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Abstract

The aim of the study was to find out what kind of challenges Finnish exporters have faced in their
export to Russia. The trade between Finland and Russia, and previously between Finland and the
Soviet Union, has always been important to the Finnish business. There are, however, problems in
Russian trade, and often Finnish enterprises do not have the courage to expand to Russia. In
addition, there are several prejudices that scare enterprises. Therefore, it is important to study the
experiences of Finnish exporters in their Russian trade.

The study was conducted as a qualitative approach using interviews as a method of collecting data.
The interviewees were employees of Finnish enterprises with a long experience of Russian trade.
Even though the interviews were based on several professional guide books of export and
international trade, the interview situations themselves were quite informal. Thus, the
interviewees could talk freely about their experiences in Russian trade. The interviewees also
compared the problems of Russian trade to other problems they had faced in their international
trade.

The study shows that the Russian trade has certain challenges even though the number of
problems has been decreasing in the last few years the years. Customs operations are some of the
biggest difficulties due to the Russian legislation and the arbitrariness of the customs officers. The
Russian business culture and weak infrastructure also challenge the exporter. The interviewees still
encouraged Finnish companies to expand to Russia as Russia has a lot of potential. After all, the
challenges in Russian trade are not insurmountable.
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1 JOHDANTO

Venadjan talous ja markkinat kasvavat lujaa vauhtia, ja Vendja on nousemassa tarke-
aksi kauppakumppaniksi monessa maassa. Muutaman vuoden takaisesta taantumas-
ta huolimatta Venaja on noussut jaloilleen ja jatkaa sitd kasvua, jonka se 1990-luvun
laman jalkeen aloitti. Suomessa on muiden maiden tapaan tiedostettu Vendjan mah-
dollisuudet, ja suomalaisyritykset investoivat yha enemman Venajan markkinoille.
Suomalaiset ovat tehneet kauppaa Venajan kanssa jo vuosia, ja odotettavissa on ta-
saista kasvua. Yritykset ovat avoimempia kansainviliselle kilpailulle, ja rohkeampia

pyrkiessaan laajentamaan toimintaansa Suomen rajojen ulkopuolelle.

Vendja on kuitenkin yha kasvustaan huolimatta yksi vaikeimmin kasiteltavista ulko-
maankauppakumppaneista. Lainsaadanto, tullit ja byrokratia vaikeuttavat kaupan-
kdyntiprosesseja, ja monia yrityksia arveluttaakin laajentaa vientidan Venajalle. Usein
yritykset lahtevat Venajalle niin sanotusti takki auki ja kuvittelevat asioiden sujuvan
itsestdaan. Lopputuloksena ovat epdonnistunut kansainvalistymisyritys ja kalliit kulut.
Taman vuoksi on tarkeaa, etta yritykset tiedostavat Vendjan-kaupan haasteet ja val-

mistautuvat niihin etukateen.

Tama tutkimus syntyi toimeksiantajan toiveiden pohjalta. Toimeksiantaja on pohjois-
karjalainen pieni sahko- ja automaatiosuunnittelua seka sahko- ja automaatioasen-
nuksia suorittava yritys, joka toimii alihankkijana useille kansainvalisilla markkinoilla
toimiville konepajayrityksille. Yha useammin yrityksen yhteistydkumppaneiden pro-
jektit suuntaavat itdrajan ylitse, ja me heidan mukanaan. Yrityksessa on kuitenkin
pohdittu myo6s suoraa vientia Vendajalle ja venaldisten asiakkaiden hankkimista. Vena-

jan-kaupan haasteet ovat kuitenkin lykdnneet toimia myéhemmaksi.

Tutkimuksen tarkoituksena on selvittda, millaisia haasteita yritykset ovat kohdanneet
Vendjan-viennissdan. Tutkimuksessa kaytetdaan tutkimusmenetelmana kvalitatiivista
tutkimusta, jonka tutkimusaineisto on keratty teemahaastattelemalla. Teemahaas-
tatteluiden suunnittelussa on kaytetty erilaisista vientioppaista ja Venajan-kaupan

oppaista saatua tietoa viennin vaiheista. Venajan-kauppaa on tutkittu paljon, ja ai-
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heesta l0ytyy my0ds useita opinnaytetoita. Taman tutkimustyon tarkoitus on syventya
yhteen aiheeseen tarkemmin tukemaan muita, laajempia tutkimustoita. Talla tutki-

muksella halutaan saada vastaukset tutkimuskysymyksiin:

e Mika tekee Vendjan-viennista haasteellisen?

e Millaisia haasteita yritykset ovat kohdanneet Vendjan-viennissaan?

Tutkimustulosten pohjalta on tarkoitus luoda kattava selvitys haasteita. Yhdessa ta-
ma ja laajemmat Venadjan-kaupan tutkimustyot ja oppaat auttavat yrityksia viennissa

Vendjalle.

Tutkimuksessa kdaydaan lapi viennin merkitys suomalaisyrityksissa seka Suomen ta-
loudessa. Lisaksi tutkimus kasittelee lyhyesti Venajan-viennin tilastoja Suomessa.
Syvemmassa tietoperustaosiossa tutkitaan viennin vaiheita erilaisten kansainvalisyyt-
ta opettavien kirjojen avulla ja yhdistetdaan ndma vaiheet Vendjan-vientiin. Tutkimus
selvittda, millaisia vaiheita Venajan-kaupassa on, ja mitka ovat Venajan-viennin eri-
koispiirteitd. Empiirisessa osiossa tutkimus keskittyy nimenomaan Venajan-kaupan

haasteisiin ja yritysten kokemiin ongelmatilanteisiin.

2 SUOMI JA VENAJAN-VIENTI

2.1 Globalisoitunut maailma

Maailman globalisoituessa kansantaloudet yhdentyvat ja ovat yhda enemman riippu-
vaisia toisistaan. Kansainvalinen integraatio on lisdnnyt yritysten likketoimintamah-
dollisuuksia sekd mahdollistanut kilpailukykyisten raaka-aineiden, komponenttien ja
palveluiden saatavuuden kansainvalisilta markkinoilta. Yritykset eriyttavat ja hajaut-
tavat liiketoimintojaan, investoivat suoraan ulkomaille ja jakavat keskenaan teknolo-
gista osaamista. Myds tyovoima liikkkuu maasta toiseen. (Yritykset maailmantaloudes-

sa 2011.)

Kansainvaliset markkinat avaavat paljon mahdollisuuksia, mutta ne myos haastavat

yritysten toimintaa. Globaalitalous on muuttanut yritysten toimintaa, silla yrityksilta



vaaditaan yha varhaisemmassa vaiheessa kansainvalistymista ja ulkomaankauppa-
toimintaa. Globaalit markkinat ovat haasteellisia, ja kilpailukykya taytyy kehittaa jat-
kuvasti. Yrityksilta vaaditaan myos entista parempaa osaamista seka kotimaan mark-
kinoista etta kansainvalisesta liiketoiminnasta ja kansainvalisestd markkinoinnista.

(Vahvaselka 2009, 15.)

Kansainvalistyminen lisdantyy entisestaan, ja investoinnit omien maarajojen ulkopuo-
lelle kasvavat globalisoitumisen myo6ta. Euroopan Unioni, OECD, yksittdiset maat seka
monet muut kansainvalisilla markkinoilla toimivat pyrkivat yha suurempaan talous-
kasvuun, mika lisda kansainvalista toimintaa. Globaali kilpailu, erikoistuminen seka
arvoketjun hajauttamiseen perustuva liiketoiminta ovat myos tarkeita tekijoita kan-
sainvalisen kaupan lisdantymisessa. Kaytdannossa tama tarkoittaa myos sita, ettd kan-
sainvalisen kaupan ja investointien esteita pyritdan alentamaan entisestaan. Kan-
sainvalisten markkinoiden kasvu on pienentanyt yritysten riippuvuussuhdetta koti-
maahansa, ja yritykset pyrkivatkin kaiken aikaa [6ytamaan alueita ja maita, joissa
yrityksen toiminta on suotuisinta ja pienikustanteisinta. Tama on myos aiheuttanut

kilpailua eri valtioiden valilla. (Suomen kauppapoliittinen ohjelma 2006.)

2.2 Vientia hallitsevat jarjestot

Kaytdaessa mita tahansa kauppaa yritykset kohtaavat aina jonkinlaisia esteita, ndin
myos kansainvalisessa kaupankdynnissd. Maailmassa on useita vapaakauppa-alueita,

seka jarjestoja, jotka pyrkivat poistamaan kansainvalisen kaupan esteita.
OECD

Taloudellisen yhteistyon ja kehityksen jarjesto eli OECD (Organization for Economic
Co-operation and Development) on kansainvalinen, vuonna 1961 perustettu markki-
natalousmaiden jarjesto, jonka pdamaarana on taloudellinen ja yhteiskunnallinen
hyvinvointi joka puolella maailmaa. OECD pyrkii laajentamaan maailmantaloutta ja
kasvattamaan kansainvalista kauppaa. Jarjesto rohkaisee jasenmaidensa hallituksia
luottamaan markkinoihin, laitoksiin ja yritykseen taloudellisen kestavan kasvun ta-

kaamiseksi. OECD:hen kuuluu 34 jasenmaata. (About the Organization for Economic



Co-Operation and Development, n.d.) OECD hallitsee maailmantaloutta, mutta esi-
merkiksi Ita-Aasian kehitysmaat ovat vahvassa nousussa. Myds Vendjan merkitys
maailmankaupassa on lisaantynyt viime vuosien aikana, mutta heidan menestyksen-
sa on riippuvainen 6ljyn ja kaasun tuotannosta. (Suomen kauppapoliittinen ohjelma

2006.)

EU

Kaupankaynnin vapauttaminen oli my6s Euroopan Unionin (EU) ensisijainen tavoite
yhteis6a perustettaessa. Nykyisin EU onkin maailman suurin kaupankavija 20 %:n
osuudella koko maailman viennista ja tuonnista. Euroopan Unionissa on 27 jasen-
maata. (Vapaan ja reilun kaupan puolesta n.d.) Vaikka EU ei olekaan vain kauppapo-
liittinen jarjestd, on kaupankdynnin saralla saavutettu tehokkain yhteisty6 kaikkien
jasenmaiden valilla. Euroopan Unionin yhteiset sisdmarkkinat ovat helpottaneet ja-
senmaiden sisdmarkkinakauppaa ja yhdentaneet tullikdytantda jasenmaiden ulko-
maankaupassa. Kdytannossa tama tarkoittaa sita, etta jokaisella EU:n jasenmaalla on
yhtendiset tuontitullit kaupankaynnissa EU:n ulkopuolisten maiden kanssa. (EU:n
yhteinen kauppapolitiikka 2006.) Suomen kauppapoliittinen asema on kehittynyt
merkittavasti Suomen liityttya Euroopan Unioniin, sillda EU on liséannyt Suomen kau-
pankdynnin puitteita ja tarjonnut vahvaa neuvotteluvoimaa ulkomaankaupassa

(Suomen kauppapoliittinen ohjelma 2006).

WTO

Maailman kauppajarjestd WTO (World Trade Organization) toimii pohjana kaikelle
kansainvaliselle kaupankaynnille. WTO perustettiin vuonna 1995 neuvottelujen poh-
jalta, ja kaikki paatokset tehdaan jasenmaiden neuvottelujen kautta. WTO tavoittelee
syrjimatonta, avointa vapaakauppaa, jossa jasenmaiden yritykset, hallitukset seka
investoijat pystyvat luottavaisin mielin ennustamaan tulevaa. WTO pyrkii tuottamaan
hyotyja myos kehitysmaille. WTO:ssa on 153 jasenmaata, ja uusista jdsenmaista neu-
votellaan koko ajan. Kaikki EU-maat ovat WTO:n yksittdisia jasenia, mutta ne myds
esiintyvat WTO:ssa yhtena ryhmana Euroopan Unionin ollessa my6s yksi itsendinen

jasen. (What is the WTO 2012.)



Taloudellisia, kansainvalisilla markkinoilla toimivia jarjestdja on myds muita, kuten
YK:n kauppa- ja kehitysjarjestdé UNCTAD ja YK:n Euroopan talouskomissio ECE. Maa-
ilman johtavien talousmaiden, G-8-maiden keskustelufoorumi pyrkii myds kehitta-
maan kansainvalista kaupankayntia. G-8-maiden huippukokouksissa pyritdan kasvat-
tamaan maiden keskinaista luottamusta seka loytamaan ratkaisuja sen hetkisiin kau-

pankdynnin ongelmiin. (Kauppapoliittiset jarjestot 2006.)

2.3 Suomen viennin tilastot

Suomella on vahva asema monilla aloilla, ja suomalaiset yritykset tekevat tiivista
kauppaa monien kansainvalisten osaajien kanssa. Liikevaihdolla mitattuna suomalai-
set yritykset kdyvat muita yrityksia enemman ulkomaankauppaa, ja Suomi onkin nain
poikkeuksellisen riippuvainen kansainvalisistd markkinoista. Valtaosa suomalaisista
vientia harjoittavista yrityksista on pienia tai keskisuuria yrityksia, ja yhteensa vientia
harjoittavia yrityksida on noin 14 000. Viennin merkityksestd Suomen kansantaloudel-
le kertoo my6s viennin volyymi, silla Suomen bruttokansantuotteesta viennin osuus
on noin 40 %. Suomi on kuitenkin menettanyt markkinaosuuttaan ulkomaankaupas-
sa, silla Suomen vienti ei ole noussut muiden EU-maiden nopeudella laskusuhdanne-

vuosien 2008 ja 2009 jalkeen. (Ulkomaankauppa 2011.)

Suomen viennista yli puolet kohdistuu EU:n sisamarkkinoille. Kuitenkin EU:n ulkopuo-
linen kauppa on kasvussa, ja vienti seka Yhdysvaltoihin ettd Venajalle on kasvanut
huimasti. Vienti Yhdysvaltoihin kasvoi tammikuusta 2011 tammikuuhun 2012 merkit-
tavat 54 prosenttiyksikkod, ja talla hetkelld Yhdysvaltojenviennin osuus Suomen ko-
konaisviennistd on 8,1 %. Vendjanvienti kasvoi edellisvuodesta 14 prosenttiyksikkoa.
EU:n sisamarkkinoilla Suomen merkittavimmat vientimaat ovat Ruotsi, Saksa, Iso-
Britannia ja Alankomaat. Naista neljasta vientimaasta kuitenkin vain Alankomaat kas-
vattivat vientiosuuttaan viime vuodesta. Saksan ja Ison-Britannian vientiosuudet tip-
puivat 3—4 prosenttiyksikk6a, mutta Saksan vientiosuus tippui jo selkeadt 13 prosent-
tiyksikkod. Vaikka ndiden maiden vienti on vahentynyt, on seka Saksan etta Ruotsin

vientiosuus noin 10 % Suomen kokonaisviennista. (Maatilastoja 2012.)



Suomen viennin rakenne on muuttunut ja monipuolistunut aiemmista vuosista. Tullin
ulkomaankauppatilaston jaottelun mukaan Suomen tarkeimmat vientituoteluokat,
jotka yhdessa muodostavat yli puolet Suomen kokonaisviennistd, ovat koneet, lait-
teet ja kuljetusvalineet seka erilaiset valmistetut tavarat. Molempien tuoteluokkien
vientiosuus on vajaan 30 %. Myo6s sahkokoneita ja -laitteita viedaan paljon. Selkeasti
suurin tuoteryhma Suomen vientituotteista kuuluu kuitenkin eri valmistusaineen
mukaan jaoteltuun tuoteluokkaan, joka on paperi, pahvi seka niista valmistetut tuot-
teet, joiden yhteenlaskettu vientiosuus on 12,5 %. Kuitenkin, vaikka paperin ja pahvin
viennin osuus onkin suurin, on sen osuus tippunut 13 % edellisvuodesta. (Tavaratilas-

toja 2012.)

Suomalais-Venaldisen Kauppakamarin Vendjan-kaupan barometrin mukaan Venajan
vienti syksylla 2011 kasvoi reilulla kolmanneksella yrityksista. 10 % barometrin vas-
taajista kertoi viennin kasvaneen voimakkaasti, mutta enemmistolla vienti pysyi edel-
lisvuoden tasolla. Vain muutamilla yrityksilla vienti Venajalle vaheni. Vastaajayrityk-
sista kuitenkin suurin osa uskoo viennin kasvavan joko hiukan tai paljon, ja vain 10 %
arvelee vientinsa supistuvan. Barometrin mukaan teollisuusyritykset parjasivat par-

haiten Vendjalla. (Venajan-kaupan barometri 2011.)

Tullin ulkomaankauppatilaston mukaan Venajan-vienti kasvoi 14 prosenttiyksikkoa, ja
Venadjan-viennin osuus onkin 7,8 % Suomen kokonaisviennista. Vendjan-kaupan
kauppatase on kuitenkin yli 600 000 miinuksella, silla tuonti Venajaltda on huomatta-
vasti vientida suurempaa. Vendjan-tuonnin osuus on jopa 20,3 % Suomen kokonais-
tuonnista. Tavarat ja tuotteet, joita Suomesta viedaan Vendjalle, ovat selkeasti niita
tuotteita, jotka ovat Suomen kokonaisvientitilastossa karkipaikoilla. Tammikuussa
2012 suurin yksittainen vientiryhma on paperi ja pahvi ja niista valmistetut tavarat,
joiden vienti kasvoi vain hiukan edellisvuodesta. Koneet, laitteet ja kuljetusryhmat on
selkedsti yhteismaarallisesti suurin vientiluokka. Tassa luokassa merkittavasti kysyn-
tdansa kasvattaneet tuotteet ovat eri toimialojen erikoiskoneet, silla niiden vienti
kasvoi edellisvuodesta jopa reilut 50 %. Yleiskayttodisten teollisuuskoneiden ja -
laitteiden vienti pysyi edellisvuoden tasossa, mutta puhelin-, radio- ja tv-laitteiden
vienti supistui huomattavasti. Kolmas suuri vientituote Vendjalle ovat ladkevalmis-

teet ja farmaseuttiset tuotteet. Ndiden tuotteiden vienti lisdantyi yli puolella tammi-



kuusta 2011. Lisaksi suuresti kysyntdansa lisdinneet, mutta yha pienen vientivolyymin
tuotteita, ovat malmit ja metalliromu seka orgaaniset kemialliset aineet. (Maatilasto-

ja 2012.)

