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Kaytetyt termit ja lyhenteet

Klusteri

Indikatiivinen

Informantti

Sertifiointi

Devalvoituminen

Rypas, joukko samankaltaisia kohteita.
Osoittava, ilmaiseva.
Tietoja tutkijalle antava henkild.

Laadunvalvontaa. Yrityksien tehtaille tulevat tarkastajat ja
tarkastavat tuotteiden laatua, esimerkiksi tuotteiden val-
mistusprosessia. Laadun hyvaksymisesta tulee leimattu
todistus, jota ilman sertifiointia vaativat tuotteet eivat saa
kotimaan rajaa ylittaa. Kaikki tuotteet eivat vaadi sertifioin-
tia. Suomessa toimii sertifionnin parissa toimivat yritykset,
esimerkiksi SGS Inspection Services Oy, Markinvest ja
Certification Center CTCR Oy. Sisustus- ja huonekalu-
tuotteiden sertifiointi tehdaan yleensa 1-3 vuodeksi. Kaikki
tuotteet eivat vaadi sertifiointia, mutta sisustustekstiilit, ku-
ten, esimerkiksi vuodevaateet vaativat hygienia-
sertifikaatin. Sertifikaatteja voi olla erilaisia, esimerkiksi
voi tehda tietylle erélle tai tuotekohtaisesti. Ei ole kiinteaa
hintaa, esimerkkind noin 500 eurosta 2000 euroon riippu-
en muun muassa tuotteiden maarasta ja sertifioinnin ty6-

kustannuksista.

Kotimaan rahan tarkoituksellista arvon heikentamista suh-
teessa ulkomaan valuuttoihin. Maan vientituotteet suh-

teessa halpenevat, ulkomaiden tuonti kallistuu.



1 JOHDANTO

Suomalasten etelapohjalaisten sisustustekstiili- ja huonekaluyritysten vientitoimin-
ta Vendjalle on alkanut jo 90-luvulla. Toiset yritykset saavuttivat toivotut tavoitteet,
toiset taas lannistuivat, muun muassa epaonnistuessaan loytaa hyvia yhteistyo-
kumppaneita seka markkinoiden kovan kilpailun vuoksi. Alueen yritykset kokevat
Vengjan kaupan erittdin haasteelliseksi, totuus on kuitenkin se, ettd Suomen
markkinat ovat rajalliset — ulkomaankauppa Pietariin voi olla jopa pienen yrityksen
pelastus. Pietarissa on suuret markkinat, joista voi saada paljon lisdkauppaa. Pie-
tari on logistisesti lahella, jos yrityksella on markkinoille sopiva tuote, hinta on so-
piva ja on olemassa hyvat kontaktit, tuote voi tuottaa yritykselle merkittavasti

myyntia.

Tama opinnaytetyé on tutkimuspainotteinen ja perustuu pitkalti venalaisten ja
suomalaisten asiantuntijoiden omiin kokemuksiin. Aihevalinnan taustalla on Kaar-
na Living -hanke, jonka pyrkimyksené on I0ytaé ja testata uusia markkinointitapoja
ja -kanavia Etela-Pohjanmaan alueella sijaitseville asumisen klusteriin kuuluville
yrityksille ja kehittdd uusia oppimisymparistéja ammatillisille oppilaitoksille seka
ammattikorkeakoululle. Opinnéaytteen aihe on ajankohtainen, silla Vengja ja Pieta-
ri ovat nousseet yritysten keskuudessa mielenkiintoiseksi lahimarkkina-alueeksi,
erityisesti vientia suunnittelevissa yrityksissa. Tyon tavoitteena on tehda hanketta

palvelevaa markkina-alueen kartoitusta Pietarin alueelta.

Voisiko eteld-pohjanmaalainen asumisen klusteriin kuuluva yritys ndhda Vengjan
kaupan mahdollisuudet uusi silmin ja kohdistaa vientitoimintansa sinne. Mit& uusia
kanavia kautta aihetta kannattaa lahestya tai kenen kanssa kannattaa asioida, kun
suunnittelee alkavaa vientitoimintaa Pietariin? Ty6 esittelee markkinakohteen
asukkaiden elamantyylid, asumista ja sisustamista. Millaisia ihmisia Pietarissa
asuu? Miten he siellda asuvat — l6ytyyko yleisid kaytantdja asuntojen rakentami-
sessa. Esimerkiksi onko totta, ettd pietarilaiset ostavat uudisrakennuksen asunnot
ilman ovi ja ikkunoita? Minkalaisia asioita pietarilaiset arvostavat? Minké&laisia tyy-
leja kaytetaan asuntojen sisustamisessa? Myds naihin kysymyksiin opinnaytetyo

hakee selvennysta.




Liséksi tyossa tarkastellaan nykyisia yleisia Euroopassa seka Pietarissa vaikutta-
via asumisen trendeja ja mihin suuntaan ne ovat mahdollisesti muuttumassa tule-
vaisuudessa seké vaikuttaako ekologia suurena trendind Pietarissa. Luvussa nelja
teemahaastatellaan kahta suomalaista sisustustekstiili- ja huonekalualan asiantun-
tijaa Etela-Pohjanmaan alueelta, jotka jakavat omia henkilokohtaisia kokemuksia
Vengjan kaupasta. Lopuksi viela tiivistetddn koko tiedonhankinnasta ja teema-
haastattelusta saadut keskeiset tulokset esimerkkiperhe-tapaukseksi, jonka anta-
maa mielikuvaa tuetaan kuvakollaasilla. Lisaksi pohditaan opinnaytetyén soveltu-

vuutta ja kaytettavyyttd Kaarna Living -hankkeessa.
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2 KUKA, MITA JA MIKSI

2.1 Hanke ja tavoitteet

Opinnaytteen taustalla on Sisustuskeskus Sellan hallinnoima, Euroopan sosiaali-
rahaston (ERS) ja Seindjoen ja Suupohjan seutukuntien rahoittama Kaarna Living
-hanke (1.9.2009 — 31.12.2011), jonka perimmaisena tarkoituksena on edistaa
tyomarkkinoita lisdavien osaamis-, innovaatio- ja palvelujarjestelmien kehittamista.
Hanke tavoittelee uusia oppimisymparist6ja yhteistydssa yritysten, oppilaitosten ja
Sisustuskeskus Sellan kanssa seka uusien markkinointitapojen ja -kanavien tes-
taamista Etela-Pohjanmaan alueella sijaitseville asumisen klusteriin kuuluville yri-
tyksille. Yrityksille haetaan uusia vaihtoehtoja tutulle messuesiintymiselle. Konsep-
tisisustamisen kokonaisuuksia testataan rajatuille kohderyhmille, jotka on valittu
heidan elamantyylinsd mukaan. Hanke mahdollistaa ja kehittda yhteistydverkosto-
jen muodostumista alueen opiskelijoiden ja yrityksien valilla, hyddyntaen molempia
osapuolia sekad pyrkii parantamaan ja kehittamaan asumisen klusteriin kuuluvien

yrityksien toimialaa. (Kaarna Living 2009).

Sisustuskeskus Sellan toimitusjohtaja ja Kaarna Living -hankkeen vastuuhenkilén
Johanna Peltoniemen mukaan hankkeen avulla voidaan testata eteldpohjalaisten
tuotteiden potentiaalista kysyntaa Vengan markkinoilla. Hanke voi markkina-
alueen kartoituksen tuloksia apuna kayttden toteuttaa ja esitella opiskelijoiden
suunnittelemia, etelapohjalaisten yritysten tuotteilla muodostettuja sisutuskokonai-
suuksia — mallihuoneita pietarilaiseen uudisrakennukseen. Mallihuoneiden teemat,
tuotteet ja yritykset valittaisiin asuinalueen kohderyhman elamantyylin mukaan
(Kaarna Living 2009). Naitd néayttelytiloja esiteltaisiin pietarilaisille kontakteille,
esimerkiksi suunnittelijoille ja arkkitehdeille. He puolestaan mahdollisesti kayttavéat
etelapohjalaisia tuotteita asiakkailleen tekemissédédn suunnitelmissa (Peltoniemi
2011). Testaustilanteissa toivotaan yhteistydverkostoitumista erilaisten yrityksien
valilla, sekéd halutaan tuoda etelapohjalaista osaamista ja tuotteita l[&hemmaéaksi

pietarilaista kuluttajaa (Kaarna Living 2009).
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Tarkeda on selvittaa pietarilaisten elamantyylia ja heidan toimintatapojaan liittyen
asumiseen ja sisustamiseen (Peltoniemi 2011.) Tyd kohdistuu markkina-alueen
alueen kartoitukseen, pietarilaisten asumiseen ja sisustamiseen kohdistuviin tarvit-
taviin taustatietoihin, heidan elamantyyliin ja kiinnostuksen kohteisiin. Opinnayte-
tyon tuloksia sovelletaan nayttelytoiminnan testauksessa. Opinnaytteen rooli on
parantaa myos alan opiskelijoiden tietdmystd kohdealueesta. Jatkossa opiskelijat
voivat hyddyntaa suunnittelutbissaan opinnaytetyotd yhtena tiedonlahteena —
opiskelijat sisustaisivat nayttelytiloja opinnaytteessa koottuja tuloksia apuna kayt-

taen.

2.2 Miksi Pietariin?

Vengja on yksi maailman suurimpia maita. Yli 140 miljoonan ihmisen véesto, kas-
vava keskiluokka ja laajat yhteiskunnalliset tarpeet tekevat siitd entista kiinnosta-
vamman markkina-alueen ulkomaalaisille vientiyrityksille (hyddykkeet ja teknologi-
at). (Facts about Russia 2010, 6.)

(United Nations World Investment Prospects Survey) Yhdistyneiden Kansakuntien
sijoitusnakymat - 2009 - 2011 -kyselytutkimuksen mukaan Venaja on viiden kiin-
nostavimman maan joukossa, kun kyseessa oli monikansallisten yritysten inves-
tointikohteet (WIPS 2009 - 2011, 57). Suomalaisten investointi Venajalle (noin 6
miljardia euroa) on kohdistunut I&hinn& Pietarin, Luoteis-Ven&jan, Moskovan ja
naiden lahialueille. Toimialoina energiasektori, teollisuus, rakentaminen, Kauppa ja
palvelut (Tiira 2011a). Sampo Pankin yksikdnjohtajan Juha-Pekka Leinosen
(2011) mukaan investointien arvioidaan jopa kiihtyvan Sochin talviolympialaisten

2014 ja Moskovassa jarjestettavien jalkapallon MM-kisojen 2018 mydta.

Vaurautta ja ostovoimaa maasta l0ytyy etenkin, kun kulutus ja investointien tuotot

edistavat venalaisten yritysten voitonkasvua.

Vengjan talouden keskimé&aréinen vuosittainen kasvuvauhti 2000-luvulla on ollut
yli 5 prosenttia. Vuonna 2030 maan on arvioitu ylittdvan Saksan talouden kasvu-

vauhtia. Kasvavan keskiluokan ansiosta venalaisten kulutus on 2000-luvulla kas-
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vanut yli 8 prosentin vuosivauhdilla. Sampo pankin ekonomistin Sanna Kurrosen
(2011) mukaan keskiluokan maarittely ei ole niin yksiselitteinen asia, mutta se on
kasvanut mittarista riippumatta. Sampo Pankin indikatiivisesti kayttama keskiluo-
kan maaritelmana (Birdshall 2007) on ostovoimakorjattuna yli 10 dollarin kulutus
paivassa henkea kohti siten, etta tulot ovat maan tulojakauman 90 prosentin ala-
puolella. Eli varakkain 10 prosenttia ei kuulu keskiluokkaan. My6s asuntomarkki-
noilla nahdaan edistysté ja nopeaa uudistamistarvetta (Leinonen 2011). Yrityskon-
sultointitoimiston toimitusjohtaja Alexander Aginsky (2008) nakee Vendajan vien-
nissa potentiaalia muun muassa seuraavilla aloilla: kellot ja korut, elektroniikka,
taide ja antiikki, veneet, luksusajoneuvot, suihkukoneet, huipputason rakentami-
nen, kustomoitu sisustussuunnittelu ja luksushuonekalut, eksklusiiviset ruoat, luk-
suskosmetiikka ja -terveystuotteet, muotisuunnittelijat ja muotibrandit seka luk-

susmatkailu ja vapaa-ajantoiminta.

Suomalais-venalaisen kauppakamarin markkinointipaallikon Kaisa Tiiran mukaan
(2011b) mukaan Moskovan keskushallinto on valinnut Venajan kehityksellisesti
potentiaalisimmat erityistalousalueet, joista yhdeksi lukeutuu satamakaupunki Pie-

tari.

Etela-Pohjanmaan alueen asumisen klusteriin kuuluvien yritysten menestyminen
Pietariin viennissa ei ole aina ollut tasaista. Onnistuminen vaatii hyvia kontakteja ja
yhteistybkumppaneita, kuljetus, tullaukset ja tuotteiden sertifiointi vievat yrityksien
aikaa ja resursseja (Viitala, Sheveleva 2011) olisi kuitenkin suotavaa, etta etela-
pohjalaiset yritykset nakisivat mahdollisuutensa Pietarissa, etenkin nyt kun talora-
kentaminen ja huonekaluteollisuus ovat valittu Vengjan kehittyvien toimialojen
TOP-listalle.(Tiira 2011a.)
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Kuva 2. Baltic Pearl ostoskeskus 2005—-2013 (Baltic Pearl ei paivaysta).

