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Opinnaytetyon aiheena oli tutkia, miten suomalainen yritys aloittaa onnistuneesti Venajan-
kaupan. Tutkimuksen toimeksiantajana oli Riihimaen-Hyvinkaan Kauppakamariyhdistys, joka
yhdessa Suomen Kauppakamariyhdistyksen kanssa haluaa tukea jaseniaan Venajan kaupan
aloittamisessa. Kauppakamarin toiveena oli saada tietoa erityisesti Jekaterinburgin markki-
noista, koska sinne jarjestettiin tutustumis- ja kontaktointimatka yrittajajasenille tutkimuk-
sen ollessa jo kaynnissa. Tama opinnayte tulee toimimaan yhtena lahdeteoksena Riihimaen-
Hyvinkaan alueen Kauppakamariyhdistyksen jasenille, jotka ovat kiinnostuneita toiminnan
laajentamisesta Venajalle.

Tutkimus toteutettiin laadullista tutkimusmenetelmaa kayttaen. Aineisto kerattiin teema-
haastattelulla. Haastatteluihin osallistui Pietarissa, Jekaterinburgissa ja Suomessa kymmen-
kunta asiantuntija- tai johtotehtavissa olevaa henkiloa, jotka joko tyoskentelevat Venajalla
suomalaisessa yrityksessa tai joilla on kokemusta suomalaisten ja venalaisten lilkkekumppa-
nuudesta. Osa haastateltavista oli venalaisia ja osa suomalaisia. Haastattelun teemoja olivat
venajan kaupan aloittaminen, yhteistyokumppanin hankinta, venalainen toimintaymparisto ja

ta.

Haastatteluista saadut tulokset olivat melko yhtenevia alan kirjallisuuden kanssa. Venajan
liilketoiminnan aloittamisen onnistuminen riippuu muun muassa oikeista henkilovalinnoista ja
kyvysta luoda suhteita projektin alkuvaiheessa. Jos on esimerkiksi tarkoitus perustaa toimin-
tayksikko Venajalle, jossa on suomalainen johtaja ja paikallisia alaisia, on suomalaisen pystyt-
tava muokkaamaan johtamistyyliaan enemman hierarkiseksi ja kontrolloivaksi.

Jatkotutkimuksena olisi mielenkiintoista tutkia tarkemmin organisaatiokulttuuria; erityisesti
venalaisen alaisen ja suomalaisen johtajan valista suhdetta ja suhteen kehittamista mahdolli-
simman tuottavaksi liiketoiminnallisesti. Lisaksi olisi mielenkiintoista tietaa, kuinka paljon
hyotya Kauppakamarin Venajalle lahtevat jasenyritykset saavat tasta opinnaytetyosta, ja oli-
sivatko kayttajat kaivanneet jotain lisaa.

Asiasanat: Venaja, Jekaterinburg, kansainvalistyminen, organisaatiokulttuuri, yhteistyokump-
pani, teemahaastattelu.
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The subject of this thesis was to find out how a Finnish company can successfully start with
Russian trading activities. The Client of the research was Riihimaki-Hyvinkaa Chamber of
Commerce

which together with the Finnish Chamber of Commerce wants to support its members in the
start-up of Russian trading activities. The client hoped to get information especially about the
Yekaterinburg market, as there was an introductory trip to the city arranged for the members
of the society whilst the research was still on-going. This thesis is going to serve as a source
of information for those members of the Riihimaki-Hyvinkaa Chamber of Commerce who are
interested in expanding their businesses to Russia.

The research was carried out using a qualitative research method. The data was collected by
themed interview. About ten people took part in the interviews in St. Petersburg, Yekaterin-
burg and Finland. The interviewees were either involved in specialized tasks as an expert or
were managers in a Finnish company in Russia or they had experience in the partnership be-
tween the Finnish and the Russian companies. Some of the interviewees were Finnish and
some Russian. The themes of the interview were the start-up of Russian trading activities,
getting a business partner, the Russian operational environment, culture and adaption to Rus-
sia. These themes where chosen based on literature.

The results of the interviews were quite congruent with the literature. The choice of the right
persons and ability to create connections are primary issues when starting Russian trading
activities successfully. If the aim is for example to start an operational unit in Russia with
Finnish manager and Russian subordinates, the Finnish manager has to be able to develop his
or her management style towards a more hierarchical and controlling one.

As further study it would be interesting to research Russian organizational culture more deep-
ly; especially the relationship between a Russian subordinate and Finnish manager and the
development of relations so as to be as profitable businesswise as possible. In addition it
would be interesting to know how much use this thesis was to the members of Chamber of
Commerce who head to Russia, and was there something else that they would have needed.

Keywords: Russia, Yekaterinburg, internationalization, organization culture, partner in co-
operation, themed interview.



1 JOHDANTO

Opinnaytetyon aiheena oli tutkia, miten suomalainen yritys aloittaa onnistuneesti Venajan
kaupan. Tutkimuksen toimeksiantajana oli Rithimaen-Hyvinkaan Kauppakamariyhdistys, joka
yhdessa Suomen Kauppakamariyhdistyksen kanssa haluaa tukea jaseniaan Venajan kaupan
aloittamisessa. Kauppakamarin toiveena oli saada tietoa erityisesti Jekaterinburgin markki-
noista, koska sinne jarjestettiin tutustumis- ja kontaktointimatka yrittajajasenille tutkimuk-
sen ollessa jo kaynnissa. Tama opinnayte tulee toimimaan yhtena lahdeteoksena Riihimaen-
Hyvinkaan alueen Kauppakamariyhdistyksen jasenille, jotka ovat kiinnostuneita toimintansa

laajentamisesta Venajalle.

Useille suomalaisille yhtioille Venaja on lahin paikka hakea kasvua ja miljoonakaupunkien
Moskovan ja Pietarin lisaksi Jekaterinburg on yksi kiinnostavimmista alueista. Cramon Uralin-
aluepaallikko Juha Heinonen mainitsee Helsingin Sanomien haastattelussaan etta Jekaterin-
burg on Uralin finanssikeskus ja liikenteellisesti tarkea. Lisaksi 400 kilometrin sateella asuu

Suomen verran ihmisia. (Helsingin Sanomat 2011, B7)

Opinnaytetyon tutkimusongelma voidaan tiivistaa kysymykseen ’Miten suomalainen yritys
aloittaa onnistuneesti toiminnan Venajan markkinoilla?’ Sen sisalta voidaan erottaa muita ky-
symyksia, kuten ’Minkalaisia erityispiirteita on venalaisella tapa- ja liiketoimintakulttuurilla?’

seka ’Miten suomalainen sopeutuu niihin?’.

Kaytannossa opinnaytetyossa ei voida kasitella syvemmin kuin muutamaa aihetta. Erityisen
tarkeana ja laajasti vaikuttavana tekijana pidamme tapakulttuuria seka venalaisessa yhteis-
kunnassa etta liike-elamassa. Suomessa ja Venajalla vallitsevien tapakulttuurien erot on jo-
kaisen Venajalle aikovan suomalaisyrityksen hyva tuntea. Tutkimuksella halutaan selvittaa,
mihin Venajalle aikovan yrityksen tulee valmistautua ja mita toiminnan menestyksekas aloit-
taminen edellyttaa seka yritykselta etta erityisesti Venajan toimintaa kaynnistavilta henkiloil-
ta. Tutkimuksessa ei juuri kajota lain sanelemiin edellytyksiin tai muihin saantoihin, vaan
painotetaan venalaiseen liiketoimintakulttuuria ja muita haastateltavien omista kokemuksista

saatuihin tietoihin.

Tutkimus toteutettiin laadullisena teemahaastatteluna. Haastatteluihin osallistui Pietarissa ja
Jekaterinburgissa kymmenkunta asiantuntija- tai johtotehtavissa olevaa henkiloa, jotka joko
tyoskentelevat Venajalla suomalaisessa yrityksessa tai joilla on kokemusta suomalaisten ja

venalaisten lilkkekumppanuudesta. Osa haastateltavista oli venalaisia ja osa suomalaisia.



2 SUOMALAINEN YRITYS LAHTEE VENAJALLE

Tassa luvussa kasittelemme kansainvalisen liiketoiminnan aloittamista ja eritapoja tehda kan-
sainvalista lilketoimintaa. Selvitamme myo0s yhteistyon aloittamista kansainvalisessa liiketoi-
minnassa ja tarkemmin venalaisen yhteistyokumppanin hankkimista. Luvussa Yrityksen Vena-
ja-osaaja ja hanen sopeutumisensa tulevat esille ne ominaisuudet, joita Venajalle lahtijalla

pitaa olla seka kerrotaan hyodyllisia yksityiskohtia Venajan kulttuurista.

2.1 Kansainvalisen liiketoiminnan aloittaminen

Suomen markkinat kayvat monelle yritykselle pieniksi; jos se mielii kasvaa, on markkinoita
haettava ulkomailta. Yrityksen kasvamisen lisaksi kansainvalinen liiketoiminta on valttama-
tonta niin yritysten, kansantalouden kuin kansalaisten aineellisen elintason nakokulmasta.
Kansainvalinen liiketoiminta on hyvin erilaista kuin toiminta kotimaassa, vaikka se kasittaa
aivan samat perustehtavat kuin maan rajojen sisalla tapahtuva liiketoiminta. (Seristo 2002,9-
11)

Kansainvalistyminen on osa yrityksen kasvustrategiaa, koska siina yrityksen paatoksia ja toi-
mintaa sopeutetaan toimintaympariston vaatimuksiin. Strategisilla paatoksilla eli pitkan tah-
taimen tavoitteiden maarittelylla sopeutetaan yritys uuteen toimintaymparistoonsa hakemalla
kilpailuetua tai asiakashyotya ja siita kautta taataan menestys pitkalla aikavalilla. Strategian
ja strategisen suunnittelun tulee kuitenkin sopia yhteen yritysjohdon vision kanssa. (Vahvasel-
ka 2009, 17)

Kansainvalistyminen on moninainen prosessi, jossa joudutaan tarkastelemaan samaan aikaan
tuotteita, toimintamuotoja eli operaatioita ja alueita. Ensinnakin vientimarkkinoille laajen-
nettaessa joudutaan selvittamaan, sopivatko tuotteet sellaisenaan ulkomaille vai joudutaanko
niita sopeuttamaan paikallisiin tarpeisiin. Lisaksi olennaista on selvittaa, onko tallainen tuo-
tesopeuttaminen kannattavaa. Monitahoista analyysia tarvitaan myos operaatiomuodon valin-
nassa seka sen sopeuttamisessa eri markkina-alueiden vaatimuksiin ja siella vakiintumiseen.
Eri operaatiomuotoja ovat vienti, erilaiset jakeluvaihtoehdot, etabloituminen eri muodoissaan
ja lisenssimyynti. Operaatiomuodon valintaan vaikuttaa se, millainen tuleva markkina-alue
on. Seristo luettelee markkina-alueiden eroavan toisistaan ostopotentiaalin, sosioekonomisten
rakenteiden, riskien ja etaisyyden, myos kulttuurietaisyyden mukaan, mutta lukuisat muutkin
erikoisuudet on otettava huomioon, kuten jakeluteiden (vahittais- ja tukkukauppa) rakenne.
Pienin riski on traditionaalisessa viennissa tai lisenssimyynnissa, kun taas vahvempi ja pidem-
malle meneva etabloituminen edellyttaa vaihtoehtoisten sijaintikohteiden potentiaalin ja ris-
kien tarkkaa punnitsemista (Seristo 2002, 95-96)



Kansainvalistyvan yrityksen alueellisia valintoja pohdittaessa, koskevatpa ne sitten markkina-
tai etabloitumiskohteita, on syyta tarkastella aluksi yrityksen koko tuotanto- tai kuten sano-
taan arvoketjua aina raaka-aineen hankinnasta valmistuksen ja jakelukanavien kautta loppu-
kayttajalle. Alueellinen nakokulma liittyy aina yrityksen keskeisiin paatoksiin kuten raaka-
aineen hankintaan, alihankkijoiden valintaan, paakonttorin ja valmistusyksikoiden sijaintiin,
kohdemarkkinoiden ja jakeluteiden valintaa. Kansainvalistymisen ja alueellisten paatosten
paatavoite on yleensa myyntivolyymin kasvattaminen vientimarkkinoilla, mutta tahan voidaan
tarvita tavanomaisen viennin ohella erikoisoperaatioita, kuten lisensointia tai investointia

myyntiyksikkoon, jakeluverkkoon, valmistukseen tai tutkimusyksikkoon.” (Seristo 2002, 79-81)

Kansainvalistyvan yrityksen tehdessa maavalintaa on tarkeaa ottaa huomioon kolme tekijaa:
markkinapotentiaali, maariskit ja etaisyys. Naiden lisaksi taytyy selvittaa myos alueellinen
markkinapotentiaali, jonka ilmentamiseen kaytetaan yleensa kolmea perustunnuslukua: koko-
naistuotanto eli bruttokansantuote tai kansantulot, tuotannon kasvu seka tulotaso henkea
kohti. (Seristo 2002, 82)

Kohdemarkkinoiden valinnan epaonnistuminen jattaa kauaskantoisia jalkia menetettyine
mahdollisuuksineen, lisakustannuksineen ja nousevine riskitasoineen. Kokemattomat yritykset
kayttavat kohdemarkkinoiden valinnassa usein opportunistista lahestymistapaa, joka perustuu
useimmiten ulkomailta tulleeseen kyselyyn tai tarjouspyyntoon. Yrityksen silmissa jokin alu-
een voi tehda potentiaaliseksi markkina-alueeksi esimerkiksi johdon ulkomaan vierailu, mes-
suille osallistuminen tai jotakin aluetta koskeva erityistietamys. Lisaksi operaatiomuodon va-

linta kytkeytyy kohdemarkkinan valintapaatokseen. (Vahvaselka 2009, 66)

Kasvava etaisyys kohdemarkkinoiden ja tuotannon valilla heikentaa kilpailukykya, koska kulje-
tuskustannukset nousevat ja toimitusaika pitenee. Tata kutsutaan maiden valiseksi taloudelli-
seksi etaisyydeksi. Alueellisen etaisyyden lisaksi on tarkeaa miettia kulttuurietaisyytta ja eri-
tyisesti sen pienentamista. Seristo mainitsee, etta kansainvalisissa operaatioissa on myos tar-
kealla sijalla kulttuurietaisyys viejan ja tuojan valilla. Pitka kulttuurietaisyys vaikeuttaa
kommunikaatiota ja tiedon kulkua; useilla yrityksilla on taipumus hakeutua kauppasuhteisiin
sinne, minne tama etaisyys on pieni. Kulttuurien valista etaisyytta voidaan kuitenkin vahentaa
esimerkiksi opiskelun avulla tai palkkaamalla henkiloita etaisesta kulttuuripiirista. (Seristo
2002, 90)

Kohdealueen valittuaan yrityksen tulee tutustua operaatiomuotoihin seka valita itselle sopi-
vin, jolla se pystyy hyodyntamaan kilpailuetuaan pitkalla aikavalilla. Operaatiomuodolla tar-
koitetaan toimintamuotoa, jota yritys hyodyntaa laajentaessaan kansainvalisille markkinoille.
(Vahvaselka 2009, 71)



Yrityksen operaatiomuotoja on paasaantoisesti kaksi erilaista, on vahemman investointia vaa-
tivaan ja suoria investointeja vaativia muotoja. Esimerkiksi tuonti ja vienti tai lisensointi ja
franchising eivat vaadi merkittavia suoria investointeja kohdemarkkina-alueille ja siksi omaa-
vatkin kansainvalistymisessa pienimmat riskit. Toisissa tapauksissa taas on tarkoituksenmu-
kaista investoida merkittavia summia kohdemarkkinoihin perustettaviin tai ostettaviin tytar-
yhtioihin. Kansainvalistymisen alkuvaiheessa yritykset usein suosivat vahemman investointeja

vaativia operaatiomuotoja. (Seristo 2002, 97-98)

Kotimarkkinayritys aloittaa yleensa vientitoimintansa lahialueilta. Kun kokemusta ja tietoa on
kertynyt seka resurssit vahvistuneet, yritys voi laajentaa kansainvalista toimintaansa yksinker-
taisista operaatiomuodoista kehittyneempiin ja vaativampiin laajentaen samalla markkina-
aluettaan. (Vahvaselka 2009, 18) Kansainvalinen laajentuminen aloitetaan hyvin usein tuonti-
tai vientitoiminnalla. Naita toimintoja seuraa myynti- tai markkinointiyksikoiden perustami-
nen ja lopulta tuotantoyhtioiden perustaminen. Usein kolmas, globaali vaihe on fuusioiden ja
yritysostojen tai vaihtoehtoisesti yhteisyritysten ja allianssien yleistyminen. (Seristo 2002, 99-
100)

Toimintamuodon valintaan vaikuttaa yrityksen strategia, koko ja resurssit seka luonnollisesti,
jo ylla mainittukin, tuote. Lisaksi on huomioitava toimiala, markkinat ja mahdolliset ulko-
maan kaupan rajoitteet. Toimintamuotoa valittaessa on mietittava, paljonko haluaa kayttaa
resursseja ja kuinka suuria riskeja on valmis ottamaan. Toisissa toimintamuodoissa on mahdol-
lista sailyttaa suurempi kontrolli tai joustavuus. Merkittavia kansainvalisia toimintamuotoja on

selitetty hieman tarkemmin seuraavaksi. (Seristo 2002, 134)

Vienti ja tuonti ovat Seriston sanojen mukaan tavarakauppaa, jossa joko Suomessa valmistet-
tua tavaraa viedaan ulkomaille tai ulkomailla valmistettua tuodaan Suomeen. Erilaiset viennin
tyypit ovat epasuora vienti, suora vienti ja oma vienti. Epasuorassa viennissa kaytetaan koti-
maassa sijaitsevaa valikatta, suorassa viennissa kaytetaan kohdemaassa sijaitsevaa valikatta
ja omassa viennissa valmistaja huolehtii itse vientitoiminnasta. Naita operaatiovaihtoehtoja
suositellaan ensimmaiseksi kansainvaliseksi toimintamuodoksi. Vienti ja erityisesti epasuora
vienti on helpoin kansainvalinen toimintamuoto alhaisen riskin vuoksi. Haittapuolina saattaa
olla kohdemarkkinoiden kaupanrajoitukset ja valtioiden politiikka, valikasien suuret margi-
naalit tai kontrollin puute. Se ei sovi kaikille tuotteille esimerkiksi koon tai pilaantumisen
vuoksi. (Seristo 2002, 135)

Lisensointi ja franchising ovat yrityksen toiselle myontama oikeus kayttaa suojattua tai luot-
tamuksellista taitotietoa valmistuksessaan tai markkinoinnissaan. Tarkemmin selitettyna li-
sensoinnissa lisenssinomistaja luovuttaa korvausta vastaan tulevan lisenssinhaltijan kayttoon

yrityksen sisaista tietotaitoa valmistuksesta ja franchisingissa paamies luovuttaa liikeidean ja
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markkinointimallin franchising-yrittajan kayttoon korvausta vastaan. Lisensointi tai fran-
chising sopii kansainvalistymisen alkuvaiheessa olevalle yritykselle eika vaadi merkittavia in-
vestointeja, kuten valmistus tai markkinointiyksikon perustamista. Ne mahdollistavat myos
nopean laajentumisen. Haittapuolena on se, ettei kontrolli ole yhta suurta kuin suorissa inves-
toinneissa. Lisaksi se edellyttaa luottamuksellisen suhteen rakentamista sopimusosapuolten

valille. Suuri riski on myos mahdollisen kilpailijan kouluttaminen. (Seristo 2002, 135)

Yksi operaatiomuoto on myos johtamissopimukset. Johtamissopimuksella siirretaan tietyn
funktion hallinta ja johtaminen ulkopuoliselle, ulkomaalaiselle yritykselle, joka ottaa siita
vastuun. Toteutustyyppeja on erilaisia: palkkaperusteinen sopimus, johtamisen vastineena
maksetaan kiinteita ja muuttuvia korvauksia, resurssipohjainen sopimus, jossa osapuolet toi-
mittavat joko henkilokuntaa tai paaomia hankkeeseen, seka yhdistelmasopimus, jossa johta-
missopimukseen yhdistetaan muita operaatiomuotoja. Etuna on pieni riski alhaisen sijoitetun
paaoman ansiosta seka joustavuus. Haittapuolena on se, etta kummatkin osapuolet ovat riip-
puvaisia toisistaan, eli kontrolli on heikko ja palveluja tarjoava yritys voi kouluttaa potentiaa-
lisen kilpailijan. (Seristo 2002, 135)

Sopimusvalmistus ja alihankinta ovat sopimusmuotoja, joissa sopimusvalmistaja tai alihankki-
ja suorittaa tyota paamiehen lukuun. Sopimusvalmistus ja alihankinta eroavat toisistaan silla
tavalla, etta sopimusvalmistuksessa paamiehelle tuotetaan valmis tuote piirustusten perus-
teella ja alihankinnassa valmistetaan puolivalmis tuote tai jokin komponentti. Toteutustyyp-
peja ovat myos private labeling, missa valmistaja valmistaa omaa tuotettaan paamiehen tuo-
temerkilla varustettuna seka OEM-valmistus, jossa valmistaja tayttaa paamiehen spesifikaati-
ot. Etuina naissa ovat alhaisemmat valmistuskustannukset halvemmissa maissa ja nama mah-
dollistavat yritysten keskittymisen ydinosaamiseen. Ne Sopivat erityisesti kasvaville ja paa-
omakoyhille yrityksille, koska ei vaadi suoria investointeja tuotantokapasiteettiin. Haasteena
on sopivan kumppanin loytaminen, tuotannon ulkoistamiseen kuluva aika ja siihen liittyva

koulutus seka kommunikaatio-ongelmat ja riippuvuussuhde kumppaniin. (Seristo 2002, 135)