2.4 Suomen ja Vendjan kauppahistoria

Suomen suurldhettilds Markus Lyran mukaan Venaja, ja aikanaan Neuvostoliitto, on
ollut Suomelle aina tarkea ulkomaankauppakumppani. Kaupankaynti ndiden kahden
maan valilla alkoi toisen maailmansodan jalkeen, kun Suomi tuomittiin maksamaan
tuolloiselle Neuvostoliitolle sotakorvaus tavaroina. Sotakorvausmaksujen tultua tay-
teen Suomi ja Neuvostoliitto aloittivat bilateraalisen eli molempia sitovan kaupan-
kdynnin, jossa kummankin suuntaisen viennin arvon taytyy olla yhta suuri. Jarjestel-
ma oli monimutkainen, mutta Suomen ja Neuvostoliiton vdlinen kauppa oli tuolloin
25 % Suomen kokonaiskaupasta. Neuvostoliitto maksoi muita markkinamaita ko-
vemman hinnan, ja talla tavalla se sitoi Suomea kaupallisesti itselleen. (Von Pfaler

2010.)

Lyra kertoo, ettda Suomen ja Neuvostoliiton valinen jarjestelma kuitenkin luhistui
Neuvostoliiton kaatuessa vuonna 1991, ja maat siirtyivat normaaliin kaupankayntiin.
Tama kaatoi monia suomalaisyrityksia, jotka olivat pystyneet luottamaan Neuvosto-
liittoon kaupankdynnissdaan. Ennakointi havisi kertaheitolla, ja yritysten taytyi [ahtea
kilpailemaan maailmanmarkkinoille. (Von Pfaler 2010.) Vuosien 1991 ja 1992 vaike-
uksien jalkeen Vendjan-vienti kuitenkin kasvoi, ja vuoteen 1998 mennessa se oli saa-
vuttanut lahes 1980-luvun parhaimpien vuosien tason. Vuonna 1998 Venaja kuiten-
kin ajautui talouskriisiin, ja maiden valinen kaupankaynti romahti hetkellisesti. (Ny-

kdnen 2011, 11.)

Vuoden 1998 talouskriisin jalkeen Venajan talous kasvoi viidessa vuodessa lahes 40
%. Vendjan taloustilanne oli kuitenkin yha hyvin yksipuolinen Venadjan ollessa riippu-
vaisesta 6ljystd, maakaasusta seka metallien tuotannosta. (Komulainen, Korhonen,
Lainela, Rautava & Sutela 2004, 4.) Venajan talouden noustessa myds Suomen vienti
Venajalla kasvoi, ja vuonna 2005 Vendja oli saavuttanut toiseksi tarkeimman vienti-

maan paikan. Suomen Venajan-viennin rakenne oli kuitenkin muuttunut suuresti
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1990-lukuun verrattuna, silla Vendjan markkinat avautuivat talouskriisin jalkeen
my0s muille kansainvalisille toimijoille. Lisaksi Venajalla kasvoivat seka kotimainen
tuotanto etta kulutus. Kotitalouksien reaalinen kulutus kasvoi 2000-luvun alkupuolel-
la keskimaarin 9 prosenttia vuodessa, mika lisdsi myds huomattavasti venalaista va-
hittdiskauppaa. Suomen viennin rakennetta muutti myos venaldisen kysynnan koh-
distuminen talouskriisin jalkeen kotimaisiin tuotteisiin tuontituotteiden korkeiden

hintojen vuoksi. (Ollus 2006.)

2000-luvun loppupuolella maailmaa kouristellut taantuma iski Venajaan kaataen ko-
ko Vendjan talouden. Venajan bruttokansantuote putosi yli kymmenesosan talvesta
2008 kesaan 2009. Harvinaisen syvan taantumasta teki se, etta kaikki talouden kysyn-
tderat romahtivat nopeasti. Kulutus, vienti, investoinnit ja jopa tuonti supistuivat
paljon vain muutamassa kuukaudessa. Vendjan talous nousi kuitenkin varsin ripeasti,
silld elpyminen alkoi jo heti syvimman romahduksen jilkeen kesalla 2009. Oljy, jolla
on daarimmaisen suuri vaikutus Venajan talouteen, kohosi huippua ldhenteleviin hin-
toihin taantuman jalkeen, milla oli tarkea vaikutus Venajan talouden elpymiseen.
Vendjan talouden ennustetaan myds jatkossa kasvavan suhteellisen ripeaa vuositah-

tia. (Venajan-viennin opas 2011, 19-20.)

2.5 VendjajaWTO

Venaja on hakenut Maailman kauppajarjesté WTO:n jasenyyttd vuonna 1994. Neu-
vottelut WTO:n kanssa eivat kuitenkaan sujuneet mutkatta, ja pelkdstdaan Yhdysvalto-
jen kanssa olevat kiistat kestivat kuusi vuotta. Georgia oli viimeinen maa, joka vastus-
ti Venajan liittymista WTO:hon, silla Venajan ja Georgian valit olivat kiredt vuonna
2008 kaydyn lyhyen sodan vuoksi. Kuitenkin Venaja ja Georgia saivat valinsa sovittua,
ja Vendjan neuvottelut etenivat. Viimein joulukuussa 2011 WTO hyvaksyi Venajan
jasenekseen. Kesdkuuhun 2012 mennessa Vendjan taytyy viela ratifioida jasenyyten-
sa, minka jalkeen jasenyys astuu voimaan. (Venaja hyvaksyttiin WTO:n jaseneksi

2011.)

WTO:n jasenyyden myo6ta Vendjan taytyy kiinnittaa tuontitullinsa seka useita vienti-

tulleja liittymissopimuksessa maaritellyille tasoille. Vuonna 2011 Vendajan tuontitulli-
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en keskimaardinen taso oli 10 %, ja elokuussa 2011 julkaistujen sitoumusten mukaan
Venadjan taytyy laskea taso 7,8 %:iin. Jasenyyssopimuksen katsotaan hyddyntavan
enemman ulkomaalaisten vientia Vendjalle, mutta myds Vendja saa pienia etuja vien-
tiinsd. Muutokset ovat kuitenkin hyvin pienia, silla enemmistéon Venajan vientituot-
teista ei kohdistu tuontitulleja, tai Venajalla on jo ennestdan suosituimmuuskohtelu.
(Simola 2011, 4.) Moskovan Suomen suurlahettilds Matti Anttonen sanoo, ett Vena-
jan kannalta suurimmat hyodyt tulevat investoinneista. Han uskoo investointien li-
saantyvan, kun Vendja avaa palvelusektoriaan ulkomaisille yrityksille. Jasenyyden
myoOta suhteet parantuvat ja jaissa olleet investointihankkeet etenevat. (Anttonen

2012.)

Myo6s Suomi hyotyy Venadjan WTO-jasenyydesta. Valittoman vaikutuksen arvellaan
jadvan vahaiseksi, mutta pidemmalla aikavalilla WTO-jasenyyden uskotaan vaikutta-
van positiivisesti Vendjan talouteen ja lisddvan Venajan kokonaistuotantoa. Vendjan
kokonaistuotannon kasvu lisdd Suomen vientid, ja Suomen Pankin laskelmien mu-
kaan Suomen vientikysynnan taso olisi Vendjalla 0,7-1 % suurempi, kuin mita se olisi
ilman jasenyytta. Mallisimulaatioiden pohjalta tehtyjen laskelmien mukaan vienti-
kysynnan lisdys voisi kasvattaa Suomen kokonaistuotannon tasoa 0,1-0,2 %. Laskel-
mien mukaan tama kokonaistuotannon kasvu lisdisi tyollisyytta 0,2—0,3 % verrattuna
tilanteeseen, jossa Venaja ei olisi WTO:n jasen. Myds Vendjan-tuonnin uskotaan li-

sddntyvan jasenyyden myota. (Simola 2011, 6-7.)

WTO-jasenyys lahentda Venajaa ja Euroopan Unionia, silld se poistaa kaupan esteet.
Samalla my06s seuraavien integraatioaskelten ottaminen lahestyy. Seuraavia neuvot-
telukohteita ovat jo vuonna 2008 alkanut uusi perustussopimus sekd mahdollinen
vapaakauppasopimus Unionin ja Venajan valilla. (Anttonen 2012.) Myds Venajan
OECD:n jasenyys on mahdollinen WTO:n jasenyyden myo6ta. Vendjan WTO-
paaneuvottelija Maksim Medvedkov uskoo, ettd Vendja voisi saada OECD:n jasenyy-
den jo vuoden 2012 aikana tai viimeistdan vuoden 2013 alkupuolella. (Venajasta

OECD:n jasen ehka jo vuoden kuluttua 2012.)
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3 VENAJAN-VIENNIN ALKUTAIPALEET

3.1 Kansainvalistymisen suunnittelu

Globaalissa maailmantalouden tilanteessa on vain luonnollista, etta suomalaisyrityk-
set pyrkivat laajentamaan toimintaansa ulkomaille. Kotimarkkinat ovat pienet, ja
kansainvalistamalla toimintansa yritys voi vahvistaa asemaansa pitkalla aikavalilla
muuttuvissa kilpailutilanteissa. Nykydan yha useammin jo yrityksen perustamisvai-
heessa kansainvéalinen nakékanta otetaan huomioon. (Vahvaselka 2009, 62; Vien-
tiopas 2003, 9.) Vienti on useimmiten yritysten ensimmadinen kansainvalistymiskana-
va. Viennin aloittaminen taytyy kuitenkin harkita tarkkaan, silla kansainvalisille mark-
kinoille pddsyyn on useita esteita ja haastekohtia. Markkinatiedon puute, imagon
puuttuminen, kieli- ja kulttuuriongelmat seka ylimaaraiset kustannukset ovat vain

pieni osa niista haasteista, joita yritys viennissdan voi kohdata. (Vientiopas 2003, 9.)

Vientipdatoksen tehtyaan yrityksen on ensimmaiseksi analysoitava omat vientiedelly-
tyksensa tehokkaan ja tuloksellinen viennin takaamiseksi. Kansainvalistymisen vien-
tiedellytykset voidaan jakaa kahteen osioon, sisdisiin ja ulkoisiin edellytyksiin. Yritys-
kohtaisen vientiedellytykset, joita ovat tuotteeseen, talouteen ja osaamiseen liittyvat
tekijat, on helpompi analysoinnin kohde, ja naita tekijoita voidaan kehittda tarpeen
mukaan. Vientiedellytysten toinen osio, markkinakohtaiset edellytykset, on laajempi
osa-alue, ja niiden selvittaminen voi olla hyvinkin hankalaa. Markkinaedellytysten
analysointi on kuitenkin yrityksen viennin kannalta yksi tarkeimpia haastekohtia, silla
se selvittaa tuotteen kilpailukyvyn kohdemarkkinoilla. Liian usein tdma selvitystyo
jatetdan vahalle huomiolle, mutta kdytannossa se maarittelee viennin kannattavuu-
den ja todelliset vientiedellytykset. Markkinakohtaisten edellytysten kartoitukseen
kuuluu olennaisesti myos lainsadadannon ja viranomaisten vaatimusten huomioimi-

nen. (Vahvaselka 2009, 64—-65; Vientiopas 2003, 11-18.)

Vendjan-markkinoista ollaan usein hyvin ristiriitaista mielta. Yleisesti maailmalla koe-
taan, ettd Venaja on aina samanlainen, eikd se muutu miksikdan vuosisatojen vaihtu-

essa. Toisaalta taas yritykset ovat sitd mielta, ettd Venaja on hyvin vaikea liiketoimin-
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takumppani alati muuttuvien maardysten takia. Molemmat nakékannat ovat taval-
laan oikeassa. Vaikka Venadjalla onkin paljon asioita, jotka eivat ole muuttuneet ollen-
kaan talla vuosisadalla, yritystoiminnan ehdot ja niihin liittyvat lait ja asetukset muut-
tuvat kuitenkin jatkuvasti. Ratkaisevaa onkin erottaa, mika Venajalla on pysyvaa ja

mika jatkuvassa muutostilassa. (Lehto & Salmi 2008, 13.)

Vendjan talous on siita erikoinen, etta se ei ole kehitysmaa eika kehittynyt teolli-
suusmaa. Venadjalla suurin osa maaseudun vaestosta hankkii toimeentulonsa luon-
nosta kalastamalla tai metsastamalla. Kuitenkin tallainen luontaistalous on vain maa-
seudun tapa, ja kaupunkikeskuksissa on voimissaan markkinatalous. Venajan-
markkinat ovat kasvaneet huomattavasti 2000-luvulla, mika on lisannyt myos liikkeel-
I3 olevan rahan maaraa. Ostovoima on kasvanut teollisuutta nopeammin, eika teolli-

suus pyori yhta nopeasti kuin olisi suotavaa. (Lehto & Salmi 2008, 14-15, 19.)

3.2 Markkinointi ja myynninedistaminen

Venaja on talla hetkelld yksi maailman nopeimmin kasvavista markkinoista, mutta ei
tilastollisesti kovin suosittu haasteidensa vuoksi. Venajaa pidetaan yleisesti pelotta-
vana ulkomaankauppakumppanina, joka on samalla tuttu ja tuntematon, uhka ja
mahdollisuus. Vendja on ldhelld, mutta silti kaukana ja Vendjan byrokratia on aivan
omaa luokkaansa. Lisdksi suomalaisilla yrityksilla on yleisia mielikuvia Venajan alati
muuttuvasta lainsdadadannosta. Vendjaan ja Vendjan-kauppaan liittyy paljon stereoty-
pioita, joista monet ristiriidoista huolimatta pitavat paikkansa. (Venajan-viennin opas

2011, 127, 168.)

Markkinointityon perusosa-alueet, henkilokohtainen myyntityd, mainonta, myyn-
ninedistaminen ja suhde- ja tiedotustoiminta, ovat myos ulkomaankaupan markki-
noinnissa olennaisia (Vahvaselkad 2009, 216). Markkinointi vientimaassa eroaa koti-
maan markkinoinnista vain kdytannoén toteutuksessa. Kieli, kulttuuri, uskonto, vali-
matkat ja erilaiset ostotottumukset maarittelevat markkinointitoimenpiteiden suun-
nittelua ja vaativat yritykselta vientimaan tuntemista onnistuakseen. (Vientiopas
2003, 33—-37.) Venajalla toimittaessa ensiedellytyksena on, ettd mainontamateriaali

on vendjankielistd. Mainonnassa on myds huomioitava, etta venaldiset arvostavat
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lansimaita enemman sanavalintoja seka -leikkeja visuaalisten tehokeinojen sijaan.
Imagon kannalta on tarkeaa, ettd kadannostyd on tehty huolellisesti. (Venajan-viennin

opas 2011, 154-155.)

Viennin aloituksen, ja myéhemmin yllapidon, kannalta on tarkeda tuntea venaldinen
yritys- ja tapakulttuuri. Pienikin kulttuurisidonnainen seikka voi kasvattaa tai kaataa
yhteistyon, sopimuksen syntymisen ja liikkesuhteiden solmimisen tai kehittamisen.
(Venajan-viennin opas 2011, 133.) Myyntitilaisuus on aina ainutkertainen, eikd myyja
valttamatta saa toista tilaisuutta. Tdman vuoksi vuorovaikutuksen on onnistuttava
kerralla. Myonteinen perusasenne ja terve itsetunto ovat oleellisia Idhtokohtia onnis-
tuneeseen myyntitilanteeseen. Lisdksi nykyisin on korostunut myyjan taito kuunnella
ja olla kiinnostunut asiakkaan ongelmista. Asiakkaat haluavat luotettavuutta, ja on
myyjan tehtava luoda asiakkaalle tama tunne. Myyjan taytyy kuitenkin pitdaa huoli,
ettd hanen antamansa empaattinen ja kiinnostunut kuva itsestdan on aitoa. Luonnol-
lisesti hyva kaytos ja siisti ulkondko ovat tarked osa myyntitilaisuutta ja ensivaikutel-

maa. (Sutinen 1996, 254-255.)

Venadldiset ovat vuosien aikana muuttuneet kauppaorientoituneimmiksi, ja henkil6-
kemioiden merkitys on vahentynyt. Venajalla toimittaessa on kuitenkin yha muistet-
tava, etta yritys ei osta yritykseltd, vaan henkil6 henkil6lta. (Venajan-viennin opas
2011, 133, 154.) Hyvat henkilosuhteet liikkekumppaneihin ja virkamiehiin ovat kuiten-
kin yha tarkea edellytys tehokkaan ja kannattavan ulkomaankaupan luomiseksi.
Usein ndma suhteet saavutetaan vain oikean kulttuurituntemuksen ja kokemuksen
avulla. (Nykanen 2001, 14.) Asiakassuhteiden luomisessa on tiedettava, ketka ovat
niitd avainhenkil6ita, joihin suhteiden taytyy olla kunnossa. Tiivis yhteisty® mahdollis-
taa myyjda pysymaan ajan tasalla asiakkaidensa tarpeista ja kehittdmaan toimintaan-
sa taman mukaan. Asiakas- ja henkildsuhteita muodostettaessa on otettava huomi-
oon kumppanin asema yrityksessa seka kulttuurierot, silla nailla on suuri merkitys

kunkin henkilon paatoksentekoon. (Tarjoa tuloksellisesti 2007, 18-19.)

Verkostot vaikuttavat merkittavasti asiakassuhteiden luomisessa Venajalla. Ensim-
maisen asiakkaan saanti on aina vaikeaa, mutta erilaisilla markkinointitoimenpiteilla

ja osallistumalla messuihin saa kontakteja, joiden avulla yritys voi [6ytaa asiakkaita.
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(Vendjan-viennin opas 2011, 170.) Messut ovat tyypillisin markkinointi- ja myyn-
ninedistamiskeino ulkomaankaupassa. Messuihin osallistuminen parantaa yrityksen
tunnettuutta ja imagoa sekda mahdollistaa useiden kontaktien solmimisen lyhyessa
ajassa. Messuilla suomalaisyritykset pystyvat myos analysoimaan kilpailijoitansa ja
kerdadmaan asiakaspalautetta. Kaupankadynnissa itdisten maiden kanssa messut ovat
usein tarkeampi kilpailukeino kuin lansimaiden kanssa. (Sutinen 1996, 260-262.)
Verkostoiden tarkeys perustuu Venajan historiaan. Koska heilld ei koskaan ole ollut
turvallista ja pysyvaa yhteiskuntajarjestelmaa, on kaupankaynnissa luotettu vain ver-
kostojen jaseniin. Kontakteja ja asiakassuhteita luotaessa on hyvin tarkeaa tutustua
kumppanin taustoihin ja verkostoihin oman verkoston laajentamiseksi, mutta on syy-
ta olla tarkkana ja selvittad, millaisesta verkostosta on kyse. (Venajan-viennin opas

2011, 170-171.)