Pietari ja sen 4,7 miljoonaa asukasta on Venajan toiseksi suurin kaupunki, joka on
jatkuvassa kehityksessa. Tamén hetkisiin suurimpiin projekteihin lukeutuvat esi-
merkiksi uusi metrolinja, 22 kilometrin express-junarata, lentokentan korjaus, uusi
jalkapallostadion, uusi Hollanti-saaren rakentaminen, kiinalaisten rakentama Balti-
an helmi -rakennus (Kuva 1.) ja Morskoy Fasad -asuinkerrostalot. (Tiira 2011a.)
Asuinrakentamisessa ja rakentamisessa ylipaatddn nahdaankin entistda enemman
potentiaalia ja edistysta, koska toimiala on lahtenyt laman jalkeen uuteen nousuun
(Tiira 2011b, Aginsky 2008). Edella mainittujen asioiden perusteella voidaan olet-
taa, etta asuntojen ja julkisten tilojen sisustaminen ja kalustaminen Venajalla edel-

leen lisdantyy.

Myds Suomalais-Venaldisen kauppakamarin markkinatutkimuspaallikon Julia
Shevalevan (2011) nakemys suomalaisten kaluste- ja sisustusalan yritysten poten-
tiaali Pietarin markkinoilla on myonteinen. Sheveleva toteaa, ettd noin 80 prosent-
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tia Pietarin asukkaista omaa Suomeen viisumit, joita he sdanndéllisesti kayttavat
lomailuun ja ostosten tekoon. Liséksi joillakin on loma-asuntoja Suomassa. Pietari-
laiset vastaanottavat mielellddn suomalaisyrityksien tuotteita seka yha useampi
pietarilainen yhtio voi tunnustaa suomalaiset toimistokalusteet laadukkaiksi, kertoo
Sheveleva (2011). Siita voisikin olettaa, etta toimistokalusteiden laadukkaan mai-
neen saattelemana pohjanmaalaiset huonekalut ja sisustustuotteet voisivat levita

my0s pietarilaisten koteihin.

Pietari on nykydan vientikaupassa melko tuttu portti Vengjalle. Laheisen sijainnin
puolesta sinne on logistisesti melko helppoa mennd. Suomalaiset yritykset ovat
siellda tunnettuja varmoina ja luotettavina yhteistydkumppaneina. Suomesta vie-
daan Venajélle elintarvikkeita, rakennustarvikkeita seké rakentamisen osaamista.
Naiden lisaksi venalaisille myydaan erilaisia palveluita matkailuun liittyen. Liséksi
Pietarissa toimii jo noin 350 suomalaista yritysta edella mainituilta aloilta. (Tiira
2011a, b.)
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3 KOHTEENA PIETARI

3.1 Pietarilaiset

Seinajoen ammattikorkeakoulun muotoilun lehtorin Anna-Miia Suihkosen (2011)
lausahduksessa "Ennen Venajalla panostettiin itseensa — ulkonakoon ja vaatetuk-
seen, nykyaan laitetaan myos kotia” on mielestani jossakin maarin peraa. Ennen
ei valttamatta tarkoittanut sita, etta koti olisi ollut venalaisille ulkonakda vahemman
tarkea asia. Uskoisin, etta yhtalailla esimerkiksi 80-luvulla kuin tdnakin paivana

ihmiset halusivat sisustaa ja kalustaa kotejaan itsensa nakaoisiksi.

Varsinkaan Neuvostoliiton aikaan ei useinkaan ollut saatavilla laajaa valikoimaa
kalusteita ja sisustuotteita. Aina ei ollut kyse, esimerkiksi ihmisten varakkuudesta,
vaan yksinkertaisesti markkinoilla ei ollut tuotteita. Venalaisissa huonekalukau-
poissa oli vain laadultaan lyhytikaisia, keskendan samannékadisia tuotteita — ja nii-
téakin vain vahan, koska kaupat olivat kaytanndssa puolityhjillaan. Arvostetut ja
laadukkaina pidetyt ulkomaiset, esimerkiksi saksalaiset huonekalut, ihmiset saivat
ostaa suhteiden kautta ja/tai maksaen ylihintaa. (Klimof, Liimatta 2011.) Nykyaan
huonekalujen ja sisutustavaroiden osalta markkinoilla on laaja tarjonta ja hyva

saatavuus.

Kansainvélisten arvojen, asenteiden ja elamantyylien tutkimusohjelman Risc Moni-
tor Oy:n tekeman lahialuetutkimuksen tuloksista kay ilmi muun muassa se, etta
pietarilaisten ja moskovalaisten arvot ja asenteet eroavat huomattavasti verrattuna
muihin Euroopan asukkaisiin. Pietarissa korostuvat seuraavat arvot: avoimuus
muutokselle, monimuotoisuuden ja kokemusten etsintd sek&a nautinnon ja mielihy-
van kokemukset. Pietarissa sukupuoli-identiteetti on kaikkein vahvimmin korostu-
nut asennetrendi, joka ndkyy esimerkiksi vahvana haluna korostaa feminiinisyyt-
té/maskuliinisyytta niin pukeutumisessa ja kayttaytymisessa kuin asenteissakin.
(Suomi ja lahialueet 2008.) Asennetasolla yli puolet lahialuetutkimukseen vastan-
neista pietarilaisista haluavat tavoitella materiaalista menestysta, rahaa ja mainet-
ta, joiden he kokevat olevan avaimia onnelliseen elamaan. "Menestysta halutaan

viestia ulkoisesti kayttamalla "oikeita” tuotemerkkeja, joiden brandi on vahva ja
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oikeanlainen. Ulkomaiset etenkin eksklusiiviset brandit (kuten, esimerkiksi Chanel,
Versace, Dior, Dolce & Gabbana) ovat Vengjalla edelleen hyvin haluttuja”, kertoo
l&hitutkimuksesta vastaava Tarja Pentila. (Suomi ja lahialueet 2008.)

Pietarissa toimivan Gullstén-Inkinen Design & Architecture -arkkitehtitoimiston si-
sustussuunnittelija Elena Laakson (2011) mukaan ystavat ja perhe ovat venalaisil-
le hyvin tarkeitd. Liséaksi luottamus, henkilésuhteet seka uskollisuus ovat erittain
tarkeitd niin yksityis- kuin businesselaméssa. Venaldiset harrastavat paljon kult-
tuuria, kunnioittavat naisia ja arvostavat isdnmaallisuutta. Elena Laakson (2011)
mukaan kaupungin asukkaat voisi jakaa useampaankin eri ryhmaan, muun muas-
sa heidan elaman tilanteen, elamisen tason tai vaikkapa idn mukaan. Suunnittelija
jakaa asukkaat seuraavasti: Pietarin alkuperéaisasukkaat, joilla on perinteisesti hy-
va koulutus esimerkiksi ladkari ja opettaja. He elavat normaalia keskiluokkaista
elamaa tienaten vajaan 1000 euroa per henkil6 kuussa. Heidan elaméantyyliin kuu-
luu perhe ja tyd seka kulttuurielamykset kuten baletti, teatteri, kuvataide ja kirjalli-
suus. Nama pietarilaiset arvostavat vanhaa eurooppalais-arkkitehtonista kaupun-
kiaan, mikd nakyy jopa hieman liioitellusti heidan sisustusmaussaan. Kruusaukset,
koristetupsut, kulta ja klassisuus korostuvat kodeissa. Tarkednd he pitavat sita,
ettd kaupunki on kunnossa ja kaikki sen toiminnot sujuvat ja nain edesauttaa

asukkaiden mukavuutta. (Laakso 2011.)

Pietarilainen ylimystd on myds ylpeaa alkuperadisasukasta. Tahan ryhmaan kuulu-
vat kaupungin vanhat suvut, joilla on myds hyva yhteiskunnallinen status. Naméa
asukkaat ovat yleensa korkeasti kouluttautuneita ja tottuneet boheemiin elaméanta-
paan. Monet heista harjoittavat tieteitd ja/tai taiteita. Ylimystdo matkustelee ja heilla
on usein sukulaisia eri puolilta maailmaa. Sisustuksellisesti heitéd inspiroi kaupun-
gin arkkitehtuuri ja he ovat hyvin kiinnostuneita antiikkiesineistd. Nama ihmiset
ovat avoimia uudelle — osaavat arvostaa niin nykytaidetta kuin vanhaa antiikkia.
(Laakso 2011.)

Laakso (2011) jatkaa, ettd Pietarissa asuu myo6s uudisasukkaita, jotka ovat muut-
taneet eri puolilta Venjaa tydn perassa tai muista henkilokohtaisista syista, esi-
merkiksi ovat viehattyneet Pietariin. Talle ryhmalle on ominaista halu sopeutua

kaupunkiin. Heille on usein tarke&a tuntea, ettd elaman perustarpeet ovat tyydytet-
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ty, tarkeitd ovat esimerkiksi auto ja asunto, ystavat ja hyvan terveyshuolto seka

hyva koulu lapsille.

Pietarissa asuvat myds business-ihmiset, yritysihmiset jotka ovat tai ovat aiemmin
olleet tyossddn valta-asemassa. Yleensa he asuvat arvostetuissa asunnoissa
kaupungin keskustassa. Menestyneimmilla henkiléilla on varaa asua vield hulp-
peammin, esimerkiksi kattohuoneistossa, joista avautuu merinakdala. Business-
ihmisilla on usein myés oma vapaa-ajan asunto ja he matkustelevat paljon ulko-
mailla. Monet matkoilla kohdatut uutuudet pyritdan tuomaan Pietarin markkinoille.
Tama johtuu osakseen siitd, ettéd Venajalla vallitsee edelleen byrokratia — paperi-
sota, joka hankaloittaa yrittdmistd. Business-ihmiset kokeilevat erilaisia reitteja ja
kanavia yritystoiminnassa. Naméa ihmiset haluavat elamasséan vahvoja elamyksia
ja kokeilla erikoisuuksia kuten esimerkiksi erikoisia urheilulajeja tai vaikeatajuista
taidetta. Sisustuksessa he suosivat kansainvalisia ja moderneja tyyleja. (Laakso
2011).

Joka kaupungissa yleensa asuu myods opiskelijoita. Opiskelijat ovat kehittyneita
koyhia, jotka usein ottavat vaikutteita Lannesta. He unelmoivat matkustelusta ja
kosmopoliittisesta elaméantyylistéa, haluavat olla erikoisia ja epatavallisia. Monet
heista kayvat opiskelun ohessa toissa ja viettavat paljon aikaa kahviloissa, juhlissa
ja konserteissa. (Laakso 2011.) Nuoret opiskelijat eivat valttamatta ole kovin in-
nostuneita kotiensa kalustamiseen tai sisustamiseen, koska heidéan kiinnostukset
ja resurssi kohdistuvat muun muassa matkusteluun, kahviloihin ja elamiseen. Mo-

nesti he asuvat jo valmiisi kalustetussa kodissa vanhempiensa kanssa.

Pietarissa on paljon johtotehtaviin kouluttautuneita virkaihmisig, joilla on rahaa ja
joiden taloudellinen tilanne on turvattu. Nama ihmiset haluavat omistaa kauniita
asioita ja rakastavat niiden ostamista. (Arnold 2007.) Laakson (2011) mukaan
kaupungissa on kuitenkin edelleen paljon vahatuloisia. Valtaosa Pietarin vaestosta
ovat vahatuloiset, johon valitettavasti kuuluu suuri osa eldkelaisid. Heidan pienet
tulot harvemmin riittavat kattamaan muuta kuin tarkeimmat; ruoan ja asumisen.
Yleensa kaupunki pyrkii huolehtimaan vahatuloisten asumisesta asuttamalle hei-

dan niin sanottuihin sosiaalituotantotaloihin, joista lisdkuvausta luvussa 3.2.
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Nykyaan Suomessa usein esille tullut senioriasuminen on Venajalla erilaista. Ne
vanhukset, jotka ovat olleet hyvassa tyossa voivat ostaa itselleen asunnon kau-
pungin ulkopuolelta, toisten, joilla ei ole s&astdja on turvauduttava lapsiinsa tai
kaupungin sosiaalihuoltoon. Edelleenkin monesti pietarilaiset perheet asuvat use-
ampi ikapolvi yhdessa. Vain parempituloisilla pietarilaisilla on varaa ostaa oma
asunto itselleen ja vanhemmilleen. Venalaiset mahdollisuuksiensa mukaan pyrki-
vat huolehtimaan vanhemmistaan, mita pidetadn maassa kunnianasiana. (Laakso,
Ukkola 2011.) Pietarilaisen elékelaisen keskimaarainen eléketulo on noin 290 dol-
laria kuussa (Average 2010). Vengjalla elékeika alkaa naisilla 54 ja miehilla 59
vuoden iassd. Vuonna 2009 elakelaisia Venajalla oli 25,1 prosenttia koko maan
vaestosta. (Population 2009.)