Tytar- ja yhteisyritykset ovat suoria investointeja vaativia toimintamuotoja, joissa 10-100%:n
omistusosuus voi olla itsenaisesti tai yhdessa toisen yrityksen kanssa. Erilaiset tytaryksikot
ovat: (1) myynti- tai markkinointiyksikoita, (2) menekinedistamis-, osto-, rahoitus-, hallinto-
tai muita yksikoita. (3) kuljetus-, varastointi-, holding- tai muita taydentavia lisayksikoita.
Tytaryrityksen voi perustaa ostamalla, uusperustamalla tai sulauttamalla. Omistus voi olla
kokonaan- tai enemmistoomisteinen, fifty-fifty-yhteisyritys tai vahemmistoomisteinen. Etuina
tytaryrityksille nahdaan suuren markkinapotentiaalin hyva tuotto-odotus, kontrolli ja lahei-
syys asiakkaaseen erityisesti, kun yritys omistetaan kokonaan. Naita operaatiomuotoja ei suo-
sitella kansainvalistymisen alkuvaiheessa, koska ne ovat paaomia sitovia ja vaativia niin tie-
dollisesti kuin taidollisestikin. (Seristo 2002, 135)
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Allianssi on tietyn intressin ymparille sopimuksen pohjalta syntyva loyha liittouma. Allianssin
tyypit ovat toimintokohtainen allianssi markkinointiyhteistyohan tai yhteisostoihin seka eri-
tysintressiin pohjautuva allianssi stantardien kehittamiseen. Allianssin etuna on parempi neu-
votteluvoima kolmatta osapuolta vastaan seka resurssien yhdistaminen toisen osapuolen kans-
sa erityisosaamiseen keskittyen. Haaste on loytaa tasapaino osapuolten kesken seka neuvotte-

luvoiman vaarinkayttojen valttaminen allianssin sisalla. (Seristo 2002, 135)

Projektit operaatiomuotona tarkoittaa sita, etta projektiorganisaatio on perustettu toimitta-
maan projektin tilaajalle jokin kokonaisuus tai sen osa. Projektityyppeja on erilaisia: osapro-
jekti, jossa toimitetaan jokin osa suurempaa kokonaisuutta, avaimet kateen -projekti, jossa
vastataan valmiin kokonaisuuden toimittamisesta asiakkaalle seka avaimet kateen plus -
projekti, jossa kokonaisuuden toimittamisen lisaksi tarjotaan osaamiseen ja taitotietoon liit-
tyvia palveluita tai siihen liitetaan muita operaatiomuotoja. Projektit ovat infrastruktuurin
parantamiseksi hyvia mahdollisuuksia. Projektien etuna on se, etta projektitoimittaja saa sita
pitkaaikaisemman tulovirran, mita laajemmasta projektista on kyse. Haasteena ovat suuret
vaatimukset suunnittelu- ja koordinaatiotyolle seka se, etta projektitarjousten kustannukset
ovat suuria. (Seristo 2002, 135)

2.2  Yhteistyo kansainvalisessa liiketoiminnassa

Monen yrityksen kokemukset osoittavat, etta rajat ylittava liiketoiminta on usein vaikeampaa
kuin kotimaan markkinoilla toimiminen. Rajat ylittavassa liiketoiminnassa on isommat haas-
teet, mutta on siina myos isommat mahdollisuudet. Suurimmat haasteet, joita yritys ja tyon-
tekija kohtaavat, liittyvat kulttuuriin (arvot, tavat, uskonto), kieleen, lainsaadantoon, liike-

toimintatapoihin, poliittiseen ymparistoon ja infrastruktuuriin. (Seristo 2002,9-11)

Kansainvalisen liiketoiminnan paatoiminnot, vienti, kansainvalistyminen seka globalisoitumi-
nen, vaativat merkittavasti erilaista kokemusvarantoa, osaamispohjaa ja johtamiskaytantoa,
jotta voidaan valttaa naiden asettamat haasteet. Seriston mukaan on tarkeaa pystya nake-
maan kansainvalisen liiketoiminnan eteneminen vaiheistettuna kehitysprosessina seka ymmar-
taa, etta onnistunut siirtyminen vaiheesta toiseen asettaa merkittavia haasteita yritykselle ja
sen johdolle. Prosessin kaynnistyessa ja prosessin edetessa vaiheesta toiseen johto ja muu
henkilosto joutuvat uusien, ennen kokemattomien haasteiden eteen. Lahes poikkeuksetta yri-
tykset kaynnistavat ulkomaisen toimintansa perinteisilla vientioperaatioilla, jolloin ensimmai-
sena kansainvalistymishaasteen eteen joutuvat myynti- ja markkinointifunktio, tuotekehitys-
toiminta seka logistiikkafunktio. Kaupankayntia laajennettaessa kotimaasta ulkomaille yrityk-
sella olisi oltava kansainvalistymisen aiheuttamiin uusiin tehtaviin pystyvaa henkilostoa. Ilman

tallaista henkilostoa yrityksen kansainvalistymiskehitys ei voi muodostua niin onnistuneeksi ja
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tuloksekkaaksi, kun on ajateltu ja suunniteltu. Jos yrityksessa ei naita haasteita tiedosteta,

pahimmassa tapauksessa saattaa yrityksen toiminta loppua kokonaan. (Seristo 2002, 37-38)

Toimivan liiketoiminnan kannalta on tarkeaa ottaa huomioon myos kulttuurierot kaupankayn-
nissa. Laajasti ottaen kulttuuri kasitetaan sen arvojen, tapojen ja perinteiden muodostamaksi
kokonaisuudeksi, jonka tietyn yhteison ihmiset ovat ymparilleen ajan myota luoneet. Kulttuu-
ri opitaan sosiaalisesta ymparistosta, ei perita geeneista. Pirnes mainitsee, etta kulttuurierot,
jotka heijastuvat myos kaikkeen kaupankayntiin, ovat seurausta hyvin monimutkaisista asiois-
ta kuten erilaisista verbaalisista tai non-verbaalisista symboleista, normeista, identiteetista ja
historian kautta tulleista vaikutteista. Kulttuuritausta vaikuttaa vahvasti meidan viestinnalli-
siin valintoihin seka havainnointiin, siihen mita naemme ja miten sita tulkitsemme. (Pirnes
2002, 247-248)

Kulttuurilliset erot aiheuttavat helposti kitkaa organisaatiossa, muodostavathan ne usein pe-
rustan ristiriitaisille arvoille ja odotuksille seka viestinnan vaarinymmarrykselle. Toisaalta ka-
nadalainen professori Nancy Adler on tuonut esille, etta kulttuurierot voivat synnyttaa syner-
giaa eri kulttuurien taydentaessa toisiaan ja tarjotessa uusia nakokulmia ja innovaatioita.
Eras keskeinen haaste kansainvalisessa johtamisessa onkin kulttuurieroista aiheutuvan kitkan
vahentaminen seka kulttuurienvalisten synergiatekijoiden rakentaminen ja hyodyntaminen.
Seristo mainitsee, etta eras tapa vastata tahan haasteeseen on rakentaa yrityskulttuuri, joka
voi toimia yhdistavana arvo- ja toimintamalliperustana yrityksen eri kulttuuritaustoista tule-
van henkiloston valilla. Seristd sanoo, etta kansainvalisen johtamisen tutkimuksessa yritys-
kulttuurin kasitteella tarkoitetaan yrityksen omaa arvopohjaa, toimintamalleja ja ilmapiiria
seka sita suoraa viestintaa ja epasuoraa symbolikielta, jolla naita pidetaan ylla ja vahviste-
taan. Yksi tapa valttaa kulttuurieroista syntyvia haasteita on miettia yrityksen omaa asennoi-

tumista kulttuurieroihin eli miettia myos omia kulttuurillisia piirteita. (Seristo 2002, 259; 260)

”Talouden, kaupan ja yritysten ylikansallistuessa kansalliset kulttuurit, identiteetit, uskonnot
ja ideologiat eivat kuitenkaan ole kadonneet, vaan kulttuuri-identiteettien merkitys kansain-

valisessa taloudessa ja politiikassa on painvastoin voimistunut,” (Seristo 2002, 283)

Kansainvalista liiketoimintaa voi tarkastella myos verkostonakokulmasta, jolla tarkoitetaan
yritysten valisten suhteiden verkostoa. Verkostonakokulmasta yritys voi kansainvalistya kehit-
tamalla liikesuhteita toisiin maihin joko laajentumalla uusiin verkostoihin, tunkeutumalla sy-
vemmalle verkostoihin tai integroimalla verkostoja toisiinsa. Yrityksen on koordinoitava toi-
mintaansa yritysten valisessa vuorovaikutuksessa, koska yritykset ovat resurssien hankinnassa
ja kaytossa riippuvaisia toisistaan. (Vahvaselka 2009, 21) Kansainvalisessa liiketoiminnassa
verkosto-osaaminen ja verkostojen luominen on yksi keskeisesti lilketoimintoihin vaikuttava ja

niita muuttava asia. Yhteistyon ideana on, etta osallistuvat yritykset voivat keskittya ydin-
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osaamisensa kehittamiseen ja hyodyntamiseen tai yritykset saavat yhdessa lisaa osto- tai
markkinavoimaa. On erilaisia tapoja aloittaa yhteistyota ja Pirneksen mukaan kehittamis- ja
yhteistyOorengasta, projektiryhmaa, yhteistyritysta seka yhteisyksikkoa esitetaan useissa eri

lahteissa yhteistyon perusmalleina. (Pirnes 2002, 202; 294)

Kehittamisrengas on erityisesti pienyritysten yhteistyomalli, jossa joukko yrittajia esittelee
vuorotellen toimintaansa ja voi nostaa esille erilaisia ongelmia ja kehittamiskohteita. Kuunte-
lijoina vuorossa olleet yrittajat pyrkivat parhaansa mukaan esittamaan kritiikkia, parannuseh-
dotuksia ja virikkeita. Yrityskokousten lisaksi toimintamuotona voi olla muun muassa erilaisen
koulutuksen hankkiminen, seminaariosallistumiset, tutustumismatkat, messukaynnit ja asian-
tuntijoiden vierailu ryhmassa. Parhaiten yhteistyo onnistuu silloin, kun yritykset ovat riittavan

samankaltaisia, mutta toisaalta eivat kilpaile keskenaan. (Pirnes 2002, 202-201)

Yhteistyorenkaalla toimivalla ryhmalla on jokin yhteinen ja usein yhdessa hankittu resurssi,
johon kaikilla on kayttooikeus. Yritykset eivat kuitenkaan harjoita yhteista liiketoimintaa,
vaan kukin yritys hyodyntaa yhteista resurssia parhaansa mukaan omissa liiketoimissa. Resurs-
si voi olla esimerkiksi yhdessa hankittava ja kustannettava asiatuntija, koneet tai laitteet,
kuljetukset tai muu logistiikka. Yhteistyorenkaan yleisin tavoite on kustannussaastot esim.

suurien massahankintojen kautta. (Pirnes 2002, 203)

Projektiryhman toiminnalle on ominaista selva tyonjako ja yhteiseksi koettu liiketoiminta.
Tavoitteena on yhteisen strategisen kilpailuedun parantaminen markkinoilla, toisin kuin edel-
la mainituissa toimintamuodoissa. Yritykset voivat keskittya ydinosaamiseensa, joka tuottaa
kustannusedun lisaksi myos kilpailuetua. Yhdessa yritykset pystyvat tarjoamaan suuremman ja

kiinnostavamman kokonaisuuden. (Pirnes 2002, 204-205)

Yhteisyrityksella eli Joint Venturella tarkoitetaan yhdessa tehtya uhkayritysta, jolla saadaan
aikaan kokonaan uutta liiketoimintaa, tyypillisesti eri maissa toimivien yritysten valilla. Pir-
neksen mukaan yhteisyrityksessa panostukset ovat strategisia, riskipitoisia, uutta luovia ja
vasta pitkalla aikavalilla hyodyksi realisoituvia. Tavoitteena on uuden liiketoiminnan luomi-
nen, kaynnistaminen ja sen toiminta. Talla toimintamuodolla on mahdollista yhdistaa osaa-
mista niin, etta lopputuloksena on kokonaan uudenlainen liiketoimintakonsepti, tuote, palve-

lu, prosessi tai mika tahansa naiden yhdistelma. (Pirnes 2002, 205-206)

Yhteisyksikko on osakeyhtio, jonka perustavat yhteistyoyritykset. Tallaisen osakeyhtion nimis-
sa tapahtuu kaikki vaihdanta ja informaatiovirta ulospain. Yhteistyomalleista tama on kaik-

kein muodollisin ja sidoksiltaan tiukin. (Pirnes 2002, 206)
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Yhteistyokumppaneiden hakuprosessi taytyy suunnitella vaiheittaiseksi prosessiksi, jossa en-
simmaisena yritys maarittelee omat yhteistyotavoitteensa, laatii neuvottelustrategian, val-
mistaa esittelyaineiston neuvotteluja varten ja valmistautuu tuleviin yhteistyoneuvotteluihin.
Naiden jalkeen paatetaan valintakriteereista ja tulevan yhteistyon yksityiskohtaisista tavoit-
teista, sovitaan hakumenettelyista ja valitaan kontaktikanavat. Kumppanikandidaatit arvioi-
daan ja kaynnistetaan neuvottelut, joiden pohjalta tehdaan lopullinen valinta ja allekirjoite-

taan sopimus. (Vahvaselka 2009, 132)

Edellytyksena suotuisalle yritys- ja investointi-ilmapiirille on yleinen lainkuuliaisuus ja se, et-
ta lait ovat samat kaikille. Kuten Seristo mainitsee, on kuitenkin kulttuureja ja yhteiskuntia,
joissa luottamus valtionvaltaan ja virkamieskuntaan on vahainen, jolloin yrittajat pyrkivat
luomaan omia verkostojaan ja toimimaan virallisten saannostojen ja lainsaadannon ohi. Tal-
laisessa systeemissa on yleista myos virkamiesten lahjominen, pahimmillaan jopa osa polii-
seista, tullivirkailijoista, tuomareista, ja ministereista on lahjottavissa. Talla tavalla syntyy
laajasti korruptoitunut talouselama, jossa veronkierto, salakuljetus, pimeat paaomaliikkeet ja
erikoisoikeudet ovat normaaleja. Harvinaista kuitenkin on, etta tavallinen ulkomainen yrittaja
joutuu mukaan syvasti korruptoituneisiin verkostoihin, onhan myos aina riski jaada kiinni. Se-
riston mukaan maissa, joissa virkamiesten palkkataso on alhainen, asioiden hoito sujuu usein
pienilla lisapalkkioilla. On kuitenkin syyta miettia tarkkaan, missa maarin kannattaa lahtea
mukaan lahjontaan. Monissa kulttuureissa on kuitenkin tapana, etta asioiden hoito edellyttaa
luottamuksen ja henkilokohtaisten suhteiden luomista, jolloin lahjojen antoa "ystaville” pide-

taan normaalina. (Seristo 2002, 88)

2.3 Venalaisen yhteistyokumppanin hankkiminen

Yhteistyokumppanilla tarkoitamme tassa luvussa sellaista yritysta tai niita yrityksia, joiden
kanssa suomalainen yritys haluaa kayda kauppaa Venajalla. Kumppani voi olla tuotteiden pai-
kallinen jalleenmyyja, suuri loppuasiakas, kuljetusliike tai vaikka konsulttiyritys. Lisaksi tarvi-
taan myos muita kumppaneita, kuten tulkkeja, mikali omassa yrityksessa ei ole riittavasti ve-
najan kielen ja paikallisen kulttuurin taitavaa henkilostoresurssia kaytettavissa. Yhteistyo-
kumppanin hankinta on joka tapauksessa yksi ensimmaisista kaytannon toimista, ja se on kan-

sainvalistymisprojektin onnistumisen perusta.

Venajan toiminnan aloittaminen on vaikeaa, ellei mahdotonta ilman paikallista, viranomais-
suhteet hoitavaa yhteistyokumppania. Partnerin on oltava luotettava, mika voi olla joskus
vaikeaa todeta etukateen. Toiminnan aloitukseen on myos saatavilla apua suomalaisista orga-
nisaatioista, joilla on kokemusta markkinoista ja niihin etabloitumisesta. Vaikka konsultointi
tulisi kalliiksi, voi se silti kannattaa, kun joiltain virheilta siten valtytaan.(Seppanen 2010,
227-228)
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Venajan markkinoilta kumppania etsivan yrityksen kannattaa etsia kasiinsa kaikki saatavilla
oleva tieto potentiaalisista yhteistyotahoista: kaikki yritykset eivat ole rehellisia, vaikka suu-
rin osa olisikin. Saatavilla ovat ainakin seuraavat tiedot: yrityksen nimi ja toimitusjohtaja,
yritysmuoto, veronmaksajakoodi, juridinen ja todellinen osoite seka kirjanpitaja. Erityisesti
toimitusjohtaja on tarkeaa tietaa, koska vain hanen allekirjoituksensa tekee sopimuksista pa-
tevia. Naiden tietojen saaminen saattaa edellyttaa hyvia virkamiessuhteita ja epavirallisten
saantojen tuntemusta. (Parikka 2007, 383-384)

Kun hyvalta ja luotettavalta vaikuttava kumppaniehdokas on loytynyt, taytyy luoda henkilo-
kohtainen suhde yrityksen sisalle. ”Liike-elamassa ei tule kuuloonkaan, etta sopimuksia saa
aikaiseksi, jos ei ole nahnyt vaivaa muodostaakseen henkilokohtaisen tuttavuuden kaikkien

sidosryhmien kanssa.” (Parikka 2007, 34)

Kontaktin saaminen vieraaseen yritykseen lahtee liikkeelle yhteisesta kielesta. Useimmiten
Venajan-kaupassa tama yhteinen kieli on venaja. On myads sellaisia venalaisia yrityksia, joissa
kommunikointi englanniksi onnistuu, mutta valtaosassa on parasta kayttaa paikallista kielta.
Yhteisen kielen jalkeen tarvitaan yhteensopivat viestintatavat. Tama sisaltaa viestintakana-
van valinnan, yhteystietojen hankinnan ja paljon muuta. Nama kaikki ovat teknisia seikkoja.

Kaikista tarkein tekija on henkilokohtainen suhde kauppakumppaniin.

Yritys ottaa isomman riskin lahtiessaan sellaisille markkinoille, joilla sen sisaisella kielitaidolla
ei selvita. Tulkin tai uuden, kohdealuetta tuntevan henkiloston hankinta ovat turvallisia tapo-
ja paasta eteenpain. Silloin on luotettava, etta nama henkilot osaavat ja haluavat tehda par-

haansa yrityksen nimiin. Yhteisia tavoitteita voi varmistaa esimerkiksi jonkinlaisella tulospalk-

kauksella.

Venaja-konkari Annikki Halko on sita mielta, etta suomalaisten pahin puute Venajalla liittyy
suhteiden luomiseen. Tarkeinta suhteiden luomisessa olisi ulospain suuntautunut, kiinnostunut
asenne, joka ei ehka ole hanen mielestaan suomalaisille ominaista. Lisaksi tarvitaan sinnik-
kyytta ja uskoa omaan asiaan seka kylmia hermoja. (Seppanen 2010, 218-219) Lansimaissa ei
henkilokohtaisilla verkostoilla ole yhta suurta merkitysta kuin Venajalla. Lansimaissa liike-
elaman kontaktit ovat enimmakseen yritysten valisia, kun taas Venajalla kontaktit ovat yri-
tyksessa tyoskentelevan ihmisen kontakteja, ja han voi vieda ne mukanaan vaihtaessaan yri-
tysta. Siksi Venajalla on vaikeaa tehda toita, jos ei viela ole omia kontakteja. llman kontakte-
ja yrityksen toiminta on vaikeaa myos byrokratian takia. Paperisotaa voi saada nopeutettua
hyvilla viranomaissuhteilla. (Parikka 2007, 271)
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Liikesuhteiden tarkeys nakyy siina, etta venalainen ihminen kaantyy nimenomaan tyontove-
reidensa puoleen elaman ongelmatilanteissa. Suomessahan apua yleensa haettaisiin sukulaisil-
ta. Jos paattaa olla auttamatta venalaista kollegaa esimerkiksi rahapulassa, voi olla varma,
etta itsekin tulee jaamaan ilman apua tarpeen tullen. (Parikka 2007, 268) Toisin pain kaan-
nettyna tama tarkoittaa sita, etta kun liikesuhteita perustetaan, kannattaa muistaa, etta siita
ihmisesta voi tulla tarkea tuki tai valtettava osapuoli myos muilla elaman alueilla. Siksi pai-

kallisetkaan eivat ala helposti yhteistyohon kaikkien kanssa, jotka yhteistyohon pyrkivat.