3.3 Rahoitus

Vientitoiminta sitoo rahaa, ennen kuin kauppoja on edes tehty. Taman vuoksi onkin
tarkeda, etta vientia suunniteltaessa myos viennin rahoitus on suunniteltu ja rahan
tarve lyhyella ja pitkalla aikavalilla laskettu. (Vahvaselkd 2009, 295; Vientiopas 2003,
73.) Tyypillisia kuluja ennen suoranaista vientid ovat markkinaselvitykset, tuo-
tesopeutukset seka henkilostokulut. Nama kulut eivat suoraan liity tavaran myyntiin
mutta vievat osuutensa kustannuksista. Lisdksi vientitoiminta itsessaan maksaa. Yri-
tyksen onkin tarkeda varmistaa rahan riittavyys vuosittain. Usein viennista saadut

tulot tulevat vasta paljon menojen jalkeen. (Vientiopas 2003, 73.)

Yrityksen vientitoimintaa voidaan rahoittaa seka omalla etta vieraalla pddomalla.
Vieras pdadoma on yleisimmin pankkien tai muiden rahoituslaitosten myéntamia va-
luuttaluottoja. (Vahvaselka 2009, 296; Vientiopas 2003, 73.) Lisaksi yritykselle voi-
daan myontaa julkisia tukia esimerkiksi tuotekehitykseen tai markkinointiin. Muun
muassa EU myontada tukea avustusohjelmiin kolmansissa maissa. Kehitysmaihin
suuntautuvaan vientiin voi saada myos rahoitusapua kansainvalisilta kehityspankeil-
ta. (Vientiopas 2003, 73—75.) Suomessa tyo- ja elinkeinoministerid seuraa kotimais-

ten vientiyritysten viennin rahoituksen toimivuutta. Ministerion tavoitteena on yri-
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tysten rahoituksellinen toimintaedellytysten yllapito, parantaminen seka kehittami-
nen. Lisdaksi ministerio valvoo ja ohjaa elinkeino-, liikenne- ja ymparistokeskuksia yri-

tystoiminnan kehittamiseen myonnettavien avustusten osalta. (Rahoitus 2009.)

4 VIENNIN TOTEUTUS

Kansainvalistyminen vaatii yritykselta pitkaaikaista sitoutumista. Kattavan ja perus-
teellisen vientisuunnitelman luominen auttaa yritysta sen hankkeessa ja auttaa yri-
tysta selkeyttamaan ajatuksiaan siitd, kuinka vienti kaytannossa hoidetaan. Vienti-
strategiassa on tarkeda maaritelld tuotteen kilpailuedut, valitut markkina-alueet seka

keskeiset asiakasryhmat. (Vientiopas 2003, 23.)

4.1 Jakelutie

Tuotteen saatavuus ja jakeluteiden toimivuus ovat merkityksellisid vientitoiminnan
onnistumiselle ja viennin jatkuvuuden takaamiseksi. Jakelutie kasittaa kaikki ne vali-
kadet, joiden avulla tuote saadaan loppukayttajalle, kun taas saatavuus kasittelee
tata laajemmin yhdistden jakelutien ja markkinointikanavat. (Vahvaselka 2009, 209.)
Viennin toteuttamiselle on olemassa monia eri muotoja, ja valintoja tehtdessa on
tarkeda ottaa huomioon jakeluteiden kehittyminen tulevaisuudessa. Lisdksi on huo-
mioitava, kuinka tarvittaessa nyt valittu vaihtoehto voidaan muuttaa toiseen, pa-

remmin tarpeisiin sopivaan. (Vientiopas 2003, 25.)

Erilaisia operaatiomuotoja tavaran saamiseksi kohdemaahan ovat suora, epasuora ja
valitdn vienti. Suorassa viennissa viennin valiportaana toimii kohdemaassa toimiva

valijasen. Tallainen valijasen voi olla agentti, maahantuoja tai tuontiliike, joka hoitaa
myynnin ja markkinoinnin kohdemaan loppukayttdjille. Suora vienti edellyttaa viejal-
ta vientitekniikan osaamista, mutta sdastaa kustannuksissa kontaktien vihenemisen
vuoksi. Epdsuorassa viennissa kaytettava valijasen on puolestaan kotimainen. Tallai-
sia valikasia voivat olla vientiliikkeet tai vientiagentit. Tallainen vienti on rinnastetta-

vissa kotimaan kauppaan, eika yritys valttamatta kansainvalisty ollenkaan. Tama on
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kuitenkin helppo toimintamuoto, silla se ei vaadi kohdemaan tuntemusta tai kielitai-
toa. Vientid, jossa ei kdyteta ollenkaan vieraita valijasenia, kutsutaan valittomaksi
vienniksi. Valitdn vienti ei kuitenkaan poista omien valijasenten, kuten myyntikontto-
reiden, kayttamista. Valittomassa viennissa yrityksen taytyy tuntea vientitekniikka
kunnolla, ja pidemman paalle jatkuva markkinoilla olo voi tulla kalliiksi. Joidenkin
tuotteiden myynnissa valiton vienti voi olla kuitenkin ainoa keino toimia, silld se on
ainoa muoto, joka mahdollistaa suoran kontaktin loppuasiakkaaseen. (Kananen
2010a, 44-47.) Vientia ja kansainvalistymista on myds mahdollista toteuttaa tytaryk-
sikdiden tai lisensiointien kautta, mutta ndma ovat kehittyneempia ja vaativampia

operaatioita (Vientiopas 2003, 25).

Yksinkertaisin tapa toimia Venajalla on tavaroiden suora vienti asiakkaalle. Tama on
helppoa, ja suhteellisen riskitonta erityisesti satunnaisissa tavaranvienneissa. Suora
vienti ei aiheuta verovelvollisuutta Venajalla eika arvonlisdaverovelvollisuutta Suo-
messa. Kun venaldinen asiakas toimii tavaran maahantuojana, hoitavat molemmat
osapuolet oman maansa velvollisuudet. Kehittyneempana toimintamuotona pide-
tdan yhteistydsopimuksen solmimista venaldisen jalleenmyyjan kanssa. (Nykanen

2001, 16-17.)

Jalleenmyyjan kaytto on kannattavaa, kun tavaranvientia on paljon ja saanndllisesti,
ja ostajayrityksia on useita. Erityisesti, jos ostajayritykset sijaitsevat maantieteellisesti
kaukana toisistaan tai jos toimitukseen sisaltyy paljon toimintoja Venajan puolella,
voi jalleenmyyjan kaytto helpottaa. Jalleenmyyjan kautta toimiminen voi erityisesti
viennin aloitusvaiheessa madaltaa Venajan-kaupan kynnysta. (Nykdanen 2001, 17.)
Jalleenmyyjan mukana yritys saa viennin lisaksi jalleenmyyjan verkoston kaytto6nsa.
Ei kuitenkaan saa unohtaa omaa merkitysta kaupankdynnissa. Usein yritykset kuvitte-
levat, etta jalleenmyyja hoitaa kaiken, ja yritys voi itse jattaytya kaiken ulkopuolelle.
Jalleenmyyijat kuitenkin usein valitsevat vain helpon ostajan eivatka aja yrityksen etu-
ja yhta vahvasti kuin yritys itse ajaisi. Yrityksen onkin tarkeaa tutkia Venajan markki-
noita ja itse intensiivisesti rakentaa tuotteensa kysyntaa. (Vendjan-viennin opas

2011, 171.)
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Jos yrityksen toiminta vientimaassa on pysyvaa, ja viennin volyymi tarpeeksi suurta,
voi edustusto, sivuliike tai tytaryhtio olla tehokkain vaihtoehto. Edustuston tehtava
on yleensa kartoittaa markkinat ja hankkia asiakkaita. (Nykanen 2001, 20.) Omat yk-
sikdt ulkomailla helpottavat usein rajamuodollisuuksia. Myyntikonttori on yksinker-
taisin ulkomaan yksikko, silld se on juridisesti osa suomalaista emoyhtiota. Verotuk-
sellisessa kohtelussa voi kuitenkin olla maakohtaisia eroja. Myyntikonttori on kannat-
tava vain, jos myyntivolyymi pystyy kattamaan yksikon yllapitokustannukset, kuten
vuokrat ja palkat. Oman tytaryhtio on kansainvalistymisen kallein muoto, mutta se
antaa mahdollisuuden valvoa kohdemarkkinoita tehokkaasti. Myds tytaryhtiota pe-
rustettaessa on huomioitava, ettd markkinoilta saatava tulos kattaa kustannukset.
Kolmas perustettava toimintayksikko voi olla oma tuotantolaitos kohdemaassa, joka

on toimintayksikoista monimutkaisin. (Kananen 2010a, 72-74.)

Toimintayksikoiden perustaminen vaatii maan hyvaa tuntemusta ja huolellista val-
mistautumista (Nykdanen 2001, 20). Yrityksen perustamisessa Venajalle on omat
haasteensa, ja lisaksi Venajalla yrityksen lopettaminen on ty6laampaa ja byrokraatti-
sempaa kuin perustaminen. Yritysta perustettaessa taytyy tuntea Venajan lainsaa-
danto yritysmuodon valitsemiseksi ja verotuksen oikeellisuuden varmistamiseksi.
Kaikkia yrityksia koskee myds kirjanpitovelvollisuus, ja tata varten taytyy yritykseen
olla erikseen nimetty paakirjanpitdja. (Venajan liiketoiminnan perusopas 2009, 248—

249.)

Liiketoiminnan aloittaminen ulkomailla voidaan hoitaa yrityksen perustamisen lisaksi
ostamalla jo toimiva yritys kohdemaasta. Onnistunut yritysosto antaa suomalaisyri-
tykselle henkilostonsa seka jakeluverkostonsa, seka mahdolliset toiminnasta saadut
padomat. Olemassa olevan yrityksen hankkiminen voi olla nopea tapa paasta koh-
demarkkinoille, mutta sen kanssa taytyy olla varovainen. Ostetun yrityksen mukana
tulevat osaamisen ja verkostojen lisdaksi omat painolastinsa, oma kulttuurinsa ja oma
tapansa toimia. Nama taytyy osata yhdistaa uuden yrityksen toimintatapoihin. (Ka-
nanen 2010a, 73—-74.) Venajalla on hyvin riskialtista ostaa toimiva yritys, silla yrityk-
sen historian ja tilinpitoasiakirjon selvittaminen voi olla hankalaa. Tdman vuoksi yri-

tysostot ovat harvinaisia. (Nykdanen 2001, 21.)
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4.2 Vientikuljetukset

Vientikuljetukset ovat yritykselle merkittava kilpailutekija kansainvalisilla markkinoil-
la. Kuljetustapa on myds taloudellisesti merkittava yrityksen vientitoiminnassa, ja
kuljetuksen jarjestaminen on otettava huomioon jo toimituslausekkeesta neuvotel-
taessa. Kaupan osapuolien on selvitettava, kumpi pystyy hoitamaan kuljetuksen edul-
lisemmin. (Vientiopas 2003, 53.) Keskeisimpia tekijoita kuljetustapaa valittaessa ovat
kuljetuskustannukset, tavaran maara ja mitat, maaramaa, tavaran arvo suhteessa
kuljetuskustannuksiin, toimitusaika seka tavaran erikoisvaatimukset. Tavallisimpia
kuljetusmuotoja ulkomaankaupan kuljetuksissa ovat laiva-, rautatie-, auto-, lento-

seka yhdistetyt kuljetukset. (Melin 2011, 194-195.)

Maantiekuljetukset ovat kansainvalisilla markkinoilla ylivoimaisesti suurimpia kulje-
tusmuotoja, mutta Suomen ulkomaankuljetuksista enemmist6 toimitetaan meritse.
Vuonna 2010 yli 88 % Suomen vientikaupan kuljetuksista tapahtui meritse. Vaikka
merikuljetuksen maara tonneissa kasvoikin 19 % edellisvuoteen verrattuna, kasvoi

junakuljetusten maara suhteellisesti eniten, noin 40 %. (Melin 2011, 194.)

Merikuljetukset ovat energiataloudellisesti edullisia, ja niihin voidaan lastata suuria-
kin tavaramaaria. Auto- ja rautatiekuljetukset ovat merikuljetuksia kdytannollisem-
pia, silla ne eivat vaadi vastaanottajamaalta rannikkoa. Autokuljetus on rautatiekulje-
tusta joustavampi, silla padsaantdisesti maanteitse tavara saadaan aina maarapaik-
kaan laajan terminaaliverkoston johdosta. Autokuljetuksen etuja ovat myos joustavat
lastaus- ja purkuaikataulut seka keruu- ja jakelumahdollisuudet. (Vahvaselka 2009,
286—287.) Rautatiekuljetukset ovat maantiekuljetuksia kaytannollisempia, kun vali-
matkat ovat pitkia tai tavaramaarat suuria. Junien avulla voidaan kuljettaa raskaitakin
tavaroita suurilla nopeuksilla varmasti ja kohtuullisella hinnalla. Rautatieverkostot
eivat myoskadan ole alttiita ruuhkille. Kuitenkin rautatieverkostot ovat rajattuja, ja
usein tarvitaankin siirtokuormausta. (Vahvaselka 2009, 286—-287; Vientiopas 2003,
55.)

Suomen ja Venajan valilla ehdottomasti kaytetyin kuljetusmuoto on maantiekuljetus.

Suomen tullin kerdamien tietojen mukaan vuonna 2010 jopa 51 % kuljetusvolyymista
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Suomesta Vendjalle kulki rekoilla. Kuljetukset on kuitenkin kdytdannéssa mahdollista
hoitaa kaikilla tunnetuilla kuljetusmuodoilla. Logistisia paatoksia tehtdessa on otetta-
va huomioon Vendjan tullaus ja selvitettava vientiasiakirjat ja tuotesertifikaatit. (Ve-
najan-viennin opas 2011, 216.) Lisdksi on mietittdva kustannuksia, kuljetusvarmuutta
seka nopeutta. Erityisesti kuljetusvarmuuden kanssa taytyy olla tarkkana, silla Vena-
jalla varmuus ei aina ole suomalaisten odotusten tasolla, vaikka kertomuksia ongel-

mista usein liioitellaankin. (Nykdnen 2001, 50-51.)

Maantiekuljetukset ndiden kahden maan valilla perustuvat maiden liikkenneministe-
rididen vuosittain sopimiin lupakiintidihin, ja lupien saaminen edellyttdaa usein kaup-
pakumppaneiden yhteistyota. (Vendjan-viennin opas 2011, 224; Nykdnen 2001, 51.)
Liikennointilupien lisdksi maantiekuljetusta varten on haettava TIR-Carnet -lupa. TIR-
jarjestelman tarkoituksena on helpottaa rajanylitysta. (Venajan liiketoiminnan perus-
opas 2009, 166—167.) Kolmanneksi, kuljetuksia jarjestdessa on myos otettava huomi-
oon Vendjan sallimat kuormarajat, silla rajojen ylittyessa yrityksen on haettava erillis-

ta, kertakohtaista ylipaino- tai ylimittalupaa (Nykdanen 2001, 51).

Venajalla rautatieverkostot ovat merkittavassa asemassa, silla maantiet ovat usein
huonokuntoisia. Raitatieverkosto on laaja, ja kdytanndssa kaikille teollisuuspaikka-
kunnille on olemassa raideyhteys. Suomella ja Venajalla, seka jo aikanaan Neuvosto-
litolla, on sopimus niin sanotusta rautatieyhdysliikenteesta helpottamassa kuljetusta
maiden valilla. Lisaksi Suomella ja Vendjalla on historiallisista syistd sama raideleveys,
mika antaa Suomelle etulydntiaseman naapurimaihin verrattuna. (Venajan-viennin
opas 2011, 221; Nykdnen 2001, 54.) Moskovan Suomen suurldhettilds sanoo kuiten-
kin artikkelissaan, ettd Venajan infrastruktuuri ei ole samalla tasolla kansalaisten kou-
lutuksen ja kulutuksen kanssa. Hinen mukaansa tieverkko on harva ja huonokuntoi-
nen, mika lisda huomattavasti kuljetuskustannuksia. Yritysten on otettava tama
huomioon vientiad suunnitellessaan ja toteuttaessaan. Artikkelissaan suurlahettilds

korostaa Vendjan rautateita kuljetusjarjestelmien runkona. (Anttonen 2012.)

Usein yritykset antavat vientikuljetuksensa huolitsijan tai huolintatehtavia hoitavan
kuljetusliikkeen tehtavaksi. Huolintatoiminta, josta huolitsija ottaa vastuun, kattaa

kaikki ne toimenpiteet, joilla tavara saadaan myyjalta ostajalle. Huolitsijat ovat usein
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tehneet sopimuksia kansainvalisten kuljetus- ja huolintaliikkeiden kanssa, joten he
pystyvat tarjoamaan koko kuljetusketjun kattavaa palvelua. Tavallisimpia huolitsijan
palveluja ovat tavaran kuljettaminen viejan toimeksiannosta, tavaroiden varastointi,
tullaus, valipurkaus ja lastaus, tavaravakuutuksesta huolehtiminen seka avustaminen
kuljetusasiakirjojen taytossa. Huolitsijan kokemus ja ammattitaito voivat auttaa eri-

tyisesti uutta viejaa sadastamaan seka aikaa etta rahaa. (Vientiopas 2003, 57.)

4.3 Tullit ja sertifiointi

Suomen liityttyd Euroopan Unioniin (EU) vuonna 1995 Suomen ulkomaankauppa on
jaettu kahteen eri tapaan: yhteis6- eli sisdkauppaan EU:n jasenmaiden valilla seka
ulkokauppaan EU:n ulkopuoliselle alueelle. Molemmat kaupankayntitavat vaativat
tiettyja asiakirjoja, jotka maaraytyvat monien eri tekijoiden perusteella. Oikein laadi-
tut asiakirjat takaavat tavaroiden ja maksujen sujuvan liikkkumisen, mutta niiden laa-
timinen vaatii myos rahallisia investointeja. Suomen viranomaisten vaatimukset maa-
raytyvat paasaantoisesti EU:n jasenmaana EU:n asettamien maardysten mukaan.
Tullaustoimenpiteet joudutaan suorittamaan vain yhteisdkaupan ulkopuolisessa kau-
panteossa. Ulkokaupassa tulli hoitaa myds tavaroiden arvonlisaverotuksen. (Vien-

tiopas 2003, 61-62.)