Vientikonsultti Erja Laakson Suomalais-Venalaiselle Kauppakamarille laatimasta
esityksesta (Miten ymmarrat Venajaa 2009) kay ilmi, etta venaldinen asiakas on
vaativa ja hanen palveluodotukset ovat korkealla. Asiakas saattaa usein muuttaa
mieltaan, vitkutella paatoksissaan seka kilpailuttaa tarjouksia. Henkilokohtainen
palvelutunne on venaldisten kanssa tydskenneltdessa hyvin lasna ja he asioivat
mielellaan tuttujen kanssa. Panostamalla henkilokohtaiseen suhteeseen ja luotta-
mukseen on hyva tapa sitouttaa ostajaa. Hyva asiaosaaminen ja henkilésuhteiden
luominen on perusedellytys onnistuneelle ja pitkaaikaiselle asiakassuhteelle. Vaik-
ka venalaisten pitkdjanteisyys, suunnitelmallisuus ja etukateissuunnittelu ovat
konsultin mukaan olematonta, heiddn kyselyihin ja tarjouspyyntdihin kannattaa
vastata nopeasti. Myyntitydssa venaldisten kanssa kannattaa pyrkia asioimaan
hierarkiassa ylemmalla tasolla olevan henkilon kanssa. Ilman paéjohtajan tai muun
korkealla tasolla olevan henkilon tapaamista harvoin tulee kauppaa, kertoo vienti-
konsultti. On myo6s tarkeda, etta myyja on hyva tuotemyyja ja hanella on tarpeeksi
valtuuksia ja asemaa - muuten ostajaorganisaatiossa hanta ei valttamatta oteta
todesta. (Laakso (2) 2009.)

Taman paivan pietarilainen kuluttaja panostaa asumiseen ja matkusteluun. Kes-
kimaarin kaupungin asukkaat kuluttavat noin 70 prosenttiaan tuloistaan. Noin 11
prosenttia heilla kuluu elamiseen ja loput he laittavat sdastoon (Laakso, Nikina
2011.) Keskiluokan kasvat tulot, erilaiset nousevat asiakastarpeet yhdistettyna uu-

siin ja parempiin tuotteisiin ovat osasyyna kulutuksen kiihntymiseen (Business
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Week 2006). Mita parempi on kuluttajan ostovoima sitd kovempia ovat heidan vaa-
timukset. Sisustussuunnittelija Elena Laakso (2011) ja YIT Rakennus Oy:n omis-
tusohjauksesta vastaava johtaja Markku Ukkola (2011) mé&arittelevat kasvavan
keskiluokan usein koostuvan viranomaisista tai keskitason johto- ja asiantuntija-
tehtavissa olevista ihmisista, joiden kuukausipalkka on 800 - 1000 euroa kuussa.
On vaikeaa arvioida ihmisten todellista rahatilannetta, harmaa talous kukoistaa
Vengjalla edelleen. (Laakso, Ukkola 2011.) Tuoreen vendaldisen Levada -
tutkimuskeskuksen kyselyn mukaan 35 prosenttia 1600:sta kyselyyn vastanneista
venalaisista katsoo tulojen ja kulutustottumustensa perusteella kuuluvansa keski-
luokkaan. Kuten jo aiemmin todettiin, keskiluokan mé&arittely ei ole niin yksinker-
taista Vengjalla. Levada:n tutkimusjohtaja arvioi ryhm&én kuuluvan 20 prosenttia
venalaisistd. Troika-investointipankin tekeman ostovoimatutkimuksen ja -arvion
mukaan yli 50 prosenttia 2000:sta tutkimukseen osallistuneista venalaisesta nayt-

taisi kuuluvan keskiluokkaan. (Talousuutisia Moskovasta 2011.)

Taulukko 1. Pietarilaisen asukkaan keskitulot dollaria kuukaudessa vuosina 2004—
2010 (Pietarilaisten 2010).
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Venalaisten tuloerot on huomattavia. Keskiméarin pietarilainen tienaa noin 1200
dollari kuussa, eli noin 850 euroa kuukaudessa (Taulukko 1.). Varakkaimpien tulo-
jen osuus verrattuna koéyhien tuloihin on jopa kasvanut viimeisten kymmenen vuo-
den aikana. Vaeston varakkaimmat 5 prosenttia venalaisista ansaitsevat noin 20
prosenttia koko Vengjan tuloista. Vuonna 2010 Pietarin minimi toimeentuloraja on
ollut reilut 180 dollaria per kuukausi (Taulukko 2.). Kdyhyysrajan alapuolella on
noin 13 prosenttia venalaisista (Taulukko 3.). Pietarissa kuten muissakin Vengjan
miljoonakaupungeissa asuvien kdyhien osuus on vain 2 prosenttia, kaupungissa
elaminen on kalliimpaa, siksi kdyhat hakeutuvat edullisimmille asuinalueille. Koy-

hista 50 prosenttia asuu maaseudulla. (Talousuutisia Moskovasta 2011.)

Taulukko 2. Asukkaan minimikuukausikustannukset ottaen huomioon ruoan, hy-
gienia seka perusterveyden yllapitoon kuuluvat tavarat ja palvelut Pietarissa dolla-
ria/kuukausi vuosina 2004—-2010 (Asukkaan 2010).
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Taulukko 3. Pietarin kaupungin kéyhyysrajan alapuolella olevien asukkaiden pro-
sentuaalinen maara vuosina 2004-2008 (Pietarin 2008).
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3.2 Asuminen ja sisustaminen 2011

Vengjalla rakentaminen ja asuminen ovat muuttuneet suuresti vime vuosikymme-
nien aikana. Esimerkiksi 50—-70 -luvulla asuntoina oli pienia yksioita, kun taas 70—
90 -lukujen valisena aikana yksidita rakennettiin tuskin lainkaan. Teollisuusalueet
jakaantuivat 90-luvulla, jolloin maassa vallitsi lama. Silloin ei rakennettu maassa
juuri mitdan. Aiemmin Neuvostoliiton aikaan asunnot olivat valtion omistuksessa ja
asukkaat kaytannossa elivat vuokralla. Vuonna 1991 Vengjalla tuli voimaan yksi-
tyistamislaki, joka mahdollisti asuntojen yksityisen omistuksen. Nykyaan noin 80
prosenttia kaikista Pietarin asunnoista on omistusasuntoja. (Ukkola 2011.)
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Pietarissa suurimpana rakentajana toimiva ja vuosittain yli 3000 asuntoa myyva,
YIT Rakennus Oy, on yksi esimerkki suomalaisyrityksen menestymisesta Pietarin
alueella. Pietarissa jo yli 30 vuotta asioineen, yrityksen omistajaohjauksesta vas-
taavan johtajan Markku Ukkolan kanssa (2011) kaymieni puhelinkeskustelujen
mukaan asuminen Pietarissa on 99 prosenttisesti kerrostaloasumista ja se jaetaan
karkeasti neljaan paaryhméan. (Ukkola 2011.) Neljanteen eli vaatimattomimpaan
ryhmaan Sosiaaliseen asuntotuotantoon kuuluvat kaupunginlaidoille rakennetut,
sisustukseltaan vaatimattomat kaupungin omistuksessa olevat "avaimet kéteen -
vuokra-asunnot. Tahan ryhmaan kuuluvat noin 3-5 prosenttia kaupungin rakenne-
tusta kerrostaloista TAméan taloryhméan asuttavat vahatuloiset, kuten esimerkiksi

opiskelijat ja elakelaiset, joiden resurssit harvoin riittavat oman asunnon ostoon.

Kuva 3. YIT Rakennus Oy:n toteuttama Ekonomi-luokan kerrostalo. (Vita Nova ei
paivaysta).
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Kolmas ryhma ja ryhmista suurin on Ekonomi-luokka (Kuva 2.). Vuonna 2004 t&-
han ryhm&éan kuuluvat 53 prosenttia koko Pietarin asuntotuotannosta. Business
Version:n vuonna 2004 tehdyn tutkimuksen mukaan noin 80 prosenttia kaikista
Pietarin uudisasunnoista ostivat keskim&arin 500 euroa henke& kohti ansaitseva
pietarilaiset perheet. Naihin, keskimaarin 500 euroa henkeéa kohti ansaitseviin ta-
louksia kuului silloin 15 prosenttia pietarilaisista. (Boltramovich ym. 2006, 61-65.)
Ekonomi-luokan asunnot ovat ostajalle edullisimpia, perus- ja sarjatuotantotaloja,
jotka voivat olla jopa 1500 asunnon elementtitaloja. Talojen asukkaat yleensa os-

tavat asunnon raakabetoniseina- tai tasoitepintaisena, ilman keittiota ja kalusteita.

Ajan myota hiljalleen he viimeistelevat asunnot itse resurssien mukaan. (Ukkola
2011.)

Kuva 4. YIT Rakennus Oy:n toteuttama Business-luokan kerrostalo. (Oriental ei
paivaysta).

Toisena padryhmanéd on Business-luokka (Kuva 3.) tai toiselta nimelta Comfort-
luokka. Taman ryhman keski- ja ylemman hintaluokan asuntojen maara Pietarissa

kasvaa, vuonna 2004 luokka oli kattanut 47 prosenttia Pietarin asuntotuotannosta
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(Boltramovich ym. 2006, 61.) Taman ryhman asunnot usein sijaitsevan kahteen
edelliseen ryhmaan verrattuna paremmalla paikalla ja ovat huomattavasti tasok-
kaampia ja arvokkaampia. Asunnon ostajat usein kayttavat suunnittelijoiden apua
huoneiston raatalointiin ja sisustukselliseen viimeistelyyn. Arvostetuin ja kallein
taloluokka on Elité, johon kuuluvat uudisasunnot lahes poikkeuksetta raataldidaan
asiakkaiden toiveiden mukaiseksi. Monesti on ominaista, etté tallaisesta asunnos-
ta on merinékdala ja/tai se on kattohuoneisto. (Ukkola 2011.) Tasta kaikesta voisi
paatella, etta varsinainen suunnittelijoiden kayttd korostuu l&hinnd Business- ja
Elite-asuntotyypeissa. Lisdksi osa Ekonomi-luokan asuntojen ostajista saattaa

kayttad suunnittelupalvelua.

Pietarilaisen asunnonostajan valintapaatokseen vaikuttaa eniten asunnon hinta ja
sen sijainti. Useimmiten ostajat haluavat ostaa asunnon talon rakentamisen alku-
vaiheessa, jolloin asunnon hinta on alhaisempi, vastaavasti joutuvat hyvaksymaan

asunnon valmistusaikataulun ja tulevan laatutason. (Boltramovich ym. 2006, 11.)

YIT Rakennus Oy:n asiantuntija Markku Ukkolan (2011) mukaan asuntojen mark-
kinointi Pietarissa tapahtuu paaasiallisesti kioskeista ostettavissa olevasta asunto-
luettelosta. Luettelosta selvidd taman hetken myytavat asunnot seka tulevat pro-
jektit. Lisaksi rakennusliikkeet markkinoivat kohteitaan myos ulkomainontatauluilla,
radioissa, televisiossa, internetissa ja alan julkaisuissa. Talla hetkella Pietarissa on
suuri kysynta 55—60 nelididen yksitista ja kaksioista. (Ukkola). Asunnon ostajat
ovat yleensa yli 25-vuotiaita henkiloita. YIT Rakennus Oy:n mukaan suurimpien

asiakasikaryhmien prosentuaalinen jako maaraytyy seuraavasti:

25-35 -vuotiaat 15 % asiakkaista
35—-45 -vuotiaat 50 % asiakkaista
yli 45-vuotiaat 35 % asiakkaista.

Rakennusliikkeen asiakkaat ostavat Ekonomi- ja Business-hintaluokan asuntoja.
Heilla myynnissa olevien asuntojen hinnat sijoittuvat Ekonomi-luokassa 1700—
2500 euroa per neli6. Business-luokassa asunnoista pyydetadn 3500—-6000 euroa

per neli6. Asuntojen hintaan vaikuttavat hintaluokkien lisdksi muun muassa asun-
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non rakennus- ja viimeistelyvaihe; alkuvaiheessa asunto on edullisempi. Liséaksi,
aivan kuten Suomessakin, hintaan vaikuttavat talon sijainti ja ilmansuunta seka
missa kerroksessa asunto sijaitsee. Elité-luokan asuntoja myydaan hyvin vahan,
noin 1-2 prosenttia kaikista Pietarin asunnoista. Kasvava keskiluokka lisdantyy ja
arvioidaan, etta tulevaisuudessa jopa puolet Pietarin vaestdsta kuuluu tahan ryh-
maan. (Laakso, Ukkola 2011.)