Venajalla henkilokohtainen suhde on seka hyva etta huono asia lilkketoiminnassa. Kaverista voi
olla paljon hyotya, jos han on oikeassa paikassa, mutta hanesta voi myos olla haittaa, koska
kaveria ei jateta. Suomalaiset pystyvat Aaltoyliopiston professori Riitta Kososen mukaan pa-
remmin pitamaan tyo- ja vapaa-ajan asiat erillaan. Pelkan henkilosuhteen varaan yritysta ei

kuitenkaan missaan tapauksessa kannata perustaa edes Venajalla. (Seppanen 2010, 220-221)

Verkostojen merkitys ja lisaksi myos kayttotapa poikkeaa venalaisessa ja suomalaisessa kult-
tuurissa toisistaan. Venajalla verkostot ovat usein edellytys tyon saannille. Verkoston kontak-
teja kaytetaan herkemmin hyodyksi: kun joltain verkoston jasenelta tarvitsee apua, sita voi
myos pyytaa ja samalla tavalla kontaktia kaytetaan omien tuttavien hyodyksi. Suomalaiset
kayttavat liike-elaman verkostojaan lahinna liikeasioissa ja joskus oman ydinperheen hyvaksi,
mutta ei koskaan tuttavien. Suomessa liike-elaman verkosto ja laheisten verkostot ovat ole-

massa eri tarkoituksia varten. (Haapaniemi ym. 2003, 102)

2.4  Yrityksen Venaja-osaaja ja hanen sopeutumisensa

Kansainvaliset neuvottelutehtavat vaativat joka paikassa tiettyja samoja taitoja. Naita tarkei-
ta ominaisuuksia ovat kuuntelemisen taito, herkkyys kulttuurierojen ymmartamiseen, sosiaali-
set taidot, tiimityoskentelytaidot ja hyva itseluottamus. Lisaksi on hyva hieman tuntea koh-
demaan kielta. (Hurn 2007, 355)

Jotta voisi olla Venaja-osaaja, on ensin oltava kiinnostunut Venajasta. "Kiinnostus synnyttaa
halun ja tarpeen ymmartaa, mika johtaa osaamiseen ja sen aktiiviseen kehittamiseen” kiteyt-
taa Annikki Halko. Han kertoo myos, etta venalaisille kannattaa osoittaa olevansa heidan

maastaan kiinnostunut. (Seppanen 2010, 195)

Kuvio 1 Venaja-osaamisen jaavuoresta kertoo hyvin siita, miten paljon hiljaista tietoa todelli-
sen venajaspesialistin osaamiseen kuuluu. Sama patee tietysti minka tahansa muun vieraan

kulttuurin todelliseen asiantuntijaan.
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ELAMA JA TYO VIERAASSA MAASSA "RUSSKAJA ATMOSFCRA"
Yhteistyd - lilketciminta Havaintomaailman/tarkkailu
kontaktit - projektit tieto - informaatio - media
RISKIT/TURVALLISUUS T KOKEMUKSET (omat, muiden)

TIE MENESTYKSEEN
ETABLOITUMINEN

KANSANLUONNE
mentaliteetti - moraali

TAPAKULTTUURI
"maassa maan tavalla”

KULTTUURI
taide - klassinen kirjallisuus

HISTORIA - MAANTIETO - TOIMINTAOLOSUHTEET

VENAJAN KIELI

/ KIINNOSTUS - HALU YMMARTAA JA OSATA \
/ MOTIVAATIO - TARVE YMMARTAA JA OSATA \

Kuvio 1. Venaja-osaamisen jaavuori (Seppanen 2010, 199)

Pinnalla olevat asiat, kuten tyo, projektit, media ja kokemukset ovat konkreettisia, tai aina-
kin helposti toiselle ihmisille kerrottavissa olevaa tietoa. Pinnan alla on kulttuurin ominai-
suuksia, jotka taytyy hallita ja joita taytyy ymmartaa, voidakseen sanoa olevansa oikea osaa-

ja. Halu ja tarve ymmartaa maata ja osata toimia siella on kuitenkin osaajan perustana.

Kuten myohemmin luvussa Toimiva yritys Venajalla todetaan, tulisi Venajaa valloittamassa
olla mukana henkilokohtaisesti myos yrityksen johto tai sitten suuressa yrityksessa riittavan
arvovaltainen henkilo, joka kykenee tekemaan paatoksia konsultoimatta muita. Lisaksi on
vaihtoehtona joko palkata uusi Venajaa tunteva henkilo aloittamaan toimintaa Venajan mark-
kinoille tai siirtaa joku valmiiksi yrityksen palkkalistoilla oleva henkilo niihin tehtaviin. Ul-
komaan valloitusta tekevan kannattaa tietaa joitakin asioita paikallisesta kulttuurista. Liike-
tuttavien kanssa seurustelu vapaa-ajalla seka lahjojen antaminen ovat Venajalla tarkeita asi-

oita.

Kun Venajalla vietetaan vapaa-aikaa yhdessa, yleensa illan isanta tarjoaa. On epakohteliasta
vastustaa tata aikomusta ja vaatia saada maksaa oma osuutensa. Maksamisen sijaan isantaa
kuuluu kehua ja muuten osoittaa kiitosta. Toisella kerralla joku muu on isanta ja saa maksaa,
mutta myos nauttia muiden antamasta positiivisesta huomiosta. Myos vahempivaraiset miehet
haluavat tarjota illan. Vaurautta ei yriteta Venajalla peitella kuten Suomessa. Varallisuutta

tuodaan esille muun muassa jatkuvasti paivittamalla kannykkaa ja pukeutumalla muodikkaas-
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ti. Myos haajuhlia vietetaan yleensa yli varojen, koska juhlien pitaa olla nayttavat, eika ke-

nellekdan saa jaada nalka. (Laurén 2008, 20-26)

Rappukaytavista ei Venajalla pideta kovin hyvaa huolta: ne voivat olla epasiisteja ja pimeita.
Posti jaetaan alakerrassa oleviin postilaatikoihin toisin kuin Suomessa yleensa. Epailyttavan
nakoiset vanhat hissit ovat naostaan huolimatta yleensa toimintakuntoisia. Asuntoon paasty-
aan vieraan kannattaa noudattaa isantavaen tapoja, mita tulee kenkien riisumiseen. Jos vie-
rastossuja on tarjolla, kannattaa riisua kengat ja ottaa ne jalkaan. Jos taas kengat pyydetaan

pitamaan jalassa, on pyyntoa kunnioitettava. (Karvonen 2008, 12-13)

Tuliaisia on aina vietava, kun menee kylaan. Sopiva tuliainen on jotain suomalaista, esimer-
kiksi kahvipaketti tai konvehtirasia. Alkoholia annettaessa se ojennetaan isannalle. Puukko ei
ole hyva lahjaidea Venajalla, vaikka monet suomalaiset haluaisivat sellaisen antaa. Vierailu-
paikassa kannattaa varoa liikaa kehumasta mitaan tiettya esinetta, koska muuten isannalle
voi tulla pakottava tarve antaa tuo esine vieraalle taman lahtiessa. (Karvonen 2008, 13-14;
16)

Ruokailu kuuluu Venajalla aina asiaan, kun tulee vieraita. Se voi olla pitka prosessi, ja siksi
isanta usein ehdottaa kasien pesemista, jonka piilomerkitys on mahdollisuus kayda wc:ssa.
Kasienpesumahdollisuutta voi myos itse pyytaa ennen ruokailua; poydasta ei ole sopivaa pois-

tua, ellei ole julistettu yleista jaloittelutaukoa. (Karvonen 2008, 17)

Keskustelukulttuuri on meilla ja naapurissa melko erilaista. Venajalla hiljaiset tauot ovat kiu-
sallisia ja halu hallita keskustelua johtaa usein paallekkain puhumiseen. Keskustelu halutaan
pitaa sivistyneena. Venajalla keskustellaan myos paljon henkilokohtaisemmista aiheista, ja
esimerkiksi perhe on aina hyva aihe. Venalaiset eivat arvosta oman vaurauden tai muun me-
nestyksen kehumista, ja huonoa vointiaan saa valittaa. (Hakala 2010, 129-130) Keskustelu
kuuluu olennaisena osana myos ruokailuun. On epakohteliasta vain istua poydassa hiljaa ja
syoda. Puheenaiheista pitaisi jattaa pois kaikki ruokahalua vahentava, ja hyvaa ruokaa kan-

nattaa aina kehua. (Haapaniemi ym. 2003, 131)

Suomalaisia usein mietityttaa, millaisia lahjoja Venajalla voi antaa tai vastaanottaa ilman
etta kyse olisi lahjonnasta. Nykyisen saannon mukaan lahjan arvo saa olla enintaan 5000 rup-
lan arvoinen (noin 140 €), eika sita vastaa saa odottaa mitaan palvelusta, jotta kyse ei olisi
lahjonnasta. (Karvonen 2008, 24) Lahjoja annettaessa on hyva muistaa, etta henkilokohtai-
seen kayttoon tarkoitettu liikelahja annetaan kahden kesken, tai sitten kaikille on varattava
samanlainen lahja (Hakala 2010, 131). Pienissa lahjoissa edetaan neuvottelujen mukaan: en-

simmaisissa tapaamisissa annetaan kynia tai suklaarasioita ja aina jo saavutetun yhteistyon
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jalkeen annetaan suurempia lahjoja. Lahjan antaminen ennen tarkeaa neuvottelua voidaan

katsoa lahjukseksi. (Haapaniemi ym. 2003, 119-120)

Joissain kulttuureissa on tarkeaa antaa lahjoja, kun taas toisissa kulttuureissa se katsotaan
lahjonnaksi. Silloin kun kohdemaassa on tapana lahjojen antaminen, pitaisi yrityksen valmis-
tautua viemaan jotain. Muuten siita voi muodostua epakohtelias kuva. (Hurn 2007, 358)
Tarkeina juhlapyhina, kuten uutena vuotena ja naistenpaivana seka syntymapaivana tulee
jotenkin onnitella liiketuttavaa. Etukateen onnittelu tuottaa huonoa onnea, joten kannattaa
olla tasmallinen. Postikortti on hyva tapa onnitella. Myos esimerkiksi liikekumppanin sihteerin

syntymapaiva taytyy muistaa. (Haapaniemi ym. 2003, 126-127)

Venajalla toimivilla suomalaisilla yrityksilla on sangen kirjavia suhtautumistapoja, mita tulee
lahjontaan. Osa hyvaksyy sen osana paikallista kulttuuria, kun taas osa kieltaytyy lahjonnasta
erilaisin syin: periaate, pelko kiristyksesta tai viranomaisten syyniin joutumisesta. Jos ei ole
kiire, pystyy kaikki asiat kylla hoitamaan ilman lahjontaa. Viranomaisilla on monia tapoja vih-
jata siita, etta tahtoisivat lahjuksen. Tallaisia ovat prosessin venyttaminen, suora sanallinen
vihje ja elehtiminen. Suomalainen ei lahjontaan tottumattomana usein tunnista naita vihjei-
ta. (Haapaniemi ym. 2003, 111-113)

Hyvat viranomaissuhteet voivat itsessaan nopeuttaa asioiden hoitoa ilman etta lahjontaa tar-
vittaisiin. Backman on sita mielta, etta viranomaisten toimia nopeuttaa, jos he saavat itse
todeta yrittajan olevan rehellinen. My0s yrityksen johtajan omakohtainen nayttaytyminen
virastoissa voisi parantaa yrityksen asioiden hoitoa. Korruptiosta tassa ei kuitenkaan olisi ky-

se, vaan keskinaisesta luottamuksesta ja kunnioituksesta. (Backman 1997, 64-65)

3 TOIMIVA YRITYS VENAJALLA

Tassa luvussa kasitellaan neuvottelutapoja ja organisaatiokulttuuria. Aliluvussa Paikallinen
tiimi kasitellaan tiimityoskentelyn vientia venalaiseen toimintaympariston ja yleensa tyovoi-

man hallintaan liittyvia asioita.

3.1 Kaupankaynti

Kuten monet muutkin, myos neuvotteluihin liittyvat kulttuurierot ovat alkaneet lieventya uu-
den sukupolven myota - nuoren neuvottelukumppanin kanssa voi odottaa lansityylisempia
neuvotteluja kuin vanhan johtajan kanssa. Tata nykyaikaistumista kuvaa myos se, etta varsi-
naisien tapaamisien lisaksi nykyaan on joskus mahdollista neuvotella myos puhelimitse tai

sahkopostitse perinteisen face-to-face -tyylin lisaksi. (Haapaniemi ym. 2003, 205) Selvitte-
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lemme kuitenkin niita perinteisen neuvottelukulttuurin ominaisuuksia, jotta neuvottelijat

osaisivat valmistautua myos konservatiivisempien yrityksen kanssa tehtavaan yhteistyohon.

Tapaamiset on hyva sopia useita viikkoja etuajassa. Silloin on kerrottava itsesta, asemasta ja
vastuista, koska venalaiset haluavat tietaa, kenet he tulevat tapaamaan. Ensimmaisessa ta-
paamisessa ei varmaan viela tavata johtajatason henkiloita. Siita huolimatta tapaaminen tuli-
si ottaa vakavasti, koska talla ihmisella saattaa hyvinkin olla vaikutusta lopulliseen paatok-
seen. Venalainen taho saattaa perua tapaamisen lyhyella varoitusajalla - siksi on tarkeaa

varmistaa tapaaminen monta kertaa, ettei tarvitse menna turhaan. (Katz 2008, 2)

Agenda eli esityslista on tarkea kaikissa kokouksissa. Kansainvalisissa neuvotteluissa on usein
tarpeen sopia agendasta yhdessa etukateen esimerkiksi sahkopostilla. Kokouksessa ei ole so-
veliasta tuoda esityslistan ulkopuolelta asioita kasittelyyn, jos luottamus halutaan sailyttaa.
Kielena kansainvalisessa yhteistyossa kaytetaan usein matalan riskin englantia, eli ei mitaan
vaikeita ilmauksia, vaan helposti ynmarrettavaa kielta. Tulkkia kannattaa usein kayttaa,
vaikka osapuolet osaisivatkin vahan toistensa kielia. Tulkin taytyy tuntea kielen lisaksi kyseis-
ta alaa ja sen termistoa. Vaikka kaytettaisiin tulkkia, pitaa puhe kohdistaa suoraan neuvotte-
lukumppanille. (Hurn 2007, 355, 357)

Suomalaisen yrityksen kannattaa lahettaa neuvotteluihin paatantavaltainen henkilo ja tulkin
lisaksi ainakin yksi muu henkilo vahintaan kahdesta syysta. Ensinnakin koska myos venalainen
osapuoli ottaa tilanteeseen isomman joukon ihmisia, ja toiseksi, koska yhden puhuessa toinen
voi tehda muistiinpanoja. Keskenaan keskustellessaan suomalaisten kannattaa muistaa, etta
vastapuolella joku voikin yllattaen ymmartaa suomea, mutta salata sen tietoa saadakseen.
Tulkki kannattaa hankkia omasta takaa, vaikka vastapuoli ehdottaisi heidan tulkkiaan. Hyvas-

ta tulkista kannattaa myos maksaa. (Haapaniemi ym. 2003, 208-209)

Tulkkia ajatellen kannattaa pitaa vahintaan kahden lauseen valein tauko, jonka aikana tulkki
voi kaantaa puhutun. Tulkkaus antaa samalla miettimisaikaa itse neuvotteluille. Se on epa-
varman kielitaidon lisaksi yksi syy kayttaa tulkkia vieraalla maalla. Tulkin kannattaa antaa
tutustua neuvottelumateriaaleihin etukateen. Monimutkaiset numerosarjat on jarkevaa nayt-
taa tulkille, ettei taman tarvitse yrittaa puheen perusteella niita muistella. (Haapaniemi ym.
2003, 211)

Aina ennen neuvottelun varsinaista alkamista keskustellaan niita naita. Tama jutustelu lam-
mittaa osapuolet valmiiksi neuvottelulle ja samalla se antaa aikaa havainnoida vastapuolta ja
tutkia, kenen kanssa on tekemisissa. Venalaiset ainakin kayttavat tata tilaisuutta hyvakseen
ja pohtivat strategiaa tulevalle neuvottelulle, siksi suomalaisten neuvottelukumppaneiden

olisi hyva tiedostaa havainnoinnin mahdollisuus. (Seppanen 2002, 71)
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Liikekulttuurissa tarkeaan small talkiin voi valmistautua tutustumalla esimerkiksi kohdemaan
median polttaviin puheenaiheisiin. Junissa ja lentokoneissa on yleensa saatavilla sanomaleh-
tia, joten jos kielitaito riittaa, kannattaa selata niita. Loytyneita turvallisia aiheita voi nostaa
esiin lammittelykeskustelussa ja samalla osoittaa, etta on kiinnostunut maasta yleensa. Myos
kotimaassa meneillaan olevaista kiinnostavista aiheista voi keskustella. Yksi helpottava tekija
on pitaa ylla muistiota lilkkekumppaneiden perheesta, harrasteista ja mieltymyksista. Utelias
asenne auttaa nauttimaan small talkista, vaikka monet suomalaiset kokevat sen turhaksi.
(Keinonen 1999, 21-24)

Small talkissa huonoja kysymyksia ovat esimerkiksi suorat utelut puhekumppanin perheesta,
omaisuudesta, sairauksista tai iasta. Luonnollisesti myoskaan sodasta, uskonnosta tai politii-
kasta ei kannata keskustella, koska ne voivat aiheuttaa kiivaita vaittelyita tai joku voi pahoit-
taa mielensa. Ruoasta ei Venajalla pahemmin keskustella, eika niin varsinkaan saisi tehda en-
nen ruokailua. Ruokailun aikana on pitaydyttava tyoasioista, jolleivat venalaiset itse aloita
aiheesta puhumista. (Haapaniemi ym. 2003, 47-48) Vitsit on yksi tapa lammitella neuvottelua
varten. Ei kannata vitsailla venalaisista; parempi idea on nauraa itselleen. Vitsia kertoessa on
hyva miettia, onko sita mahdollista tulkata. Alatyyliset vitsit eivat sovi venalaisten huumorin-

tajuun. (Haapaniemi ym. 2003, 45-46)

Neuvotteluissa ei aina valttamatta kerrota toiselle osapuolelle, kuka on varsinainen paatok-
sentekija. Ulkomaalaisenkin pitaisi osata tunnistaa, onko kyseinen henkilo joku paikalla oli-
joista. Jos on, pitaisi tarkeinta henkiloa muun muassa tervehtia ensimmaisena. Arviointivir-

heet voivat tulla myohemmin vastaan. (Moscow Times 2009, 106)

Joskus voi olla mahdotonta saada varsinaista paatoksentekijaa osallistumaan neuvotteluihin.
Silloin epasuora neuvottelutyyli taytyy hyvaksya. Joka tapauksessa on pidettava mielessa, et-
ta valtaa harvoin delegoidaan. Toinen huomionarvoinen seikka on se, etta myos viranomaisilla

voi olla sanansa sanottavana liike-elaman sopimuksissa. (Katz 2008, 4-5)

Venajalla on edelleen tavallista, etta myyntihenkiloiden uskotaan pelaavaan omaan pussiinsa
ja myyvan huonoja tuotteita kalliiseen hintaan. Siksi myyjan on ensimmaiseksi saatava ostaja
luottamaan itseensa. Venalaiset ostajat haluavat tehda kauppaa joka kerta saman yhteyshen-
kilon kanssa. Tama henkilo koordinoi siis kyseista venalaista asiakasta. Ennen neuvotteluja on
tehtava paljon esityota - esimerkiksi tapaamiset tulee varmistaa moneen kertaan, ja myos
jotain materiaalia myyntituotteesta taytyy olla, jotta asiakas ottaisi myyjan vakavasti. (SVKK
2009, 155;157)
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Venalainen neuvottelutyyli on melko kilpailuhenkinen. Perusasenne on, etta jos toinen osa-
puoli voittaa, niin toinen haviaa. Neuvottelutyyli voi vaikuttaa silta, etta kyseessa on riita.
Venajan taloudellisesti ja poliittisesti melko epavarma tilanne aiheuttaa sen, etta ei kannata
tehda kovin paljon pitkan tahtaimen suunnitelmia. Jos neuvotteluissa joutuu suuren ristirii-
taan, kannattaa pitaa tauko tapaamisissa ja tehda sitten hieman erilainen tarjous. Hi-tech

vetoaa venalaisiin, mika on etu lansimaisille yrityksille. (Katz 2008, 3)

Venalaiset eivat aina halua jakaa tietojaan. Venalaiset neuvottelevat hitaahkosti - prosessiin
on hyva varata aikaa. He eivat halua menna yksityiskohtien tasolle kovin pian, ja he saattavat
myos siirtya aiheesta toiseen kasittelematta niita kerralla loppuun. My0s jo paatetty asia voi-
daan avata uudestaan keskustelulle. Venalaiset eivat myoskaan halua taipua kompromisseihin,
koska se olisi heikkouden merkki. Kuitenkin ensimmaisen ja viimeisen tarjouksen valilla voi
olla 40 % eroa. On myos hyva muistaa, etta "viimeisia tarjouksia” voi olla useita. (Katz 2008,
4)

Perinteiseen venalaiseen neuvottelutapaan kuuluu toisen vakuuttaminen jopa vaarilla mieli-
kuvilla. Suoranainen valehtelu ja tahallaan vaarien non-verbaalisten viestien lahettaminen
kuuluvat naihin. Tasta johtuen he etsivat teeskentelya myos kansainvalisten neuvottelukump-
paneidensa kaytoksesta. Tahan ilmioon liittyvia tilanteita ei kannata ottaa henkilokohtaisesti.
(Katz 2008, 4) Taman ei tarvitse tarkoittaa, etta venalainen neuvottelija olisi eparehellinen,
vaan se kertoo erilaisesta liiketoimintakulttuurista ja - etiikasta. Katzin kasitys venalaisten

hitaudesta voi olla erilainen kuin suomalaisten, koska han itse edustaa erilaista kulttuuria.