Venaja ei kuulu EU:hun, mika vuoksi tullaus ja siihen liittyvat maaraykset poikkeavat
Suomen tullausjarjestelmasta. Taman lisaksi Venajan tullaustoimenpiteet seka asia-
kirjavaatimukset ovat aivan omaa luokkaansa. (Venajan liiketoiminnan perusopas
2009, 162.) Venajan tullilainsdadanto syntyi niin nopeassa ajassa, etta siihen tehdaan
koko ajan muutoksia (Nykanen 2001, 116). Vaikka lainsdadanto onkin vakiintunut
jonkin verran viime vuosina, tullin vaatimukset vaihtelevat hyvin paljon toimipisteit-
tdin. Lisaksi tullivirkailijat saattavat tulkita pykalidan omalla tavallaan. (Venajan liike-
toiminnan perusopas 2009, 162.) Usein tullauskohtelu riippuukin tdysin tullausta hoi-
tavasta tullivirkailijasta ja hanen mielialastaan (Nykanen 2001, 116). Riitta Kallio-
Saukkonen Bang & Bonsomer Oy:sta kuvaa, kuinka Venajan tullaustoiminta on tehos-

tettu aarimmilleen. Usein Venajalla tullimiesten asenne on se, etta jokin virhe asiakir-
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joista on l6ydettava. Jollei mitdan muuta, asiakirjat hylataan pilkkuvirheen vuoksi.

(Ahokas 2001.)

Kaksoislaskutus on hyvin yleista Venajan tullissa, ja viime aikoina se on vain lisaanty-
nyt. Kaksoislaskutuksessa Venajan tullille esitelladan muunnellut kauppalaskut, joissa
tavaran arvo on vientiarvoa pienempi. Talla menetelmalla pyritddn minimoimaan
Venajan puolella perittdvat tullimaksut ja verot. (Nykdnen 2001, 116, 123.) Kaksois-
laskutuksen kasvun vuoksi viranomaiset ovat lisdnneet laskutusten seurantaa ja ovat
erittdin tarkkoja laskujen kanssa. Tama usein pidentaa tullikasittelyn kestoa. (Ahokas

2001.)

Vendjan-viennissa yhtena kaupan suurimmista haasteista on pidetty Venajan vaati-
mia sertifikaatteja. Oikeanlaiset sertifikaattien hankkiminen vaatii aika ja rahaa, ja
erityisesti silloin, kun tuotevalikoima on suuri, voivat kustannukset kohota suhteelli-
sen korkealle. (Nykdanen 2001, 60.) Venajan sertifikaattivaatimukset perustuvat Vena-
jan kuluttajansuojalakiin, jolla taataan, etta tuote vastaa sille asetetut normatiiviset
vaatimukset. Viranomaiset tarkastavat maahantuodut tuotteet, ja sertifioidulle tuot-
teelle mydnnetaan vastaavuussertifikaatti. (Vastaavuussertifikaatti 2012.) Sertifikaat-
tien haastavuus on siind, ettd maaradykset ja tavaraluettelot vaihtuvat usein, ja ajan-

kohtaisen ja oikean tiedon hankkiminen on vaikeaa (Nykdanen 2001, 60).

4.4 Hinta ja maksuliikenne

Ulkomaankaupan maksuehdot ja myyntihinnat ovat tarkea osa vientitoimintaa. Hin-
nan maaritys on myods osa markkinointia, ja hintapaatokset osa viennin strategiaa.
Hintapolitiikkaan kuuluvat myos olennaisesti markkinahinnat seka markkinoiden ti-
lanne vientimaassa. (Vahvaselkd 2009, 202; Vientiopas 2003, 39-40.) Hinnoittelu
kansainvalisilla markkinoilla on murroksessa, silla yhtendismarkkinat, vapaakauppa-
alueet, kasvavat harmaat markkinat seka lisdantynyt piratismi haastavat hinnoittelua.
Lisaksi kilpailun koventuminen on lisdnnyt onnistuneen hinnoittelun merkitysta. Hin-
nan pitaa paitsi kattaa yrityksen tuotanto ja kulut, myds houkutella asiakkaita. (Vah-
vaselka 2009, 202.) Tuotteen hinta Venajan markkinoilla maaraytyy talla samalla me-

netelmalla. Kuitenkin joissain tuotteissa laadukas eurooppalainen tuote voi olla hin-
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naltaan jopa kaksinkertainen venéldisen tuotteen hintaan verrattuna. (Lehto & Salmi

2008, 67-68.)

Maksuehdoilla yritys pystyy vaikuttamaan asemaansa kilpailijoihinsa ndhden. Jousta-
vat ja hyvat maksuehdot paitsi lisddvat kaupankayntia, voivat myo6s vaikuttaa yrityk-
sen omaan rahoitustilanteeseen. (Vientiopas 2003, 87.) Maksuehtoja maaritettdessa
yrityksen taytyy huomioida ostajan luottokelpoisuus ja vakavaraisuus eli niin kutsutut
taloudelliset nakokohdat. Viejan taytyy harkita, millaisen varmuuden han haluaa
maksujen saannista ja mita hankaluuksia ulkomaiselle ostajalle kukin maksuehto ai-
heuttaisi. Toinen harkittava kohta ovat ostajan poliittiset riskit, joita koskevat ostajan
valtion tai maan poliittiset tai taloudelliset olosuhteet. Lisaksi poliittisiin riskiin kuu-
luu ostajan halut kunnioittaa ja hoitaa sitoumuksiaan. (Vahvaselkad 2009, 289; Vien-

tiopas 2003, 87.)

Maksuehdot sisaltavat selvityksen sovitusta maksuvaluutasta ja maksumaarasts,
maksun ajankohdasta, maksupaikasta, mahdollisista alennuksista, viivastysseu-
raamuksista, maksutavoista sekd sopimuksen pankkikuluista. Yleinen kaytanto on,
ettd molemmat osapuolet maksavat oman maansa pankkikulut, mutta tama on silti
hyva tarkastaa aina tapauskohtaisesti. Maksutapoja ovat ennakkomaksu, kateismak-
su tai maksuaika- eli luottomaksu. Ulkomaankaupassa kaytetyt maksutavat jaetaan
kahteen eri osaan: avoimiin eli suoriin ja asiakirja- eli dokumenttimaksuihin. Avoimia
maksutapoja ovat shekki ja maksumaarays ja asiakirjamaksuja perittava ja remburssi.

(Melin 2011, 119-121.)

Vendjan-kaupassa kaytetdadn paasaantoisesti maksutapana maksumaardysta tai rem-
burssia (Venajan-viennin opas 2011, 189). Ulkomaan maksumaarays vastaa kotimais-
ta tilisiirtoa. Toimitus on halpa pankkikuluiltaan, ja sitd suositellaan kaytettavaksi
silloin, kun vieja ja ostaja tuntevat toisensa. Remburssi on maksutavoista viejan kan-
nalta pieniriskisin, silld se ratkaisee seka ostajasta johtuvan luottoriskin, etta ostajan
toimintaymparistdsta johtuvan maa- ja pankkiriskin. Remburssissa ostajan pankki
sitoutuu maksamaan tayden kauppahinnan myyjalle myyjan taytettya sopimuksen
ehdot. Vahvistetussa remburssissa myos viejan pankki takaa maksun. Viejan pankin

maksusitoumuksen edellytyksena on ostajan pankin ja vientimaan luotettavuuden
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varmistaminen. Remburssi on myo6s hinnaltaan kallis. (Kananen 2009, 63, 69-73.)
Vaino Elsila Pohjola Pankista selventda, kuinka maksuehtona Vendjan-kaupassa kay-
tetdan usein luottoriskin poistavaa ennakkomaksua. Kiristyvilla markkinoilla ennak-
komaksu ei kuitenkaan ole vahva kilpailuvaltti. (Venajan liiketoiminnan perusopas

2009, 193.)

Venaldiset pankit ovat hyvin byrokraattisia. Lisaksi ne ovat kooltaan usein pienia.
Vendjan-kauppaa tehtdessa on tarkeda varmistaa pankkien taustat ja luotettavuus,
jotta kaupanteko olisi turvallista. Viejayritysten on myds hyva seurata aktiivisesti
muuttuvia valuuttamaarayksia. (Nykdnen 2001, 126.) Jos laskutusvaluuttana kayte-
taan jotakin muuta kuin euroa, on viejalla aina kurssiriski. Valuuttariskiltd voidaan
kuitenkin suojautua esimerkiksi pankin kanssa tehtavalla termiinisopimuksella, joka

perustuu suoraan eri valuuttojen valisiin korkoeroihin. (Vientiopas 2003, 95.)

Vendjan rahoitusjarjestelma on heikko, vaikka pankkisektori onkin toipunut 1990-
luvun romahduksesta. Asiakkaat eivat pida pankkeja luotettavina, ja asiaa eivat hel-
pota Vendjan suuri pankkien maara (1200) seka valvonnan puute. Vendjan yritystoi-
mintaa vaikeuttaa myos yritysten luototusongelma. Yrityksilla ei ole luottohistorioi-
ta, ja pankit kokevat yritysluototuksen usein liian riskialttiiksi. Tama vaikeuttaa suo-
malaisten ja venaldisten yritysten kauppaa, silla kaikki venalaisyritykset eivat voi taa-

ta maksuvalmiuttaan pankkien avulla. (Komulainen ym. 2004, 9.)

5 RISKIT JA TURVALLISUUS

Riskit ovat odottamattomien tappioiden mahdollisuuksia. Hallitakseen vientikaupan
riskeja yritysten on suunniteltava vientitoiminta tarkasti. Jokainen viennin vaihe
suunnittelusta markkinointiin ja tarjoustoimintaan, valmistustoiminnasta maksuihin
ja takuuaikaan sisaltaa riskeja. Riskeja voidaan hallita joko valttamalla, vahentamalla
tai hajauttamalla niitd. Toisinaan on myds mahdollista siirtaa riskit kokonaan toiselle
osapuolelle. (Vahvaselkad 2009, 306.) Kaupanteossa ldhes aina myyjan ja ostajan edut
ovat ristiriidassa, ja riskienhallinnassa taytyykin huomioida riskien jako kaupan osa-

puolien kesken. (Kananen 2009, 9.)
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Ulkoisista tekijoista aiheutuvat vahinkoriskeja on usein mahdoton ennakoida. Vahin-
got voidaan kuitenkin arvioida tarkasti, ja vakuutuksen avulla on mahdollista suojau-
tua vahinkoriskeilta. Esimerkiksi kuljetuksen aikana tuotteet voidaan vakuuttaa, jol-
loin kuljetusriski saadaan minimoitua. Kuitenkaan vakuutukset eivat ole ainoita suo-
jauskeinoja. Sopimalla sopimuksen yksityiskohdista kauppakumppaneiden kanssa
voidaan valttda maksuehtojen, tarvittavien vakuuksien tai mahdollisten maksu- ja
toimitusviiveiden aiheuttamat sopimusriskit. (Vahvaselka 2009, 307-308.) Maksueh-
toihin ja maksutapoihin liittyvat myos mahdolliset valuuttakurssiriskit, joita syntyy
aina kdytdessa kauppaa toista valuuttaa kayttavan maan kanssa. Valuuttakurssiris-
keilta suojautumiseen on useita sisaisia ja ulkoisia keinoja, joihin yritysten tulisi tu-
tustua tarkkaan ennen viennin aloittamista. Sisdiset keinot ovat yrityksen omassa
kaytossa eivatka maksa mitdan. Ulkoiset menetelmat ostetaan muualta, esimerkiksi

pankista. (Kananen 2009, 51-53.)

Ulkomaankaupan muita mahdollisia riskeja ovat erilaiset vaadittavien vakuuksien
puuttumisesta johtuvat rahoitusriskit. Rahoitusriskeja voi myds syntya, jos rahaa ei
ole saatavilla tai vakuudet eivat ole kunnossa. Vientia suunniteltaessa on myds otet-
tava huomioon mahdolliset ostajasta aiheutuvat luottoriskit. Maiden valilla voi olla
suuria eroja ihmisten maksumoraalin suhteen, ja viejan onkin tarkea tutkia ostajien
luottokelpoisuus etukateen. Erilaisilla pankkitakauksilla voidaan taata, etta kaupan
molemmat osapuolet pystyvat tayttamaan oman osuutensa sopimuksesta. Esimer-
kiksi myyja voi vaatia ostajalta pankkitakauksen omien taloudellisten menetysten

valttamiseksi sopimuksen rikkoontuessa. (Vahvaselka 2009, 308—309.)

Tutkimusten mukaan ulkomaalaisyritykset, jotka toimivat Venajalla, kokevat Venajan
poliittisesti vakaaksi maaksi, jossa kuluttajamarkkinat ovat hyvat. Lisaksi Venajalla on
tutkimusten mukaan vahva valtiontalous, maa on lahes velkaantumaton ja talouskas-
vu on nousussa. Ulkomaalaisyritykset pitavat kuitenkin maan oikeusjarjestelmaa,
taloudellista rikollisuutta seka siihen liittyvia vaarinkaytoksia, kuten korruptiota, on-
gelmallisena. Lisaksi nama yritykset kokevat, etta Venaja on riippuvainen kansainvali-
sistd suhdanteista, mutta Venajan kasvu ei silti suoraan heijastu yritysten kasvuun.

Myds byrokratia aiheuttaa ongelmia. (Venajan-viennin opas 2911, 256.)
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Riskienhallinnassa darimmaisen tarkeda on ennaltaehkaiseva toiminta. Yritykset, jot-
ka suunnittelevat liiketoimintaa Venajalla, selvittavat markkina-alueen, oman alan
kilpailutilanteen seka kustannusrakenteen, minka avulla he voivat laatia itselleen niin
sanotun riskikartan. Kuitenkin hyvin usein yritykset unohtavat tutkia kumppaninsa ja
tdman luotettavuuden. Ennen kuin mitdan sopimuksia on tehty, taytyy yritysten suo-
rittaa perusteellinen taustatarkistus. Mita pidemmalle keskustelut menevat, sita vai-
keampi niista on tarpeen tullen irrottautua. (Vendjan-viennin opas 2011, 256-258.)
Taustatarkistukset tulisi tehda useamman kuin yhden organisaation kautta. Alusta-
vissa tarkastuksissa on tarkeaa selvittaa yrityksen omistuspohja, talous, sidokset
muihin yrityksiin seka ensisijaisesti sidokset rikolliseen toimintaan ja suhteet viran-
omaisiin. Erityisesti on syyta etsia ristiriitoja ja perehtya niihin tarkemmin. (Koivumaa

& Koivumaa 2005, 73-74.)

Kauppakumppanista tehtavat taustatutkimukset kannattaa tehda huolellisesti. Vena-
jalla esimerkiksi samannimisia yrityksia voi olla useita, joten taytyy olla varma, mika
niista on juuri se oikea. Lisaksi on syyta olla varuillaan, jos yhtion antamissa tiedoissa
on puutteita tai jos yhtion rekisteritiedot ovat virheelliset. My6s jos yhtio toimii eri
toimitiloissa, tai laskutus tapahtuu “kiertoteitse”, on suomalaisyrityksen syyta olla
varovainen. Tallaisia merkkeja on useita, ja viejan kannattaakin olla tarkkana, mihin
lahtee mukaan. Liikekumppanit voivat myds yrittaa tarjota etuisuuksia tai houkutella
mukaan vero- tai tullimaaraysten kiertamisen. Venajalla nykyisin eparehelliset toimet
ovat juuri tallaisia epasuoria toimintatapoja entisten suorien ja hdikdilemattomien
ldahestymis- ja uhkailuvaiheiden sijaan. (Vendajan liiketoiminnan perusopas 2009, 216—

218.)

Korruptio on Vendjan ikuisuuskysymys. Lahjusten antamisen lisdksi korruptiossa on
kyse pienimuotoisista voitelurahoista, kynnysrahoista tai jopa niiden vaatimisesta.
(Venajan liiketoiminnan perusopas 2009, 219.) Aalto-yliopiston kauppakorkeakoulun
alaisen Cemat-tutkimuskeskuksen vasta julkaiseman raportin mukaan korruptio Ve-
najalla on lisdantynyt. Professori Riitta Kosonen arvioi erityisesti talouskriisin kaynnis-
tymisen lisanneen korruptiota. Myds monet muut ongelmat ovat lisdantyneet. Tut-
kimuksen mukaan yritykset ovat kohdanneet Venajalla viranomaismielivaltaa, kiris-

tystd, varastamista, yrityskaappauksia, vaarennettyja tilikirjoja seka ostettuja tuomio-



27

istuimien paatoksia. Professori Kososen mukaan ongelmat johtuvat siita, etta Vena-
jan bisneskulttuurista puuttuu lansimaille tyypillinen evoluutio. Jopa hallitustasolla

asioita yritetaan vieda eteenpain pikakelauksella. (Kiuru 2012.)

Liiketoiminnassa Vendjalla on syyta varautua rikollisuuteen, vaikka usein yritykset
eivat kohtaakaan rikollisuutta Venajan-viennissaan. Rikollisuustilanne ja rikollisten
valvonta on nykyisin parempaa kuin aiemmin, mutta yksittaistapauksia tapahtuu yha.
(Koivumaa & Koivumaa 2005, 75-76.) Cemat-tutkimuskeskuksen raportin mukaan
henkilokohtaisen turvallisuuden puolesta Venajalla ei tarvitse enda pelata yhta paljon
kuin aiemmin. My6s professori Kosonen sanoo yritysten oppineen suojautumaan
riskeilta entista tehokkaammin valitsemalla henkilokunnan ja yhteistydkumppanit
huolellisesti. (Kiuru 2012.) Kuitenkaan suomalaisten ei kannata unohtaa yleisia turval-
lisuusohjeita Venjll3 liikuttaessa. Al3 liiku yksin tuntemattomissa paikoissa, dl3 lah-
de tuntemattomien mukaan ja valta poliittisia, uskonnollisia tai etnisia keskusteluja
tuntemattomien kanssa. Yksi tarkea ohje on olla provosoimatta tai provosoitumatta.

(Venajan-viennin opas 2011, 254-255.)

6 TUTKIMUSPROSESSI

6.1 Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksen pyrittiin hakemaan ajankohtaista tietoa niista haasteista, joita yritysten
ovat kohdanneet Venajan-viennissaan. Lisdksi, jos yrityksella oli vientia lansimaihin,
vertailtiin naitd ongelmia hiukan toisiinsa. Tutkimus perehtyy nimenomaan yritysten
kokemuksiin, eika tutkimustuloksia voida siis kayttaa yleisena totuutena. Tutkimustu-
lokset kuitenkin auttavat vientiyrityksia valmistautumaan Venajalla kohdattaviin,

mahdollisiin ongelmakohtiin ja haastetilanteisiin.