Venajalla esiintyy 3 selkeaa kerrostaloasunnon viimeistelytasoa. Cell and Core,
Valkoiset seinat ja Eurooppalainen-viimeistely Ukkola jatkaa (2011). Pietarissa
melko yleiset Cell and Core- viimeistelytason asunnot myydaan raakabetonipintai-
sina. Asuntoon saa vesi- ja sdhkdjohtoliitantd mahdollisuudet. Kaikki markatilojen
vaatimuksien mukaiset tyot, kuten esimerkiksi lattiakaadot ja vesieristykset puuttu-
vat. Asunnosta puuttuvat myos lattia-, seiné- ja kattopinnoitteet, wc- ja kylpyhuo-
nesisustus ja -kalusteet, keittié ja muut kiinteat kaapistot. Asunto sisaltaa kuitenkin
valiseinat, sisaantulo-oven ja kaikki ikkunat. (Klimov, Ukkola 2011.) Johdannossa
mainittu alkuoletus ilman ovia ja ikkunoita myytavasta pietarilaisesta asunnosta on

siis vaara.

YIT Rakennus Oy:n myydyista asunnoista noin 70 prosenttia on Valkoiset seinat -
asuntoja, joiden viimeistely eroaa edella mainitusta hinnallisesti edukkaammasta
Cell and Core -viimeistelysta tasoitepinnoituksellaan. Asunto on muuten samanlai-
nen, mutta sen pinnat, esimerkiksi katto- ja seinat ovat tasoitettuja, markatilat ve-
sieristettyja ja niissa on tehty valukallistuksia. Asunnon seinia voi suoraan paalle-

maalata, tapetoida tai laatoittaa. (Ukkola 2011.)

Kolmantena tyyppin& on viimeistelyltdan ja varustetasoltaan taydempi Eurooppa-
lainen viimeistely. Taman tyypin asuntoja myydaan kahta edellistd asuntotyyppid
huomattavasti vihemman. Asunnot sisaltdvat Eurooppalaisen-viimeistelyn lisaksi
lattia ja seinapdaallysteet, wc- ja kylpyhuonekalusteet, mutta kuitenkin kaapistot
esimerkiksi vaatekaapit puuttuvat asunnosta. Eurooppalaiselle tyylille tyypillisesti
keittio ei sisdlly asuntoon, vaan asiakkaan on hankittava se erikseen. Tama tar-
koittaa my0s sita, ettd muuttaessa asunnosta pois asukas voi vieda keittionsa ja

vaatekaapit mukanaan, kuten Saksassa usein tehdaan. (Klimov, Ukkola 2011.)
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Markku Ukkola (2011) kertoo, ettd YIT Rakennus Oy:lla on valikoimassaan Valkoi-
set seinat -viimeistelyn liséksi toinenkin viimeistelyvaihtoehto - niin kutsuttu Suo-
malainen-viimeistely, joka kaytanndssa tarkoittaa sitd, ettd huoneistoon on tehty
edellisen version ty6t siséltaen keittion "avaimet kateen” -kauppana. Tama asunto-
tyyppi ei kuitenkaan ylla kolmeen paaviimeistelyryhmaan, koska sitd myydaan ani
harvoin. Vahainen myynti useimmiten johtuu siité, etta pietarilaiset asunnonostajat
tilaavat enimmékseen asuntoonsa Valkoiset Seinat- ja Cell and Core -viimeistelyn
ja saastavat rahaa tekemalla itse tai arkkitehtia apuna kayttaen toteuttavat mielei-

sensa viimeistelyt ja/tai muutokset, tdasmentad Ukkola (2011).

Vengjalla asunnon ostaminen viimeistelemattomana ei ole merkki ostajan resurs-
sien puutteesta, se johtuu siitd, etté ostajat eivét luota rakennusyhtididen viimeis-
telyn laatuun. Takavuosina rakennusyhtiot eivat pystyneet tarjpamaan ostajille tar-
peeksi laadukasta viimeistelya, asiakkaiden mielikuva muuttuu ainoastaan myodn-
teisten kokemusten avulla. Mitd parempi on uudisasunnon ostajan ostovoima sité
enemman ostajan tarpeet kiinnittyvat talon sijaintiin, -malliin ja rakenteellisiin piir-
teisiin, asunnon kokoon, suunnitteluun seka viimeistelyyn. (Boltramovich ym.
2006, 11, 52.)

Suunnittelun tai asuntojen sisustamisen pietarilaiset hoitavat noin 80 prosenttisesti
itse ilman rakennusliikkeiden apua. Henkil6t, joilla on enemman rahaa, palkkaavat
arkkitehdin ja ne, joilla on vdhemman resursseja, kayttavat esimerkiksi Ikea:n
suunnittelupalvelua tai ratkaisevat asiat itse. Monesti rautakaupat auttavat asiak-

kaitaan asunnon viimeistelyssa. (Ukkola 2011.)
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Kuva 5. Kylpyhuoneen lasimaalaus. (Lasimaalaus. ei paivaysta).

Varakkaammilla voi olla varaa tilata suunnitteljansa myds ulkomailta (Ukkola
2011). Sisustussuunnittelija Elena Laakso (2011) kertoo, ettéa yleensa asiakkaat
Ioytava arkkitehdit ja sisustussuunnittelijat suosituksien perusteella, alan lehdista
tai esimerkiksi suunnittelija 16ytyy asiakkaan omasta ystavapiirista. Pietarissa ark-
kitehtien ja sisustussuunnittelijoiden palveluja kaytetaan projektien eri vaiheissa
niin yksityisasuntojen kuin kaikkien julkisten ja kaupallisten tilojen suunnitteluun.
Tuotteiden kustomointi ja teettdminen on kokonaan suunnittelijoiden vastuulla.
Arkkitehdit tai sisustussuunnittelijat etsivat eri alojen ammattilaiset toteuttamaan
asiakkailleen, esimerkiksi kylpyhuoneeseen lasimaalauksen (Kuva 4.). (Laakso
2011.)

Suunnittelijan asiakkaat ovat keskenaan erilaisia, makuja on vahintaankin yhta

paljon kuin asiakkaita. Yleisesti eniten suositaan klassisia sisustustyyleja, mutta
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my6s modernit, esimerkiksi italialaiset sisutustuotteet ja huonekalut kiinnostavat
pietarilaisia. Lisdksi Ikea on edullisten hintojen ja laajan valikoiman vuoksi pidetty
sisustus- ja huonekalutuotteiden ostospaikka. Vareista pietarilaiset suosivat nyt
vaaleita savyja, esimerkkina beigea ja valkoista (Kuva 8.). (Semenova, Nikina
2011.)

Sisustusasiantuntija Irina Semenovan (2011) mukaan yleensa suunnittelijoiden
asiakkaat ovat yli 30-vuotiaita yksinaisia tai naimisissa olevia uudisasunnonomis-
tajia tai asunnon remontoijia. Asunto voi olla ostettu asiakkaalle itselleen tai se voi
olla tarkoitettu esimerkiksi asiakkaan aikuiselle lapselle tai vanhemmilleen. Se-
menova (2011) haluaisi jakaa asiakkaat kahteen ryhm&an. Ensimmaiseen ryh-
maan kuuluvat asiakkaat, jotka saattavat ansaita noin 1000 - 3000 euroa kuussa.
Heilla on selkea tehtéava ja budjetti, esimerkiksi asunnon uudistus ja siihen kayte-
tdan 10 000 - 50 000 euroa. Toisena ryhmand han mainitsee asiakkaat, joilla voi
olla selkeita toiveita, mutta ei valttdmatta selkeda budjettia - heilla on enemmaéan
varoja panostaa, koska useimmiten he ansaitsevat yli 4000 euroa kuussa. (Se-

menova, Nikina 2011.)
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Kuva 6. Skandinaavinen tyyli. (Skandinaavinen 10.1.2010).

Ensimmaisen ryhméan asiakkaat yleensa tarvitsevat arkkitehdin tai sisustussuunnit-
telijan apua valitsemaan materiaalit seka luomaan asuntoonsa tulevan ilmeen.
Hinta-laatusuhde on néille asiakkaille tarkeaa, he haluavat budjetillaan mukavan ja
ulkonadllisesti heita miellyttavan kodin. Heita kiinnostavat Ikea:n valikoimat seka
skandinaavinen helppo ja kevyt tyyli (Kuva 5.). Suunnitteluehdotuksista useimmi-
ten he valitsevat halvemman ja kallimman vaihtoehdon keskivélista. (Semenova,
Nikina 2011.)

Joillakin tAman ryhman asiakkaista on tietty budjetti, mutta he uskovat jonkin ajan
kuluttua pystyvansa panostamaan rahallisesti enemman. Nama asiakkaat inves-
toivat asuntoonsa yksityiskohtaisemmin yli sen hetken budjetin. He saattavat aloit-
taa projektinsa edellistd kallimmilla materiaaleilla ja tuotteilla, esimerkiksi kaytta-
malla sisustussuunnitelmassa puu- tai kivilattiaa, korkealaatuista keittitté ja kalliita
kodinkoneita. Tekstiilivalinnoissa ei yleensa suosita pellavaa vaan sita ylellisempia
kankaita kuten puuvillaa, silkkia ja samettia. Asiakkaat suunnittelevat ostavansa
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myo6hemmin kalliita huonekaluja ja koristeita, jopa ovia ja ilmastointijarjestelmia.
Huonekalujen ja tekstiilien valintaan vaikuttavat kaytannollisyys, ulkonako ja help-
pohoitoisuus. Moduulihuonekalut ja nahkahuonekalut kiinnostavat ensimmaisen
ryhman asiakkaita. Monesti sisustuksessa korostetaan vain yhta tai kahta objek-
tia, esimerkiksi valkoista sohvaa tai isoa kultakehyspeilia (Kuva 5.). (Semenova,
Nikina 2011.)

Suunnittelijat tekevat asiakkaille muun muassa sisustussuunnitelman, arvioivat
materiaalikustannukset, hankkivat kalustetarjouksia, kiertavéat kauppoja ja auttavat
asiakasta valitsemaan projektilleen sopivat materiaalit. Asiakkaat keskittyvat pro-
jekteihinsa ja heita usein kiinnostavat sisustusalan lehdet. Venalaisia alan lehtia
ovat esimerkiksi IVD ja KVOTVET. (Semenova, Nikina 2011.)

Kuva 7. Klassinen italialaistyylinen keittio. (Klassinen ei paivaysta).

Toiseen ryhmaan kuuluvat parempituloiset asiakkaat matkustelevat paljon ja ovat
kilnnostuneita sisustamisesta. Alan lehdistd he suosivat kansainvalisia Salon, LUI
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ja Mezonin -nimisia lehtia. Asiakkaat pitavat enimmakseen klassisesta tyylista,
esimerkiksi moni arvostaa klassista italialasta tyylia (Kuva 6.). Tyyli on mukavan
rentoa ja kodikasta. Monia viehattaa ranskalainen maalaistyyli (Kuva 7.), jonka
rustiikit huonekalut ja patinoidut seinét ja katot viestivat menneen ajan henkea.
(Semenova 2011.)

=
i) o

Kuva 8. Ranskalainen maalaistyyli. (Ranskalainen ei paivaysta).

Asiakkaat tavoittelevat ylellisempaa tyylia kuten barokkia, jopa rokokoota. Nama
asiakkaat, kuten monet muutkin pietarilaiset rakastavat palatseja. Samaa palatsi-
henkeda he pyrkivat tuomaan omaan kotiinsa. He haluavat individuaalisia sisustuk-

sia ja taiteellista ilmapiiria kotinsa (Kuva 8.). (Semenova 2011.)
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>

Kuva 9. Rohkeutta ja yksilollisyytta venalaisittain. (Rohkeutta 2011).

Toiseen ryhmaan kuuluvien pietarilaisten suosimat sisustukset pyrkivat ylellisyy-
teen, asunnon paamateriaaliksi usein valitaan jalopuuta, kivea tai marmoria. Teks-
tileissa ja huonekaluissa kaytettdan paljon nahkaa, silkkia ja samettia seka nah-
daéan runsaita kuoseja. Nailla asiakkaat tavoittelevat ruhtinaallisuutta ja loistoa
(Kuva 9.). (Semenova 2011.)
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Kuva 9. Luksus sisustus. (Gianni Versace’s home 2011).

Monet asiakkaista ovat kiinnostuneet modernista tyylistd, jota esimerkiksi italialai-
set merkit Kartell ja Alessi seka brittildinen Designers Guild viestivat. Ajattomat
designklassikot kuten Le Corbusierin ja Ray and Charles Eams:n tuotannot kiin-
nostavat venalaisia myos. Jotkut pitdvat "Hi-tech” -tyylisesta (Kuva 10.) sisustus-
tyylistd. Heita kiinnostaa materiaaleissa lasin, metallin ja muovin kayttd sek& suo-
rat ja puhtaat linjat. Yleisilme pitaa olla helppo, tyylikas jopa elegantti. Usein suuret

valopinnat ovat ominaisia Hi-tech - tyylissa. (Semenova 2011).