Venalainen ostaja pitaa siita, etta myyja johtaa keskustelua. Myyjan on samalla yritettava
saada selville ostajan oikeat tarpeet, koska tama ei niita luultavasti itse kerro ensimmaisessa
neuvottelussa. Venalainen neuvottelukulttuuri on nopeatempoisempaa kuin suomalainen - he
saattavat tehda nopeita paatoksia, ja palata sitten yhtakkia myohemmin takaisin aiemmalle
tasolle. Tasta syysta myyjan ei tulisi ottaa ensimmaista paatosta todesta, vaan tehda yksityis-
kohtainen tarjous. Jos suomalainen yritys toimii valikaden kautta, pitaisi pitaa saannollisia
tapaamisia tuoton parantamiseksi. Suunnitelmien ja tavoitteiden konkreettinen lapikayminen
seka jokaisen henkilokohtainen tukeminen heidan tehtavassaan on tarkeaa. Kannustejarjes-
telma peruspalkan lisaksi on hyva tapa motivoida myos venalaisia myyntihenkiloita. Toinen
tapa motivoida on varmistaa, etta myyjat ymmartavat osavuositavoitteet. (Svkk 2009, 158-
159)

Neuvottelutilanteessa keskustelua johtavat molempien osapuolien johtajat, ja organisaatiois-
sa alemmat henkilot osoittavat tukevansa johtajaansa. Myos suomalaisten suorasukaisten
neuvottelijoiden kannattaa sopeutua kulttuuriin ja valttaa neuvottelukumppanien ehdotusten

ehdotonta tyrmaamista. Sen sijaan kannattaa monisanaisesti todeta vastapuolen ehdotus hy-
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vaksi, ja vasta sen jalkeen tuoda esiin oma eriava kantansa. Tulkkia kaytettaessa tama voi
vaikuttaa viestin tyyliin halutessaan positiivisesti tai negatiivisesti. Venalaisen johtajan hy-

vaksyttya paakohdat on turha alkaa kiistella yksityiskohdista. (Karvonen 2008, 22)

Ihmiset eivat valttamatta esimerkiksi kokouksissa kehtaa kysya, jos eivat ymmartaneet jotain.
Yleisesti ajatellaan, etta joku muu tiimissa varmasti ymmarsi. Oikean kasityksen saaminen
olisi kuitenkin yhteistyon sujumisen kannalta ensiarvoisen tarkea. Hyva tapa yhteisymmarryk-
sen varmistamiseksi on kehittaa jokin yhteinen rutiini, jolla varmistetaan saannollisesti, etta
kaikki ymmartavat sovitun samalla tavalla. Nain epaselvat asiat on helppo kayda lapi. (Mole
1999, 189)

Jos ostaja ei valilla anna kuulua itsestaan, ei kannata masentua. Myyjan velvollisuus on pitaa
neuvotteluprosessia ylla. Sopimuksen allekirjoittamisen jalkeen myyjan taytyy akkia veloittaa
ostajaa ja ensimmaisen maksueran saatuaan aloittaa projekti. Myyjan kannattaa olla aktiivi-

sesti yhteydessa ostajaan myos jo projektin ollessa kaynnissa. (SVKK 2009, 160-161)

Kokouksen poytakirjaan halutaan Venajalla usein molempien osapuolien allekirjoitus. Se ei
tarkoita sita, etta poytakirja kavisi sopimuksesta, vaan on pelkastaan todisteena tapaamisessa
kaydysta keskustelusta. Varsinaisesta sopimuksesta kannattaa tehda selkea ja riittavan yksi-
tyiskohtainen. Sopimuksen allekirjoittaminen luonnollisesti patevoittaa sen, mutta myos vah-
vistaa sopimuksen osapuolten sitoutumista yhteistyohon. Usein sopimuksen teon jalkeen nau-
titaan yhdessa juhla-ateria tai juhlitaan sopimusta muuten. Nama juhlallisuudet ovat tarkei-
ta, koska ne vahvistavat virallisten suhteiden lisaksi epavirallisia suhteita. (Katz 2008, 6)
Neuvotteluissa voi joskus kayda niin, etta ostajaehdokas muuttuu hiljaiseksi, ja vaikuttaa me-
nettaneen kiinnostuksensa neuvotteluiden jatkamiselle. Syy neuvotteluiden kariutumiselle voi
olla esimerkiksi kilpailutus ilman toimittajan vaihtoaikeita. Oli syy mika hyvansa, hedelmat-
tomat neuvottelut kannattaa paattaa rakentavasti, joskus tulevaisuudessa ehka haamottavaa
yhteistyota ennakoiden. Myos jonkinlaista yhteydenpitoa yrityksen kanssa kannattaa jatkaa.
(Haapaniemi ym. 2003, 216-217)

Ajan hallinta voi helposti muodostua ongelmaksi, kun suomalaiset ja venalaiset tekevat yh-
teistyota. Suomalaiset ovat tasmallisia ja odottavat sita myos muilta. Venalaiset sen sijaan
eivat pida aikaa niin tarkeana, ja he saattavat helposti aloittaa kokouksen vaikka tunnin myo-
hassa. Kaytannossa tama tarkoittaa, etta yhdelle paivalla ei valttamatta kannata suunnitella
tapaamisia kahta enempaa. (Gesteland 2003, 229;308) Myos kalenterin tayttamisessa suoma-
laiset ja venalaiset poikkeavat toisistaan. Suomalainen haluaa olla selvilla aikatauluistaan jo
hyvissa ajoin etukateen, ja voi sopia tapaamisen viikkojen paahan. Venalainen sen sijaan so-

pisi mieluiten palaverin vasta samalla viikolla, tai ainakin varmistaa viela muutamaa paivaa
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ennen, onko aikataulu viela voimassa. Suomalaistenkin kannattaa varmistaa, etta toinen osa-

puoli on viela tulossa tapaamiseen. (Haapaniemi ym. 2003, 91)

Neuvotteluja suunnitellessa kannattaa huomioida venalaiset yleiset lomakaudet. Kiireisinta
tyo- ja koulumaailmassa on tammikuun puolivalista huhtikuun loppuun ja toukokuun puoliva-
lista kesakuun loppuun. Syksylla on aktiivista, mutta vahemman kiireista tyoaikaa on syys-
kuunalusta jouluun asti. Muina aikoina venalaiset ainakin haluaisivat olla lomalla, eika yhteis-

tyon aloittaminen silloin valttamatta onnistu. (Moscow Times 2009, 112)

Venalaisille suomalaiset ovat hiukan liiankin tasmallisia: he ovat paikalla jo vahan ennen so-
vittua aikaa, jolloin venalainen johtaja ei ole viela saapunut. (Karvonen 2008, 20) Huolimatta
omasta epatasmallisyydestaan venalaiset silti odottavat muiden olevan ajoissa kokouksissa,
lounailla ja juhlissa. Vapaamuotoisista tapaamisista saisi olla enintaan 15 minuuttia myohas-
sa. (Katz 2008, 7) Venajalla tyoajat eivat ole 8-16. Tyoasioissa voidaan soitella viela ilta-
myohalla, ja se on taysin hyvaksyttavaa, toisin kuin Suomessa olisi. Toki 21 jalkeen soittaessa
kannattaa pahoitella myohaista soittoaikaa. (Hakala, 2010, 125) Ainakin Pietarissa kaydessa
vaikutti silta, etta toimistotyot aloitetaan vasta klo 10 ja toisaalta monet erikoisliikkeetkin
ovat auki illalla myohaan, esimerkiksi 23 asti. Seuraavassa taulukossa on esimerkkeja siita,

miten venalaisten kayttamat ajanmaareet tulisi tulkita.

ILMAUS MERKITYS

Hetkinen 5-10 minuuttia

Heti 1-2 tuntia

Oitis/tuota pikaa puoli paivaa, paiva

viikon, parin kuluttua kuukauden tai parin kuluttua

Huomenna viikon, kuukauden paasta tai ei koskaan

Pian tulee paivan tai kuukauden paasta, tulee jos on tullakseen

Taulukko 1. Ajanmaareita venalaisittain (Hakala 2010, 125)

Liikenne on Pietarissa ja Moskovassa niin kaoottista, etta autolla liikkuvat voivat myohastya
helposti vaikka tunnin liikenteen takia. Muun muassa siksi kannattaakin kayttaa metroa ja
muita julkisia kulkuneuvoja, jos se vain on mahdollista kuljettavalla reitilla. Se on halpaa ja

ne kulkevat suunnilleen aikataulussa.

Seppanen kertoo Stockmannin ulkomaantoimintojen kehitysjohtaja Jussi Kuutsa kertovan
suomalaisten ja venalaisten valisista nakemyseroista, joista yksi tarkeimmista on ajan kasitys.
Kuutsan johtopaatos on, etta venalaiset eivat lainkaan laske aikaa, ja siita johtuu heidan eri-
lainen ajankayttotapansa. Monet suomalaiset yritykset toimivat Venajalla paikallisten tytaryh-
tioiden kautta. Naissa johtajana voi olla paikallinenkin osaaja. Talloin maiden valinen kom-
munikointi voi tuottaa ongelmia, kun aikataulu pettaa, koska toiset eivat valttamatta nae on-

gelmaksi sita, mika toisille sita on. Kommunikaatio-ongelmia voidaan valttaa silla, etta Suo-
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messa ymmarretaan venalaista toimintatapaa, ja osaa lisata tavoiteaikoihin toimialan mukaan

lisaa Venajan toimintaa varten. (Seppanen 2010, 211-212)
3.2 Organisaatiokulttuuri

Helposti huomattavat kulttuurierot, kuten ihmisten puhuttelutavat tai saapumisaika verrattu-
na kutsussa mainittuun aikaan ovat helppoja sisallyttaa omaan kayttaytymiseen kohdemaassa
ollessa. Vaikeampia sisaistaa ovat liikekulttuurin syvemmat ominaisuudet. Tallaisia ovat suh-

tautuminen tiimityohon, valtasuhteet ja niiden mukaiset roolit, tai miten suunnitelmallisesti

toimitaan. (Mole 1999, 185)

Kulttuurin kolmio on yksi tyokalu (kuvio 2), jonka avulla vierasta kulttuuria voi yrittaa hah-
mottaa. On selvaa, etta kaikki kolme elementtia voitaisiin jakaa viela pienempiin osiin, mutta
yksinkertainen malli antaa ehka enemman, kuin monimutkainen kuvio, johon on sisallytetty
kaikki mahdollinen. (Mole 1999, 186-187)

kieli
odotukset

uskomukset

non.verbaali
viestinta

VIESTINTA

JOHTAMINEN i ORGANISAATIO

miten auktoriteettia suunnittelu
kaytetdan? .

o y tiedonkeruutavat

millainen on hyva .
johtaja? tulosten arviointi

kuka tekee padtokset? miten tyd organisoidaan?

Kuvio 2. Kulttuurin kolmio (Mole 1999, 187)

Organisaatiot voidaan jakaa karkeasti tehtava- ja ihmiskeskeisiin. Tehtavakeskeinen, jarjes-
telmallinen organisaatio etsii ihmisia, joilla on edellytyksia tayttaa organisaation vaatimia
tehtavia. Jos vanhan tyontekijan osaamisalueella tekijantarve lakkaa, on se syy irtisanomi-
seen. lhmiskeskeinen, orgaaninen organisaatio taas ohjautuu siihen kuuluvien ihmisten tar-
peiden ja senhetkisten olosuhteiden mukaan. Tallaisessa organisaatiossa henkiloston yhteis-

tyosta riippuu yrityksen mahdollisuudet menestya. (Mole 1999, 194-195)

Johtajuus jaetaan niin ikaa kahteen: yksilokeskeiseen johtamiskulttuuriin, jossa kyvykkaam-
mille ihmisille annetaan valta johtaa toisia, ja ryhmakeskeiseen johtamiskulttuuriin, jossa

uskotaan kaikkien yhdenvertaiseen suoriutumiskykyyn ja annetaan kaikkien vaikuttaa paatok-
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sentekoon. Adripaissa uskotaan joko, etta valta tulisi jakaa tasan (kollektivismi) tai etta joh-

taja saa tehda taysin oman paansa mukaan riippumatta toisten mielipiteista (itsevaltius). It-

sevaltiaan johtamassa organisaatiossa alaiset myos odottavat johtajalta tiukkaa otetta. (Mole

1999, 198-197)

Naista kahdesta asteikosta saadaan muodostettua nelja hyvin erilaista yrityskulttuuria, joita

kaikkia esiintyy varmasti joka maan yrityskentassa. Eri mailla on stereotypioita, joiden mu-

kaan niiden yritykset kuuluisivat tiettyyn kategoriaan, mutta kaytannossa joka maassa on

varmasti kaikkien kategorioiden yrityksia. Taulukko 2 kuvaa tata nelijakoa.

TEHTAVAT + YKSI JOHTAJA

Tarkka suunnittelu pienessa piirissa
Johtajalla vastuu

Tarkat kvartaalibudjetit ja -tavoitteet
Pyramidimainen hierarkia

Tavoitteiden saavuttamisen tarkkailu

IHMISET + YKSI JOHTAJA

Strategia perustuu kokemukseen ja johtajan
liikevaistoon

Valmius muuttaa suuntaa tilanteen mukaan
Johtajalla pieni lahipiiri alaisista

Ei tarkkoja kvartaalibudjetteja, mutta muu-

taman tunnusluvun seuranta

TEHTAVAT + RYHMA

Tarkka suunnittelu, kaikki mukana

Osastojen omat suunnitelmat yhdistetaan, ja
iso suunnitelma hyvaksytetaan kaikilla
Paljon kokouksia, kaikkien mielipide tarkea

Sisainen palaute tarkeaa

IHMISET + RYHMA

Ei suunnitelmaa, mutta kaikilla selkea kuva
siita, mita pitaisi tehda

Paljon keskusteluja tavoitteista
Keskustelut johtavat yhteisymmarrykseen

Tyypillisesti asiantuntijoiden yhteenliittyma

Taulukko 2. Yrityskulttuurien nelijako (Mole 1999, 201-203)

Mole vertaa havainnollisesti venalaista organisaatiokulttuuria joulukuuseen, jossa huipulle

yltava varsi on se, johon kaikki oksat, eli yrityksen osat kiinnittyvat. Verkosto toimii siis yl-

haalta alaspain. Keskitason johtajalla tarkein taito on paasta paajohtajan kanssa keskuste-

luun. Taman taidon taso kertoo suoraan, kuinka tehokkaasti ja nopeasti han pystyy asioitaan

edistamaan. Muiden kanssa puuhastelun he kokevat ajanhukaksi. Kokouksilla ei yleensa ole

samanlaista merkitysta paatoksenteon tai tiedonkeruun foorumina, kuten vaikka pohjoismais-

sa. Paatokset tehdaan pienessa piirissa ja johtajan luottoavustajat keraavat tarvittavan tie-

don. (Mole 1999, 178-179)
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Venalaiset organisaatiot kuuluvat siis stereotypisesti ryhmaan ihmiset + yksi johtaja, silla Ve-
najalla on esimerkiksi rekrytointitilanteessa paljon merkitysta silla, keta tuntee, kenties jopa
enemman kuin silla, mita osaa. Toiminta on siis hierarkista, mutta tiimipeli nakyy sosiaalisten
suhteiden tarkeyden kautta. Suomalaiset organisaatiot ovat enemman tehtava- kuin ihmiskes-

keisia. Johtamiskulttuuri poikkeaa yrityksesta toiseen.

Kun erityyliset organisaatiot alkavat tehda yhteistyota keskenaan, tulee vastaan kulttuuriero-
ja, joista jotkut aiheuttavat enemman ongelmia kuin toiset. Esimerkiksi tarvittavien kokouk-
sien tai paattajien maarassa olevat suuret erot aiheuttavat yleensa turhautumista siina osa-
puolessa, joka on tottunut nopeampaan paatoksen tekoon. Myos tehtava- ja ihmiskeskeisten
kulttuurien valilla syntyy ongelmia; tehtavakeskeinen kulttuuri yllapitanee tarkempaa kirjan-
pitoa ja toisaalta ihmiskeskeinen kulttuuri joustaa tilanteiden ja asiakkaiden mukaan. Kumpi-
kaan ei ymmarra puutteita toisessa. Kulttuuriin vaikuttaa yrityksen, koko ika, kasvu, toimiala
ja sijainti, mutta joka maassa nakee kaikkia muotoja. Kulttuurieroihin valmistautuminen pa-

rantaa yhteistyon onnistumisen mahdollisuuksia. (Mole 1999, 209-213)

Kulttuurintutkija Geert Hofstede on aikanaan jaotellut kulttuureja individualistisiin ja kollek-
tiivisiin. Suomi kuuluu ensimmaiseen ja Venaja jalkimmaiseen kategoriaan, mika selittaa osal-
taan kulttuurierojen runsautta. Kollektiivisessa kulttuurissa suku tai tyoymparisto on sosiaali-
sen toiminnan perusyksikko. Perheyhteisossa vanhemmilla on vahva auktoriteetti. Niin sano-
tusti vaarin tekeminen aiheuttaa kollektiivisessa kulttuurissa hapeaa vasta, jos vaarasta teos-
ta jaa kiinni. Tyontekijalla on vahvempi tunneside tyopaikkaansa kuin individualistisessa kult-
tuurissa. Tama side sitoo hanta pysymaan samassa yrityksessa. Tyoyhteiso valvoo, etta kaikki
noudattavat yhteisia saantoja ja ylennyksen saa helpommin, jos on sukulaisia paattavassa

asemassa tai muuten hyvia suhteita. (Haapaniemi ym. 2003, 100-101)

Venalaisessa yrityskulttuurissa on johdossa yleensa vahva, autoritaarinen johtaja, jonka alle-
kirjoitus vaaditaan joka sopimukseen ja muuhun paperiin. Edelleen on jaljella myos sellaisia
patruunoita, jotka muun muassa lastentarhojen ja tyosuhdeasuntojen kautta vaikuttavat pal-
jon kotikuntiensa muihinkin yhteiskunnallisiin asioihin. (Haapaniemi ym. 2003, 104)

Isoa johtoa alemmat keskitason johtajat valvovat suorittavan tyon toteutumista, eika heilla
ole paatoksentekoon paljon asiaa. Suorittavan tyon tekijat ovat usein aloitekyvyttomia johtu-
en juuri tasta valvonnasta. Sosialistisista ajoista on jaanyt osittain elamaan kasitys, etta tyo-
paikan omaisuus on myos tyontekijoiden omaisuutta. Uuden voittoa maksimoivan asenteen
ovat omaksuneet nuoret tyontekijat, jotka jo odottavatkin tulospalkkausta pyrkiessaan uuden

sukupolven yrityksiin. (Haapaniemi ym. 2003, 105-106)

Venalaisen yrityksen suuri johtaja haluaa nayttaa korkean arvonsa ja osoittaa auktoriteettia,

ja olisi tyytyvainen, jos antaisi kuvan viela suuremmasta vallasta, kuin mita hanella todelli-
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suudessa onkaan. Pienempien valtaetaisyyksien maissa lakien noudattaminen ja etiikka ovat
valtaa tarkeampia arvoja liike-elamassa. Venajalla riittavan korkeassa vallassa oleva henkilo
voi ohittaa lain sanan. Suomi on pienen valtaetaisyyden maa, ja siksi suomalaiset sietavat

erittain huonosti valtaan liittyvaa epareiluutta. (Parikka 2007, 22;274)

Venalaiset johtajat ovat yleensa hyvin perilla lansimaisen lilketoiminnan opeista. Tarkein
asia, jota he eivat ole omaksuneet, on vuotuinen budjetointi. Lantisilla yrityksillahan on
yleensa etukateen tapana budjetoida, miten rahaa kaytetaan yrityksessa eri kohteisiin seu-
raavan vuoden aikana. Vuosibudjetoinnin pitaisi siis toimia my0s venalaisessa tytaryhtiossa, ja
siksi sen merkitysta on tarkeaa korostaa. Se on tarkeaa, koska venalaiset itse eivat ole kovin
suunnitelmallisia. (Mole 1999, 177)

3.3 Paikallinen tiimi

Venalaisessa kulttuurissa on paljon toimivan tiimityon elementteja, kuten verkostot, kollek-
tiivinen vastuu ja vahvat johtajat. Naita avuja ei kuitenkaan valttamatta kayteta liiketoimin-
nan hyvaksi, mika nakyy muun muassa suunnittelun epamaaraisyydessa, viivyttelyna ristiriita-
tilanteissa ja muutenkin lyhytjanteisyytena. Toisaalta tehdaan myos paljon luovia, hyvia rat-
kaisuja. (Moscow Times 2009, 55)

Suhteet ovat tarkeita venalaisille, ja siksi tiimityokin edellyttaa hyvia henkilokohtaisia suhtei-
ta tiimin sisalla. Niiden kehittaminen voi vieda aikaa, mutta toisaalta parantaa tuloksia huo-
mattavasti. Kulttuurihistoriallinen lahtokohta talle tarpeelle tuntea hyvin tyoskentelytiimi
periytyy neuvostoajoista, jolloin ihmiset lakkasivat luottamasta auktoriteetteihin ja ylipaa-
taan mihinkaan oman lahipiirinsa. Hierarkisesta kulttuurista johtuen venalaiset luovat luontai-
semmin suhteita ylospain, kuin samalla organisatorisella tasolla olevien kanssa. Aidon tiimin
muodostumista helpottaa tyoskentely avokonttorissa, kun taas omat huoneet heikentavat si-
ta. Uuden ihmisen ryhmaytymista nopeuttavat muun muassa hyvat esittelyt ja maaratty pe-
rehdyttaja. (Moscow Times 2009, 56; 61-62)

Ohjeista ja hyvasta tulkkauksesta huolimatta johtaja ei voi luottaa, etta tyot tehdaan kuten
oli tarkoitus ja tiimi toimii tavoitteiden mukaan, jollei han valvo toita saannollisesti. Myo-
hemmin, kun tiimi on tottunut yrityksen toimintatapoihin, voi alkaa antaa enemman vastuuta.
Molemminpuolinen kunnioitus johtajan ja alaisen valilla auttaa alaisia paasemaan eroon nega-
tiivisesta asenteesta auktoriteetteja kohtaan. Hyva tapa on esimerkiksi se, etta organisaati-
ossa kaikki puhuttelevat toisiaan etunimelta, mutta teitittelevat. Talloin suhde on tasavertai-

nen, mutta riittavan virallinen. (Moscow Times 2009, 58-59)
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Johtajan kannattaa aina antaa palautetta alaistensa suorituksista; seka virheista, etta onnis-
tumisista. Venalainen tyyli olisi huutaa ja nostaa muuten suuri meteli ongelmasta esimerkiksi
uhkailemalla. Kyseiset tavat eivat ole rakentavia, mutta virheet taytyy joka tapauksessa
huomioida - tylyys ja karsimattomyyden nayttaminen voivat olla toimivia keinoja. Tyhjat lu-
paukset ja uhkaukset eivat kannata. Myos hyvat suoritukset taytyy muistaa huomioida esimer-
kiksi palkinnoilla tai tiimin kanssa juhlistamalla. Myohastymiset ja poissaolot ovat tavallisia
Venajalla. Tiimin viikkopalaveria ei kannata aikatauluttaa maanantaiaamuksi, koska erityises-
ti silloin on riskina, etta joka kerta joku puuttuu. Myohastymisia on vaikea kitkea, koska ajois-

sa oleminen ei kuulu venalaisiin arvoihin. (Moscow Times 2009, 60-63)

Jos venalaiset johtajat joutuvat tyoskentelemaan tiimissa, jossa on alempien hierarkiatasojen
henkiloita, se voi olla vaikeaa. Johtajien on vaikeaa hyvaksya sita, etta he voisivat oppia itse-
aan alemmilta jotain. Tallainen tiimityo tuntuu murentavan venalaisia organisaatioarvoja.
Venajalla perinteisesti kehitysta tekee vain ylin johto, eika alempien henkiloiden ole tarkoitus
ideoida tyonsa kehittamista. Yleensakaan tiimityohon kuuluva keskustelu ja yhdessa ratkai-
suun paaseminen eivat kuulu perinteiseen venalaiseen tapaan tehda. Siksi ihmiset voivat vaa-

tia aikaa sopeutumiseen. (Michailova, Husted 2003, 24-25)

Hyvan paikallisen tiimin rakentaminen edellyttaa rekrytointeja paitsi Suomesta, myos kohde-
markkinoilla. Tassa on siksi muutama nakokulma hyvien tyontekijoiden loytamisesta, pitami-

sesta ja tarvittaessa myos erottamisesta.