Tutkimus toteutettiin teemahaastattelemalla Venajan-viennissa jo pitkdan toimineita
yrityksia. Haastateltavat yritykset ovat teollisuusalalla toimivia osaajia, joilla kansain-
valisyys on ehdoton edellytys kannattavalle toiminnalle. Henkil6t, joiden kanssa

haastattelut toteutettiin, olivat yritysten toimitusjohtajia tai avainhenkildita Venajan-
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kaupan suhteen. Haastatteluun pyydetyt yritykset olivat padasaantoisesti toimeksian-
tajan yhteistyokumppaneita, mutta myds ulkopuolisia yrityksia pyydettiin haastatel-
tavaksi. Haastattelukutsuja lahetettiin sahkopostitse 14 yritykseen, jotka toimivat
joko Pohjois-Karjalassa Joensuun seudulla tai Jyvaskyldssa. Kuusi yritysta suostui
haastateltavaksi, mutta yksi perui haastattelun myohemmin. Kahdesta yrityksesta
haastattelussa oli kaksi henkilda. Kaikki haastatteluun suostuneet yritykset toimivat
Pohjois-Karjalassa teollisuusalalla. Haastatteluajankohdat sovittiin aina haastatelta-

van yrityksen toiveiden mukaisesti, ja ne pidettiin aina haasteltavan yrityksen tiloissa.

Haastattelut suoritettiin ilman tarkkaa kyselypohjaa yrityksen kokemuksiin perustu-
en. Haastatteluita varten oli kuitenkin luotu runko (liite 1) viennin vaiheista, joka
pohjautui viennin ja Vendjan-kaupan oppaista saatuun tietoon. Rungossa mainitut
osa-alueet pyrittiin kaikki kdymaan lapi, mutta padsaantoisesti haastattelutilanteesta
haluttiin tehda mahdollisimman vapaamuotoinen keskustelutilanne. Aineisto pyrittiin
saamaan yrityksen vapaasti kertomista kokemuksista haasteisiin liittyen. Taman takia
kyselytilanteet vaihtelivat, silla yrityksilla oli hiukan eri asioita, joita he painottivat.
Kysymykset ja tarkeimmat haastekohdat muodostuivatkin paasaantoisesti haastatte-
lutilanteissa. Vastausten pohjalta on pyritty |6ytamaan yhtenevaisyyksia ja eroja,

seka johtopaatoksia auttamaan muita yrityksia Vendjan-viennin haasteissa.

6.2 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Tutkimustydssa on aina varmistettava tutkimuksen luotettavuus ja laatu. Reliabili-
teetti tarkoittaa tulosten pysyvyyttd, eli jos tutkimus toistettaisiin, kuinka suurella
varmuudella saataisiin samat tulokset. Validiteetti puolestaan merkitsee oikeiden
asioiden tutkimista. Laadullisessa tutkimuksessa luotettavuuden arvioiminen on vai-
keampaa kuin maarallisessa tutkimuksessa. Lisaksi ratkaisevaa on teemahaastateltu-
jen lukumaara. Aineisto ja tulkinta voidaan luetuttaa silla, jota se koskee tiedon, oi-

keellisuuden varmentamiseksi. (Kananen 2010b, 68-70.)

Teemahaastatteluissa haastattelupohja ja suuntaa antavat kysymykset perustuivat
viennin vaiheita koskeviin teorioihin. Kdymalla haastattelu talla pohjalla pyrittiin

varmistamaan tutkimuksen validius. Lisdksi jokaisessa haastattelussa haastattelija
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ohjaili kysymyksia ja haastateltavaa, jos vaikutti, etta vastaus ei vastaa kysyttyyn ky-
symykseen. Lisaksi toisinaan haastattelija mainitsi vienninoppaista oppimiaan asioita
pohjustuksena kysymykselle. Johdatteluissa ei kuitenkaan saa menna liian pitkalle,
jotta vastaajan vastaus on taman itsensa antama eika haastattelijan muotoilema.
Kasvokkain tapahtuneet haastattelut mahdollistivat epaselvien kysymysten tai aihei-
den selventdmisen, jotta vastaaja ei ymmarra kysymysta vaarin. Haastattelutilanteis-
sa henkilokemiat voivat myos vaikuttaa vastausten antamiseen. Haastatteluissa tdma
pyrittiin valttamaan olemalla kohtelias ja ammattitaitoinen. Lopuksi tulosten oikeelli-
suus varmistettiin [ahettamalla puhtaaksikirjoitus haastattelusta haastatelluille hen-

kilille hyvaksyttavaksi.

Vastausten tulkinnassa pyrittiin valttdmaan yleistyksia. Tutkimuksen tulokset kirjoi-
tettiin mahdollisimman sanatarkasti puhtaaksikirjoitettujen haastatteluiden pohjalta,
ja mahdolliset tunnesanat jatettiin pois. Haastatteluissa oli my6s muutamia epaselvia
kohtia, jotka jatettiin lopullisista tuloksista pois. Laajemman ja paremman tuloksen
olisi varmasti saanut kysymalla epaselvat kohdat jalkikateen haastatelluilta. Tuloksia
kirjatessa epdselvat kohdat koettiin kuitenkin vahemman relevanteiksi, joten ne us-

kallettiin jattaa pois.

Tutkimustuloksen reliabiliteettia on vaikea analysoida. Vastaajien joukko oli kapea,
mutta he olivat kuitenkin kaikki hyvin kokeneita Vendjan-kaupan tekijoita. Osa kysy-
myksista ja vastauksista pohjautui tunteisiin ja olettamuksiin seka erdalla tapaa mie-
lipiteisiin, joten niiden toistuvuudesta ei voi olla varmoja. Kuitenkin padsaantoisesti
vastaukset perustuivat vastaajien kokemuksiin, jotka ovat pysyvia. Haastattelutilan-
teiden henkilokemioiden vaikutusta on myos vaikea arvioida. Taman vuoksi on han-
kalaa sanoa, kuinka paljon toinen haastattelija vaikuttaisi tuloksiin. Haastattelut ete-
nivat hyvin eri tavoin vastaajien vastuksista riippuen, joten uudestaan toteutettu
tutkimus tuskin antaisi aivan tarkalleen samanlaisia vastauksia haastattelijasta riip-
pumatta. Kuitenkin vastaukset ovat faktapohjaisia tietoja vastaajien kokemuksista,

jotka tuskin muuttuvat.
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6.3 Haastateltavat yritykset

Yritys A

Vastaaja 1 toimii toimitusjohtajana yrityksessa, joka on vienyt tavaraa Vendjalle jo
useiden vuosien ajan. Vastaaja 1 itse on asioinut venaldisten kanssa jo 25 vuotta, silla
yritys A toimi jo edeltdjayrityksensa aikana Venajalla. Venajan lisaksi yrityksella on
vientia myds muun muassa TSekkiin ja Viroon. Yritys A on betonialan teknologiaa
kehittava ja valmistava yritys, ja on teknologiatoimittajana edelldakavijan roolissa. He

valmistavat erilaisia betonialan tuotantolaitteita ja kokonaisia tuotantolinjoja.
Yritys B

Vastaaja 2 toimii markkinointijohtajana vastaten yrityksen myynnista kotimailla ja
ulkomailla. Yritys B on vuonna 1994 perustettu, maailmanlaajuisesti toimiva beto-
niasemien ja niiden ohjausjarjestelmien valmistaja. Yritys B on myo6s hyvin vien-
tiorientoitunut, ja ulkomaankaupan osuus koko liiketoiminnasta on 60-80 %. Venajan
lisaksi yritys toimittaa tuotteitaan muun muassa kaikkiin Pohjoismaihin, Puolaan,
Kazakstaniin seka Baltian maihin. Lisaksi heilld on yksittaisia laitetoimituksia muualle

maailmaan. Venajan-kauppaa yritys on harjoittanut vuodesta 1996.
Yritys C

Vastaaja 3 toimii projektipaallikkdna yrityksessa, joka on toiminut Venajalla alusta
asti. Vastaaja 3 on vientiorientoitunut pitkan linjan vientiponnistelija, jolla on koke-
musta viennista jo vuosien ajalta. Yrityksessa C han toimii nimenomaan projektipaal-
likkdna Venajalla toimivalle projektille. Yritys itse on jo 30 vuotta vanha, erittdin ko-
kenut kaivosteollisuuden prosessilaitteiden toimittaja. Yrityksen toiminnasta puolet
tapahtuu Suomessa ja puolet ulkomailla. Yritys toimittaa tuotteita joka puolelle maa-

ilmaa. Haastattelussa piipahti myds yrityksen toimitusjohtaja, vastaaja 4.
Yritys D

Vastaaja 5 on toimitusjohtajana firmassa, jossa han on tydskennellyt yli 30 vuotta.

Yritys itse on perustettu 60-luvulla, ja lilketoiminnasta viennin osuus on jopa 70-75



31

%. Vientimaita yritykselld on noin 30. Yritys D on toiminut Venajdlle jo 80-luvulla,
jolloin markkinat sielld olivat suuret. Kuitenkin sen jalkeen vienti tippui nollille ja on
nyt viimeisten 3 vuoden aikana alkanut taas kohota. Vuonna 2011 Venajan osuus
viennista oli noin 8 %, ja vienti on hyvdssa kasvussa. Vendjan lisaksi yritys toimittaa
tuotteitaan muun muassa kaikkiin Euroopan maihin, Yhdysvaltoihin, Etela-Afrikkaan

seka Australiaan.
Yritys E

Yritys E poikkeaa muista haastateltavista yrityksista, silla tavaranviennin sijaan he
toimivat asiantuntijayrityksena muille yrityksille, jotka toimittavat tavaroita Venajal-
le. Yrityksella ei ole kokemusta muista maista. Lisaksi vastaajat 6 ja 7 eroavat muista
haastateltavista, silld he ovat venaldisia. Heidan kokemuksensa antoi hiukan erilaisen
nakokannan kasiteltdvaan aiheeseen. Vastaaja 6 toimii yrityksessa toimitusjohtajana,

ja vastaaja 7 teknisena johtajana.

7 VENAJAN-VIENNIN HAASTEET

”(Vendjdn-viennissd) pitéd olla valmius tekemddn hirvittdvdsti téitd, ja valmius vield

siihen, ettd sen hirvedn tyémddrdn jdlkeen kokee vain pettymyksen.” Vastaaja 3
Tullin mielivaltaisuus

Kaupankaynti itsessaan ei sindlladn ole haasteellista, mutta tavaran saaminen asiak-
kaalle Venajalla on. Tullin vaatimukset ja ongelmat nousivat selkeasti yhdeksi vah-
vimmista teemoista, ja vain yksi haastateltavista ei syventynyt tahan aiheeseen. Tul-
lia pidetdaan korruptoituneena ja tullivirkailijoiden toimintatapaa mielivaltaisena. Li-
saksi tullilainsdaadannon lakien ja pykalien nopea vaihtuvuustahti haastaa vientia.
Vendjan WTO:n jasenyyden myota tullitoiminnan odotetaan helpottuvan, mutta toi-
saalta osa kokee, ettd kyse on lainsdadadantoakin enemman kulttuurista. Tullivirkaili-
joiden toiminta heijastaa venaldisyytta, venaladista kulttuuria, joka ei ole muuttumas-

Sa.
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Kaikki vastaajat totesivat Vendjan sertifiointijarjestelman haastavan vientia. Vendjan
sertifiointilait ja asiakirjavaatimukset ovat aivan omaa luokkaansa, ja niihin perehty-
minen vaatii yritykselta aikaa ja rahaa. Jos yritys ei ole varautunut Venajan sertifi-
kaatti- ja asiakirjavaatimuksiin, ei vienti mita todennakdisimmin tule onnistumaan.
Useat vastaajista suosittelivatkin yrityksia kdyttamaan apunaan ammattitaitoisia kon-
sultointiyrityksia sertifikaattien hankkimisessa. Vastaaja 3 muistutti, ettd alkuperai-
sesta sertifikaatin kopioiden taytyy aina olla sertifikaatin mydntaneen instituutin tai
vastaavan oikeaksi vahvistamia. Vastaaja 3 kertoo, ettd ennen he ottivat tydmaalla
sertifikaatista itse kopioita, ja oman yrityksensa leimalla vahvistivat ne. Tama ei kui-

tenkaan enaa ole mahdollista.

“Vendjdn tullista ei ikind tiedd, mitd siellé tapahtuu.” Vastaaja 6

Venajan tullissa venaldiset normit elavat erittdin voimakkaasti. Venajan tullilainsaa-
danto uudistuu usein, ja lait ja pykalat vaihtuvat koko ajan. Myos toimintatavat
muuttuvat aina naiden uudistusten myota. Vastaaja 2 totesi, etta vaikka siella olisi
kerran oppinut toimimaan, se ei tarkoita, etta asiat toimisivat aina samalla tavalla.
Haastateltavat korostivatkin ajankohtaisen tiedon tarkeytta ja lakien mukaan toimi-
mista. Vastaaja 3:n mukaan ratkaisevaa on, kuinka nopeasti yritykset pystyvat sopeu-
tumaan uusiin vaatimuksiin ja toimimaan niiden mukaisesti. Vastaaja 5:n mukaan
tullin nopeat lakimuutokset johtuvat siitd, ettd monet yrittavat kiertaa lakeja ja valt-
taa tullimaksut. Han kertoo, etta tulli muuttaa lakeja ja pykalia saadakseen edes osan
noista huijaajista kiinni. He etsivat vuotokohtia ja asettavat uuden lain tai pykalan.
Han myos sanoo, etta venalaisiltda menee noin 3 viikkoa aikaa 16ytaa kiertotie. Mutta
tuon kolmen viikon ajan tulli on saanut kerattya ne tullimaksut, kunnes he oppivat
taas kiertamaan. ”Sehan on silld tavalla, ettd tdnaan pykala, huomenna voimaan”,

vastaaja 5 toteaa.

Useat vastaajista kokivat, etta tullivirkailijat tekevat paatoksia oman paansa mukaan
omasta mielialastaan riippuen, mika osaltaan haastaa tullaustoimenpiteita. Vastaaja
1:n kokemuksen mukaan tulli myos keksii itse saantoja, ja yhtakkia saatetaankin tar-
vita tietty asiakirja, joka maksaa 30 euroa. Hinen mukaansa tulli on hyvin korruptoi-

tunut, ja usein tulee vastaan tilanteista, joissa tullimiehet vaikeuttavat vientid, mutta
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antavat ymmartaa, etta maksamalla niin sanottuja kynnysrahoja asiat helpottuvat.
Vastaaja 1 kuitenkin korosti, etta he eivat suostu tuollaisia pimeita kynnysrahoja
maksamaan. Tilanteisiin, joissa tulli yrittaa huijata viejaa, on myds vastaaja 5 tor-
mannyt. Han kertoi, ett tullivirkailijat voivat yhtakkia ilmoittaa, ettd heidan kaytta-
mansa tullikoodi on vaara, ja oikean koodin my6ta tullimaksu nousi 10 %:sta 20 %:iin.
Jos tdman hyvaksyy, Venajan tulli ottaa taman uuden koodin talle yritykselle ja télle
tuotteelle kayttoon, ja verottaa nain yli oikean tullimaksun. Tama myads lisaksi luon-
nollisesti korottaa viejayrityksen tuotteen myyntihintaa. Tilanne on kuitenkin vaikea,
silld vastaaja 5:n mukaan tilannetta ei valttamatta kannata yrittaa korjata. Jos yritys
yrittaa selittaa, ettd ennen tullikoodi oli eri ja tullimaksu pienempi, voi tulli todeta,
ettd perii siind tapauksessa kaikista aiemmista tuonneista niin sanotun maksamatta
jatetyn 10 %:n ylitullin. Hin my6s korostaa Vendjan valtion osuutta tullin omissa ra-
hastuspdatoksissa. Tulli on tarkea tulonlahde valtiolle, ja valtio asettaakin tullille kor-

keat tulopaineet.

“Mité enemmdn papereita, sitd enemmdin tdytyy maksaa.” Vastaaja 6

Byrokratia hidastaa kaupankayntia

Tullin lisdksi my0s yrityksissa ja valtion muissa toimielimissa on korruptiota. Vastaaja
5 on nimenomaan valtion virkamiesten tasolla tormannyt tallaisiin rahansaantiyrityk-
siin. Usein Venajan puolella ilmaistaan kiertoteitse, varsinkin suurten ostovolyymien
tasolla, etta ollaan kiinnostuneita kaupanteosta, ja sitten sivulauseessa mainitaan,
kuinka vaimo tayttaa kohta 50 vuotta ja olisipa kiva hanelle antaa kultakoruja lahjak-
si... Vastaaja 5 kuitenkin totesi, ettd ei siind mitdaan, annetaan heille kultakaupan osoi-
te ja sanotaan, etta tuolta voi niita kdyda ostamassa. Myos vastaajat 6 ja 7 korostivat
venaldisen korruption maaraa. Joka puolella on aina virkamiesmaksuja, joilla toimin-
toja voidaan nopeuttaa. He my6s kertoivat, ettd tata on seka yritys- ettd normaali-
ihmisten tasolla. Vastaaja 6 oli vastikdaan kaynyt hakemassa syntymatodistustaan, ja
hanelle oli kerrottu, etta siihen menee noin viikko. Kuitenkin kun vahan maksoi, han
sai syntymatodistuksen kolmessa paivassa. Vastaaja 6 totesi, etta tama on venaldista

kulttuuria, eika se ole mihinkdaan muuttumassa, vaan siihen taytyy vain sopeutua.
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Tassa syntymatodistuksen hakuprosessissa nakyy myoés Vendjan byrokratian maara,

silla haku piti hoitaa Viipurissa, mutta todistuksen sai Pietarista.

Kaikkien vastaajien mukaan Vendjan byrokratiamadra on aivan jotain muuta, kuin
mihin lansimaissa on totuttu. Joka paikassa vaaditaan suuria paperimaaria ja asiakir-
joja virallisine leimoineen ja allekirjoituksineen. Byrokratian maara nakyy myos tul-
laustoimenpiteissa. ”Ja sitten haetaan siihen paljon pyoreitd leimoja ja isoja man-
daatteja ja papereita iso kasa”, toteaa vastaaja 5 asiakirjojen hankkimisesta pulmati-
lanteissa. Kaikki vastaajat ovat myos tietoisia tullissa tapahtuvasta kaksoislaskutuk-
sesta. Vastaaja 3 kertoo, ettd hanen ymmarryksensa mukaa kaksoislaskutusta tapah-

tuu erityisesti elintarvikkeiden viennissa.