Toiseen ryhmaan kuuluvat asiakkaat tilaavat tuotteet ja materiaalit useimmiten
suoraan valmistajien katalogeista, eivat siis kaupoista. Suunnittelijan tehtavana on
tehda asiakkaalleen sisustussuunnitelma ja kartoittaa materiaalikustannukset,
mutta myos tydskennella yhteistydssa rakennuttajan kanssa -suunnittelija on myos

vastuussa suunnittelusta seké tyon laadusta. (Semenova 2011.)



Kuva 10. Hi-tech tyyli. (Hi-tech 2011).

Suunnittelijoiden asiakkailla on yleensé rahaa sijoittaa projektiinsa, mutta monet
ymmartavat myos sen, ettd hinnan on vastattava tyota. Asiakkaat eivat halua
maksaa lilkaa. Pietarissa suunnitteluty® maksaa vahemman mita, esimerkiksi Pa-
riisissa. Nelidhinta vaihtelee 15 eurosta 1000 euroon riippuen muun muassa itse

suunnittelupalvelun ja kaytettavien materiaalien hinnasta. (Laakso 2011.)

Molempien asiakasryhmien maku on loppujen lopuksi melko samanlaista ja halu-
taan vastaavanlaisia asioita, tuotteita ja tyyleja. Pidetaan niin klassisista, moder-
neista tyyleista. Suurimpana erona on asiakkaiden kayttdméan rahan maara. Asi-
akkaalla riittdé halua korostaa menestystdén. Rahalla saa entista erikoisempaa,
modernimpaa, tyylitellympdaa tuotetta - jopa luksusta ja eksklusiivisia merkkituottei-
ta, kuten esimerkiksi Kuvassa 9. nékyvat Versace Home -sisustustekstiili-

mallistojen tuotteet. Eron muodostaa tuotteiden hinta, molemmat ryhméat pitavéat
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modernista ja klassisesta tyylistd, mutta ensimmaisen ryhméan resurssit eivat ylla

yhta loisteliailla tuotteilla sisustamiseen.

3.3 Tulevaisuuden asumisen trendit

Kuva 11. Kierratysvaatteista valmistetut tuolit. Rememberme chair. (Juretzek To-
bias 2010).

Trendianalyytikon Kati Hienoisen mukaan maailmalla vallitsevista asumisen ja si-
sustamisen liittyvista trendeista useimmiten trendit nousevat Lansimaista. Trendi-
en syntyyn ja kehitykseen vaikuttavat olennaisesti maailmanlaajuisesti merkittavéat
asiat kuten ilmastonmuutos, 6ljyn loppuminen ja jatkuva vaestonkasvu. Euroo-
passa on jo jonkun aikaa esiintynyt vallitsevana trendiné ekologia, joka on useim-
miten nakynyt erilaisten materiaalien uutena kayttétapana (Kuva 11.) tai uusien
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kehittelyind, esimerkiksi materiaalit ovat usein helposti kierratettavia tai biohajoa-
via. Nykydan maailmalla suositaan my6s menneiden vuosilukujen designin klassi-
koita. Esimerkiksi Arne Jacobsenin nojatuolit tukevat pitkaikaisyydellddn kestavaa
kehitysta. Myos kasityot ja kasitydmaiset tyot ovat nyt ja tulevaisuudessa trendik-
kaita, kertoo trendianalyytikko. Ekologisuus ja energiatehokkuus tulevat olemaan
tarkeassa asemaassa, etenkin kylmissa maissa kuten Suomessa ja Vengjalla. Tu-
levaisuudessa, kun meilla ei ole enda varaa ylikuluttavaan elamantyyliin, asuinta-
lojen koot pienenevat ja suurista loft -asunnoista pilkotaan asuntoja monelle suku-
polvelle. (Hienoinen 2011.) Lahivuosien aikana arvioidaan 55 — 60 nelidisten yksi-
Oiden ja kaksioiden maaran kattavan jopa 40 — 50 prosenttia kaikista Pietarin
asunnoista (Ukkola 2011).

Suunnittelija Elena Laakson ja sisustusasiantuntija Irina Semenovan mukaan Pie-
tarissa seurataan tiiviisti mitd muualla maailmalla tapahtuu. Ihmisia kiinnostavat
etenkin Milanon muoti- sekda huonekalualojen messut. Asiakkaat matkustelevat,
lukevat muoti- ja sisustusalan lehti& seka katsovat alan ohjelmia. Yleisesti kaikki,
mika on Euroopassa tai maailmalla muodissa, tulee myds heti muotiin Pietarissa.
Pietarilaisten suunnittelijoiden asiakkaat arvostavat sisustuksissa laatua, funktio-
naalisia muotoja ja ulkondkda. Ekologiset arvot kiinnostavat monia pietarilaisia,
mutta monesti tuotteiden hinta on ostajasta liilan korkea tai tuotteet ovat ulkonaol-
taan liian vaatimattomia varakkaampien venalaisten makuun. Vendlaiset haluavat
kotiensa viestivan menestysté. Pietarilaiset ovat avoimia kaikelle uudelle ja erilai-
suus kiinnostaa heita - uudet asiat, uudet materiaalit ja uudet ratkaisut. Nousevina
tulevaisuuden asumisen trendeind asiantuntijat ndkevat skandinaavisen ja mini-
malistisen sisutuksen, joka ei ole liian neutraali vaan se siséltaa rohkeita ja per-
soonallisia yksityiskohtia (Kuva 8). Ihmisten taloudellinen tilanne vaikuttaa sisus-
tukseen huomattavasti, esimerkiksi IKEA on saavuttanut suosion edullisten hinto-
jen vuoksi. Liséksi asiantuntijat ndkevat, etta tyylikkaat, eri tyylilajien sekoitukset
pitdvat edelleen suosioonsa. Asuntojen sisustuksissa yleistyvéat vaaleat savyt ja
kevyt yleisvaikutelma ovat syrjayttdmassa aiemmin pitkdan vallinnutta ras-

kaanoloista sisustusta. (Laakso, Semenova 2011).
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4 TEEMAHAASTATTELU

Etelapohjalaisten yritysten vientikokemuksien kartoitukseen valittiin kvalitatiivinen
tiedonhankintamenetelma, koska pyrkimyksena oli selvittdd asiantuntijoiden na-
kemys Pietariin vientiin vaikuttavista tarkeistd ja merkityksellisista tekijoista. Ta-
voitteena on sisaistaa asiantuntijoiden omia kokemuksia. Menetelman tarkoitukse-
na oli auttaa loytdm&an uuden, valittdtman havainnon tavoittamattomissa oleva
tieto. Parhaaksi tavaksi saada edella mainittua laadullista tietoa on laatia teema-
haastattelu (Vilkka H. 2005, 97-114). Haastattelun tehtavana oli poimia keskeiset
vientity0td koskevan teemat ja saada haastateltavien ndkemys kaikkiin teemoihin
(Makinen O. 2010, 83-103).

Tiedonhankinta aloitettiin valitsemalla teemat ja laadittiin haastattelurunko, jonka
pohjalta haastateltiin kahta vientiasiantuntijaa Etel&-Pohjanmaan alueelta. Otan-
nan asiantuntijoina osallistuivat sisustustekstiili- ja pehmustealan yritysjohtaja seka
Etela-Pohjanmaan alueella toimiva huonekalu- ja sisustustoimialan kehittgja ja
kansainvalistaja, jolla on 20 vuoden kokemus vientity0sta. Toimialakehittaja on
toiminut myds 14 vuotta eteldpohjalaisen valmistavan huonekalutehtaan vientijoh-
tajana. Molemmilla asiantuntijoilla on takana yli 10 vuoden kokemus tekstiilituottei-
den ja huonekalujen viennista Vendjalle. Vuosien aikana kyseiset informantit ovat
olleet monessa vientirenkaassa. Haastattelut tapahtuivat henkilokohtaisesti, kun-
kin informantin omissa toimitiloissa 6. ja 12. huhtikuuta 2011, Jalasjarvella seka

Jurvassa. Molemmat haastattelut dokumentoitiin nauhalle.

4.1 Tavoitteet

Tavoitteena oli syventyd vientiasiantuntijoiden kokemuksiin Pietarin ja Venajan
kaupasta, kartoittaa heidéan ajatuksiaan muun muassa vientituotteista, -tavoitteista
ja yhteistyokumppaneista. Tarkeda oli myos saada selville onnistumisen ja epaon-
nistumisen kokemuksia seka tiedustella vientivinkkeja Vendjankaupasta kiinnostu-

neille. Yleisen kasityksen mukaan Vengjalla on potentiaalisia markkinoita, mutta
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vientityd Vendjalle on hyvin haasteellista — mika sitten tekee vientityosta niin haas-
teellista? Minkéalaisilla tuotteita vienti& on kokeilu ja miten se onnistui? Mika Vena-
jélle viennissa toimii ja mik& puolestaan hankaloittaa vientityota? Teemahaastatte-
lun tavoitteena on pyrkid I6ytamaan vientiin uusia mahdollisuuksia, oppia aiemmis-

ta kokemuksista seka koota keskeisia vientivinkkeja.

4.2 Eteladpohjalaisten sisustus- ja huonekalualan asiantuntijoiden

vientikokemukset Vendjan kaupasta

Asiantuntijoilla on kokemusta vientitoiminnasta Venégjalle ja Pietariin jo Neuvostolii-
ton ajoilta,1990-luvulta lahtien. Vienti kohdistui silloin Prisma-, Masku-, Isku-, Sot-
ka-tyylisiin, keskihintaisiin tavaratalomaisiin myymaldihin, joissa Vendajalla yleensa
myydaan sisustustekstiilituotteita ja huonekaluja. Merkittdvimmin asiakkaita 16ytyi
Kdlnin ja Milanon sisustus- ja huonekalumessuilta seka mainostamalla venalaisis-
sa alan lehdissa. Suomalaisten yritysten asiakkaina olivat 1990 -luvulla tuotevalit-
tajat, joilla saattoi olla omat sisustustuote- tai huonekalumyymaléat. Sen lisdksi he
myivat suomalaisten tuotteita eteenpdain. Vendajalla on edelleenkin yleista, etta va-
littéjilla on oma liike, esimerkiksi Moskovassa ja sen lisaksi han myy suomalaisia
tuotteita myds muissa kaupungeissa. Vengjalla ovat hyvin yleisia niin kutsutut
Shop-in-Shop - osastot. Shop-in-Shop tarkoittaa sité ettd, esimerkiksi Moskovas-
sa sijaitsevalla huonekaluyrityksella oli oma osasto Pietarissa sijaitsevassa isossa
huonekalumyymalédssa. Tdma eroaa paljonkin Suomen kaytannoista. Esimerkiksi
Suomessa huonekaluvalmistaja Askolla ei ole Maskun osastoa omine myyjineen
vaan Asko hoitaa koko myynnin itse. Huonekalujen osalta tehtiin ja tehdaan edel-
leen myos merkkitilauksia, eli tilataan venaldisen lopullisen asiakkaan toiveiden
mukaan valmistettuja tuotteita. Asiakkaille tilataan suomalaisten valmistajien kata-
logeista tietynlaisia ja -kokoisia, seka tietynvarisia huonekaluja. Vientituotteina
olivat klassiset ja modernit valmiit kodintuotteet, kuten sisustustekstiilit ja vuodeva-
rusteet, nahka- ja kangaspaallysteiset sohvakalusteet, nojatuolit ja sohvapodydat.
Kaksikymmenta vuotta sitten haastateltujen asiantuntijoiden yritykset eivét vieneet
sisustuspalveluita tai julkisen tilan huonekaluja Pietariin, eivatkd myoskaan tyyli-
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huonekaluja. Huippudesign ja luksustuotteet tulivat Vendjalle yleensa Italiasta.
Tyylihuonekalu - tyyppiset tuotteet venalaiset ostivat yleensé Espanjasta ja Italias-
ta. Mitdan hittituotetta suomalaisesta tyylihuonekalusta ei Venajan markkinoilla
1990-luvulla kuitenkaan ole tullut, muun muassa lItalian ja Espan aiheuttaman Kkil-
pailun vuoksi. Italialaiset ja espanjalaiset valmistajat pystyvat edelleenkin valmis-

tamaan niita tuotteita edullisemmin kuin suomalaiset.

Venajan kaupassa puhuttiin 1990-luvulla kokeiluista, ei niinkdan viela vientitavoit-
teista. Yrityksien vientitavoitteina oli kasvattaa liikevaihtoa ja liiketoiminta, etsia
uusia markkinoita ulkomailta, laajentaa asiakaskuntaa ja lisata yrityksien tyollisyyt-
t&. Vengjan vientiin panostettiin ja tavoitteita hiljalleen saavutettiin. Viennista syntyi
yrityksille liikevaihto, tuotteita tilaavien asiakkaiden maara kasvoi ja syntyi jakelu-

verkostoja omine yhteistydkumppaneineen seka toiminta levisi eri kaupunkeihin.