Venajan talous on kehittynyt jatkuvasti, ja niin on kehittynyt myos sen yritysmaailma. Tyo-

markkinoilla tarvitaan koko ajan enemman koulutettuja ihmisia - heita ei itse asiassa ole tar-
peeksi. Tama johtuu siita, etta nyt tyoelama tarvitsee sellaisia henkilostoresursseja, joita ei
tarvittu koko pitkana neuvostoaikana. Erityisesti tama vajaus nakyy esimerkiksi myynnin am-

mattilaisissa, jotka itsekin tietavat olevansa haluttuja tekijoita. (Moscow Times 2009, 89-90)

Rekrytointihaastattelijan kannattaa muistaa, etta on tyontekijan markkinat, ja tulee yrittaa
myyda tyo hyvalle tekijalle. Venalaiset hakijat usein uskovat koulutuksen merkitsevan tyoko-
kemusta enemman, ja siksi voi joutua etsimaan hakijasta tietoja taman tyohistoriasta ja ai-
emmista saavutuksista. Englantia ei osata Venajalla kovin laajasti. Kannattaa miettia tark-
kaan, ennen kuin palkkaa taydellista englantia puhuvan henkilon, jos tarjolla on myos amma-
tillisesti patevampia hakijoita, joiden englanti on vaatimattomampaa. (Moscow Times 2009,
90-91) Myos hakijan henkilokohtaiset suhteet on asia, joka kannattaa selvittaa. Joskus voi olla
jarkevaa valita toiseksi paras hakija, jos hanella on parhaaseen hakijaan verrattuna ylivertai-
nen suhdeverkosto. Toisaalta suhteista voi olla myos haittaa esimerkiksi siten, etta ne siirta-

vat samalla vaaranlaisia toimintatapoja yritykseen. Erityisesti viranomaissuhteet ovat tarkeita
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ulkomaalaiselle yritykselle. Tyontekijan lahtiessa on tarkeaa pyrkia tutustuttamaan kaikki

taman kontaktit seuraajalle, jottei yritys meneta niita. (Backman 1997, 62-63)

Joillain aloilla on Venajalla melko korkea palkkataso, ja tyonhakijat kysyvat sumeilematta
tulevien kollegoidensa palkasta paastakseen oikealle tasolle. Arvostettuihin tehtaviin myos
noustaan Venajalla kansainvalisesti verrattain nuorena, ja kayntikorttiin halutaan mieluiten
mahdollisimman hieno titteli. Perinteiset suuremmat yritykset joilla on hyvia referensseja,
ovat tyonhakijoiden toiveissa, joten iasta kannattaa mainita. Kaksi viikkoa on tavanomainen

irtisanomisaika. (Moscow Times 2009, 91)

Rekrytoinnissa kannattaa ottaa huomioon, etta piraattitodistuksia on helppo laatia, ja toisaal-
ta osa yksityisista kouluista ei valttamatta ole samalla tasolla kuin arvostetut yliopistot, vaik-
ka paperilla nayttaisikin, etta opinnot ovat olleet samanlaiset. (Haapaniemi ym. 2003, 106-
107) Hyvasta tyontekijasta kiinnipitaminen onnistuu pitamalla palkka kilpailukykyisena ja
neuvottelemalla henkiloston kanssa sopivat tyosuhde-edut. Myos tyohon liittyva jatkokoulutus
ja urakehitysmahdollisuudet motivoivat venalaisia, ja niilla voi my0s sitouttaa pysymaan yri-
tyksessa. (Moscow Times 2009, 92-93)

Markkinoiden vapauduttua, Neuvostoliiton hajoamisen jalkeen, ammattikuntien arvostukset
ovat muuttuneet. Lakimiehet ja kirjanpitajat ovat nousseet siina, missa taiteilijat ja tieteili-
jat laskeneet. Venajalla toimivien lansiyritysten kannattaa ottaa vakavasti entiset huipputie-
demiehet, jotka pyrkivat kaupallisiin tehtaviin: he ovat motivoituneita ja alykkaita. Sen si-
jaan neuvostoajan vanhat johtajat ja muut kaupallisen alan ihmiset ovat vaikeampia asen-

teidensa ja tapojensa takia. (Mole 1999, 175)

Tyontekijan irtisanominen on asia, joka taytyy Venajallakin tehda saantojen mukaan. Tyosuh-
teita saatelevat lait ovat tyontekijoiden puolella, ja oikeudessa tyontekija useimmiten voit-
taa. Rangaistuksena laittomasta irtisanomisesta voidaan maarata suuria sakkoja ja korvauksia

yrityksen maksettavaksi. (Moscow Times 2009, 94-95)

Organisaation sisaisia kulttuurieroja on hyva tarkastella paitsi johtamisnakokulmasta, myos
tyontekijan nakokulmasta. Tyoskentely kansainvalisessa yrityksessa voi olla venalaiselle eri-
laista, kuin tyoskentely kotimaisessa yrityksessa. Tassa joitakin asioita, joihin venalainen tyo-
lainen on tottunut. Venalaisia syytetaan usein laiskuudesta ja oma-aloitteisuuden puutteesta.
Kuitenkin monet johtajat nakevat, etta venalaisilla tyontekijoilla on korkea tyomoraali ja ha-
lu oppia uutta. Oma-aloitteisuuden puute liittyy siihen, etta ihmiset tekevat sita mita kaske-
taan, ja siina venalaiset ovatkin hyvia. Myos venalainen tyolainsaadanto estaa tyontekijoita
toimimasta oman tehtavankuvansa ulkopuolelle, mita monet suomalaiset eivat valttamatta

tieda. (Karhunen, Kosonen, Logrén, Ovaska 2008, 203-204) Koska prosessi on venalaisille tar-



31

keampaa kuin tulos, tarvitaan hyvia neuvoja, etta projektit saadaan valmiiksi. Vastuun anta-
minen toimii paremmin kuin kaskytys, mutta on hyva osoittaa rajat, joiden sisalla toimitaan.
(Seppanen 2010, 227)

Yrityksen sisainen tiedonsiirto on venalaisissa yrityksissa erilaista kuin lansimaisissa yrityksis-
sa. Venajalla on tyypillista, etta osastot pyrkivat parhaaseen tulokseen, johon voivat paasta,
mutta etta ne eivat jaa tietoa toisten osastojen kanssa koko yrityksen parhaaksi. Tata puutet-
ta paikkaavat ihmisten valiset suhteet vaikkapa osastojen poikki. Ylipaansa venalaiset ovat
halukkaita keraamaan itselleen tietoa, mutta eivat niinkaan jakamaan sita. Tama vaikeuttaa
tyota tiimissa. Ongelmaksi voi myos muodostua, jos liikeidea on siirretty ulkomailta venalai-
seen organisaatioon, ja venalaiset eivat luota tahan ulkoa tulleeseen tietoon, vaan haluavat

ikaan kuin keksia sen itse uudestaan. (Michailova, Husted 2003, 26)

4 TUTKIMUKSEN SUORITTAMINEN

Tutkimusmenetelmaksi valittiin laadullinen tutkimus, tarkemmin sanottuna teemahaastattelu.
Aluksi kaydaan lapi laadullista tutkimusta, sitten tarkemmin teemahaastattelua ja aineiston
analyysia. Aliluvussa Kaytannon toteutus kerrotaan tutkimusprosessista tassa opinnaytetyossa.

Lopuksi kasitellaan tutkimuksen luotettavuutta.

4.1 Laadullinen tutkimus

Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus ymmarretaan aineiston muodon kuvaukseksi kirjalli-
sessa muodossa (Eskola, Suoranta 2001, 13). Kaikista yksinkertaisimmillaan laadullinen tutki-
mus on siis sita, mika jaa jaljelle, kun numeroaineistot ja tilastolliset menetelmat jatettaan
pois(Tuomi, Sarajarvi 2009, 19). Laadullisen tutkimuksen tunnusmerkkeja ovat sen aineiston-
keruumenetelma, tutkittavien nakokulma, otanta, analyysi seka hypoteesittomuus. Laadulli-
nen aineisto on pelkistetyimmillaan aineistoa, joka on ilmaisultaan tekstia, joka voi syntya
lukijasta riippuen tai riippumatta, esimerkiksi haastattelemalla ja havainnoimalla. Kvalitatii-
visilla menetelmilla saavutetaan ilmioiden prosessiluonne ja taman vuoksi tutkimussuunnitel-
man taytyy elaa tutkimushankkeen mukana. Koska tulkinta jakautuu koko tutkimusprosessiin,

ei sita ole aina helppo pilkkoa toisiaan seuraaviin osiin. (Eskola 2001, 15-16)

Teoriapitoisuus on eras perusta, johon laadullisessa tutkimuksessa nojataan niin tutkimuksen
perusteluissa kuin maarallisen tutkimuksen kritiikissa. Tuomen ja Sarajarven mukaan havain-
tojen teoriapitoisuudella tarkoitetaan sita, etta se, millainen yksilon kasitys ilmiosta on, mil-
laisia merkityksia tutkittavalle ilmiolle annetaan tai millaisia valineita tutkimuksessa kayte-

taan, vaikuttaa tutkimuksen tuloksiin. Talla tarkoitetaan sita, etta tutkimustulokset eivat ole

kaytetysta havainnointimenetelmasta tai kayttajasta irrallisia. Tuomen mukaan ei ole olemas-
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sa puhdasta objektiivista tietoa, vaan kaikki tieto on sina mielessa subjektiivista, etta tutkija
paattaa tutkimusasetelmasta oman ymmarryksensa varassa. Tuomen mukaan laadullisen tut-
kimuksen perustelut korostavat teoriapitoisuutta kaiken tutkimuksen lahtokohtana. Teoreetti-
sella ja empiirisella tutkimustyypilla voidaan tutkia samaa ilmiota. Ero liittyy ilmion tarkaste-
lun nakokulmaan ja tama ero on pelkistettavissa havaintoaineiston ja argumentaation valisek-
si eroksi. (Tuomi 2009, 20)

Tunnusomainen tutkittavien nakokulma suurelle osalle kvalitatiivisia tutkimuksia on tutkijan
osallistuvuus, esimerkiksi kenttatyona. Tama onkin erityinen tapa paasta enemman tai va-
hemman laheisiin kosketuksiin tutkittavien kanssa. Koska tutkija on vaikutussuhteessa, taytyy
hanella olla neutraalinen ote tutkittavaan asiaan eli pyrkia tavoittamaan tutkittavien oma
nakokulma ilmioon sellaisena kun se on, manipuloimatta tutkimustilannetta. Tutkija ei saa siis
sekoittaa omia uskomuksiaan, asenteitaan, arvostuksiaan jne. tutkimuskohteeseen. Tutkijan
onkin syyta miettia miten suhtautua kentan tapahtumiin: ”Pitaisiko ottaa kantaa toimintaan
vai pysytella ulkopuolella?” Ennen aineiston keruuta voi yrittaa tunnistaa omat esioletuksensa
ja arvostuksensa ja miettia objektiivisen ja subjektiivisen suhdetta. Objektivismilla tutkimus-
kohdetta katsellaan ikaan kuin ulkoapain, puolueettoman paaltakatsojan nakokulmasta. (Es-
kola 2001, 17)

Laadullisessa tutkimuksessa keskitytaan usein varsin pieneen maaraan tapauksia ja pyritaan
analysoimaan niita mahdollisimman perusteellisesti. Aineiston tieteellisyyden kriteeri ei nain
ollen olekaan sen maara vaan laatu eli kasitteellistamisen kattavuus. Laadullisen aineiston
yleinen analyysi tapa on aineistolahtoinen analyysi, jossa voidaan lahtea liikkeelle ilman en-
nakkoasettamuksia tai maaritelmia. Yleista on siis hypoteesittomuus, mika tarkoittaa juuri
sita, ettei tutkijalla ei ole varmoja ennakko-olettamuksia tutkimuskohteesta tai tutkimus tu-
loksista (Eskola 2001, 18-19) Yksi tavallinen laadullisen tutkimuksen menetelma on haastatte-

lu.

4.2 Teemahaastattelu

Haastattelu on hyvin joustava tutkimusmenetelma ja, koska siina ollaan suorassa vuorovaiku-
tuksessa tutkittavan kanssa, voidaan tiedonhankintaa suunnata itse tilanteessa seka pystytaan
tulkitsemaan paremmin vastausten takana olevia motiiveja ei-kielellisten vihjeiden avulla.
Tutkimushaastattelun tavoitteena on, etta haastattelija saa luontevaa tietoa tutkimusongel-
man kannalta tarkeilta alueilta. Haastattelun haittana saattaa olla haastateltavan taipumus

antaa sosiaalisesti suotavia vastauksia. (Hirsijarvi, Hurme 2000, 34-35; 43)
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Tutkimushaastattelujen eroja syntyy lahinna strukturointiasteen perusteella, toisin sanoen
riippuu siita, miten kiinteasti kysymykset on muotoiltu ja missa maarin haastattelija jasentaa

tilanteen. (Hirsijarvi 2000, 43)

Strukturoidussa haastattelussa on tarkkaan muotoillut kysymykset seka esittamisjarjestys.
Strukturoidun haastattelun yleisin kaytetty tapa on lomakehaastattelu. Puolistrukturoitua
haastattelua nimitetaan myos teemahaastatteluksi. Teemahaastattelu kohdistuu ennalta va-
littuihin teemoihin, mutta ei ole tarkasti maaritetty kysymysten muotoa tai esittamisjarjes-
tysta. Ei-strukturoitu eli avoin haastattelu on olemukseltaan lahella keskustelua. (Metsamuu-

ronen 2008, 40-41)

Puolistrukturoidulle haastattelulle eli teemahaastattelulle on ominaista, etta jokin haastatte-
lun nakokohta on paatetty ennalta, mutta ei kaikkia. Oleellista on se, etta yksityiskohtaisten
kysymysten sijaan haastattelu etenee tiettyjen keskeisten teemojen varassa. Teemahaastat-
telulla tutkitaan haastateltavien elamysmaailmaa ja heidan maaritelmiaan tilanteita. (Hirsi-
jarvi 2000, 47-48) Teemahaastattelu kohdennetaan tiettyihin teemoihin, joista keskustellaan.
Keskeiset aiheet tai teema-alueet koostuvat niista asioista, joita tutkimushaastattelussa olisi
valttamatonta tutkimusongelman vastaamiseksi kasitella. Tavoitteena on, etta kaikista tee-

ma-alueista vastaaja voi antaa oman kuvauksensa. (Vilkka 2005, 101-102)

Haastattelun teemojen loytamiseksi ominaispiirteina on, etta haasteltavat ovat kokeneet tie-
tyn tilanteen. Tutkijan taytyy alustavasti selvitella tutkittavan ilmion oletettavasti tarkeita
osia, rakenteita, prosesseja ja kokonaisuutta. Taman analyysin avulla han paatyy tiettyihin
oletuksiin tilanteen maaraavien piirteiden seurauksista siina mukana olleille. Analyysin perus-
teella kehitetaan haastattelurunko, eli teemat. (Hirsijarvi 2000, 47) Teemahaastattelu hyva
metodi silloin, kun halutaan kadon jaavan mahdollisimman pieneksi seka kun halutaan tulkita

kysymyksia ja tasmentaa vastauksia. (Metsamuuronen 2008, 39)

Laadullisen tutkimuksen erityispiirre on myos se, etta talla tutkimusmenetelmalla tehdyn tut-
kimuksen tavoitteena ei ole totuuden loytaminen tutkittavasta asiasta. Vilkan mukaan tutki-
muksen tavoitteena on tutkimuksen aikana muodostuneiden tulkintojen avulla nayttaa esi-
merkiksi ihmisen toiminnassa tai hanen tuottamistaan kulttuurituotteistaan jotakin, joka on
valittoman havainnon tavoittamattomissa. Tavoitteena on myds, ettei tutkija tekisi valintoja
vain kahden seikan valilla. Taman valttaa pitamalla huolen, ettei tutkimus koskaan vastaa
vain mita -kysymykseen vaan aina myos vahintaan yhteen miksi -kysymykseen. (Vilkka 2005,

98)

Teemahaastattelun pulmana saattaa olla esimerkiksi kysymysten muotoilu ymmarrettavaksi.

Tahan auttaa kohderyhman tuntemus. Mutta taas kohderyhman tuntemus saattaa johtaa on-
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gelmaan, etta kysymykset peilaavat tutkijan kasityksia tutkittavasta asiasta, silla tavalla, etta
vastaaja vastaa tutkijan toivomalla tavalla eika omien kokemustensa tai kasitystensa mukaan.
Talloin lopullinen tutkimusaineisto ei valttamatta vastaa kattavasti tutkimusongelmaan ja -

kysymyksiin eika vastaa tutkimuksen tavoitteitta. (Vilkka 2005, 105)

Ei pida kayttaa kysymyksia, joihin voi vastata yhdella sanalla, kylla tai ei. Valtettava on siis
kysymyksia, jotka alkavat sanoilla onko, oletko, teetko, koetko tai miksi. Laajempiin vastauk-
siin paastaan usein aloittamalla kysymys mita, miten, millainen tai miksi. Liian monen kysy-
myksen sijaan tavoitteena pitaisi olla, etta haastateltava saadaan kuvaamaan, vertailemaan
ja kertomaan kaytannon esimerkein kokemuksiaan. Perussaanto on, etta yhdessa haastattelu-
kysymyksessa kysytaan vain yhta asiasisaltoa arvottamatta sanoja. Koehaastattelu on hyva

keino varmistaa kysymysten yksiselitteisyys ja ymmarrettavyys. (Vilkka 2005, 105-106; 109)

Ihmisten kokemukset ja kasitykset ovat kulttuurisidonnaisia ja tilannekohtaisia. Naiden kasi-
tysten ja kokemusten ymmartaminen ja tulkinta edellyttavat kohderyhman, kulttuurin ja ti-
lanteen tuntemusta, jossa tutkittava kokee ja muodostaa kasityksiaan. Vilkka kertoo, etta
taustatietojen kuvaaminen auttaa tutkijaa myos hahmottamaan haastateltavan maailmaa ja
siten ymmartamaan, millaista esitietoa, asiantuntemusta ja aihepiiria koskevaa ymmarrysta
vasten haastateltava asioita kuvaa. Yhtena ongelmana saattaa ollakin, etta haastattelussa
mennaan suoraan asiaan. Ei siis varmisteta millaista elamaa, kokemuksia ja kasityksia vasten
ihminen puhuu tutkittavasta asiasta. Taustatietokysymykset voivat liittya koulutukseen, tyo-
historiaan, perhetaustoihin, urakehitykseen nykyisessa tyossa tai asiaa koskevaan harrastunei-
suuteen. (Vilkka 2005, 109-111)

4.3 Aineiston analyysi

Aineiston analysoinnissa kaytimme sisallonanalyysia. Sisallonanalyysi on menettelytapa, jolla
voidaan analysoida lahes mita tahansa kirjallisessa muodossa olevaa materiaali, eli dokument-
teja, systemaattisesti ja objektiivisesti. Talla analyysimenetelmalla luodaan karjistysta ai-
neistoon, jotta voidaan tehda selkeita ja luotettavia johtopaatoksia tutkittavasta ilmiosta.
Tarkoituksena on jarjestaa aineisto tiiviiseen, yleiseen ja selkeaan muotoon kadottamatta sen
sisaltamaa informaatiota. Tata kautta pyritaan siis informaatioarvon lisaamiseen. Hajanaista
aineistoa kuvataan sanallisesti ja pyritaan luomaan mielekasta, selkeaa ja yhtenaista infor-
maatiota. Tuomi mainitsee myos, etta aineiston laadullinen kasittely perustuu loogiseen paat-
telyyn ja tulkintaan, jossa aineisto aluksi hajotetaan osiin, kasitteellistetaan ja kootaan uu-
destaan uudella tavalla loogiseksi kokonaisuudeksi. Laadullisessa aineistossa analyysia teh-
daan tutkimusprosessin jokaisessa vaiheessa ja sisallonanalyysilla saadaan aineisto vain jasen-
neltya johtopaatoksia varten. (Tuomi 2009, 103; 106; 108)
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Aineistolahtoisessa sisallonanalyysissa tavoitteena on siis loytaa tutkimusaineistosta esimer-
kiksi jonkinlainen toiminnan logiikka tai tutkimusaineiston ohjaamana jonkinlainen tyypillinen
kertomus. Tutkimusaineiston keruun jalkeen edetaan miettimalla mita logiikkaa tai tyypillista
kertomusta etsitaan. Taman jalkeen pelkistetaan tutkimusaineisto eli kaikki epaolennainen
informaatio karsitaan pois. Tiivistamista ja osiin pilkkomista seuraa tutkimusongelma ja tut-
kimuskysymykset. Vastaukset ryhmitellaan kattokasitteiden alle uudeksi johdonmukaiseksi

kokonaisuudeksi sen mukaan, mita ollaan etsimassa. (Vilkka 2005, 140)