“Vendjdlld pitdd muistaa, ettd mikddn ei toimi, mutta kaikki jérjestyy.” Vastaaja 5

Byrokraattiset toimenpiteet ja suurilukuiset asiakirjavaatimukset nakyvat tullin lisaksi
monissa muissa toimenpiteissa. Yritys B:lla on tytaryhtio Venajalla, ja vastaaja 2 mai-
nitseekin, etta kirjanpito ja verotus sielld ovat hyvin byrokraattisia. Muutama vastaa-
jista kertoi myos kuljetuslupien haussa byrokratian olevan ongelma. Vastaaja 2:n
mukaan byrokratia aiheuttaa ennen kaikkea venalaisille itselleen ongelmia, koska
kaikki viivastyy helposti. Lainsdddannon vaatimusten vuoksi viikko muuttuu usein
kuukaudeksi tai kuukausiksi. Téhan taytyy viejan olla varautunut kaupankayntia
suunnitellessaan ja tehdessdan venaladisten kanssa. Han kuitenkin toteaa, ettd myos
painvastaiseen taytyy varautua. Toisinaan kaikki tapahtuukin yllattdvan nopeasti,
joten viejan taytyy suunnitella vienti hyvin toimiakseen tarpeen tullen lyhyella varoi-

tusajalla.

Jakelujdrjestelmien heikkous

Haastatteluissa selkedksi ongelmaksi Vendjan-kaupassa nousivat maan suuruuden
aiheuttamat ongelma. Maan laajuudesta johtuen my6s aikaerot ovat suuret. Vastaaja
2 nostaa esille esimerkin aikaerojen aiheuttamista pienista vaikeuksista. Yritys B:lla
on asiakas aivan Venajan itapuolella, ja aikaero sinne on 9 tuntia. Yhden tydpaivan
aikana on kdytannossa hyvin vahan aikaa olla yhteydessa kauppakumppanin kanssa.

Parhaiten se onnistuu vain tulemalla téihin kello 7, jolloin he saavat 1-2 tuntia kes-
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kusteluaikaa. Han kuitenkin toteaa, ettd tama on vain jarjestelykysymys. Lisaksi ha-
nen mukaansa venaldisten kanssa on sinansa hyva toimia, silla paatokset tulevat

usein hyvinkin nopeasti. Lansikaupassa hierotaan kauppoja paljon pidempaan.

Maan laajuuteen liittyvat myos logistiset ongelmat ja jakelujarjestelmien heikkous.
Vastaaja 5 toteaa, ettd Venajalla infrastruktuuri on yleisestikin ottaen ongelmallinen,
mutta fyysisesti eniten. Vendja on maantieteellisesti suuri, eika sielld ole toimivaa
jakelujarjestelmaa. Vertauskohteena han mainitsee Yhdysvallat, joka on my6s maan-
tieteellisesti laaja, mutta jakeluteiden kanssa ldhes ongelmaton. Siella jakelu toimii.
Myo6s muut vastaajat toivat esille ongelmat maan suuruuteen ja logistiikkaan liittyen.
Vastaaja 7 tuo esille esimerkiksi byrokratiaongelman logistiikkaa jarjestettdaessa. Ha-
nen mukaansa lupien saaminen voi olla yritykselle ty6lasta, ja lopulta myos aiheuttaa
paljon kustannuksia. Vastaaja 7 totesi suoraan, etta yritysten kannattaisi logistiikkaa
hoidettaessa ottaa avuksi ihmisid, jotka tuntevat Vendjan systeemin. My6s osa muis-
ta vastaajista sanoi kuljetuslupien saannin olevan toisinaan vaikeaa. Vain vastaajat 3

ja 4 eivat olleet térmanneet ongelmiin kuljetuslupien saannissa.

Vastaaja 2 oli sitd mieltd, etta kuljetus on jopa tullausta suurempi ongelma. Hanen
kokemuksensa mukaan koskaan ei tiedd, kauanko lupien saamiseen menee. Toisi-
naan se on kaksi viikkoa, toisinaan kahdeksan viikkoa. Heilld tavarantoimitus on usein
myo6hastynyt, toisinaan jopa yli kuukauden, lupien saamattomuuden takia. Han myos
koki, etta lupien saaminen riippuu usein lupia silla hetkellda myontavasta tyontekijas-
ta. Jos tyontekijat muuttuvat, kestaa luvan saaminen useimmiten pitempaan. Vastaa-
ja 2 toteaa, ettd heidan lupien saaminensa on vaikeaa ldhinna sen vuoksi, ettad heidan
kuljetuksensa ovat aina niin sanottuja erikoiskuljetuksia, joihin tarvitaan erikoiskulje-
tusluvat. Lisaksi he joutuvat maksamaan suuria summia ylipainosta kuljetuksissa.
Kaikki haastateltavat kayttavat kuljetusfirmoja, jotka hoitavat myds asiakirjavaati-

mukset ja huolinnan.

Tavaran kuljetuksessa Venajalle myos tiet aiheuttavat ongelmia. Seka vastaaja 2 etta
vastaaja 3 ja 4 ovat tormanneet siihen ongelmaan, ettd tavaran vientikohteeseen ei
johda tieta ollenkaan. Vastaaja 2 kertoo, ettad kerran he toimittivat tavarat junalla

Lena-joen rantaan, josta asiakas lastasi tavarat jokilaivaan ja kuljetti tavaroita 50 km
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jokea pitkin. My06s vastaajat 3 ja 4 ovat kohdanneet tilanteita, joissa tie taytyy tehda
kuljetusta varten. Myos heilld on nyt tulossa ongelmia ylipainorajojen kanssa, erityi-
sesti routa-ajan lahestyessa. Riskind on my0s, etta he eivat saa kuljettaa tuotteita
ollenkaan tuona aikana tai joutuvat maksamaan jopa kymmenia tuhansia ylimaarais-
ta. Vastaaja 5 lisda ylipainorajoitusongelman rinnalle kuljetuksen tasapainotuksen
tarkkuuden. Hanen mukaansa venalaiset ovat erityisen tarkkoja siita, ettda kuorman
paino on jakaantunut tasaisesti. Kaiken taytyy olla hyvin tarkasti laitettu Suomessa,
silld hanen kokemuksensa mukaan tullissa virkailijat mielellaan palauttavat kuorman
takaisin, jos jokin on vaarin. Han kertoi, etta erdan firman junavaunu palautettiin
rajalta nelja kertaa erilaisten virheiden vuoksi. Vastaaja 5 myds sanoi, etta vaikka
heilld ei suoranaisesti teiden kanssa olekaan ollut ongelmia, on tarkeaa tiedostaa
teiden kunto tavaroita pakattaessa. My0s vastaaja 1 sanoi teiden olevan toisinaan

huonokuntoisia, mutta ei heilld ole koskaan jaanyt tavara matkan varrelle.

Haastatteluista firmoista yksi ei kdyta junakuljetuksia tavaroiden viennissa. Yksi yri-
tyksista on kayttanyt junakuljetuksia vain viedessaan tavaraa Siperian rataa pitkin
Venajan lapi Koreaan ja Japaniin. Muut haastateltavat henkil6t kokivat Venajan rau-
tatieverkoston ja junakuljetukset erinomaisiksi. Vastaaja 1 toteaa Vendjan rautatie-
verkoston olevan todennakdisesti yksi maailman parhaimmista, silld l1ahes joka kylaan
vie rautatie. Useat vastaajista sanoivat Vendjan maantieteellisesti suuren koon tuot-
tavan ongelmia erityisesti tavaran kuljetuksessa. Ja vaikka paasaantoisesti kaikki
haastateltavat kdyttavatkin rekkoja kuljetukseen, on junakuljetus hyva vaihtoehto
nimenomaan pitkilla matkoilla. Vastaaja 3 sanoi VR:lld olevan hyvat suhteet Venajal-
le, ja junakuljetus on suhteellisen ongelmatonta. Han toteaa, ettd huomiota taytyy
kiinnittaa vain siihen, etta kuljetettava tavara mahtuu rautatietunneleista. Vastaaja 4
kertoo, ettd kerran he joutuivat leikkaamaan 'kulmat pois’, etta tavara pystyttiin kul-
jettamaan junalla. Vastaajat 6 ja 7 puolestaan pitivat junakuljetusta Venajalla kay-
tdnnossa taysin mahdottomana. He eivat koskaan olleet edes harkinneet junakulje-
tuksia. Heidan mukaansa junien aikataulut ovat epaluotettavia, ja tavara kaytannossa
vaikea jaljittaa. Rekoissahan usein on GPS-laite, joten aina tiedetdaan, missa tavara

menee. Vastaaja 6 toteaa, etta autokuljetukset ovat paljon helpompia ja varmempia.
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Vastaajat sanoivat, ettd turvallisuuden kanssa ei Vendjalla ole suuria ongelmia. Vain
yksi vastaaja kertoi tavaran joutuneen varastetuksi. Yritys B oli kuljettanut tavaraa
junalla, ja juna oli seissyt asemalla yon yli. Yon aikana vaunusta oli varastettu tieto-
koneita ja lamppuja ja muuta vastaavaa, ei kuitenkaan heidan myyntituotteitaan.
Useat vastaajista sanoivatkin tuotteidensa olevan niin erikoisia, kuten betonikoneita,
etta ei niitd kukaan halua varastaa. Vastaaja 5 ei ollut koskaan térmannyt ryéstéon-
gelmiin, mutta totesi, ettd Venajan-kaupassa kaikki on mahdollista, eikd mistaan pida
hammastya. Rekkakuljetuksen kaikki vastaajat kokivat turvalliseksi ja kuljetusfirmat
luotettaviksi. Vastaaja 2 kertoi, ettd heidan kuljetuksillaan on aina poliisisaattue eri-
koiskuljetuksen vuoksi. Suurin osa haastateltavista kayttdaa seka suomalaisia etta ve-
naldisia kuljetusfirmoja. Vastaaja 1 kertoi kayttavansa myos toisinaan muunkin-
maalaisia kuljetusfirmoja, kuten esimerkiksi puolalaisia. Vastaaja 5 puolestaan totesi
heidan kayttavan aina venaldisia kuljetusfirmoja, silla hdnen mukaansa ne ovat 60 %

suomalaisfirmoja halvempia.

Luottamuksen puute puolin ja toisin

Yhtena Vendjan-viennin haasteena haastatteluissa nousi luottamuksen puute suoma-
laisen ja venaladisen liikemiehen valilla. Suomalaiset eivat luota heihin eivatka he luo-
ta suomalaisiin. Ongelmana onkin pitkdaikaisen luottamuksen rakentaminen. Seka
vastaaja 5 ettd vastaaja 2 totesivat, ettd suomalaisilla on suhteellisen hyva maine
Venajalla muihin ulkomaalaisiin verrattuna. Myos vastaajat 6 ja 7 myodnsivat venalais-
ten arvostavan suomalaisia ja luottavan heihin muita ulkomaalaisia enemman. Vas-
taaja 5:n mukaan luottamuksen puute tulee kuitenkin venalaisten puolelta. Venalai-
set ovat aina varuillaan ja pitavat niin sanottua varakorttia koko ajan saatavilla. Vas-
taaja 5 sanoi myds, etta hanen ymmarryksensa mukaan sitten, kun luottamus on
saavutettu, asiat sujuvat mallikkaasti. Tallaisen luottamuksen saavuttaminen vaatii

kuitenkin aikaa.

Vastaaja 2 sanoo, ettd sen enempaa Venajan-kaupassa, kuin missdan muussakaan
ulkomaankaupassa, ei saa luottaa kehenkaan. Euroopassa erityisesti etelanmaiden
kanssa kannattaa olla varovainen. Han muistuttaa, etta aina pitaa katsoa, mita tapah-

tuu, eika vain luottaa puhuttuun. Seka han etta vastaaja 1 kokevat, etta venaldinen
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liikemies sitoutuu kauppaan vasta, kun raha vaihtaa omistajaa. Kun ldnsikaupassa
‘ly6daan katta paalle’, tarkoittaa se useimmiten sitovaa kauppaa. Vendjan-kaupassa
sen sijaan saatetaan lyoda katta paalle, allekirjoittaa sopimukset, eika siltikaan kaup-
pa ole pitdva. Seka vastaaja 1 ettd vastaaja 2 sanovat, etta kauppa on sitova vasta,
kun venaldinen on maksanut ensimmaisen maksun. Vastaaja 2 muistuttaa, etta vaik-
ka Venajan lainsddadanndssa sanotaankin, etta kirjallinen kauppasopimus on sitova, ei
se velvoita venaldista liikemiesta pitamaan sopimusta. Lansimaissa sopimusrikko-
muksesta voidaan vieda asianomaiset kardjille, ja asiat tulee selvitettya. Venajallakin
voi toki yrittad, mutta kaytanndssa sielld ei ole mitadan mahdollisuutta voittaa. Vas-
taaja 2 kuitenkin lisda, etta nykyisin useimmiten allekirjoitettu kauppasopimus on
taysin pitdva, ja vain toisinaan se perutaan. Lisdksi nykyisin sopimus voidaan jopa
toisinaan allekirjoittaa sahkopostin valitykselld, erityisesti tuttujen kauppakumppa-

neiden kanssa.

Vastaaja 5 kertoo vastustaneensa aluksi venaldisen lainsdaadannon velvoittamaa kir-
jallista kauppasopimusta joka ikisessa kaupassa. Nyt han kuitenkin toteaa, ettd on
todella hyva kdyda kauppaa, kun kaikki on etukateen sovittu viimeista yksityiskohtaa
myoten. Kaikki osapuolet tietdavat, milloin on maksuaika ja milloin mitakin taytyy teh-
da. Euroopassa kauppasopimuksia on vastaaja 5:n mukaan hyvin vdhan, ja kaupat
sovitaan muutamilla séhkopostiviesteilld. Han toteaa, etta kirjalliset kauppasopimuk-
set ovat eurooppalaista sahkopostikaupankadyntia parempia. Vaikka useat haastatel-
tavista pitikin venaldisten luotettavuutta hiukan epavarmana, oli vastaaja 3 aivan eri
mieltd asiasta. Han sanoo kuulleensa vaitteita siita, etta venaldiset yrittavat kieroilla
sopimuksissa ja kaupanteossa, mutta han itse ei ollut tatd mielta. Lisaksi yritys C:n
sopimukset venalaisten yritysten kanssa ovat vain pienia osia venalaisten yritysten
suurista kokonaisprojekteista, mika takaa kaupan pitavyyden. Sopimukset on tehty
tarpeen sanelemina, eika venalaisyritykselld ole mitdan syyta olla pitamatta osuut-

taan.

Kauppasopimuksiin on aina kirjattu maksujen erapaivat. Kuten jo aiemmin on mainit-
tu, useat haastateltavista sanoivat kaupan olevan sitova vasta, kun raha vaihtaa
omistajaa. Kaikki haastateltavat pitavat venalaisia tarkkoina maksajina, ja paasaan-

toisesti maksut maksetaan erdpdivdan mennessa. Vastaaja 5 sanoi eurooppalaisten
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olevan tiukkoja tastd, mika on opettanut venaldisten maksamaan ajallaan. Vastaaja
1:n mielesta vendldiset ovat jopa parempia maksajia kuin monet eurooppalaiset. Ke-
nelldkaan haastateltavista ei ollut koskaan jaanyt saamatta mitaan maksuja. Vastaa-
jat 1 ja 2 sanoivat viimeisen erdn olevan usein tiukassa, mutta sekin on aina lopulta
saatu. Useimmiten venaldiset asiakkaat tarvitsevat apua tuotteiden kanssa jalkika-

teen, ja jos on maksuja maksamatta, ei apua tule.

Vastaajat kokivat, etta vain silloin on ollut maksujen kanssa ongelmia, kun asiakasyri-
tykselld on asiat todella pahasti pielessad. Useat vastaajista sanoivat kohdanneensa
tallaisia ongelmia kdytannossa vain 90-luvun tai vuosien 2007—2008 talouskriisien
aikana. Vastaaja 2 kertoi myds muutaman kaupan peruuntuneen kesken kaiken, mut-
ta tata tapahtui silloin joka puolella Eurooppaa. Myos vastaaja 3 ja 4 ovat térman-
neet maksuongelmiin, mutta vain muutaman kerran ja nekin 90-luvulla. Asiakkaalta
loppuivat rahat, vaikka he yrittivatkin peittda sen, mutta lopulta yritys C sulki venalai-
selle firmalle rakentamansa tydmaan 4 kuukaudeksi. Tilaajalta tuli viesti, ettad nyt
maksamme, ja tydmaa avattiin uudestaan. Vastaajat sanovat, ettd on tarkeaa pitaa

huoli siita, ettd velkasaamisia ei kasvateta.

Maksuliikenne ylldttavan toimiva

Kaikki vastaajat sanoivat kdyvansa kauppaa aina euroilla valuuttariskin vuoksi. Vas-
taaja 4 sanoi tietavansa kuitenkin suomalaisyrityksia, jotka kdyvat Vendjan-kauppaa
dollareissa. Han myds sanoi tuotepuolella joidenkin yritysten kdyvan ruplakauppaa,
mutta hdnen mukaansa isoissa kaupoissa ruplakaupan valuuttariski on liian suuri.
Rahaliikenteen toimivuudesta haastateltavat olivat hyvin yksimielisia. Yritys C:n haas-
tateltavat sanoivat venaldisten pankkien toimivan nykyisin hyvin ja pankkitoiminnan
olevan mutkatonta. Ennen Suomesta lahdettdessa otettiin mukaan niin paljon kateis-
ta kuin uskallettiin, koska Venajalla ei pystynyt nostamaan rahaa. Lisaksi tydmailla
rahat maksettiin kaikki pimedna. Vastaaja 2 sanoi myos, ettd Vendjan pankit toimivat
suhteellisen hyvin. Siitda kun heidan yrityksensa aloitti Venajan-viennin, on pankki-
toiminta kehittynyt huomattavasti. Hinen mukaansa Venajan systeemi on kuitenkin

herkempi muutoksille, ja esimerkiksi pankkien romahdukset nakyvat heti yrityksissa.
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Suomessa pankkien ongelmat eivat valttamatta nay yrityksissa ollenkaan, mutta Ve-

najalla pankit ja yritykset ovat tiukemmin sidoksissa toisiinsa.