Taulukko 4. Ruplan dollarikurssin muutokset vuosina 1992-2011, jonka lopussa
my0s tulevan vuoden Sampo Pankin ennuste vaaleansiniselld alueella. (Sampo
Pankki 2011).
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Vuonna 1998 etelapohjalaisten sisustus- ja huonekalutuotteiden vientikauppaan
tuli notkahdus. Rupla devalvoitui 14.8. — 7.9.1998 voimakkaasti dollaria vastaan
(Taulukko 4.). Suomalaiset yritykset laskuttivat asiakkaitaan dollareissa, koska
rupla ei ollut venalaisten mukaan kansainvélinen valuutta. Edelleenkin venéalaiset
arvottavat useimmiten dollareissa tai euroissa. Elokuun 14. paivana dollarilla sai
6,35 ruplaa ja 7. syyskuuta dollarin kurssi nousi tasolle 22. Kokonaismuutos ol
250 prosenttia, mika kaytannossa tarkoitti sita, ettd kolmen viikon aikana yrityksen
tuotteiden hintaan tuli 250 prosenttia lisaa. Se johti venalaisten huonekaluyrityksi-
en ja huonekaluja valittavien yhteistydkumppaneiden kiinnostuksen heikkenemi-
seen. Valmistuotteet olivat lilan kalliita "market” - hinnoiksi. Esimerkiksi Stockmann
kokeili myyda haastateltavan yrityksen valmisverhoja, mutta joutui luopumaan siita
vahaisen menekin vuoksi. Vastaavasti varakkaammat ostajat eivat yleensa osta-
neet valmistuotteita vaan he ostivat kankaita, joista suunnittelijoiden avustuksella
valmistettiin mm. verhoja ja tyynyja. Lisaksi kalliit tulli-, rahtimaksut seké tuotteiden
mahdollinen sertifiointi saattavat jopa kolminkertaistaa tuotteiden hintoja, mika vai-
keuttaa huomattavasti valmistuotteiden myyntia market -tason myymalodissa. Tullin
toimintatavat ja hitaus, korkeat maksut ja byrokratia turhauttavat vientiyrityksia.
Koskaan ei pysty ajoissa varautumaan tullin usein muuttuviin saadoksiin. Toden-
nakoisesti talla toiminnalla venélaisten omaa tuotantoa halutaan suojella ja ulko-

maanvientia rajoittaa.

Dollarin nousun jalkeen Etela-Pohjanmaan alueen huonekalu- ja sisustusalan yri-
tyksien vientitulokset eivat ole enda niin merkittavia. Yritykset saattoivat menettaa
maahantuojansa. Kurssimuutoksien aikana menetettiin suuria yritysasiakkaita.
Suomalaista edullisempi vendaléinen tai turkkilainen, heikompilaatuinen tuote vaih-
dettiin heidéan valikoimaansa. Vengjalla kauppa ei mydskdan ole ketjuuntunutta,
eik& siella ole suuria jakelukanavia. Tall6in myynti ei tapahdu suurissa volyymeis-
sa, vaan jokainen asiakas, esimerkiksi huonekaluliike, pitdd hakea erikseen. Jos
asiakas menetetddn, on haasteellista 16ytaa toista tilalle. Yhdella omistajalla saat-
taa olla useampia liikkeitd, mutta ne eivat varsinaisesti toimi kuten Suomessa.
Vastaavasti Suomessa yksi sisadnostaja ostaa tuotteet kaikkiin liikkeisiin ja mai-

nostaminen on suunnitelmallista. Venajalla ketjuuntuminen ei ole jarjestaytynytta.
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Talla hetkella informanttien vientityd kohdistuu lahinna sisustustekstiilituotteisiin,
kuten peitteisiin, koristetyynyihin, torkkupeitteisiin seka koko sisutus- ja huonekalu-
toimialan kansainvalistamiseen ja kehittamiseen. Huonekaluista viedaan Vengjalle
talla hetkella eniten sohvakalusteita. Asiakkaina ovat edelleen tavaratalotyyppiset
yritysasiakkaat ja valittajat. Esimerkiksi tdna paivana yrityksen tuotteita myy Vena-
jalla tavarataloketju Stockmann. Tuotteita myyvat yritysasiakkaat eivat ole design-
tai brandi -liikkeita vaan heidan kohderyhmina ovat enimmékseen keskiluokkaan ja
siitd hieman varakkaampiin lukeutuvat venaldiset perheet. Liikevaihdollisia tavoit-
teita Venajan kaupassa ei asiantuntijoiden mukaan tassa vaiheessa ole ja yha
harvempi Etela-Pohjanmaan alueen yritys panostaa Vengjan vientiin. Talla hetkel-
& Venajaa ei ole maaritelty eteldpohjalaisten yritysten karkivientialueeksi. Moni
yritys on maan markkinoilla kokeillut ja kokenut ne haasteellisiksi. Venalaiset mes-
su ovat osallistujilleen erittéin kalliita ja moni etelapohjalainen yritys on kokenut,
ettd niiden vientituotteet eivat sovi Venajan markkinoille tai etta toivottu tulos on
jadédnyt panostuksiin ndhden liilan vaatimattomaksi. Monesti on yrityksien vientikiin-
nostuksen laantumiseen vaikuttanut myos se, etta yrityksille ei ole l6ytynyt Vena-
jalta hyvia kontakteja, jotka hoitaisivat myyntia heidan puolesta. Suomalaisten yri-
tysten on hyvin vaikeaa hoitaa myyntia Suomesta kasin. Ty6 vaatii venajankielisen
yhteistybkumppanin maassa. Vengjaa pidetdaan suurena mahdollisuutena, mutta
se vaatii tyota ja paljon resursseja. Monet yritykset eivat valttamatta halua panos-
taa Venajaan, vaan he nakevat toisen lahinaapurimme Ruotsin potentiaalisesti
helpompana markkina-alueena. Kiinnostusta Venajan vientia kohtaa kuitenkin vie-
|& jonkin verran Ioytyy. Parhaillaan neuvotellaan yhteistyostéa venélaisen huoneka-
luyhteenliittyméan kanssa. Myos Kaarna Living -hankeen avulla haetaan etelapoh-
jalaisille yrityksille uusia markkinointitapoja seka -kanavia sekad yhteistydkumppa-
neita, esimerkiksi suuria suomalaisia rakennusalan yrityksia ja venalaisia suunnit-

telijoita sek& suunnittelutoimistoja.

Suomalaisissa tuotteissa venalaiset arvostavat niiden korkeaa laatua. Sisustus-
tekstiilituotteista asiakkaat valitsevat yleensa kaikista ylellisimmat tuotteet, mita
yritys Suomessa pystyy valmistamaan. Huonekaluista venéalaisia kiinnostavat laa-
dukkaat, uudet ja modernit eurooppalaiset tuotteet. Huippudesignin he kuitenkin

mieltavat ennemminkin italialaisiin tuotteisiin. Toki venéldiset tunnistavat, esimer-
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kiksi Alvar Aallon. Asiantuntijoilla ei ole tietoa kuinka paljon Pietarissa tunnetaan
uusia tai nuoria suomalaisista muotoilijoita tai onko kukaan suomalainen suunnitte-
lija yrittdnyt suunnitella erityisesti Vengjan markkinoille tarkoitettuja tuotteita. Ve-
nalaiset pitdvat suomalaisia varmoina ja luotettavina yhteistydkumppaneina. Vena-
laiset ovat yhteistybkumppaneina laatutietoisia, jopa vaativia, tarkkoja ja tiedonha-
luisia. He haluavat tarkat tuoteselosteet. Jos suomalainen yhteisty6kumppani on
toiminut reilusti ja ollut luotettava tavarantoimittaja, yhteistybkumppaneiden suh-
teet saattavat muuttua henkilokohtaisemmiksi, jopa uskollisiksi ja ystavyyssuhteik-
si. Silloin siihen kuuluvat esimerkiksi vastapalvelukset ja tuttavallisuus seka "yhtei-
seen hiileen puhaltaminen”. Esimerkiksi venalainen yritysasiakas saattaa ehdottaa
yrityksien yhteisen katalogin valmistusta, mik& on yksi merkki venélaisen yrityksen
halusta sitoutua suomalaiseen yhteistyoyritykseen. Venalaiset arvostavat suoma-
laisen yrityksen sitoutumista venalaisen yrityksen toimintaan ja tiiviseen yhteisty6-

hoén.

Tarkeimpid vientivinkkeja ovat asiakkaan kuunteleminen ja tuotteiden modifiointi
toiveiden mukaisiksi. Tuotteiden pitaa olla mahdollisimman pitkélle Vendjan mark-
kinoille soveltuvia, jotta asiakkaat kiinnostuisivat niista. Suomalaisissa ja venalai-
sissa tuotteissa on eroja. Esimerkiksi Suomessa kuluttajat hankkivat koteihinsa
runkopatjoja, kun taas Vengjalla kaytetaan perinteisia paadyllisia sankyja. Se taas
saattaa vaikuttaa valmispaivapeiton kokoon. Asunnoissa ja sisustus- ja huonekalu-
tuotteissa on eroja. Uusi rakentaminen ja asuntojen varustetasot seka asuntojen
koko pitdd ottaa huomioon. Esimerkiksi aikaisemmin rakennettiin paljon pienia
asuntoja, joihin valttamatta isot sohvaryhmaét eivat endd mahdu - sellaisia tuotteita
ei kannata Venégjalle tarjota.

Vientityd on haastavaa ja siihen kannattaa paneutua. Tullin yllattden vaihtuviin
maarayksiin kannattaa varautua, koska niista ei valttdmatta aina tiedoteta ajoissa.
Tavarat toimitetaan Vendjélle osissa tai valmiiksi kasattuina. Tallgin voidaan kuljet-
taa kerralla enemman ja siten tullimaksut ovat edullisempi. Valmistus Vengjalla on
mahdollista, mutta hankalaa. Esimerkiksi tehtaan edustajan on syyta olla itse fyy-
sisesti paikan paalla valvomassa edistymistd, tydmoraali on Venjalla erilaista.
Jotta tuotantolaitokset saadaan perustettua, sopimukset allekirjoitettua ja tarvitta-

vat luvat voimaan. Myds tuotannon kaynnistdminen vie aikaa ja resursseja, etta
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tuotteiden laadusta saadaan suomalaista laatua vastaavan. Lastulevysta tai puus-
ta valmistettavien kovien ja painavien tuotteiden vienti Vengjalle on talla hetkella

hankalaa, koska Vendajan tulli on méaarannyt uuden kiloihin perustuvan maksun.

Vendajan vientikaupassa tarkeda on venajan kielitaito ja hyvat seka luotettavat ve-
nalaiset yhteistydkumppanit. Jotta yhteistybkumppanit toimivat aktiivisesti vahit-
tais- ja jalleenmyyntiyhtymiin, heita kannattaakin kayda tapaamassa saanndllisesti
ja sailyttaa tiiviit suhteet. Yrityksen kannattaa tutustua myos suomalaista liiketoi-
mintaa maailmanlaajuistesti konsultoivaan Finproon. Yhdistyksen Pietarin toimis-
tossa on osaavaa henkilokuntaa, joka tuntee niin Suomen kuin Venajan tavat ja
kaytannot. Hyvid yhteistydkumppaneita ovat myés Suomalais - Venalainen Kaup-
pakamari ja Etela-Pohjanmaan Kauppakamari, Elinkeino- Liikenne- ja Ymparisto-
keskus seka yrityksien vientitoimintaa tukeva Vienti -kilta. Vientituotteet kannattaa
suunnitella venalaisille kuluttajille kiinnostaviksi ja testauttaa ne ensin Suomessa
tai muualla maailmalla ennen Vendjalle vientiin ryhtymista. Alkavat yritykset voisi-
vat kokeilla markkinoille lahtemistd yhdessa, esimerkiksi toisiaan taydentavilla
tuotteilla. Vientitoimintaa aloittavan yrityksen kannattaa kokeilla yhteistyota ko-
keneempien yrityksien kanssa, erityisesti niiden, jotka ovat saavuttaneet oman
markkina-aseman Pietarissa. Aseman saavuttaminen saattaa vaatia monen vuo-
den tyontulosta, kaytannonkokemusta ja hyvid kontakteja. Jokainen kauppa tai
tilaus on onnistuminen ja kertoo siitd, etta yrityksen mallistosta on [0ytynyt Venajan

markkinoille sopivia tuotteita!

Vientityo Pietariin ja Vendjalle on haasteellista. Kuitenkaan se ei ole ylitsepaéase-
mattdéman vaikeaa ja vaadittavat asiat kannattaa hoitaa niin kuin venalaiset halua-
vat. Vendjalla on suuret markkinat ja sieltéa saattaa syntya lisakauppaa. Kotimaan
markkinat ovat rajalliset ja ulkomaankauppa voi olla jopa pelastus pienelle yrityk-
selle. Pietari on logistisesti l&hella ja jos yrityksella on markkinoille sopiva tuote,
sopiva hinta ja hyvat kontaktit, saattaa vaivannaka tuottaa yritykselle hyvan loppu-

tuloksen.
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5 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Kaarna Living — hankkeessa mahdollisesti kokeiltava markkinointiponnistelu Pieta-
riin eroaa paljonkin siitd, mitd Etela-Pohjanmaan asumisen klusteriin kuuluvat yri-
tykset ovat Pietariin markkinoinnissa kokeilleet. Aiemmin alueen yritykset ottivat
itsendisiad suoria kontakteja venalaisiin sisustus- ja huonekaluyrityksiin, nyt hank-
keessa on tarkoitus tavoitella suunnittelijoita. Asuntorakentaminen kasvaa Pieta-
rissa ja yhd enemman myos suunnittelijoiden kayttd kasvaa. Tarkoituksena on ta-
voitella kaupungissa toimivia arkkitehteja ja sisutussuunnittelijoita, jotka sisustavat
ja kalustavat pietarilaisten asuntoja. Vengjalla suunnittelijoiden kayttdé on yleisty-
massa ja tavoitteena on tarjota heille lisaa tietoutta suomalaisista sisustus- ja huo-
nekalualan valmistajista. Pietarissa on suuret potentiaaliset markkinat, ja markki-

nat sijaitsevat lahella.