Aineiston keruun jalkeen aineisto litteroidaan eli kirjoitetaan haastattelu aaninauhalta teksti
muotoon. Taman jalkeen erotetaan ne asiat, jotka vastaavat tutkimusongelmaan ja -
kysymyksiin. Kaikki ylimaarainen taytyy jattaa pois, koska usein tutkimuksessa ilmenee paljon
uusia mielenkiintoisia asioita, joita haluaisi analysoida, mutta taytyy muistaa pysya tutkimus-
ongelman sisalla. Kun haastattelut ovat teksteina, aletaan kayda aineistoa lapi teemoittain,
kaytannossa aineisto jaetaan tutkimusteemojen alle. Teemoittelussa painottuu, mita kustakin
teemasta on sanottu. Kun laadullinen aineisto on pilkottu ja ryhmitelty erilaisten aihepiirien
mukaan, vertaillaan teemojen esiintymista aineistossa seka etsitaan tiettya teemaa kuvaavia
nakemyksia yleistykseksi. Tassa vaiheessa ajankohtainen kysymys tutkijalle on, hakeeko han
aineiston samanlaisuutta vai erilaisuutta. Naiden lisaksi aineistosta voidaan esimerkiksi hakea
toiminnan logiikkaa, tyypillista kertomusta, kirjoittaa kaikista vastauksista yksi tyypillinen
kertomus ym. (Tuomi 2009, 92-93)

Karkeasti kuvattuna aineistolahtoisen laadullisen aineiston analyysi on kolmivaiheinen proses-
si: 1) aineiston redusointi eli pelkistaminen, 2) aineiston klusterointi eli ryhmittely ja 3) abst-

rahointi eli teoreettisten kasitteiden luominen. (Tuomi 2000, 108)

Pelkistamisella tarkoitetaan analysoitavan informaation pelkistamista karsimalla tutkimuksel-
le epaolennainen pois joko tiivistamalla tai pilkkomalla osiin. Aineiston pelkistamista ohjaa

tutkimustehtava, jonka mukaan aineisto pelkistetaan litteroimalla tai koodaamalla tutkimuk-
selle olennaiset ilmaukset. Ilmaukset voidaan koodata esimerkiksi alleviivaamalla, jotta niihin

palaaminen on helpompaa. (Tuomi 2009, 108-109)

Ryhmittelyssa kaydaan lapi litteroidut tai koodatut alkuperaiset ilmaukset ja etsitaan saman-
kaltaisuuksia ja/tai eroavaisuuksia. Tuomi sanoo, etta samaa asiaa tarkoittavat kasitteet
ryhmitellaan ja yhdistellaan luokaksi seka nimetaan luokan sisaltoa kuvaavalla kasitteella,
esimerkiksi ilmion ominaisuudella, piirteella tai kasityksella. Aineisto tiivistyy, koska yksittai-
set tekijat sisallytetaan yleisempiin kasitteisiin. Ryhmittelylla luodaan pohja kohteena olevan
tutkimuksen perusrakenteelle seka alustavia kuvauksia tutkittavasta ilmiosta. (Tuomi 2009,
109)
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Abstrahoinnissa eli kasitteellistamisessa erotetaan tutkimuksen kannalta olennainen tieto ja
valikoidun tiedon perusteella muodostetaan teoreettisia kasitteita. Abstrahoinnissa edetaan
alkuperaisinformaation kayttamisesta kielellisista ilmauksista teoreettisiin kasitteisiin ja joh-
topaatoksiin. Kasitteellistamista jatketaan yhdistelemalla luokituksia, niin kauan kuin se ai-

neiston sisallon nakokulmasta on mahdollista ja tarpeellista. (Tuomi 2009, 111)

Tuomen mukaan aineistolahtoinen sisallonanalyysi perustuu tulkintaan ja paattelyyn, jossa
edetaan empiirisesta aineistosta kohti kasitteellisempaa nakemysta tutkittavasta ilmiosta.
Aineistolahtoisessa sisallonanalyysissa yhdistetyista kasitteista saadaan vastaukset tutkimus-
tehtavaan. Yleiskasitteiden avulla muodostetaan kuvaus tutkimuskohteesta verraten koko
ajan teoriaa ja johtopaatoksia alkuperaisaineistoon. Johtopaatosten tekemisessa tutkija pyrkii
ymmartamaan, mita asiat tutkittaville merkitsevat. Merkityksia pyritaan ymmartamaan kaikis-

sa analyysin vaiheissa tutkittavien nakokulmasta. (Tuomi 2009, 112-113)

4.4  Kaytannon toteutus

Tutkimusmenetelmaksi valitsimme laadullisen tutkimuksen, koska tavoitteena oli kartoittaa
onnistuneen Venajan liikketoiminnan aloittamista. Arvelimme, etta numeeriset tulokset eivat
anna Kauppakamarin jasenyritykselle laheskaan niin hyodyllista tietoa, kuin kokeneiden yrit-
tajien kaytannon kokemukset. Tutustuttuamme laadulliseen tutkimukseen harkitsimme kah-
den menetelman, lomakehaastattelun ja teemahaastattelun valilla. Koska meille selvisi jo
tutkimusprosessin alussa, etta meilla on mahdollisuus lahtea itse konkreettisesti Venajalle
tekemaan tutkimusta, hylkasimme lomakehaastattelun kokonaan. Tutkimusmenetelma oli

siten paatetty teemahaastatteluksi.

Teemahaastattelussa on olennaista loytaa haastattelulle runko eri teemojen pohjalta, joten
tutkimme kansainvalisen kaupan teoriaa. Etsimme teorian pohjalta tarkeimpia ja mielenkiin-
toisimpia aiheita. Yritimme etsia lilketoiminnan poikkeamia, niita asioita, jotka ovat erilaisia
Venajalla. Tarkemmin mietimme naita eroavaisuuksia viela toimivan yhteistyon kannalta,
koska ongelmamme oli kaupan aloittaminen ja erityisesti toiminta ennen tavaran liikkumista.
Halusimme rajata tyomme toimivaan yhteistyohon ennemmin kuin logistiikkaan tai viennin
muotoihin. Aluksi mietimme mita toimiva yhteistyo sisaltaa. Paallimmaiseksi toimivasta yh-
teistyosta nousivat esille kulttuurierot, jotka ovat melko suuria vaikka on kyseessa naapuri-
maat. Toinen esiin nouseva asia oli kontaktit ja yhteistyokumppanit. Paateemoiksi valitsimme
siis viennin aloittamisen, kansainvalisen yhteistyon seka kulttuurierot. Naiden lisaksi toimme
haastattelun teemoiksi organisaatiokulttuurin ja suomalaisen sopeutumisen Venajalle. Poh-

dimme teorian pohjalta, mita haastateltavat luultavasti tulisivat vastaamaan kysymyksiimme.
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Teemojen kartoituksen jalkeen oli tarpeen pohtia, millaisia henkilgita tulisi haastatella mah-
dollisimman kattavan tuloksen saamiseksi. Paatimme haastatella suomalaisissa yrityksissa Ve-
najalla tyoskentelevia henkilgita, joilla on kokemusta Venajan liiketoiminnan aloittamispro-
sessista. Otimme kontaktia haastateltaviin yrityksiin seka sahkopostitse etta puhelimitse. Paa-
saantoisesti haastateltavat olivat suomalaisia, mutta joukossa oli myos muutama venalainen,
joka joko tyoskentelee suomalaisessa yrityksessa, tai jolla on muuten vahvaa kokemusta yh-
teistyosta suomalaisten kanssa. Venalaiset haastateltavat monipuolistivat tutkimuksen nako-

kulmaa, ja nayttivat toisen puolen stereotypioista, mika oli hyva.

Haastatteluja pidimme siis lopulta kolmetoista, joka oli hyva maara, koska siina jo loytyi
eroavaisuuksia ja samankaltaisuuksia vastauksissa. Laadullisessa tutkimuksessa myos pyritaan
usein syventymaan tarkemmin muutamaan tapaukseen massojen sijaan. Tutkimusmenetelma-
na haastattelun on myos sen vuoksi erinomainen, etta pystymme vaikuttamaan itse vastauk-
siin, ei vastaustuloksiin vaan, vuorovaikutuksen ansiosta pystyimme suuntaamaan tiedonhan-
kintaa esimerkiksi kysymysten vaarinymmarrysten vuoksi, etta saamme tutkimusongelman
kannalta tarkeille alueille vastauksia ja lisaksi pystymme tarkkailemaan ei-sanallisia vihjeita

kuten hymahdyksia ja eleita.

Paatimme aloittaa haastattelut ensinnakin kertomalla haastattelumme tarkoituksen eli tutki-
musongelman. Taman jalkeen kysyimme haastateltavien taustoja tyokokemuksesta samaisessa
yrityksessa ja muualla. Kysyimme myos, kauanko henkilo on tehnyt Venajankauppaa ja lisaksi
jotain yrityksen taustoista. Haastattelua jatkoimme sen mukaan, mista haastateltava oli inno-
kas puhumaan ja mihin suuntaan keskustelut menivat. Kaikkien haastateltavien kanssa keskus-

telimme kaikista teemoista.

Aineiston analyysin aloitimme litteroimalla haastattelunauhoitukset, joista erottelimme paa-
kohdat ja opinnaytetyomme kannalta oleellisemmat vastaukset. Vastaukset ryhmittelimme
teemojen alle. Tasta ryhmittelysta lahdimme tyostamaan yhtenaisempia tutkimustuloksia pi-
tamalla mielessamme perimmaisen tutkimusongelmamme. Tutkimustulosten ja tutkimuson-
gelman valmistuttua pohdimme yhdessa opinnaytetyon johtopaatoksia ja tulosten luotetta-

vuutta.

4.5 Tutkimuksen luotettavuus

Aina kun tutkitaan jotain, taytyy pitaa huolta etta tutkimus on validi eli pateva ja reliaabeli
eli luotettava. Tutkimus on validi silloin kun tutkimusmenetelma, kohderyhma ja tutkimusky-
symykset ovat tutkimusongelmaan sopivat. Jos tutkimus ei ole validi, on tutkittu vaaraa asiaa,
eika tutkimuksella siten ole mitaan merkitysta. Tutkimus on reliaabeli, jos se voidaan toistaa

samanlaisena toisen tutkimusryhman tekemana, ja tulos sailyy samankaltaisena. Reliabiliteet-
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tia varmistaa se, etta kysymykset ovat mahdollisimman yksiselitteisia ja haastattelutilantees-

sa ne esitetaan kaikille samalla tavalla. (Hiltunen 2009, 3,11)

"Tutkimusmenetelma voi olla reliaabeli eli luotettava, vaikka tutkimus ei olisikaan validi eli
pateva. Talloin tutkimuksessa kaytettyjen menetelmien avulla voidaan paatya sinansa kiinnos-
taviin tuloksiin, mutta tulokset eivat vastaa sita, mihin tutkimuksella tahdattiin.” (Hiltunen
2009, 11)

Tassa opinnaytetyossa tutkimusmenetelma, teemahaastattelu, on oikea tutkimuksen lahto-
kohtaan nahden. Kohderyhma eli haastateltavat olivat suurimmaksi osaksi oikeita tutkimuson-
gelman kannalta. Muutaman haastateltavan vastaukset eivat olleet taman tutkimuksen kan-
nalta jarkevia ottaa huomioon, mika hieman vahensi tutkimuksen validiteettia. Validiteetin
kannalta kysymysten asettelu olisi pitanyt olla parempi. Kysymystenasettelu olisi voinut olla

parempi, mutta kokonaisuudessaan tutkimuksen validiteetti on hyva ja tulokset luotettavia.

Tallaisen tutkimuksen reliabiliteettia on hankalaa arvioida ja toistettavuutta mitata, koska
kaikkien haastateltavien henkilokohtaiset kokemukset vaikuttavat heidan vastauksiinsa. Jos
tutkimusmenetelma olisi ollut lomakehaastattelu laajemmalle kohderyhmalle, olisi tutkimus

voinut olla toistettavampi, mutta toisaalta vastaukset suppeampia.

5 TULOKSET

Tassa luvussa kaydaan tiivistetysti lapi haastatteluissa esiin tulleita asioita. Yritykset suostui-
vat haastatteluun silla ehdolla, ettei yritys tai sita edustavat henkilot kay ilmi opinnaytetyon
tuloksista. Kuusi haastatteluista teimme Pietarissa 21.-23.9.2010 valisena aikana. Siella haas-
tattelimme johtotehtavissa olevia henkiloita suomalaisissa teollisuuden- ja palvelualojen yri-
tyksissa, seka asiantuntijoita venalaisessa kauppakamarissa ja It-alan yrityksessa. Jekaterin-
burgissa haastattelimme viiden yrityksen edustajia 20.-22.10.2010 valisena aikana. Jekaterin-
burgissa haastattelimme suomalaisen rakennusalan yrityksen tytaryhtion johtajaa, kahden
suomalaisen talotoimittajan jalleenmyyjia, Suomalais-Venalaisen kauppakamarin henkilokun-
taa seka eraan paikallisen suuren teollisuusyrityksen talouspaallikkoa. Lisaksi haastattelimme
Suomessa 29.9.2010 kaupan alan yrityksen Venajan toimintojen johtajaa ja 1.10.2010 eraan

venalaisomisteisen teollisuusyrityksen suomalaisjohtoa.

Haastattelujen tulokset on jaettu kahden otsikon alle; ’Suomalainen menee Venajalle’ ja
Toimiva yritys Venajalla’. Ensimmaisen alle on koottu kaikki kommentit seka yrityksen etab-
loitumisesta markkinoille, etta yksilon sopeutumisesta uuteen maahan. Toisessa esitamme
tarkemmin venalaista tapaa tehda liiketoimintaa ja miten se mahdollisesti eroaa suomalaises-

ta.
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5.1 Suomalainen yritys lahtee Venajalle

Monet haastateltavat nostivat suurimpana harhaluulona esiin uskomuksen, etta Venajalla on-
nistuu toimimalla taysin samalla tavalla kuin Suomessa, koska on pitka kokemus liiketoimin-

nasta kotimaassa. Toimintamalli viedaan kylla niin pitkalle kuin mahdollista, mutta loppu on
pakko soveltaa jo kulttuurin ja lainsaadannonkin takia. Ei silti kannata alkaa kehitella mitaan

uutta, vaan pysya tutulla liiketoiminta-alueella.

” Menestyksen salaisuus on se meidan sovittamisen taito. Jos me mennaan sinne taysin
suomalaisella asenteella niin me ei sit kuunnella sita paikallista asiakasta. Koska vena-
lainen asiakas on erilainen kun suomalainen. ollaan siis kuunneltu mita ne asiakkaat ha-
luaa, ja ollaan sit muokattu sita siihen suuntaan, mita ne asiakkaat odottaa. Mut et siel

on pohjalla suomalainen hyva toimiva liikeidea, mutta paikallistettuna Venajalla”

Ennen Venajan liiketoiminnan kaynnistamista pitaa olla patevaa ja kielitaitoista vakea, tietoa
markkinoista ja uskallusta kokeilla. Tietoa kannattaa hakea esimerkiksi tutustumalla oman
alan yritysten toimintaa kohdealueella. Yksi haastateltava kehotti tutustumaan paikallisiin
lehtiin (esimerkiksi Ekspert ja Kommersant), koska toimittajilla on hyvat suhteet ja ajankoh-

taista tietoa alueen tilanteesta.

Haastattelimme yrityksia Pietarissa ja Jekaterinburgissa, ja koska Jekaterinburgia on valloi-

tettu kansainvalisesti vasta melko vahan, kyselimme haastateltavilta siita enemman.

Jekaterinburg on Uralin epavirallinen paakaupunki, joka yhdistaa Aasian ja Euroopan. Se on
lisaksi Venajan kolmanneksi merkittavin kaupunki vaeston ja liike-elaman aktiivisuuden osal-
ta. Siella on hyvat liikenneyhteydet; sinne paasee lentaen, junalla ja moottoriteita. Jekate-
rinburg on logistisesti ja teollisesti Venajan keskus. Alue on vetovoimainen: paljon ihmisia kay
siella toissa ulkopuolelta, erityisesti Siperiasta. Samalla tulee uusia yrityksia seka kotimaisia
etta ulkomaisia. Siella on myos paljon yliopistoja ja koulutettuja ihmisia. Yksi haastateltavis-
ta oli kuitenkin sita mielta, etta palveluita on saatavilla niukasti. Jekaterinburg oli ennen sul-
jettu kaupunki ja vasta 20 vuotta sitten se avattiin liiketoiminnalle. Siita ajasta jaanteena
viranomaiset ovat edelleen kiinnostuneita yrityksista, joissa on ulkomaalaisia tyontekijoita tai
paaomaa. Kiinnostus ei ole erityisesti negatiivista, mutta kuitenkin naita yrityksia seurataan
tarkemmin, muun muassa siksi, etta niita uskotaan paikallisia yrityksia varakkaammiksi. Lait

ovat joka tapauksessa samat kaikilla Venajan alueilla.

Talla hetkella kilpailu ei ole viela niin kovaa kuin Moskovassa ja Pietarissa, koska siella ei ole

viela niin paljon ulkomaalaisia yrityksia ja brandeja. Liiketoiminta on myos avoimempaa kuin
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esimerkiksi Pietarissa. Eras haastateltava kertoi ilmaisesta ohjelmasta 2gis, jonka avulla voi
etsia paikallisten yritysten tietoja ja paljon muuta. Se loytyy osoitteesta ekaterinburg.2gis.ru,

valitettavasti vain venajaksi. Lisaa tietoa Jekaterinburgista on liitteella 2.

Haastattelimme Suomalais-venalaisen kauppakamarin tyontekijaa Jekaterinburgissa. Heidan
paatehtavansa on aloittaa yhteistyota suomalaisten ja paikallisten yritysten valilla. Heidan
palveluihinsa kuuluu markkinointisuunnitelmat ja yksilollisten kontaktointimatkojen jarjesta-
minen ja tapaamiset potentiaalisten yhteistyokumppaneiden kanssa. SVKK on lahella paikallis-
ta liikketoimintaa ja heilla on tuoreimmat uutiset eri aloilta. Lisaksi se toimii suomalaisten tu-

kitoimistona maksua vastaan.

Osa haastateltavista kertoi, etta ovat kayttaneet SVKK:n palveluita yhteistyosuhteiden luomi-
sessa ja kohdemarkkinoiden tutkimisessa. Kaikilla ei kuitenkaan ollut positiivista kuvaa orga-
nisaatiosta. SVKK:n lisaksi olemassa monia venalaisia kauppakamariyhdistyksia, jotka voivat

sainvalistymaan.

Aiemmin luvussa 1 kasiteltiin seikkaperaisesti erilaisia kansainvalisen liiketoiminnan operaa-
tiomuotoja. Tassa muutamia esimerkkeja siita, miten haastatellut yritykset ovat lahteneet
aloittaneet Venajan liiketoimintaa. Liitteella 4 on lisaksi tarkempi esimerkki yrityksen perus-

tamisesta, saimme sen yhdelta haastateltavalta.

Eras yritys kertoi yhdistyneensa olemassa olevan venalaisen yrityksen kanssa. Toinen yritys
aloitti tuotteiden viennilla ilman paikallista konttoria, jolloin tuotteet kuljetettiin Suomesta
suoraan asiakkaan varastoon. Muutamat yritykset tekevat vientia jalleenmyyjan kautta, ja
jotkut ovat perustaneet tytaryhtion Venajalle. Kaikkien yritysten Venajan toiminnan taustalla

on kuitenkin ollut suomalaisen ydintiimin (tai -henkilon) lahteminen Venajalle.

Tunnusteluvaiheessa ydintiimi alkaa hakea lilkekumppaneita, liikepaikkoja ja neuvottele-
maan. Hyodyllisia ensimmaisia kontakteja ovat lakimiehet ja esimerkiksi joku konsultti, joka
tietaa laajemmassa mittakaavassa, mita tulee ottaa huomioon, jotta toiminta saadaan kayn-
tiin. Suomalaisomisteiset ja -johtoiset konsulttiyritykset ovat siina mielessa hyvia, etta niissa
tunnetaan paitsi suomalaiset vaatimukset, myos venalaiset toimintatavat. Lisaksi tarvitaan
suhteita virkamiehiin ja paikallisiin ja, jos on suhteita vaikka kuvernooriin, se on eduksi.
Tavaroiden vientia Suomesta Venajalle harjoittavalla yrityksella on hyva olla myos sellainen
yhteistyokumppani, joka hallitsee rajalla tarvittavat tiedot. Kannattaa kayttaa samaa huolin-
taliiketta, joka oppii tuntemaan yrityksen kaytannot. Logistiikka kannattaa antaa laajan ver-

koston omaavalle venalaisen ammattilaisen hoidettavaksi.
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Haastatteluissa vahvistui ennakko-oletus siita, etta pitaa olla henkilokohtaisia suhteita. Syyksi
mainittiin se, etta Venajalla yritykset henkiloityvat aivan eri tavalla kuin Suomessa. Henkilo-
kohtaisten suhteiden luomiseen menee aikaa ja jos ihminen vaihtuu, voi olla pakko rakentaa

suhde alusta.

”Ei ole mitaan merkitysta, jos ei itse ole jotakin. Itse taytyy olla se, joka tuntee, tutus-

tuu ja edustaa.”

Kontakteja voi hankkia esimerkiksi konferensseissa, kauppakamarin kautta tai pyytamalla
apua omilta liiketuttavilta, joilla on jo toimintaa Venajalla. Kaikkein tehokkain tapa saada
kontakteja on jarjestaa yksilollisia tapaamisia. Kannattaa kuitenkin olla varovainen; esimer-
kiksi internet-sivuilla annettu kuva voi olla valheellinen, eivatka kaikki yritykset ole rehellisia.