Vastaaja 5 kertoi rahoitusongelmien olevan ennemmin yritysten kuin pankkien puo-
lella. Venalaisten yritysten on hyvin vaikea saada luototusta, eivatkda suomalaisyrityk-
set ole halukkaita antamaan pitkid maksuaikoja. Vastaaja 5 kertoo, etta venalaiset
ovat havittdneet historiansa. Suomalaiset pystyvat tekemaan sukututkimuksia aina
1700-, 1600-luvulle asti, mutta venaladiset ovat havittaneet historian aina viime vuosi-
kymmeniin asti. Koska ihmisilla ei ole historiaa, ei myoskaan yrityksilla ole historiaa.
Vastaaja 5 kertoo ongelmien syntyvan, koska luototus perustuu historiaan ja luotta-
mukseen, eikad venalaisilla ole naita. Hinen kokemuksensa mukaan tdman vuoksin
venaldiset usein esittelevat kotiaan ja omaisuuttaan luottamuksen pohjaksi. ”Se on
niin kuin suomalainen firma esittelisi tasettaan. He esittelevat tasettaan kotonaan.”
Luottamus on kuitenkin tarkea tekija maksuehtoja maariteltdessa. Usein yritykset
kayttavat ennakkomaksua, mika poistaa luotto-ongelman. Vastaaja 5 kuitenkin tote-
aa, ettd pidemmalla aikavalilla tallaiset ennakkomaksut alkavat vain kangistamaan
kaupankayntia. Hinen mukaansa se syo niin paljon kassavirtaa, ettei se pysy kaupan-

kdynnissa mukana. Talloin luottamus tulee tarkedksi kysymykseksi.

Enemmist6 vastaajista sanoi kayttavansa maksutapana ennakkomaksua. Haastatelta-
vista useiden kaupankaynnit venaldisten kanssa ovat suuria projekteja, ja mak-
susummia eradntyy projektin aikana useamman kerran. Padsaantodisesti venaldinen
yritys maksaa jonkinlaisen etukateismaksun takuita vastaan, ja muut summat erdan-
tyvat tiettyjen vaiheiden jalkeen. Vastaajien mielesta tama on ollut suhteellisen mut-
katonta. Vastaaja 2:lla on kokemusta siitd, ettd asiakas maksaa ensimmaisen sum-
man, mutta sen jalkeen tulee ongelmia. Tall6in suomalaisyritys pidattaa etukateis-
summan. He eivat kuitenkaan koskaan uskaltaisi valmistaa erikoiskoneita ilman var-
moja takuita ja turvauksia, vaan etukateiskauppaa kdaydaan vain vakiokoneilla, jotka
tarpeen tullen saadaan myytya muualle. Vaikka yleensa etukateiskaupassa myyjan
taytyy antaa vakuudet etukateissummaa varten, on vastaaja 1 saanut maksuja ilman
takuitakin. Esimerkiksi heidan tdmanhetkinen asiakkaansa Pietarissa maksoi 40 %:n

etukateismaksun ilman minkaanlaisia takuita vastaaja 1:n yrityksen puolesta. Vastaa-
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ja L:n ollessa yllattynyt tasta venaldinen asiakas oli todennut “kylla mina tiedan, mis-

sa sina asut.”

Yritys A kdyttdaa Vendjan-kaupassa maksutapana myds usein remburssia. Vastaaja 1
sanoo tdman olevan erinomainen keino taata kaupan onnistuminen ulkomaankau-
passa. Heilla on vientia myos esimerkiksi Yhdysvaltoihin, missa hyva remburssisopi-
mus on pelastanut heidat monelta viivastymiselta ja potentiaaliselta haastetilanteel-
ta. Han toteaa remburssin olevan hyva ja varma, mutta kdytannossa todella vaativa
monimutkaisen paperisodan vuoksi. Remburssikauppa takaa myods venaldisen pankin
luotettavuuden, silla suomalaispankit eivdt tee sopimuksia ongelmallisten pankkien
kanssa. Nykyisin Venajallakin on kanavia luottotietojen tarkastamista varten. Kuiten-
kaan kaikki venalaiset eivat suostu remburssikauppaan, jolloin etukateiskauppa on

ainut vaihtoehto.

Venaldinen kulttuuri vs. suomalainen kulttuuri

Suomalaisen ja venalaisen kulttuurin erot nousivat myos vahvasti esiin kaikissa haas-
tattelussa. Haastateltavista useat kokivat, etta kulttuurillisten erojen haasteet nouse-
vat esille juuri venalaisten kanssa toimittaessa, silla Euroopassa kulttuurit ovat la-
hempana toisiaan. Lisaksi lansikaupassa business-henkinen ajattelutapa on ollut voi-
makas pitempaan, joten maat ovat oppineet toimimaan paremmin yhdessa kulttuu-
rillisista eroista valittamatta. Toki luonnollisesti eri maalaisten kanssa toimittaessa
aina tulee vastaan jonkinlaisia kieli-, kulttuuri- ja normimuureja. Vastaajat 6 ja 7 ni-
mesivat esimerkkimaaksi Tshekin, jossa toimittaessa he ovat kohdanneet kulttuu-
rierojen takia haasteita. Kuitenkin myds sielld ollaan lahempana suomalaista kulttuu-
ria kuin Venajalla. Vastaaja 1 toteaa, ettd Vendaja on tietylla tapaa ainutlaatuinen kult-
tuurillisten haasteidensa kautta. Jopa Viro, joka kuului Neuvostoliittoon, on kulttuu-
riltaan paasaantoisesti enemman eurooppalainen kuin venaldinen. Vastaaja 1:n mu-
kaan Viro on pyrkinyt tietoisesti erottautumaan Venajastd, mutta venajankieliset

ihmiset ovat kulttuurillisesti yha lahella perusvenalaisia.

Vastaajat 6 ja 7 toteavat, ettd usein suomalaisten ja venaldisten yhteistyo kaatuu
ymmartamattomyyteen. Suomalaiset eivat ymmarra tai hyvaksy venalaista kulttuuria

ja epaonnistuvat siten kaupanteossa. He kertovat, etta ovat viime aikoina saaneet
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asiakkaita, jotka ovat omatoimisesti pyrkineet Venadjalle, saaneet jopa muutamia
kontakteja, mutta kaupanteko on lopulta kuivunut kasaan kulttuurillisten ongelmien
vuoksi. Vastaaja 2 muistuttaa, ettd myyjan taytyy aina sopeutua asiakkaaseen, mika
Vendjan-viennissa tarkoittaa sitd, ettd suomalaisyrityksen henkildiden on sopeudut-
tava venaldiseen liiketoimintakulttuuriin. "Venalaiset eivat sopeudu suomalaiseen

tyyliin”, vastaaja 2 toteaa.

Vastaaja 6:n mukaan suurin vaikeus on kommunikoinnissa. Luonnollisesti kieli on yksi
haastetekijoista. Kaikki haastattelijat olivat yksimielisia siita, ettda Venajan-kauppaa
tehtdessa on ehdottoman tarkeda osata venajan kieltad. Hyvin harva venaldinen osaa
englantia, ja jos osaa, niin se on suhteellisen heikkoa. Lisdksi haastateltavien mukaan
venaldiset vaativat aina vendjankieliset sopimukset, joten kaytdnnossa suomalaisfir-
massa on oltava vahintdan yksi venajan kielen taitoinen. Kuitenkin vastaaja 2 mainit-
see, etta pienissa vientimaarissa ei valttamatta kannata investoida suuria summia
venajan kielen taitoisiin henkildihin, jos niitad ei jo ennestdan ole. Hinen mukaansa
vienti englannin kielelld onnistuu, vaikka se haasteellista onkin. Han kuitenkin suosit-
telee vahintdan tulkin palkkaamista, jos vieja uskoo viennin kasvavan suuremmaksi.
Myos vastaaja 5 sanoo englanninkielisen kommunikoinnin onnistuvan. Hanelld on
yhteistyokumppaneita, joiden kanssa han kommunikoi englannin kielella. Heilld on
kuitenkin yrityksessa kaksi tyontekijaa, jotka puhuvat sujuvaa venajaa. Myos yritys

B:1ld on venaldissyntyisia tyontekijoita helpottamassa kaupankayntia.

”Jokapdivdisessd tydssd tulee vastaan kielimuuri, koska vendjdn kieli ei ole tarpeeksi

sujuvaa.” Vastaaja 3

Kielelliset ongelmat tulevat vastaan ldhes aina kansainvalista toimintaa tehtdessa.
Haastateltavien mukaan myds Euroopassa on maita, joissa englannin taidolla ei paa-
se pitkalle, vaikka keskimaarin englannin osaaminen onkin hyvaa. Vastaaja 5 antaa
esimerkkimaaksi Puolan. Siella liikemiehet puhuvat hyvin huonosti englantia, eika
nuorempikaan sukupolvi ole kielitaitoinen. Sen sijaan Venajalla vastaajien 6 ja 7 mie-
lestd nuorten englannin kielen osaaminen on kehittymassa hyvaa vauhtia. Vastaaja 5
oli hiukan painvastaista mielta, vaikka totesikin, ettda englannin osaaminen Venajalla

yleisesti on rajussa kasvussa.
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Vaikka kieli onkin iso osa kulttuurillisia haasteita, ei se ole tarkein tekija. Vastaajien 6
ja 7 mukaan venaldiset arvostavat neuvottelemista ja neuvottelutaitoja, minka suo-
malaiset usein unohtavat. Vendjalla neuvottelutilanteissa ja tapaamisissa ei koskaan
saisi sanoa vain “kylla” tai ”ei”, vaan aina taytyisi keskustella enemman. My6s muut
haastateltavat korostavat Venajan-kaupassa neuvotteluja ja keskusteluita venalais-
ten lilkemiesten kanssa. Siind, missa suomalainen kauppaa tekeva liikkemies menee
suoraan asiaan, venaldinen kollega vaatii pitkia keskusteluja ja small talk -tyyppisia
neuvottelujen aloituksia. Vastaaja 1 sanookin, ettd venaldisten kanssa taytyy sosiali-
soida enemman ja jopa istua iltaa. Han kertoo, ettad Venajalla on yha voimissaan niin
sanottu viinanjuontikulttuuri. Neuvottelujen paatteeksi poytdan isketaan viinapullo,

ja vaikka sita ei olekaan pakko juoda, on se kuitenkin oletusarvona.

a4

”Jos vendldinen sanoo ‘huomenna’, niin se tarkoittaa ’ei koskaan’.” Vastaaja 2

Neuvoteltaessa kaupankaynnista tai ylipdansa kommunikoitaessa kaupankaynnin
aikana on suomalaisyritysten otettava huomioon kaikki venalaisille tarkeat asiat. Vas-
taaja 6 sanoo, ettd usein suomalaiset eivat ymmarra, miksi jokin pieni asia voi olla
venalaisille tarkea, ja jattavat sen siten huomiotta. Tallaiset pienetkin liiketoimintaan
liittyvat asiat ovat kuitenkin tarkea osa venaldista kaupankayntia. Hinen mukaansa
venaldisten kanssa on neuvoteltava kaikesta korkeatasoisesti. My6s vastaaja 5 nosti
vastaavan huomion esille. Hinen mielestdan on osittain huvittavaa, kuinka venalai-
sessa kulttuurissa "aina pitda olla ongelma”. Hanen yhteistydkumppaninsa aloittavat
usein puhelun tai muun kommunikoinnin sanoen “meilla on ongelma”. Vastaaja 5
sanoo, ettd on hyvin tarkeaa osoittaa talle ongelmalle asianmukaista huomiota ja
selvitelld sita tarpeeksi kauan. Lansimaisessa business-kulttuurissa tuollaiset ongel-
mat ratkaistaisiin viidessa minuutissa ja siirryttaisiin sitten tarkedampiin asioihin, mut-

ta venaldisten kanssa tuota asiaa saatetaan selvitella hyvinkin pitkaan.

Luonnollisesti my6s oikeaoppiset kdytostavat ovat osa neuvottelukulttuuria. Vastaaja
3:n mielesta selkein kdytostapaero suomalaisen ja venaldisen kulttuurin valilla on
teitittely. Vendjalla on ehdottoman tarkeaa teititella kumppaneita. Vastaaja 3 myos
totesi, ettd yleiset hyvat kaytostavat ovat tarkeitd. Annetaan kohteliaasti toisen pu-

hua ja kuunnellaan loppuun asti, mita toisella on sanottavana, ja vastataan rehellises-
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ti kaikkiin ilmeneviin asioihin. Toisinaan venaldisten kanssa toimittaessa on myos
hyvaksyttava ehka vahan hairitsevat kulttuurilliset tavat. Vastaaja 2:n mukaan vena-
ldisilla on sellainen mentaliteetti, ettd kun he jotain pyytavat, on se hoidettava sama-
na paivana tai viimeistdan seuraavana paivana. Kuitenkaan he eivat itse toimi nain,
vaan heilta jotain pyydettdessa ei ole enaa kiire, ja he vastaavat omalla aikataulul-

laan.

Vastaaja 2 myds mainitsee venaldisessa kulttuurissa ongelmaksi tapaamisien peruun-
tumisen ilman varoitusta. Hinen mukaansa tama juontuu historiasta, ja sita tapahtuu
nimenomaan Venajalla, eikda missdan muualla. Tdiman vuoksi han suosittelee aina
sopimaan useita tapaamisia yhta Venajan-matkaa varten turhien matkojen valttami-
seksi. Totta kai on myds mahdollista yrittdaa tavata yrityksesta joitain muita henkil6i-
ta, jos johtajat eivat ole paikalla. Tama ei kuitenkaan ole yhta tehokasta venalaisen
johtoryhmaajattelutavan takia. Vastaaja 5 puolestaan on tormannyt tapaamisten
perumiseen vain valtion virkamiesten tasolla. Hinen mukaansa venaldiset yrittajat
suhtautuvat vakavasti kaupantekoon eivatka sen vuoksi peru tapaamisia yllattaen.

Viranhaltijan eivat aina ole yhta business-suuntautuneita.

Vendldisen toimitusjohtajan valta

Vendjalla on hyvin vahva johtoryhmaajattelu. Toimitusjohtaja on selkeasti yrityksen
tarkein henkild, ja kdytannossa neuvotteluihin tulee lahettda mahdollisimman kor-
kea-arvoinen henkil6 suomalaisfirmasta. Myds yritysten valinen yhteydenpito on
kdytannossa toimitusjohtajien valista. ”Siellahdn taas on kauluksen napit paikallaan,
eli arvoasemalla on merkitys”, toteaa vastaaja 5 neuvotteluista. My6s vastaaja 3 ko-
rostaa venaldisten paatoksenteon ymmartamista. Hinen mukaansa venaldinen kou-
lutus on eri tavalla suuntautunut, ja paatdksenteossa pyritdaan kollektiivisuuteen.
Tyontekijoiden vastuualueet ovat rajallisia, ja vain muutamilla henkilGilld on paatos-

valta. Toimitusjohtajalla luonnollisesti paatdsvalta on yksinaan ylitse muiden.

Venaldisen toimitusjohtajan paatosvallan maara nakyy myos venaldisessa yritystoi-
minnassa. Yritys B:lld on tytaryhtio Pietarissa, jonka he perustivat tullausta helpotta-
maan. He myyvat tavaransa tytaryhtiolle, joka hoitaa tullauksen ja myy tuotteet lop-

puasiakkaalle. Vastaaja 2 kertoo toiminnan helpottuneen huomattavasti, koska kai-



45

kenlainen oma arpominen tullauksessa on loppunut. Tytaryhtion myota vastaaja 2 on
saanut kokemusta venaldisesta yrityskulttuurista. Han kertoo, etta venaldisen yritys-
kulttuurin mukaan venaldisella yrityksella taytyy olla venaldinen padjohtaja. Yritys B
ei tata kuitenkaan halua, silla venalaiselld paajohtajalla on rajaton valta. Kaytannossa
padjohtaja voisi ottaa rahat tililta taysin omavaltaisesti ja ottaa koko yrityksen itsel-
leen. Taman vuoksi heilld on tytaryhtiossa suomalainen padjohtaja, mika on aiheut-

tanut hiukan kitkaa, mutta ei suoranaisia ongelmia.

My0s vastaaja 5 koki venaldisen toimitusjohtajan vallan haasteelliseksi, koska ”se saa
tehda ihan mita vaan”. Yritys D:lla on tdlla hetkelld edustusto Venajalla, mutta heilla
on tarkoituksena perustaa tytaryhtioé Venajalle maahantuontihintojen oikeellisuuden
varmistamiseksi. Tytaryhtion perustaminen ei kuitenkaan ole helppoa, silla verotus ja
lainsdadanto ovat hyvin monimutkaisia ja haasteellisia. Vastaaja 2:n mukaan myds
tytaryhtididen pyorittdminen on suhteellisen vaikeaa, koska paivittdinen rahaliikenne
vaatii paljon aikaa. Lisdksi jokapdivaisessa toiminnassa tarvitaan koko ajan paljon
papereita ja leimoja joka puolelta. Sdhkopostit riittavat vain harvoin. Hanen mukaan-
sa toiminta on kuitenkin sujunut yllattavan hyvin. Vastaaja 5 lisaa, ettd missdan muu-
alla tytaryhtiot eivat ole yhta tarkeita kuin Venajalla, silla missaan muualla tulli ei ole

yhta hankala.

[ta-Suomen Businessedustusto ISBE Oy on elinkeinoyhtididen, kauppakamarien ja
yrittdjdjarjestdjen yhteinen Vendaja-palveluyhtio (Itd-Suomen Businessedustusto ISBE
Oy n.d.). Yritys D:n edustusto-status Pietarissa on hoidettu Itd-Suomen Businessedus-
tuston (ISBE) kautta. Vastaaja 5 kokee tdman erinomaiseksi keinoksi etabloitua Vena-
jalle, silla heilla on asiantuntijoita ja tietoa Venajan lainsddadanndsta ja ylipdadnsa Ve-
najalla toimimisesta. ISBE hoitaa toimitilojen hankkimisen ja kaiken rahaliikenteen
edustuston tyontekijan kanssa, eika tama vaadi tytaryhtion tapaan Venajan tyolain-
saadannon alaisuudessa toimimista tai arvonlisdaverovelvolliseksi rekisterditymista.
Vastaaja 5 kokee kuitenkin haittapuoleksi sen, etta edustusto ei riitd takaamaan
maahantuotujen tavaroiden hintojen oikeellisuutta. Yritys D:lla on talla hetkella 5
maahantuojaa. Jos yksikin heista tuo tavaraa Vendjalle vaaralla tullikoodilla ja alem-
malla hinnalla, on tavaroiden markkinahinta pilattu, ja markkinat menevat sekaisin.