Hankkeen ehdotus eroaa yritysten aiemmasta tutusta messuesiintymisesta. Vena-
jalla sisustus- ja huonekalumessut ovat erittdin kalliita yrityksien osallistua omalla
osastollaan. Nyt olisi tarkoitus esiintyda yhdessa, useampi etelapohjalainen yritys
samaan aikaan. Tavoitteena on saada kayttoon pietarilainen uudisrakennuksen
asunto ja suunnitella siihen mallihuoneisto, joiden sisustus ja kalustus muodostui-
sivat toisiaan taydentavista, useamman Etela-Pohjanmaan asumisen klusteriin
kuuluvan yrityksen tuotteista. Valmiissa asunnossa markkinointiponnisteluja voi-
daan toteuttaa esimerkiksi yhteistydssa Pietarissa toimivan rakennusliikkeen
kanssa. Mallihuoneita esiteltaisiin rakennusliikkeen uudistalon lanseeraustilaisuu-
dessa tai 'messuosasto” voi toimia uudiskerrostalossa kuukausien ajan. Huoneis-
toa esitellaan suunnittelijoille ja kuluttajille. Talloin yhtd aikaa tulevat esille seka
rakennusliikkeen korkeatasoinen viimeistelytaitoa etta etelapohjalaisten huoneka-

luvalmistajien osaaminen seka laadukkaat tuotteet.

Etela-Pohjanmaan asumisen klusteriin kuuluvien yrityksien sek& YIT Rakennus
Oy:n mahdollista yhteistyota ajatellen voitaisiin toteuttaa mallihuoneet rakennus-
likkeen business-luokan asuntoihin. Konkreettista markkinointia, tekemalla ja
nayttamalla, esiteltaisiin YIT Rakennuksen laadukasta viimeistelylaatutasoa ja,

etelapohjalaisia sisustus- ja kalustealan yrityksia ja niiden tuotteita. Etelapohjalais-
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ten yrityksien yhteistyd ja markkinointitapa Pietarissa toimivan rakennusliikkeen
kanssa pyrkisi lisddmaan YIT Rakennuksen asiakkaiden halua ostamaan asunnot
viimeisteltyind, mik& voisi johtaa rakennusliikkeen oman suunnittelupalvelun kehit-
tymiseen, voisi lisata etelapohjanmaan alueen sisustus- ja kalustealan yrityksien
tunnettavuutta seka tuoda eteldpohjalaista osaamista ja yrityksien tuotteita 1&-
hemmaéksi pietarilaisia kuluttajia ja heidan asuntoja sisustavia suunnittelijoita Pie-
tarissa. Aika ja paikka ovat tarkeitd kun, lahtee viemaan nayttelytoimintaa, on tér-
keda etta talo olisi sopivalle kohderyhmalle seka nayttely pitdd kestdd kauemmin
kuin 2-3 viikkoa. Kun on kyse monen huoneiston uudiskerrostalosta, sen asunnot
eivat tule myydyksi viela niin lyhyessé ajassa, vaan mallihuoneiden esittelya pitaa

jatkua mahdollisimman kauan, esimerkiksi puoli vuotta.

Koska hanke saattaa realisoitua visuaalisina mallihuoneina, on tehty opinnayte-
tyon keskeisia tuloksia tiivistavat ja havainnollistavat esimerkkeja. Tuloksia kiteyt-
tavat pietarilainen suunnittelijan palveluita kayttava esimerkkiperhe (Liite 3.) seka
perhekuvausta tukeva kuvakollaasi (Liite 4.). Havainnollistavat esimerkit pyrkivat
hieman kéarjistden korostamaan suunnittelupalvelua kayttavia pietarilaisia ihmisia,
heidan elamantyylia, arvoja, kiinnostuksen- ja pyrkimyksenkohteita seka heidan
sisustusmakua. Esimerkkiperheen kuukausiansiot ovat vaikeasti maariteltavan
kasvavan keskiluokan tuloja korkeammat, yhden esimerkkiperheen jasenen tulot
ylittdvat 4 000 euroa kuukaudessa.

Jos hanke ja siita Pietariin vientikaupasta kiinnostuneet eteldpohjalaiset sisustus-
ja huonekalualan yritykset haluavat tavoitella Pietarissa toimivia suunnittelijoita ja
heidan asiakkaitaan, valtaosa tésta niin kutsutusta kasvavasta keskiluokasta ei
Pietarissa on eri mitd meilla Suomessa. Yhtend erona on, esimerkiksi Pietarin
asukkaiden keskitulot, jotka ovat noin 800 euroa henkead kohti kuukaudessa.
Suunnittelupalvelua kayttava pietarilainen ansaitsee keskimaaraisesti vahintaan
1000-1500 euroa kuussa. Pietarissa kasvava keskiluokka saattaa saada suunnit-
teluapua tuttaviltaan tai, esimerkiksi rakennuskauppojen sisutusmyyijiltd, monesti

he suunnittelevat ja viimeistelevat remontin tai uudisasuntonsa itse.
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Edistadkseen pietarilaisten suunnittelijoiden kiinnostusta eteldapohjalaisia yrityksien
tuotteita kohtaa, yrityksien tuotevalikoimaa pitdd modifioida suunnittelijoiden asi-
akkaiden makua ja elaméantyylia vastaaviksi. Modifiointia kannattaa tehda yhteis-
tydssa pietarilaisten arkkitehtien ja sisutussuunnittelijoiden kanssa. Osa suunnitte-
lijoista toimii itsendisina freelancereina, toiset tydskentelevéat suunnittelutoimistois-
sa ja sisutus- ja kalustealanliikkeissa. Mahdollinen tuleva yhteisty0 Pietarissa toi-
mivien suunnittelijoihin ja rakennusalan yrityksen kanssa edesauttaa etelapohja-
laisten sisustus- ja kalustealan yrityksien tuotteiden tuomista lahemmaksi pietari-

laista kuluttajaa.

Varakkaat yli 4000 euroa kuukaudessa ansaitsevat pietarilaiset mieltyvat usein
eksklusiivisiin tuotteisiin ja hakevat elamyksia ja erikoisuuksia. Heilla on vahva
halu viestia menestysta ja onnistumista elamassa. Naiden ihmisten arvoissa ja
asenteissa nousevat materialismi ja halu ostaa. Ekologia ja kestava kehitys ei ole
selkeasti nakyvissa pietarilaisten arvoissa. Materialismi saattaa korostua joskus
jopa tietynlaisena liioitteluna, karjistaen ilmaistuna asiakkaat hakevat entista koris-
teellisempia ja ylellisempia tuotteita ja sisustuksia. Yleensa nama ihmiset ovat hy-
vin kunnianhimoisia ja korkeasti koulutettuja, joilla saattaa olla oma yritys. He

myo6s matkustavat paljon ja ovat hyvin avoimia uudelle.

Venalainen kuluttaja ei halua maksaa liikaa. Kuluttajaa kiinnostaa ndhda mista
tuotteen hinta koostuu, esimerkiksi he arvostavat kasityota, kultaa, koristeellisuutta
ja loistoa — Lahi-idan ja kirkon vaikutus nakyy edelleen venalaisten sisutusmaussa.
Venalaiset pitavat isoista tilavista huoneista ja korkeista katoista. Paatyyleina pie-
tarilaiset suosivat eniten klassisia sisustustyyleja. Italialaiset ja Ranska modernit ja
klassiset sisustustuotteet ja huonekalut kiinnostavat pietarilaisia kuluttajia. Tavara-
talo Ikea on suosittu muun muassa keskituloisten pietarilaisten keskuudessa. lkea
kiinnostaa erityisesti edullisten hintojen ja laajan valikoiman vuoksi. Raha vaikuttaa
ja rajoittaa pietarilaisten makua eniten. Varakkaammat pietarilaiset voivat vieda
sisustustyylit entista pidemmalle, esimerkiksi jaljittelemalla palatsihnenkeda, sisus-
tamalla rokokoo- ja barokki-tyylisilla kalusteilla. Modernia tyylia arvostetaan myos.
Tilat sisustetaan, esimerkiksi italialaisilla High- end tuotteilla ja ajattomilla design
klassikoilla. Modernissa sisustuksessa usein tavoitellaan rohkeita ja erikoisia rat-

kaisuja.
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Suunnittelijoiden palveluita kayttavat pietarilaiset mieltyvat enimmékseen kahteen
sisustukselliseen p&aryhmaan, klassisiin ja moderneihin tyyleihin. lhmisten tulot,
tietysti rajoittavat sisustamista. Joku asiakkaista voisi haluta Versace Home -
malliston tuotteita, mutta, jos resurssit eivat riitd, asiakkaan on tyydyttava edulli-
sempiin vaihtoehtoihin. Nakisin, etta alle 40-vuotiaat suunnittelijoiden asiakkaat
haluavat enemman modernia sisustusta. Matkustelu myo6s avartaa ihmisten sisus-
tusmakua. Asiakkaat usein inspiroituvat, kun nakevat matkoillaan uutuuksia tai
ihastuvat paikalliseen henkeen jota haluavat soveltaa omaan kotiinsa. Pietarilaiset

arvostavat kasityota seka mieltyvét laadukkaisiin tuotteisiin.

Nykyiset Etela-Pohjanmaan sisustus- ja huonekalualan yrityksien tuotteet sopisivat
kasvavalle keskiluokalle paremmin, jos muun muassa korkeisiin tulli- ja sertifioin-
timaksut tulisi helpotusta tai etelapohjalaiset sisustus- ja kalustealan yritykset pe-
rustaisivat Vengjdlle oman tuotantolaitoksen. Tullit ja laatusertifikaatit nostavat
huomattavasti eteldpohjalaisten tuotteiden hintoja. Tallgin tuotteiden hinta saattaa
muodostua lilan korkeaksi myydakseen tuotteita Market-tyyppisissa tavarataloissa.
Jos tuotteen hinta nousee liilan korkeaksi, samaan hintaan asiakas voisi saada jo,
esimerkiksi kustomoituja- tai merkkitilaustuotteita. Tulleihin ei télla hetkella helpo-
tuksia ole nakyvissa ja tuotantolaitoksen perustaminen on myés suuri investointi.
Vientikaupan kohderyhmaksi nakisin suunnittelupalveluja kayttavia, yli 4000 euroa
kuussa per henkil6 ansaitsevia varakkaita pietarilaisia, jotka yleensa tilaavat tuot-
teet katalogeista. Etelapohjalaiset sisustus- ja kalustealan tuotteet olisi suositelta-
vaa toimittaa Pietariin kasattuina tai mieluiten jopa osissa, jolloin tullikohtelu on

edullisempaa ja logistisesti saa vietyd enemman tavaraa.

Varakkaalle kohderyhmalle voisi 16ytyd sopivia huonekalutuotteita muun muassa
Adea:n ja Junet:n moderneista mallistoista. Kalustealan yrityksien kannattaa pai-
nottaa skandinaavista laatua. Merkkitilauksissa suosittelen kayttaa verhoiluvaih-
toehtoina nimekkaiden ulkomaisten brandien kankaita, tehda yhteisty6ta, esimer-
kiksi Osborne & Little -mallistosta. Huonekaluissa yrityksien kannattaa tavoitella

vahvaa omaleimaisuutta, tuotteiden uutuusarvoa, uusia muotoja ja -oivalluksia.

Tyylihuonekalut kiinnostavat varakkaampaa kohderyhmaa myds, naissékin tuote-

modifiointi on tarpeen. Tyylihuonekalujen pitda olla entistéa koristeellisempia, niista
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pitdd huokua vendlaisten arvostama kadentaito. Jurvalaisia, esimerkiksi barokki-

tyylin kalusteita voisi nimeta uudelleen, esimerkiksi ” Henrikin kalusto” tai tehda
niista entista tyylitellympi vastaamaan enemman alkuperaista italialaista barokkia
— korostaa enemman tyylisuuntaa. Erityisesti Jurvan veistotekniikkaa kannattaa
korostaa etelapohjalaisena erikoisuutena. Kadentaidolle olisi mielestani sijaa, Pie-
tarissa on paljon varakkaita, joilla on halua ja rahaa panostaa maailmankuuluun
erikoisosaamiseen. Varakkaat pietarilaiset tilaavat huonekalunsa yleensa suoraan
valmistajien tuotekatalogeista, osan tuotteista teetetdan asiakkaan toiveiden mu-
kaan. Sedun koristeveiston opiskelijoiden kadentaitoa voisi tdssa kohtaa hyddyn-

taa.