Esimerkiksi kauppakamarin jasenyys kertoo luotettavuudesta.

Vaikka itse taytyy verkostoitua, voi olla hyva idea jattaa kaikki etabloitumiseen tarvittavat
paperityot osaavalle konsulttiyritykselle: perustamiseen liittyvat asiakirjat, tulkkauspalvelut,
apu kontaktien hankkimisessa ja neuvottelutilojen lainaus. Konsulttipalvelut ovat maksullisia
ja melko hintavia, mutta niista kannattaa maksaa niin kauan, kunnes itse oppii toimintatavat
ja -tyylit. Jos itse yrittaa tehda kaikki tarvittavat paperityot, voi toimintatarmo loppuakin
siihen. Voi valttaa monia virheita ja menestya paremmin, jos ei aloita aivan alusta omien tut-

kimusten pohjalta, vaan saa jotain perustietoa.

Hankittuja suhteita on yllapidettava esimerkiksi kontaktointimatkan jalkeen tiiviilla yhteyden
pidolla. Asiakassuhteet vaativat haastateltavien mukaan vahemman huomiota kuin muut si-
dosryhmasuhteet. Jotkut suhteet vaativat tapaamisia iltaisinkin tai pienten lahjojen antamis-
ta. Enemman vaativat sellaiset suhteet, joissa oma liiketoiminta on riippuvainen toisesta osa-
puolesta, esimerkiksi jos on ison yrityksen alihankkija. Se on tarkeampaa alalla, jolla uusia
suhteita luodaan jatkuvasti pitkaaikaisten suhteiden sijaan. Lahjoja antaessa pitaa aina va-

roa, ettei toinen meneta kasvojaan.

Seuraavaksi esitamme, mita haastatteluissa puhuttiin Venajalle lahtevan henkilon valinnasta.
Henkilolla, joka kartoittaa markkinoita yritykselle, kannattaa olla aiempaa kokemusta elami-
sesta matalamman elintason maassa, etta han tietaa pystyvansa sopeutumaan. Olisi hyva kay-
da etukateen tutustumassa alueeseen ja sen toimintakulttuuriin, jottei energiaa ja aikaa me-
nisi turhaan itse tyon alkaessa. Samalla on hyva jo luoda suhteita. Venajan kielen osaaminen

helpottaa sopeutumisessa toimintakulttuuriin ja suhteiden luomisessa.

Lahtijalla pitaisi olla hyva epavarmuudensietokyky ja seikkailuhenkea. Lisaksi henkilon pitaisi

olla joustava, eika liian vaativa. Kovin pedantti ihminen, joka haluaisi tehda pitkan tahtaimen
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suunnitelmia, ei luultavasti jaksa Venajalla. Venajalla saattaa joutua sellaisten ongelmien
eteen, joita ei kohtaa Suomessa. Pelkka hyva kielitaito ei riita: on ylitsepaasematonta, jos ei
ymmarra ihmisia ja ongelmia. Huonoimmin parjaavat ne, jotka eivat ole aiemmin asuneet
missaan ulkomailla. Perheen kanssa lahteminen on haasteellisempaa, koska lapset eivat voi
liilkkua vapaasti, eika harrastusmahdollisuuksia ole samalla tavalla. Myos hyvan asunnon lOy-
taminen jarkevaan hintaan on vaikeaa. Siihen tarvitaan kontakteja. Tukea sopeutumiseen
voi saada muilta alueella olevilta suomalaisilta: muiden kokemukset ovat kultaa arvokkaam-

pia.

”Se on tarkeaa, etta kaikki on kokonaisuudessaan riittavan hyvin elamassa, ettei tyosta

tule 100 % nautinnosta.”

Elamanrytmi on erilainen. Venaja toimii lahinna kymmenesta eteenpain ja paivat ovat pitkia.
Lisaksi ainakin suurkaupungeissa liikkeet ovat auki myohaan yohon. Ajankaytto on asia, joka
tuottaa monesti ongelmia suomalaisten ja venalaisten yhteistyossa, koska suomalaiset ovat
erittain santillisia, kun taas venalaiset saattavat myohastya hyvinkin jopa tunnin edes ilmoit-

tamatta siita.

”Tyoasioissa saatetaan myos soittaa vaikka vasta klo 23, ja se on ihan OK.”

Venaja on kohtelias kieli, mutta kohteliaat fraasit eivat valttamatta tarkoita, etta ihmiset
olisivat ystavallisia. Se, mita puhutaan, on vain pintaa, paljon jaa sanomatta. Talla on suuri
vaikutus varsinkin liiketoiminnassa. Venalaisilla ei ole ainakaan viela samanlaista palveluasen-
netta kuin vaikka Suomessa, eli ei kannata ottaa henkilokohtaisesti, jos ei saa ystavallisyytta.
Venalaiset eivat mielellaan sano ei, tai ettei osaa. Jos esimerkiksi toissa antaa jonkin projek-
tin tehtavaksi, eika siita kuulu pitkaan paikaan mitaan, on syyta huolestua. Jos taas tulee ky-

symyksia ja kommentteja, voi luottaa, etta projekti etenee.

Kaytannossa mitaan sellaisia eroavaisuuksia ei ole, mita ei pystyisi voittamaan. Tarvitaan vain

avointa mielta, ja valmiutta muuttaa omaa kayttaytymistaan.

5.2 Toimiva yritys Venajalla

Yritystoiminta lahtee liikkeelle neuvotteluista ja asiakashankinnasta. Sen jalkeen, jos yhteis-

tyosopimus saadaan aikaan, voi olla tarpeellista rekrytoida enemman.

Venalaista tapaa kayda kauppaa ja neuvotteluja ei opi, ennen kuin on itse kokenut. Ilman ko-
kenutta partneria voi tulla huijatuksi, erityisesti ulkomaalaiset. Jos nakyy ulospain, etta on

rahaa, se osataan myos pyytaa. Taytyy olla jonkinlainen suhteellisuudentaju siita, paljonko
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Venajalla mikakin maksaa. Myos Venajalla toimivat suomalaiset voivat olla huijareita. Kannat-

taa tehda sama taustatyo suomalaisten ja venalaisten kanssa.

”Kun toimii suomalaisten kanssa, niin kuvittelee, etta olisi samanlaiset arvot ja aat-

teet, mutta aina ei mene niin.”

Neuvotteluissa on usein mukana sellaisia ihmisia, joilla ei vaikuttaisi olevan mitaan roolia ti-
lanteessa. Konkreettisia paatoksia tehdaan harvemmin neuvottelujen ensimmaisissa tapaami-
sissa, koska ne kuluvat suhteiden luomiseen. Myohemmassa tapaamisessa voi kayda ilmi, ettei
yhteistyota tule ollenkaan. Hinnan tinkiminen alkaa vasta siita, kun suomalainen luulisi kau-

pan jo sovituksi.

Suomessa kysytaan yleensa tarjouksen antamista varten jotain lahtotietoja, mutta venalaisilta
ei voi vaatia niita, koska kysymalla asettaa oman tietamyksensa kyseenalaiseksi vastapuolen
silmissa. Sen sijaan pitaa tarjota jollain ehdoilla, ja sitten soveltamaa siita. Venalaiset eivat
pida siita, jos vastaa, ettei tieda. Teoriaosuudessa kay ilmi, etta venalaiset eivat myoskaan
itse halua sanoa ei, ja osoittaa siten heikkouttaan. Venalaiset ajattelevat suomalaisia laa-
jemmin kaupankaynnista. Oman alueen tai tuotteen lisaksi pitaisi tietaa myos lopputuote, jos
oma tuote on esimerkiksi raaka-aine. Hinta on tarkea tekija kilpailussa, mutta lansituote voi
voittaa hieman kalliimmalla hinnalla venalaisen, jos laatu on parempi. Ulkomaalaisilta kalliil-

ta tuotteilta odotetaan yleensa paljon.

Sopimuksien pitaa olla yksityiskohtaisempia kuin Suomessa, eika mitaan saa jattaa oletuksen
varaan. Sopimukset kannattaa tehda kolmella kielella; omilla seka yhteisella, ja kaikki allekir-
joitettuna. Haastateltava kertoi esimerkin, jossa tyontekija oli siirtanyt yrityksen omiin ni-
miinsa, koska tyosopimuksessa ei ollut sita kielletty.

”Kirjallisessa muodossa ollaan samaa mielta, mutta kannattavaa on viela soittaa, etta

kaikista yksityiskohdista on yhteisymmarrys.”

Venajalla on kuitenkin melkeinpa pakko osata venajan kielta, koska siella ei viela osata kan-

sainvalisia kielia niin laajasti kuin esimerkiksi Euroopassa.

”Olisi tarkeaa osata venajan kielta edes jollain tasolla, koska on todella vasyttavaa elaa

maassa, jossa ei ymmarra mitaan.”

Jos puhuu englantia venalaisten kanssa ja kayttaa samoja termeja, asiat eivat valttamatta
kohtaa. Termit voidaan ymmartaa eri lailla, jolloin ihmiset puhuvat toistensa ohi. Venajaa
puhuttaessa on suurempi varmuus, etta ymmarretaan samalla tavalla. Kielimuuri aiheuttaa

psykologisen haitan, koska taidon puutteessa paljon jaa puhumatta ja ymmartamatta.
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Venajan osaaminen auttaa ymmartamaan toinen toistaan ja saastamaan aikaa. Kielen ja kult-
tuurin tunteva asiantuntija voi toimia valikatena muiden suomalaisten ja venalaisten valilla.
Kaikki pitaa usein tehda suurissa organisaatiossa yhtenaisen mallin mukaan riippumatta toimi-
paikan sijainnista. Tama aiheuttaa haasteita esimerkiksi ohjeiden laatimisessa, koska niiden

pitaisi olla venajaksi.

Liiketoiminnassa ei valttamatta kannata kayttaa venajaa, jos ei ole taysin varma osaavansa

sita kuin aidinkielta. Venalaiset ovat nimittain erittain taitavia neuvottelijoita.

”Perusbisneksessa kannattaa miettia kumpi on tarkeampaa; tehda vaikutus venalaisiin,

vai saada se tulos just sellaseks kun haluaa.”

Kaikilla haastateltavilla oli mielipide siita, mita kielta neuvotteluissa kannattaa kayttaa. On
ihmisia, jotka ovat pystyneet verkostoitumaan tulkkien avulla. Neuvotteluissa olisi kuitenkin
parempi jos parjaisi ilman tulkkia, ettei tulisi vaaria kaannoksia. Erityisesti kannattaa pitaa
huolta, etta tulkilla on hallussa alan sanasto. Vaikka tulkkia kaytettaisiinkin, niin olisi hyva,
etta suomalaisesta yrityksesta olisi paikalla edes yksi ihminen, joka pystyy seuraamaan kes-

kustelua venajaksi.

"Tulkki ei valttamatta ymmarra tuotteita, tai mika on varsinainen kilpailutekija”

Asiakaskuntaa miettiessa kannattaa ottaa huomioon se, etta asiakkaat voivat Venajalla tulla
aivan eri segmentista kuin Suomessa. Pohtimisen arvoista on myos se, ovatko asiakkaat paikal-
lisia vai ulkomaalaisia, enta yrityksia vai kuluttajia. Jos oma tuote on korkealaatuinen, rik-
kaat ovat asiakaskunta. Rikkaat myos usein odottavat erikoispalvelua ja nopeutta.

”Vaikka korostetaan, etta Venajalla on potentiaalia, pitaa huomata, etta kolmasosa

kansasta on rutikoyhia”

Asiakashankinta on hyvin erilaista kuin Suomessa. Suomessa pystyy helposti loytamaan yrityk-
sen, ottamaan yhteytta ja loytamaan vastuuhenkilon. Eraan haastateltavan mukaan venalai-
sesta vieraasta yrityksesta on lahes mahdotonta saada selville, kuka siella paattaa tai yleensa
tavoittaa ketaan. ”Soitat sinne yrityksen keskukseen, siella ei kerrota eika yhdisteta. Jos he
haluavat ostaa, he ite tietaa tulla ostamaan.” Erityisesti korostuu se, etta asiakas pitaa saada
tulemaan luokse. Mainostamalla tai tapahtumissa voi herattaa potentiaalisen asiakkaan mie-

lenkiinnon lahestya yritysta.

Asiakkaalle on helpompaa ostaa, jos myyva yritys toimii itse Venajalla esimerkiksi tytaryhtion
kautta, jolloin asiakkaan ei tarvitse kayda kansainvalista kauppaa. Kun on paatetty perustaa

toimipaikka kohdemarkkinoille, aletaan rekrytoida paikallista tiimia. Joillain aloilla tarvitaan
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enemman paikallisten markkinoiden tuntemusta kuin toisilla. Kannattaa ottaa mahdollisim-
man paljon paikallisia tyontekijoita. Onnistumisen takaamiseksi taytyy olla ainakin yksi suo-
malainen kontrolloimassa, etta tyon laatu pysyy yrityksen maineen mukaisena. Tukipalveluja
ei pysty Venajalla samalla tavalla ulkoistamaan kuin Suomessa. Se tarkoittaa sita, etta taytyy

den lukumaaran kasvaessa kasvaa myos kontrollin tarve.

”Sulla pitaa itsella olla tarvittavat henkilot toissa, koska ulkoistaminen on taalla uusi
asia. Ja taalla ei niita palveluntarjoajia ole. Mita pidemmalle menet suomen rajasta,

niin sita varmemmin niita ei ole.”

Venajalla toiminta on hierarkkisempaa kuin esimerkiksi Suomessa. Tama kay ilmi esimerkiksi
kokouksissa, joissa johtaja hoitaa paaosan puhumisesta, ja muut voivat kommentoida, jos
heilta kysytaan. Kokouksessa ei siis varsinaisesti tehda paatoksia, vaan kerrotaan tehdyista

paatoksista.

Johtotehtavissa olevan on tarkeaa antaa palautetta niin hyvista kuin huonoista suorituksista.
Palautteenantotapa on myos tarkea; on kaytettava enemman tunnelatausta, jotta venalainen
uskoo, etta olet tosissasi. Asioihin suhtaudutaan yleensakin tunteella. Yksi hyva motivointita-

pa on kuunnella ja tukea alaisia heidan tyopaivanaikaisissa iloissa ja suruissa.

Venajalla paatoksia tehdaan nopeasti - ensin tehdaan ja sitten mietitaan, toisin kuin Suomes-
sa, jossa ensin mietitaan ja keskustellaan, ja sitten vasta tehdaan. Kaikkiin paatoksiin tarvi-
taan ison pomon leima, eika pomon sanomisia koskaan kyseenalaisteta. Johtaja ei myoskaan
voi kysella alaisiltaan mielipiteita tai osoittaa, ettei tieda vastausta johonkin kysymykseen.

Silloin alaisille tulee mielikuva, ettei johtaja tieda mita tekee.

Johtajan tehtava sisaltaa Venajalla enemman tyon kontrollointia. Alaisten taytyy tuntea, etta
johtajalla on homma hallussa. Venalaisille johtajan valvonta on normaalia, eivatka he koe sita
ahdistavaksi, jos johtaja kyttaa selan takana. Sen sijaan tyot tulevat paremmin tehdyksi tiu-
kan valvonnan alla. Sekin voi riittaa, etta johtaja nayttaytyy. Koska Venajalla kontrollin maa-
ra on suurempi, taytyy ehdottomasti miettia, mitka tyot delegoidaan tai ulkoistetaan. Taytyy
olla varma, etta voi luottaa siihen ihmiseen, jolle tehtaviaan delegoi. Kaikkea ei voi kuiten-

kaan tehda itse.

Johtamistyylit vaihtelevat, mutta kaikki tyylit voivat olla tehokkaita. Tarkeinta on, etta joh-
dettaviksi on valittu sellaisia ihmisia, jotka toimivat parhaiten yrityksen tyylisella johdolla.
Venalaiset ovat alykkaita ja kovia tekemaan toita, jos heidat osaa motivoida oikein. Nyrkki-

saantona on se, etta itseopeteltavuus ei toimi kuten Suomessa. Tyontekijat tarvitsevat
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enemman ohjausta ja vastuuntunto rajoittuu omaan toiminta-alueeseen. He eivat ”sooloile”
oman tehtavaalueensa ulkopuolelle. Yleensa tyontekijalla on oma nakemys siita, miten hanen
tyonsa olisi parasta tehda. Johtajan taytyy tehda selvaksi, mita tehtavaan kuuluu, miten se

kuuluu tehda ja etta muuta tapaa ei ole (ei esimerkiksi voi jattaa imuroimatta sangyn alta).

”Venajalla kaikki on sallittua, jos siita ei jaa kiinni. Jos et erikseen kiella, etta et saa
varastaa naita lusikoita, niin joku saattaa varastaa, koska ajattelee, et se on ihan OK ku

se ite niita tarttee.”

Edellisessa sitaatissa kerrotaan neuvostoajalta periytyneesta suhtautumisesta tyonantajaan ja
tyontekoon. Jos Suomessa toimii kirjoittamattomat saannot, niin Venajalla kaikki pitaa kir-

joittaa sopimukseen.

Venajalla tyonteko on tehottomampaa. Vaikka venalaiset tekevat saman verran toita tyopai-
van aikana kuin muutkin, he kayttavat sithen enemman aikaa. Tyopaiva venyy, koska siihen
kuuluu sosiaalinen kanssakayminen tyokavereiden kanssa. Aikaa menee myos ongelmien tur-
haan kauhisteluun porukalla, vaikka kyseisessa tilanteessa voisi olla yksinkertainen ratkaisu.
Suomalaisessa yrityksessa tyoskentelevat venalaiset henkilot, joita haastattelimme, kertoivat
etta demokraattinen ilmapiiri oli iso yllatys. Kaikki venalaiset eivat pysty tyoskentelemaan
lansimaisessa demokraattisessa yrityksessa, koska siella joutuu ottamaan enemman vastuuta

toimimaan ilman tarkkoja ohjeita.

Suomalaiset yritykset kiinnostavat venalaisia, koska sielta oletettavasti saa parempaa palk-
kaa, tyoturvallisuudesta ja terveydenhuollosta huolehditaan ja ne toimivat lain mukaan. Li-
saksi suomalaisilla yrityksilla ja tuotteilla on Neuvostoliitosta peraisin oleva hyva maine.
Tassa esiteltyjen tuloksien lisaksi liitteella 3 on eraanlainen lahtijan muistilista, josta toi-
vomme olevan erityisesti hyotya Kauppakamarin jasenyrityksille. Siina kaydaan otsikkotasolla
lapi sellaisiakin kansainvalistymiseen liittyvia aiheita, jotka eivat ole taman opinnaytetyon

painotuksen mukaisia, mutta joita ei siltikaan voi unohtaa.

6  JOHTOPAATOKSET

Tutkimuksella oli tarkoitus selvittaa, miten suomalainen yritys aloittaa onnistuneesti toimin-
nan Venajan, ja erityisesti Jekaterinburgin markkinoilla. Saimme haastatteluja lopulta melko
vahan muutamien perumisien ja alun perin huonon haastatteluun suostumisen takia. Kuitenkin
saimme monta onnistunutta informaatiopitoista haastattelua, joten pidamme tutkimusta silta
osin melko onnistuneena. Tassahan on kysymyksessa laadullinen tutkimus, jossa ei valttamat-
ta haeta saman asian toistumista kymmenilla vastaajilla, vaan nimenomaan suomalaisten yri-

tysten omakohtaisia kokemuksia Venajan toiminnasta.
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Hyvinkaan-Riihimaen kauppakamari oli erityisesti kiinnostunut Jekaterinburgin markkinoista.
Jekaterinburgin haastatteluissa korostui kaupungin erinomaisuus kohdemarkkinana, koska se
on toistaiseksi tuntemattomampi, mutta kuitenkin Venajan kolmanneksi suurin kaupunki, jos-
sa on tarjolla paljon vapaata osaavaa tyovoimaa. Itse koimme kaupungin helposti lahestytta-
vaksi Pietariin verrattuna; keskusta on pienempi ja muun muassa kiihkean kasvun takia infra-

struktuuri on melko hyva.

Haastatteluissa ja myos alan kirjallisuudessa uuden markkina-alueen valloitukseen valmistau-
tuminen nousee todella tarkeana esille. Venajalle haluavan yrityksen tulee ottaa selvaa mark-
kinoista - onko siella tilaa itselle ja miten siella toimintaan? Lisaksi kannattaa asettaa tarkasti
ne henkilot, jotka lahtevat markkinoita valloittamaan yritykselle. Ennakko-oletuksen mukai-

sesti haastatteluissa todettiin, etta venajan kielen taito on merkittavassa osassa etabloitumi-

sen onnistumisessa.

Tarkeimpana etabloitumisessa pidettiin oikeiden yhteistyokumppaneiden loytymista. Konsult-
tien kayttoa suosittelivat lahes kaikki. Riippuu hieman toimialasta ja valitusta kansainvalisty-
mistavasta millaisia kontakteja tarvitaan. Markkinoiden tunnustelijalla tulisi joko olla jo suh-
teita Venajalla, tai ainakin taito luoda niita. Suomeen tottuneelle elama Venajalla vaatii
joustamista. Koska kontaktien maara ja laatu ovat niin tarkeita Venajalla, taytyy aina uuden
ihmisen tavatessaan muistaa, etta hanesta voi olla joskus suurta hyotya, jos vain suhteen osaa

rakentaa oikein.

Monet kertoivat neuvottelukulttuurin olevan erilainen kuin Suomessa, mutta sita ei kuiten-
kaan koettu ylitsepaasemattomaksi ongelmaksi. Kirjallisuudessa kerrotaan, etta myyjan pitaa
aina kansainvalisessa kaupassa olla se joustava osapuoli, koska ostaja on se, joka paattaa tu-
leeko kauppaa. Sama ilmeni haastatteluissa siten, etta venalaiset kokivat neuvottelut suoma-
laisten kanssa helpoksi ja suomalaiset taas haastaviksi venalaisten kanssa. Siita kaikki olivat

yhta mielta, etta sopimukset taytyy tehda erittain yksityiskohtaisiksi.