Tytaryhtion avulla yritys D pystyisi kontrolloimaan tata.
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Markkinointiosaaminen heikkoa

Haastateltavat kokivat asiakkaiden |6ytamisen Vendjalla haasteelliseksi. Markkinoin-
tiosaaminen Vendjalla on heikkoa, ja kontaktien [6ytyminen vie aikaa. Vastaaja 5:n
sanoin ammattimaisten partnerien puute vaikeuttaa Venajan-kauppaa. Hanen mu-
kaansa lansimaista on helpompaa l6ytda ammattimaisia kauppakumppaneita. Myds
vastaaja 2 kertoi kontaktien |6ytymisen Venajalla vaativan pitkajanteista tyota. Ha-
nen mukaansa voi menna jopa vuosia, ennen kuin oikeat kanavat ja asiakkaat |oyty-
vat. Vastaaja 1 muistuttaa, etta asiakkaiden lI6ytaminen on vaikeaa muuallakin maa-
ilmassa, ja on vain loydettava maakohtaiset verkostointikeinot. Myds vastaaja 5 on

tata mielta.

“Vendjdn markkinoille pddsy. Se on sitd oppimiskdyrdlle hyppddmistd.” Vastaaja 5

Verkostot ovat erittdin tarkeitd Venajalla. Vastaajat sanovat, etta kontakteja voi yrit-
taa etsia eri paikoista. Useimmat sanovat messujen olevan parhaita keinoja, ja lahes
kaikkien yritykset osallistuvatkin Venajalla jarjestettaviin messuihin vuosittain. Vas-
taaja 1 sanoo messujen lisddntyneen viime vuosina, mika on helpottanut kontaktien
[oytamista. Vastaajat korostavat vaikeuden sijaan varautumista pitkdan aikaan ja
jalkatyon tekemiseen. Vastaajat 6 ja 7 korostavat verkostojen tarkeytta Venajalla.
IlIman laajoja kontakteja on heiddan mukaansa kdaytanndssa mahdoton toimia Venajal-
13 ja |6ytaa asiakkaita. Yritys E:lld on 2 sisaryhtiota Venajalla, joissa tyoskentelee noin
100 asiantuntijaa eri aloilta. N&illa tyontekijoilla on laajat kontaktiverkostot, joiden
kautta kaupankaynti onnistuu. Lisaksi vastaaja 7 on tyoskennellyt teknillisessa yliopis-
tossa ja saanut sita kautta luotua verkostonsa kaikkiin Vendajan yliopistoihin, joiden

avulla yritys E pystyykin nyt toimimaan Venajan markkinoilla.

Vastaajat ovat kaikki sitd mielta, etta jos yritykset resurssit riittavat, kannattaisi hei-
dan ehdottomasti laajentaa toimintaansa Venajalle. Heidan mukaansa ongelmista ja
haasteista huolimatta Venajalla on suurta potentiaalia, silla se on kasvava markkina
ja sielld on paljon rahaa. Lansimaat eivat enda kasva samanlaista vauhtia. Vastaaja 2
kuitenkin muistuttaa, etta onnistuakseen Vendjalla toiminnan kotimaassa taytyy olla
hyvaa. Suomalaiset yritykset voisivat haastateltavien mukaan olla avoimempia vena-

[disille markkinoille. Vastaaja 2:n mukaan meilla voisi olla paljon parempi asema Ve-
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najan markkinoilla sijaintimme vuoksi. Suomi ei kuitenkaan aikanaan osannut tarttua
Venadjan kasvuun muiden markkinamaiden tavoin. Vastaaja 3 muistuttaa, ettd Vena-
jalle ei saa lahtea silla asenteella, etta siella ollaan tyhmia, eika kilpailua ole. Hanen
mukaansa liian usein yritykset luulevat, ettd Venajalla voi myyda mita tahansa huo-
nolaatuista tuotetta ilman tarkkaa suunnittelua, minka vuoksi monet yritykset petty-

vat.

”Monta kertaa sinne Vendijélle Idhdetddn ei puuveitselld vuolemaan kultaa, vaan

ihan kuokalla vetémdlld.” Vastaaja 3

8 TUTKIMUKSEN JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Tutkimuksella haluttiin selvittda, millaisia haasteita ja ongelmatilanteita suomalaisyri-
tykset ovat kohdanneet kaupankaynnissa ja viennissa Venajalle. Tarkoitus oli selvit-
tda nimenomaan kokemuksia ja mielikuvia Vendjan-kaupassa ilmenevista ongelmista
seka vertailla Venajan-kauppaa lansikauppaan ongelmien suhteen. Kaiken kaikkiaan
tutkimustulosten perusteella voidaan sanoa, etta Venajan-kaupassa on yha paljon
ongelmia ja haasteita, joihin yritysten taytyy kiinnittdaa huomiota. Kuitenkin Venajan-
kauppa on helpottunut huomattavasti viime vuosikymmenien aikana, ja sen uskotaan
helpottuvan jatkossa viela entisestaan. Erityisesti tullitoiminnan oletetaan muuttuvan

nopeammaksi ja yksinkertaisemmaksi Venadjan WTO:n jasenyyden myota.

Tutkimustyon tietoperusta on kirjoitettu erilaisten kansanvialisen kaupan oppaiden,
viennin oppaiden seka Vendjan-viennin oppaiden pohjalta. Lisdksi tietoa on otettu
useista eri artikkeleista ja julkaisuista, joita ulkomaankaupan asiantuntijat tai jarjes-
tot ovat kirjoittaneet. Tietoperustassa kasiteltiin viennin vaiheet, joiden perustella
haastattelut tehtiin. Tietoperustassa tutkittiin kuitenkin myds Venajan-viennin ra-
kennetta ja merkitysta Suomelle. Lisaksi tietoperustan alkuosassa kaytiin lyhyesti lapi
kansainvalisessa kaupassa vaikuttaviin jarjestoihin ja yhteisdihin, jotka myos Venajan-
kauppaan nykyisin vaikuttavat tai tulevat kohta vaikuttamaan. Viennin vaiheet, joihin

siis haastattelun kysymykset pohjaavat, on asiantuntijoiden ja suomalais-venaldisen
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kauppakamarin kirjojen avulla kasattu. Yhdessa ndma monipuoliset tekijat antoivat

kattavan kuvan Vendjan-viennin vaiheista.

Yritysten haastattelut olivat vapaamuotoisia keskustelutilanteita ilman tarkkaa kysy-
myspohjaa. Haastatteluita varten oli kuitenkin luotu niin sanottu kaavio viennin vai-
heista, jotta jokaisessa haastattelussa kdydaan lapi samoja asioita. Haastateltavat
kuitenkin itse nostivat ongelmakohtia esille, ja vapaamuotoisen keskustelun ansiosta
ongelmat nousivat esille kdytanndssa vaikeusjarjestyksessa; selkeimmat ongelmat
ensin ja hiukan pienemmat haasteet myohemmin. Tutkimuksessa nousi esiin selkeita
teemoja, jotka jokainen haastateltava mainitsi. Kuitenkin jokaisessa haastattelussa
tuli myos ilmi pienempia asioita, joita muut vastaajat eivat tuoneet esille. Joihinkin

asioihin vastaajilla oli my6s hiukan erilaisia nakékantoja.

Kaytannossa vastaajien mainitsemat ongelmat ja haasteet olivat niita, joita myos
vienninoppaat korostavat. Tulli, venaldinen lainsdadanto ja asiakirjavaatimukset seka
erilainen kulttuuri olivat tarkeimpia teemoja seka haastatteluissa etta vienninoppais-
sa. Kaikki vastaajat kasittelivat naita aiheita, ja kokivat niiden vaikeuttavan Venajan-
kauppaa huomattavan paljon. Muita Venajan-kaupan haasteita, joita haastatteluissa
nousi esiin, ovat maahantuonti ja logistiikka, kauppakumppaneiden [6ytamisen vai-
keus seka tytaryhtididen vaikeudet Venajalla. Myds sopimuskulttuurista ja rahaliiken-
teesta I6ytyi haasteita. Kuitenkin kaikki ongelmat ja haasteet ovat vain hidasteita,
jotka taytyy tiedostaa kaupankadynnissa ja suunnitteluvaiheessa. Niiden ei saisi antaa
estaa vientia kokonaan, silla Venaja ja Venajan markkinat ovat tarkea tekija kansain-

valisilla markkinoilla.

Vaikka haastateltavat antoivatkin hyvin pitkalti samantyylisia vastauksia, ei kaikkia
heiddn sanomaansa voida yleistda. Jokaisen vastaajan kohdalla kyse on kuitenkin
kokemuksista ja omista nakdkannoista. Tutkimustuloksissa taytyy myos ottaa huomi-
oon, ettd kyseessa on 5:ssd eri yrityksessa tyoskentelevan 7:n eri henkilon mielipi-
teet, joten tutkimusote ei ole kovin laajan suuria yleistyksia varten. Toki esille tulleis-
ta asioista voidaan kuitenkin paatella yleisyys, kun ne yhdistetdan muihin asiantunti-

joiden julkaisuihin tai muihin tutkimuksiin.
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Venadjan-kauppaa on tutkittu hyvin paljon, ja siihen liittyvia tutkimuksia ja julkaisuja
on helppo I6ytaa. Kuitenkin monet naista keskittyvat joko Vendjan-kauppaan yleisesti
tai johonkin yksittdiseen ongelmakohtaan. Venadjan tulli ja tullin ongelmat ovat yksi
yleisimpia keskustelunaiheita. Kuitenkin Vendjan-kaupassa on muitakin ongelmia
kuin tulli, ja ne on tarkeaa tiedostaa kauppaa suunniteltaessa. Tama tutkimustyo pe-
rehtyy yleiselld tasolla Vendjan-kaupan ongelmiin, mika tukee muita Venajan-
kauppaan liittyvia raportteja. Jatkotutkimuksilla yksittdista ongelmakohdista tai tule-
vaisuuden nakymista voitaisiin selvittaa tarkemmin, kuinka Venajan-kaupan ongel-
mista voidaan selvitd. Tama voisi osaltaan kannustaa suomalaisyrityksia laajenta-

maan toimintaansa Venajalle entista rohkeammin.

Vaikka haastattelut sujuivatkin suhteellisen hyvin, eivat kaikki haastattelusuunnitel-
man paateemat tulleet esille joka kerta. Taman vuoksi vastaukset ovat hyvin vastaa-
jakohtaisia, eikd useimpia niista voida yleistda edes taman tutkimustyon tasolla. Vas-
taajilla on hyvin erilaisia tapoja kertoa asioista, eika haastattelija aina ole varautunut
kaikkeen tai ei osaa tarttua oikeisiin kohtiin. Toisille haastattelijan kysymykset joh-
dattavat taysin haastattelua, kun taas toiset tarvitsevat vain pienen alkusysayksen
aloittaakseen kertomuksensa. Haastattelijan taytyy olla valmistautunut molempiin.
Lisdaksi myds henkilokemiat vastaajan ja haastattelijan valilla vaikuttavat haastattelun

sujuvuuteen.

Haastattelutuloksissa on otettava huomioon haastateltavien yritysten toimialat ja
tyotehtavat. Nelja seitsemdastd haastateltavasta oli yrityksensa toimitusjohtaja. Yksi
oli projektipaallikko, yksi markkinointijohtaja ja yksi tekninen johtaja. Luonnollisesti
johtaja-asemalla kokemukset voivat olla hiukan erilaiset Vendjan johtoryhmaajatte-
lun vuoksi. Usein toimitusjohtajat ovat paayhteyshenkildita yritysten valilla, erityises-
ti pienemmissa yrityksissa. Isommissa yrityksissa osastopaallikot saavat enemman
vastuuta. Kolme viidesta yrityksesta toimii teollisuusalalla ja vie suuria laitteita tai
erikoiskoneita Venadjalle. He ovat useimmiten osa suurta projektia Venajalla, mika
vaikuttaa venadldisten suhtautumiseen. Taman vuoksi heidan kokemuksensa voivat
olla hiukan erilaisemmat kuin kahdella muulla haastattelemallani yrityksella. Kaksi
seitsemdstad haastateltavasta on venaldisida, mikd on myds otettava huomioon. Hei-

dan kokemuksensa ja nakokantansa voivat olla erilaisia, silla heillda on omakohtaista
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kokemusta Vendjalta ja he tuntevat Vendjan tavat ja liiketoimintakulttuurin. He myos

hyvaksyvat asian eri tavalla.

Laajemmat ja yleistavammat tutkimustulokset olisi saatu, jos haastateltavia olisi
enemman ja useammalta alalta. Valitettavasti haastateltavien saaminen oli vaikeaa,
ja suurin osa kysytyista ei koskaan vastannut. Haastateltavien toimialan suppeuteen
vaikutti toimeksiantaja, silld haastateltavista nelja oli toimeksiantajan yhteisty6-
kumppaneita. Osittain tdma tutkimusty6 toimi myos yritysten valisten suhteiden
edistdjana. Kokonaisuutena haastateltavat olivat kuitenkin kaikki ammattilaisia ja

tiesivat paljon Vendjasta ja Venajan-kaupasta.

Kokonaisuutena opinnaytetydprosessi oli mielenkiintoinen, mutta haastava. Venajan-
vienti on aiheena laaja, ja ongelmat jouduttiin kdymaan lapi kuitenkin suhteellisen
pintapuolisesti. Jokaiseen haastekohtaan olisi varmasti voitu porautua syvemmalle ja
saada laajempaa tietoa siita. Kuitenkin mielestani Venajan-kaupan haasteet saatiin
kaytya lapi monipuolisesti, ja nimenomaan yritysten kokemuksen dani saatiin esille.
Loppujen lopuksi tutkimustydssa olikin tarkoitus esitelld yritysten kokemia vaikeuksia
ja haasteita. Kokonaisuutena olen tyytyvdinen tahan tutkimustyohon ja toivon siita

olevan apua kaikille niille yrityksille, jotka miettivat Venajan-kaupan aloittamista.
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LITTEET

Liite 1. Haastattelun runko.

Yrityksen perustiedot.

- Nimi, toiminta, kuinka pitkdan harjoittanut iddnkauppaa
Kuinka mielestanne vendjankauppa eroaa muusta kaupasta, esim. lansikaupasta?
1. VIENNIN ALOITTAMINEN

1.1 Millaiset edellytykset yritykseltd vaaditaan venajanviennissa/vientia aloittaessa?
Eroavatko ne lansikaupan edellytyksista? Mitka ovat suurimmat haastekohdat? Vaa-
tiiko vienti vendjalle erityisia asiantuntijoita verrattuna muuhun ulkomaankauppaan?

1.2. Asiakkaan lI6ytamisen haasteet; Kuinka vieja takaa asiak-
kaan/yhteistydkumppanin luotettavuuden? Onko luottamuksen kanssa ollut ongel-
mia? Mista olette saaneet yhteistydkumppaninne, onko ollut ongelmia/haasteita
liikesuhteessa? Selvititteko asiakkaan taustat ennen kaupan solmimista?

2. KAUPAN SOLMIMINEN

2.1. Venaldinen liiketoimintakulttuuri/neuvottelukulttuuri; Onko ratkaisevia eroja
(=jotka voisivat estaad kaupan syntymisen) suomalaiseen kulttuuriin verrattuna? Mil-
laisia ongelmia kulttuurierot ovat aiheuttaneet? Venajan-viennin oppaat varoittele-
vat, etta venadldisen liikemiehen “kylla” tarkoittaa "ehka”, mutta myos "ei” tarkoittaa
"ehka”, allekirjoitatteko vaitteen? Onko kieli ollut ongelma? Onko tapaamisia peruttu
lyhyelld varoitusajalla?

2.2. Vendjan lainsdadannon mukaan ilman asianmukaista kirjallista kauppasopimusta
tehty ulkomaankauppasopimus ei ole pateva. Lisdaksi Venajan lainsdddannén mukaan
Vendjan federaation kansalainen ja venaldinen juristi voivat keskendan paattaa so-
pimuksen sisdllostd. Millaisia haasteita olette kohdanneet yhteisty6sopimuksia teh-
dessdnne? Aiheuttaako Venajan lainsaadanto ongelmia? Milla kielelld sopimukset on
tehty? Pitdako sopimus solmia aina molempien osapuolien ldasna ollessa? Onko
kauppasopimukset olleet aina pitavia?

2.3. Pysyva vendjanvienti; miten ratkaisette tdman? Edustusto, sivuliike, tytaryhtio,
Venajalla toimivan valmiin yrityksen ostaminen. Millaisia haasteita?

2.4. Muita haasteita kaupan solmimiseen liittyen?



56
3. TULLILAINSAADANTO

3.1. Vendjan tullin vaatimukset ovat tarkkoja ja asiakirjojen hankkiminen vaatii aikaa
ja pitkdjanteisyytta. Kuka teilla hoitaa tulliasioita, itse vai ulkoistettuna?

3.2. Millaisia ongelmia Venajan tullilainsadadanto aiheuttaa? Eroaako muusta EU:n
ulkopuolisesta viennista? Oletteko kokeneet lahjontaa, kaksoislaskutusta tai verohui-
jauksia? Kuinka olette ratkaisseet tullin aiheuttamat ongelmat?

3.3. Vendjan vaatimat sertifikaatit on koettu usein suurimmaksi haasteeksi. Sertifi-
oinnin pohjan muodostaa Vendjan kuluttajansuojalaki, jota tdydentavat muut lait.

Sertifikaatin hankkiminen vaatii aikaa ja rahaa. Kuinka vaikeaa sertifikaattien hank-
kiminen on, mita vaikeuksia siind on?

4. KULJETUKSET JA LOGISTIIKKA
4.1. Kuinka kuljetatte tavaranne Venadjalle? Millaisia ongelmia olette kohdanneet?

4.2. Maantiekuljetuslupien saanti on usein hidasta ja vaatii ulkopuolista neuvonan-
toa. Lupia annetaan vain tietty maara ja ylipainosta joutuu maksamaan. Millaisia on-
gelmia?

4.3. Etdisyydet ovat pitkia, ja tiet huonokuntoisia. Lisdksi taytyy hankkia vakuutukset.
Aiheutuuko suuria kustannuksia/millaisia ongelmia?

4.4. Mista kuljetusliikkeet? Kuinka takaatte venalaisen kuljetusliikkeen luotettavuu-
den ja tavaroiden perillepadsyn? Kuinka paljon kuljetusliikkeelld on hoidettavana
(Huolinta ja tullaus)?

5. RAHALIIKENNE

5.1. Venajankaupassa ei kayteta shekkeja tai perittavaa, vaan remburssia tai maksu-
maaraysta. Kuinka hoidatte kaupanteon maksuliikenteen? Milla valuutalla kaup-
pasummat on merkitty kauppasopimukseen?

5.2. Kuinka tarkoin tutkitte asiakkaan/yhteistyokumppanin pankin taustat ja luotet-
tavuuden?

5.3. Onko maksuhairioita? Kuinka peritte saatavanne? Mitd ongelmia?
6. MUUTA
6.1. Mafia, korruptio, byrokratia

6.2. Markkinointi