Etelapohjalaisten yrityksien tekstiilit voisivat menestyd Pietarin markkinoilla. Val-
mistuotteita, esimerkiksi vuodevaatteita taytyy modifioida venaldisten kayttamiin
sankyjen mittoihin. Kankaiden kuosien on viestittava ylellisyytta ja luksusta. Tuot-
teiden ja kuosien muodoissa kayttaisin mieluiten pehmeitéd ja naisellisia linjoja,
kuin pohjoismaisen tapaan suoria, venaldisten mielesta jopa jaykkia linjoja. Pella-
van kayttda ei suosita pietarilaisessa sisustuksessa, vaan ylellisempia materiaale-
ja, esimerkiksi silkkid, puuvillasatiini ja samettia. Tekstiileja ja -tuotteita esitellessa
pitaisi sisustaa valoisia, mutta kuitenkin runsaita ja ylellisia tiloja. Kuosien maku-
modifiointi kannattaa tehda tuotekohtaisesti, esimerkiksi verhokankaissa ja vuode-
vaatteissa erikseen. Vuodevaatteissa kaytettdvat kuosit voivat olla entistd run-

saampia kuin verhokankaissa.

Etelapohjanmaan alueen sisustus- ja huonekalualan yrityksien kannattaa panos-
taa yrityksiensd brandaykseen, Suomalaisille ominainen konservatiivisuus, jopa
tietynlainen arkuus saattavat hidastaa kansainvalista kauppankayntid. Kokonais-
valtainen yrityskuva pitaa olla vahva, selkeé ja vakuuttava. Jos tavoitellaan vienti-
kauppoja Pietarista, etelapohjalaisten sisustus- ja kalustealan yrityksien imago
pitdéd viestia entistd enemman Lansimaisuutta ja kansainvalisyytta. Yrityksien tuot-
teita taytyy modifioida kansainvalisimmiksi tai korostaa entisestddn suomalaisuut-
ta. Suomalaisuudessa venaldiset arvostavat enemmankin korkeaa laatua, siksi
suosittelen tuotteiden modifiointia viestimd&an ennemmin eurooppalaisuutta. Poik-
keuksena on Jurvan koristeveisto. Yrityksiltd pitda lI6ytya rohkeutta ja riskinottoky-

kya heittaytya panostamaan Vendjalle vientiin. Nama samat arvot pitéisi nakya
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my0s yrityksien tuotteissa. Yritysstrategiat on hyva paivittaa, tutusta ja turvallisesta
mukavuusalueesta on hyva valilla irrottautua ja kehitelld uusia tuotteita ja yritys-
toimintaa. Yrityksien on hyva olla vuorovaikutuksessa esimerkiksi alan opiskelijoi-
hin seka ylipaataan tarkkailla, mitd maailmalla tapahtuu ja mihin suuntaan trendit

ovat kehittyméssa — edella kavijgasennetta.

Opinnaytetyoprosessi ja aikataulu ovat kulkeneet hyvin, ilman ylitsepaasematto-
mi& ongelmia. Ajankohtainen aihe ollut hyvin innostava ja mielenkiintoinen, kiin-
nostuin vientityosta jo aiemmin ollessani harjoittelussa Italiassa. Venalaistaustani
vuoksi markkina-alueen tutkiminen ja tuloksien sisaistaminen auttoi syventymaan
aiheeseeni entista intensiivisemmin. Opinnaytteen osuus oli tehdé esiselvitys Pie-
tarin viennista kiinnostuneille sisustus- ja huonekalualan yrityksille Etela-
Pohjanmaan alueelta, joka mielestani oli toteutunut hyvin. Tiedonhankinnassa olen
kayttanyt luotettavia eri alojen asiantuntijoita, jotka ovat jakaneet omia kokemuk-
sia, kerétty tieto on niin sanotusti testattua tietoa. Omat tavoitteet olivat palvella
toimeksiantajani tarpeita ja toivomuksia mahdollisimman laajasti ja perusteellisesti.
Jos hanke realisoituu mallihuoneina, opinnayte on kaytettavissa yhtena tiedonlah-

teend huoneiden toteutukseen.

Koska opinnayttyon aihe on laaja, moni tarkea asia saattoi vahemmalle huomiolle
tai sitd ei ehtinyt kasitella tydssa lainkaan. Esimerkiksi venalaiset turistit Suomes-
sa, minkalaisia tuotteita he ostavat? Tai voisiko Pietarin kauppaa tehda epasuo-
rasti Suomessa, yrityksien tuotteita ei yritettaisikdan vieda Pietariin vaan pietarilai-
set turistit ostaisivat tuotteita ollessa Suomessa. Opinndytetyon puitteissa olen
saanut paljon pietarilaista asumista ja sisustamista koskevaa tietoa ja loytanyt toi-
meksiantajalle uusia mahdollisia yhteistydkumppaneita. Kuten on jo sanottu, aihe
on laaja ja haasteellinen, tekemani markkina-alueen kartoitus on esiselvitys, jota
pitaisi tutkia laajemmin. Etenkin pietarilaisten sisustamisen makuun pitd& syventya
enemman, muun muassa tarkastella venalaisten suosimia sisustuslehtia. Pietariin
kannatta matkustaa paikan paalle sekd tutustua paremmin pietarilaisiin ihmisiin,
heidan asumiseen ja rakentamiseen. Venalaiseen kulttuuriin kannattaa perehtya
hyvin, jotta pystyisi sisdistamaan kokonaisvaltaisemmin, minkalaisista ihmisista on

kyse ja miten heilla on tapana toimia.
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Etela-pohjanmaan alueen asumisen Klusteriin kuuluvien yrityksien kansainvalinen
esiintyminen on tarked osa heidan yritysmarkkinointia milla voi olla suomalaisen

muotoilun kokonaiskuvaa nostava vaikutus.
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Liite 1. Eri alojen keskimaaraiset palkkatulot (dollaria/kuukausi) Venajalla (Eri alojen

2010).
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Liite 2. Teemahaastattelun teemat. Kokemukset vientityosta Pietariin.

TEEMAHAASTATTELU

Milloin: 6.4.2011 ja 12.4 2011, kesto noin 1 tunti haastateltavaa kohti

Informantit: sisutustekstiili- ja pehmustealan yritysjohtaja seka Eteld-Pohjanmaan alueen yhteis-
tyojasen.

Missa: Jalasjarvi ja Jurva.

Toteutus ja dokumentointi: teemahaastattelu, nauhoitetaan ja kirjataan muistiinpanoihin.
Tavoitteet: kartoittaa yrityksen vientikokemuksia Pietarin/Venéjan alueelta.

Tausta

Milloin aloititte vientityon?

Mita tuotteita vientityo koski?

Mitéa palveluja vientityd koski?

Minkalaisia tavoitteita teilld viennin suhteen oli?
Saavutitteko halutut tavoitteet?

Nykyhetki
Mita tuotteita vientityo koskee nyt?

Mita palveluja vientity6 koskee nyt?
Mink&laisia tavoitteita teilld viennin suhteen on?
Miten tavoitteet mitataan?

Yhteistyokumppanit (nyt)

Kenen kanssa asioitte vientityossa?
Minkélaiset venaladiset ovat yhteistyokumppaneina?
Minkalaisia asioita venaldiset arvostavat suomalaisissa yhteistyékumppaneissa?

Tuotteet/palvelu

Minkélaisia asioita vendldiset arvostavat suomalaisissa tuotteissa?
Minkélaisia asioita vendldiset arvostavat suomalaisissa palveluissa?
Minkalaisia vientituotteiden pitaisi olla, jotta ne kiinnostaisivat venaldisia?
Minkalaisia vientipalvelun pitaisi olla, jotta ne kiinnostaisivat venalaisia?

Positiiviset asiat
Millaisia onnistumisen kokemuksia vientiin liittyy?
Mistd kokemanne onnistuminen mahdollisesti johtui?

Negatiiviset asiat
Koitteko viennissa epdaonnistumista?

Mita arvelette mista epdonnistuminen johtui?
Olisiko epdonnistuminen ollut ennalta véltettavissa?
Koitteko vientitydssa joitakin asioita jotka hankaloittavat vientityota?

Tulevaisuus
Kiinnostaako yritystdnne edelleen Pietariin vienti?

Vientivinkit
Kenen kanssa kannattaa asioida, jos on aloittamassa vientitoimintaa Pietariin?

Mihin asioihin kannattaa panostaa vendjalle viennissa?
Minkalaiset peruslahtokohdat pitaisi olla, enne vientityon aloittamista?
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Liite 3. Esimerkkiperhe 1. Uudisasuntonsa sisustamiseen suunnittelupalvelua kayttéa-
vi pietarilainen perhe, jonka vihintiin toisen puolison ansiotulot ylittivit 4000€

kuussa.

Pietarilainen 36-vuotias aviopari Anna ja Mihail “Misha”, joilla on kaksi lasta, 5kk Aleksan-
dra ja 8-vuotias Filip. Pariskunnan vanhemmat asuvat omistamassaan asunnossa, kau-
pungin keskusta laheisyydessa. Vaimo on kouluttautunut lastenlaakariksi, mutta on viela
muutaman kuukauden kotona hoitamassa perheen pieninta. Misha oli nuorempana luke-
nut kauppatieteita ja valmistumisen jalkeen edennyt johtotehtaviin kansainvalisessa yri-
tyksessa. Nyt viimeisten 9 vuoden ajan hanellad on ollut oma kansainvaista kauppaa kon-
sultoiva yritys, minkd puolesta mies joutuu tekemaan usein tydmatkoja. Mishaa ei mat-
kustelu haittaa, koska hdn ansaitsee tyolldaan keskitasoa huomattavasti enemman, vyli
4 000 euroa kuussa. Perhe on hyvin innostunut ja avoin uudelle, matkoiltaan Misha usein
tuo kotiin ulkomailla ndhdyt erikoisuudet ja uutuudet - vimematkaltaan han toi erikoisen
design-leivanpaahtimeen ja vaimolleen hauskat Kartell:n kumisaappaat.

Vapaa-aikana perhe harrastaa paljon kulttuuria; musiikkia, kirjallisuutta, kulinarismia, tai-
demuseoita, teattereita, konsertteja ja oopperassa kadyntid. Filip kdy kaupunkilaisten ar-
vostamaa koulua ja harrastaa pianon soittoa, lukemista ja kuvaamataito seka hanelle on
juuri palkattu yksityinen englannin kielen opettaja. Anna on aina ollut kiinnostanut muo-
dista ja kodinsisustamisesta, viimeksi han osti itselleen upeat Prada:n korkokengat seka
teetdtti vanhaan nojatuoliin uudet kankaat Designers Guild -mallistosta. Mishaa on aina
kiinnostaneet vahvat elamykset, talla hetkella han hurahtanut extreme-urheiluun. Yleen-
sa pari kertaa vuodessa perhe on tehnyt ulkomaan matkan, joskus on menty toisen puoli-
son vanhemmat mukana. Viime syksylla perhe oli matkustanut kaupunkilomalle Pariisiin,
alkukevaasta heilla on tarkoitus menna lammittelemaan Sisiliaan.

Perhelisayksen vuoksi pariskunta on hankkinut uuden tilavamman, 340 000 euroa maksa-
van, 85 nelidisen business-hintaluokan asunnon. Kerrostaloasunto sijaitsee hyvalla ja rau-
hallisella asuinalueella, palveluiden laheisyydessa. Perhe on saanut vanhan kaksionsa
myytyd, ja muuttavat viikon paastdaa uuteen suunnittelijan sisustamaan kotiin. Asunnon
he ostivat raakabetoni-pintaisena, jonka kokonaisvaltaisesta viimeistelysta vastasi sisus-
tusalan Lui-lehdissa esitelty pietarilainen arkkitehtitoimisto.

Uusi koti on sisustettu perheen vanhoilla klassisilla ranskalaisilla ja italialaisilla huoneka-
luilla ja antiikkiesineillda sekd uusin modernein italialaisin tuottein. Mishan toiveina oli
kdyttaa asunnossa kunnon materiaaleja, asunnon pintamateriaaleiksi valittiin puuta ja
kivea, keittiokaapit tilattiin massiivipuusta, tapetit vaimo valitsi ylellisen Rainflower:n -
mallistosta. Kylpyhuoneeseen laatoitettiin upea mosaiikkiseind. Olohuoneeseen teetettiin
uniikit kasin kaiverretut massiivipuuovet, verhoasetelmat ja koristetyynyt arkkitehtitoi-
misto teetdtti Osborne&Little -malliston silkkista. Vaimon toiveiden mukaan asunnosta
tuli sekoitus modernia ja klassista tyylia.
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Liite 4. Pietarilaisten suunnittelijoiden Uudisasuntonsa sisustamiseen suunnittelupal-
velua kayttava pietarilainen perhe, jonka vahintaan toisen puolison ansiotulot ylitta-

vat 4000€ kuussa.