Tutkimuksessa ja kirjallisuudessa nousi esille, etta neuvotteluihin pitaa lahettaa paatantaval-
tainen henkilo. Neuvottelijalla tulisi mielenkiintoa ja resursseja myos yllapitaa mahdollisesti
syntyvaa yhteistyokuviota, koska suhteet ovat henkilokohtaisia, ja henkilon vaihtuminen voi

ajaa koko projektin karille.

Venalaisesta neuvottelutyylista saimme monenlaisia vastauksia, ja myos kirjallisuudessa on

Pohdimme, etta neuvottelut voivat vaikuttaa alkuun hitailta, koska suhteen rakentaminen vie

aikaa ensimmaisista tapaamisista. Nopean vaikutelman voi taas antaa se, etta yksityiskohdista
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voidaan paattaa akkiakin. Hajontaa oli kuitenkin niin paljon, etta tasta aiheesta voisi olla

mielenkiintoista tehda erillinen tutkimus.

Myos tulkin kayttaminen ja neuvotteluiden kieli jakoivat mielipiteita. Suurin osa kuitenkin
kannatti venajankielisia neuvotteluja, ja tulkkia silloin, jos kukaan suomalaisessa osapuolessa
ei puhu venajaa lahes taydellisesti. Se oli kuitenkin selvaa, etta jos tulkkia kaytetaan, siihen
kannattaa panostaa ja kayttaa omaa tulkkia eika vastapuolen. Tulosten hajanaisuus osoittaa,
etta on monia tapoja selvita kieliongelmasta, joten ei ainakaan sen takia kannata jattaa laa-

jentamatta Venajalle.

Hierarkia nakyy seka neuvotteluissa etta yrityksen sisaisessa toiminnassa. Neuvotteluissa
paattajien tulee olla lasna ja heilla on ensisijainen puheoikeus. Yrityksen sisalla johtajalla on
enemman auktoriteettia kuin Suomessa. Lahes kaikki haastateltavat korostivat valvonnan
merkitysta suomalaiseen liikekulttuuriin verrattuna. Suomesta Venajalle johtajaksi aikovan
tulee paneutua huolella tulevaan toimintatyyliinsa, koska huippujohtajan piirteet ovat naissa

maissa erilaisia.

Kaikilla oli se nakemys, etta suomalaiset yritykset kiinnostavat venalaisia tyopaikkoina, ja
etta myos kuluttajat luottavat suomalaiseen laatuun, vaikkakin hinnaltaan siihen yltavat vain
harvat. Asenteet suomalaisia yrityksia ja tuotteita kohtaan ovat lahtokohtaisesti positiiviset,
joten lahteminen on siina mielessa helppoa. Tutkimuksessa ei kuitenkaan selvitetty, onko kai-
killa lansiyrityksilla kautta linjan yhta hyva maine Venajalla, vai onko nimenomaan suomalai-

silla hyva lahtokohta saada siella markkinaosuutta.

Tasta opinnaytetyosta Kauppakamarin jasenyritykset saavat tietoa suhteiden luomisesta, neu-
votteluista ja organisaatiokulttuurista. Lisaksi kansainvalistymista suunnittelevan yrityksen
taytyy tehda tai teettaa markkinatutkimus, tutustua oman alan lainsaadantoon Venajalla ja
ottaa selvaa, mita asiakirjoja perustaminen vaatii. Naiden kaikkien seikkojen kanssa on mah-

dollista kayttaa myos konsulttiyritysta.

On erityisen tarkeaa pysya omalla tutulla liiketoiminta-alueella, kun aikoo laajentaa yritys-
toimintaa uusille maantieteellisille alueille. Toimintatapaa taytyy kuitenkin miettia. Niin kuin
haasteltavakin mainitsi, pitaa vieda oma liikeidea niin pitkalle kuin mahdollista, mutta loppu
on pakko soveltaa. Soveltamisen tarve johtuu markkinoiden eroavaisuuksista esimerkiksi elin-
tasossa, uskonnossa ja arvomaailmassa. Aina kannattaa muistaa se, etta kaikesta selviytyy,

kun miettii omaa suhtautumista ymparoivaan kulttuuriin.
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7  POHDINTA

Rithimaen-Hyvinkaan Kauppakamari tarjosi Laurea-ammattikorkeakoulun Hyvinkaan toimipis-
teille useita opinnaytetyon aiheita liittyen Venajan liiketoimintaan. Aluksi tarkoituksena oli,
etta molemmat opinnaytetyon tekijat olisivat tehneet omat tyonsa tarkemmin rajatuista ai-
heista. Kuitenkin vain me kaksi kuitenkin ryhdyimme tekemaan Kauppakamarille tutkimusta.
Kauppakamarin toiveissa oli silti saada mahdollisimman monipuolinen opas, joten paatimme
tehda yhdessa yhden isomman tyon, kahden pienemman sijaan. Taman vuoksi rajauksen te-

keminenkin oli haastavampaa.

Haasteita loi se, etta haastattelut tehtiin Venajalla kahden muutaman paivan matkalla, eika
pitkien valimatkojen vuoksi voinut sopia kuin muutaman tapaamisen paivaa kohti. Haastatte-
lut vahenivat entisestaan peruuntumisien ja sairastapauksien takia. Matka oli kuitenkin hieno
kokemus ja antoi meille omaa nakokulmia tyon toteutukseen, koska teimme Venajalla osittain
juuri niita asioita, joista tama opas kertoo, kuten kontaktien hankkiminen. Jopa vahaisesta
venajan kielen taidosta oli hyotya matkalla, kun etsimme haastattelupaikkoja. Erityisesti ky-

rillisten kirjaimien ymmartaminen oli todella tarkeaa.

Haastattelut ja vastausten lajittelu teemojen alle onnistuivat paasaantoisesti hyvin. Toisaalta
kysymystenasettelu olisi voinut olla parempi; toisenlaisella asettelulla olisimme voineet saada
laajempia tuloksia. Koehaastattelun avulla olisimme voineet havaita kysymystenasettelun

epakohtia jo aiemmin, ja muuttaa haastattelun runkoa ennen varsinaisia haastatteluja.

Haastattelu Jekaterinburgin Suomalais-Venalaisen Kauppakamarin kanssa yllatti meidat. Haas-
tateltava kertoi heti alkuun, ettei pysty olemaan kanssamme kuin hetken. Lisaksi meille tuli
sellainen vaikutelma, etta he eivat halua vastata kysymyksiimme siina pelossa, etta julkaisi-
simme heille rahan arvoista tietoa. Saimme silti heiltakin muutaman opinnaytetyon kannalta

muutaman hyodyllisen kommentin.

Mietimme, olemmeko kasitelleet tutkimuksen aiheita liian suppeasti, mutta totesimme, etta
emme ole. Kauppakamari kuitenkin halusi mahdollisimman monipuolisen oppaan Venajan lii-
ketoiminnan aloittamisesta, ja siksi sisallytimme useita aiheita tahan tutkimukseen. Haastat-
telu oli jo nykyisellaan tunnin kestoinen, eika mielestamme juuri sita pidempaa haastattelua

kannata pitaa.

Kaiken kaikkiaan opinnaytetyo onnistui haasteista huolimatta mielestamme hyvin. Oli erittain
mielenkiintoista tutustua Venajan kauppaan ja paikalliseen kulttuuriin tarkemmin. Toivomme,
etta tyosta on mahdollisimman paljon hyotya Riihimaen-Hyvinkaan Kauppakamarille ja sen

jasenille.
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HAASTATTELUTEEMAT
Yritys

- Koska perustettu Suomessa? Venajalla?

- Onko toimintaa muissa maissa?

- Onko sama konsepti? Mita eroja, miksi?

- Milla toimintamuodolla aloititte? (vienti tms.)
- Myohemmin muutoksia? Miksi?

Henkilo

- Asemasi ja toimenkuvasi yrityksessa? (onko sama kuin Suomessa?)

- Oletko toiminut samoissa tehtavissa Suomessa? Miten tekeminen eroaa?
- Kauanko olet tyoskennellyt yrityksessa? Venajalla?

- Aiempi kokemus Venajasta

- Miten valmistautunut Venajalle lahtoon?

- Oliko jo valmiiksi hlo.koht. Kontakteja? Johtotahti venajalle?

- Miten ottanut selvaa Venajalla tyoskentelysta / lahdosta?

Kielitaito

- Oliko kielitaitoa?
- Venajan kielen osaamisen merkitys?
- Voiko englannilla parjata?

Kontaktit aloittamisessa

- Kaytitteko tukea esim. kauppakamarilta tai joltain yrityksia suomessa tai venajalla
tukevalta organisaatiolta?

- Minkalaisia kontakteja tarvitaan aloitusvaiheessa?

- Enta ongelmatilanteissa vakiintumisen jalkeen?

- Miten hankitte niita?

- Miten niita kannattaa hankkia?

Sopeutuminen Venajalle

- Tyoelama / Vapaa-aika

- Kulttuuri (huom. Arvot)

- Elaman muutos

- Mika vaikeinta ja mika helpointa

- Olisiko joku voinut tehda sopeutumista helpommaksi (oma/muiden toiminta)?

Toimintaymparisto ja kulttuuri

- Kaupankaynnin ja sen aloittamisen haasteet ja riskit. (Suomeen verrattuna)

- Toimintaymparisto yleisesti Venajalla? Onko jotain erityisesti nousevia eroja? (esim.
markkinoinnissa?)

- Liikesuhteet: Yllapito ja kommunikointi (esim. kokouksissa)

- Mitka osa-alueet ovat toimineet erityisen helposti (esim. samalla tavalla kuin
Suomessa)

- Mita kulttuurieroihin liittyvia haasteita olet kohdannut? Tyossa (yhteistyo) / Vapaa-
ajalla
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JEKATERINBURG TOIMINTAYMPARISTONA

Jekaterinburg on Sverdlovin alueen paakaupunki Uralilla. Tassa muutamia avainlukuja aluees-

ta.

Sverdlov

Paakaupunki: Jekaterinburg 1,3 milj. asukasta
Valimatka:  Moskova - Jekaterinburg 1.667 km
Pinta-ala: 194 300 km2

Alueen asukasluku: 4,4 milj (2008)

Paikallinen aika: Moskova + 2tuntia

(Suomalais-Venalainen kauppakamari 2009, 64)

Sijainti: Uralin pohjois- ja keskiosassa

Jekaterinburg: Tarkea maantie-, rautatie- ja lentokeskus Uralin alueella
Suurimmat joet: Ob ja Kama

Ilmasto: mannerilmasto

Keskilampotila: Tammikuu - 16-20 astetta ja Heinakuu +16-19 astetta

(Suomalais-Venalainen kauppakamari 2009, 65)

Suurimmat kaupungit ja niiden asukasmaarat:
Jekaterinburg 1,3 milj.

Nizhnij Tagil 385 400

Kamensk-Uralskij 188 800

Pervouralsk 135 700

(Suomalais-Venalainen kauppakamari 2009, 64)

Keskipalkka Sverdlov: Lokakuussa 2008 17.910 ruplaa (noin 510 eur)

Sverdlovin alueen vaeston keskipalkka on Uralin
alueen keskivertoa alhaisempi.
Keskipalkka Moskova: Elokuussa 2008 noin 30.000 ruplaa kuussa (890 eur).

(Suomalais-Venalainen kauppakamari 2009, 67-68)

Sverdlovin alue on yksi tiheimmin asutuista ja kaupungistuneista Venajan alueista. Vain noin
13 % vaestosta asuu maaseudulla ja suurin osa, 90 %, vaestosta on venalaisia. Rakentaminen
on huomattavan vilkasta, erityisesti Jekaterinburgissa. (Suomalais-Venalainen kauppakamari
2009, 65; 67)
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Liite 2
Alue on yksi teollistuneimmista alueista ja siella on runsaasti raskasta teollisuutta, huomatta-
vien kaivannaisesiintymien takia. ”Yli 2500 teollisuusyritysta toimii metallurgian, koneenra-
kennuksen, raskaan energia- ja kuljetusvalineteollisuuden, kemian teollisuuden ym. parissa.
Lisaksi on kaivannaisteollisuuta, mm alumiinia, kuparia, kultaa, hiilta.” Taman lisaksi on pal-
jon aseteollisuutta seka tieteellisia tutkimuskeskuksia. Elintarvikkeet tuodaan alueen ulko-
puolelta vahaisen maatalouden vuoksi. Alueella on myos paljon arvostettuja yliopistoja, joita

on tarkoitus rakentaa lisaa. (Suomalais-Venalainen kauppakamari 2009, 65-66)

”Sverdlovin alue on ensimmaisena Venajalla oivaltanut mahdollisuuden hankkia ulkomaista
paaomaa Kioton sopimukseen perustuen. Sverdlovin alueelle on suunniteltu yli viiden gigawat-
titonnin sahkotuotanto ja -jakelujarjestelman kehittaminen vuoteen 2015 mennessa. Suoma-
laisille tarjotaan mm. alueen suuryritysten paikallisasemien rakentamista (500-1000 Mwt) se-
ka yritysten ja kuntien vara-asemien rakentamista (20-100 MWT).” (Suomalais-Venalainen
kauppakamari 2009, 66-67)

”Suomalaiset ovat monessa mukana Sverdlovin alueella. Pellonpaja on toimittanut koneita ja
laitteita sikaloihin, SRV ja YIT ovat rakentaneet seka asuntoja etta hotelleja, Klinkmann ja
Metso Automation ovat olleet mukana modernisoimassa alueen automatiikkaa, Outokumpu on
mukana rakentamassa kuparisulattamoa, Suomen Broiler toimittaa broilerinpoikasta kasvatet-
tavaksi jne.” Lisaksi Finnair on lentanyt suoria lentoja Jekaterinburgiin vuodesta 2008 lahtien.

(Suomalais-Venalainen kauppakamari 2009, 65; 67)

Ldhde:
Suomalais-Venaladinen Kauppakamari. 2009. Vengjan liiketoiminnan Perusopas. Helsinki: Suo-

malais-Venalainen Kauppakamariyhdistys ry. SVKK.
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ESIMERKKI JEKATERINBURGIN TOIMINTAYKSIKON PERUSTAMISESTA: Yhteisyritys (Joint Venture)

1. Osakkaiden valiset neuvottelut: Kaikki osapuolet ovat lasna. Neuvotellaan perustami-
sen ehdoista ja tehdaan yhteistyosopimus ja perustamisasiakirjat.

2. Osakkaat allekirjoittavat sopimuksen. Allekirjoitetaan myos sellaisen kokouksen poy-
takirja, joka sisaltaa perustamisasiakirjan hyvaksynnan, hallituksen, paajohtajan ja
tarkastustoimikunnan aanestykset.

3. Jekaterinburgin rekisterointiviranomaisille toimitetaan tarvittavat dokumentit (haki-

jan allekirjoittama rekisterointihakemus, oikeushenkilon perustamiseen liittyvan ko-

kouksen poytakirja, perustamisasiakirjat, ulkomaisen oikeushenkilon rekisteriote sen
maan vastaavasta rekisterista, tosite rekisterointimaksun maksamisesta). Veroviran-
omaiset tarkistavat dokumentit.

Vastaanotetaan valtion ja veroviranomaisten rekisterointitodistukset.

Osakkaat maksavat osakkeensa yhtiolle.

Pankkitilin avaaminen. Siita ilmoitetaan myos veroviranomaisille.

N o o o>

Arvopaperit julkaistaan Federaation rahoitusmarkkinalaitoksen alueen toimipisteessa.

Tehdaan arvopapereiden rekisterin pitamisesta sopimus Central Moscow Depositary

JSC:n kanssa.

8. Ulkomaisten investointien kauppakumppaneina toimivat oikeushenkilot tulee rekiste-
roida liittovaltion lain nojalla.

9. Rekisterointi pitaa suorittaa viiden tyopaivan sisalla dokumenttien luovuttamisesta

rekisterointiviranomaiselle.

Tama esimerkki perustuu haastattelussa kuulemaamme selvitykseen yrityksen perustamisesta,
ja voi sisaltaa puutteita ja vanhentunutta tietoa. Perustamista suunnittelevan yrityksen kan-

nattaa ottaa asioista lisaksi tarkemmin selvaa.
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MUITA HUOMIONARVOISIA ASIOITA
Tassa on joitakin opinnaytetyon ulkopuolelle jaaneita hyodyllisia asioita, joista Venajalle lah-

tevan yrityksen olisi viisasta tietaa.

Organisaatiota, joista voi saada apua

Finnvera

Finnvera tarjoaa rahoitusta yritystoiminnan alkuun, kasvuun ja kansainvalistymiseen se-
ka viennin riskeilta suojautumiseen. Vahvistamme suomalaisten yritysten toimintaedel-
lytyksia ja kilpailukykya tarjoamalla lainoja, takauksia, paaomasijoituksia ja vientita-

kuita. Finnvera jakaa rahoitukseen sisaltyvaa riskia muiden rahoittajien kanssa.

Finpro

Finpro on suomalaisten yritysten perustama maailmanlaajuinen asiantuntijaverkosto,
jonka kansallisena tehtavana on edistaa suomalaisten yritysten kasvua ja kilpailukykya

kansainvalistymisen kautta. (finpro.fi)

Suomalais-venalainen kauppakamari SVKK

"Suomalais-Venalainen kauppakamariyhdistys - SVKK ry on yhdistys, jonka missio on

edistaa yritysten liiketoimintaa ja kilpailukykya seka maiden valisia taloussuhteita Ve-
najalla ja Suomessa.” SVKK:lla on toimipisteita Suomen lisaksi muun muassa Jekaterin-
burgissa. Yhdistys pyrkii purkamaan Suomen idankaupan esteita, ja ajaa muutenkin ja-

senyritystensa asioita. Muutkin yritykset voivat ostaa yhdistyksen palveluita. (svkk.fi)

Suomi-Venaja-seura

"Suomi-Venaja-Seura on Suomen ja Venajan valilla kansalaisten ja kansalaisjarjestojen
yhteistyota seka kulttuuri-, ymparisto- ja taloudellisia suhteita rakentava jarjesto.

Seura tarjoaa monipuolisen toimintakanavan Venajasta kiinnostuneille kansalaisille ja
yhteisaille seka toimii yhteistyokumppanina Venajalta Suomeen suuntautuvassa kansa-

laistoiminnassa.” (venajaseura.com)

Tekes
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”Autamme yrityksia muuttamaan kehittamiskelpoisen idean liiketoiminnaksi tarjoamal-
la rahoitusta ja asiantuntijapalveluja. Toiminnallamme edistamme yritysten kansainva-
lista kilpailukykya, autamme kasvattamaan tuotantoa ja vientia ja luomme perustaa

tyollisyydelle ja yhteiskunnan hyvinvoinnille.” (tekes.fi)

Matkaa varten muistettavaa

Viisumi

Passin voimassa olo matka + 6 kk
Rokotukset

Matkavakuutus

Kyrilliset kirjaimet haltuun

Tavalliset matkailuun ja liikematkailuun liittyvat asiat

Venalaiset juhlapaivat jolloin toita ei tehda

Uusi vuosi (1.-5.1.)

Joulu (7.1.)

Isanmaan puolustajien paiva (23.2.)
Naistenpaiva (8.3.)

Paasiainen (liikkuva, vuonna 2012 15.4.)
Kevaan ja tyon juhla (1.5.)

Voitonpaiva (9.5.)

Venajan paiva (9.6.)

Kansan yhtenaisyyden paiva (4.11.)

(Karvonen 2008, 51-54)

Tama juhlapaivalista kannattaa pitaa kasilla, kun suunnittelee esimerkiksi kontaktointimatkaa

Venajalle, koska mitaan tuskin tapahtuu juhlapyhina. Lisaksi esimerkiksi uudenvuoden ja jou-

lun valissa on hiljaista, samoin yleisina loma-aikoina.

Hyodyllista luettavaa

Venajan liiketoiminnan perusopas on Suomalais-Venalaisen kauppakamariyhdistyksen julkai-

sema opas, joka sisaltaa yksityiskohtaista tietoa Venajan alueista, tapakulttuurista ja kan-

sainvalista liiketoimintaa saatelevista laeista, taloushallinnosta ja monesta muusta hyodylli-

sesta asiasta.

On olemassa paljon yhden henkilon omista kokemuksista kertovia kirjoja Venajalla asumisesta

ja Vendjasta suomalaisen nakokulmasta. Tallaisia ovat esimerkiksi Outi Parikan Aiti-Venajan

aapinen ja Anna-Lena Laurénin Hulluja nuo venaldiset ja Esa Seppasen Vendja - vanha tuttu

vaan niin vieras. Niista voi saada hyvaa nakokulmaa ennen Venajalle lahtemista, mutta kan-

nattaa lukiessa muistaa, etta kyseessa ovat subjektiiviset kokemukset, eivatka niinkaan tut-

kimustulokset. Kirjassa Tak ili Kak (Haapaniemi ym)kasitellaan hieman samantyylisia aiheita,
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mutta enemman litketoiminnan nakokulmasta, ja siita loytyy myos erinomainen osuus venajan
kielen perusfraaseista aantamisohjeineen.

Voi olla kannattavaa myos tutustua muiden kuin suomalaisten kirjallisuuteen tai artikkeleihin
Venajasta toimintaymparistona. Yksi hyva teos on Moscow Timesin julkaisema Russia for Busi-
ness: A foreigners guide.

Venajan liiketoiminnasta on tehty tata ennen jo paljon muitakin opinnaytetoita. Theseus
opinnaytetyotietokannasta (https://publications.theseus.fi/) kuka tahansa voi hakea vuoden
2009 jalkeen julkaistuja opinnaytteita. Kannattaa siis hakea sielta, onko jollekin oman alan
vaikeampi etsia. Kaikki korkeakoulut kyla sailyttavat opiskelijoidensa tekemista opinnaytteis-

ta kopiota kirjastossaan.



