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Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittaa tekijoitd, joita suomalaisen yrittajan tulee ot-
taa huomioon k&ynnistaessadn liiketoimintaa Vendjélle. Yksityiskohtaisemmassa tar-
kastelussa on palveluyrittdjan kohtaamat haasteet ja mahdollisuudet Pietarin liiketoi-

mintaymparistossa.

Kehitysvaiheessa olevat palvelumarkkinat ovat houkutelleet suomalaisia yrittdjia vie-
maan osaamistaan Pietariin. Yritystoiminnan kaynnistamiseen liittyvat riskit ovat
merkittavid, mutta niin ovat myds mahdollisuudet suureen taloudelliseen menestyk-
seen. Edes talouden taantuma ei ole véhentanyt suomalaisten yrittdjien, kiinnostusta

Pietarin palvelumarkkinoihin ja niiden potentiaaliin.

Liiketoiminnan kaynnistdminen vaatii paljon suunnittelua. Vendjan lainsdadanto aset-
taa omat vaatimuksensa yrityksen perustamiselle, joita suomalainen yritt4ja joutuu
noudattamaan. Opinndytetyohon on koottu useista Kirjallisista l&hteista tietoa yrityk-
sen perustamiseen liittyvistd k&ytdnnon asioista. Tydssa arvioidaan Pietaria liiketoi-
mintaymparistona eri ndkdkulmista ja analysoidaan suomalaisen yrittajan edellytyksié

menestya tassa haastavassa ymparistossa.
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The purpose of this thesis was to examine factors that a Finnish entrepreneur must
take into consideration when starting a business in Russia. The challenges and oppor-
tunities a service company encounters in St. Petersburg's business environment has

been examined in more in-depth.

Undeveloped service markets have allured Finnish entrepreneurs to bring their know-
how to St. Petersburg. The risks of starting a business are significant but so are the
possibilities of great financial success. Even the recession hasn't decreased the interest

towards St. Petersburg's service markets and its potential.

Starting a business requires considerable amount of planning. Russian legislation de-
terminates requirements that Finnish entrepreneurs must meet when starting a busi-
ness. Information for the thesis about practical matters concerning starting a business
has been gathered from several literary resources. The thesis analyzes St. Petersburg
as a business environment from different perspectives and analyzes a Finnish entre-

preneur’s potential to succeed in this challenging environment.
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1 JOHDANTO

Tarkoituksenani on selvittdd opinnaytetyossani tekijoitd, jotka tulee ottaa huomioon
yritysta perustettaessa Pietariin. Liiketoimintasuunnitelman perusteellinen laatiminen
on erittdin tarkedd perustettaessa yritystoimintaa Suomessa. Suunnitelman merkitys
korostuu entisestaan kun liiketoimintaa haluaa harjoittaa ulkomailla. Pietarissa on suu-
ret ja kasvavat markkinat, mika on houkutellut suomalaisia yrittdjia koettamaan onne-
aan. Mahdollisuudet menestykseen on olemassa, mutta vieras yrityskulttuuri asettaa

omat haasteensa.

Aion lahestya aihetta perehtymalla Pietariin liiketoimintaymparistona eri nakékulmis-
ta. Tatd toiminta-ympaéristéanalyysia tein arvioimalla esimerkiksi poliittisten, taloudel-
listen ja sosiaalisten tekijoiden mahdollista vaikutusta liiketoimintaan. Lisaksi tarkoi-
tuksena oli koota tarke&é tietoa kéytdnnon asioista, joita yritystoiminnan kaynnistami-
nen sisaltdd. Naitd ovat mm. viisumi, rekisterdinti ja verotusasiat. Halusin myos selvit-
taa asioita, joita yrityksen perustajan tulisi ottaa huomioon, kun han arvioi omia edel-

Iytyksidan perustaa yrityksen Pietariin.

2 LAHTOKOHTATILANNE

Yritystoiminnan perustaminen vaatii aina monien asioiden huomioonottamista. Var-
sinkin kun yritys perustetaan toimimaan itselle vieraassa toimintaymparistossé, on eri-
tyisen tarkedd analysoida omia lahtokohtia. Mitka ovat yrittdjan valmiudet harjoittaa
liiketoimintaa toisessa maassa, jossa muun muassa kieli, yrityskulttuurikulttuuri ja
lainsdadanto ovat taysin erilaiset kuin kotimaassa. Tassa opinndytetydssa tarkastellaan
Pietaria liiketoiminta ymparistoné ja selvitetadn erityisia tekijoitd, jotka tulisi ottaa

huomioon liiketoimintaa suunniteltaessa.

2.1 Yleistietoa Pietarista

Pietari perustettiin vuonna 1703. Perustajana toimi Pietari I, jonka mukaan kaupunki
sai nimensa. Pietari oli Venéjan imperiumin aikana paékaupunkina, vuosina 1713—

1728 ja 1732-1918. Kaupunki on toiminut jo kauan Vendjén strategisena keskustana



2.2 Kielitaito

ja tiend Eurooppaan. Pietari pinta ala on lahes 1500 neliékilometria ja asukasluku on
noin 4,6 miljoonaa. Pietari on hyvin monikansallinen kaupunki. Sen asukkaina on ih-
misié, Ukrainasta, Valko-Vendjalta, Armeniasta ja monista muista maista. Kaupunki
kehittyy jatkuvasti, silla ympéristd on otollinen innovaatioille, eikd kaupungin hyvasta

sijainnistakaan ole haittaa.

Pietari on tarked taloudellinen keskus Vengjalla. Kaupungissa toimii lahes 2000 ul-
komaalaista yritystd, muun muassa Coca-Cola, Wrigley, Gillette, Knauf, Foxconn,
General Motors, Scania ja monia muita. Ulkomaalaiset sijoitukset nousivat vuonna
2009, jopa 5,5 miljardiin dollariin. Sijoituksia tuli eri maista, esimerkiksi, Saksasta,
Belgiasta ja USA. Suurimmat sijoitukset tulivat Suomesta (392,6 milj.) ja Kiinasta
(170 milj.). Sijoitusten maéara kasvoi aikaisempiin vuosiin verrattuna. Pietarissa toimii
myds omia suuria yrityksid. Kuten yksi Vendjan suurimmista 6ljy-yhtidista ”Gazp-
rom”. Kaiken muun ohella Pietari on my0s vaikuttava kulttuurikeskus. Kaupungista
I0ytyy monia néhtavyyksid, jotka kuuluvat UNESCO:n toimipiiriin. Turisteja Pietaris-

sa kdy vuosittain vajaat 5 miljoona. (Pietari 2010.)

Perustaessaan yritysta Pietariin tulee yrittdjan arvioida valmiuksiaan kommunikoida
paikallisen véeston kanssa. Venaldiset ovat ylpeita kielestdén ja siksi asioivat mielel-
l&&n omalla didinkielellaan. Venaldisten vieraiden kielten osaaminen on melko puut-
teellista, vaikkakin venélaiset lilkemiehet ovat ymmarténeet kielitaidon merkityksen ja
englannin osaaminen on hieman lisdantynyt (Vendjan- kaupan opas, 2000, 135). Tay-
sin vendjan kieltd osaamatta, liiketoimintaa on siis vaikeaa kaynnistaa. Yrittajan tulee-
kin arvioida mahdollisuuksiaan palkata tulkkeja tai muuta kielitaitoista henkilokuntaa.
Osaavien ihmisten palkkaaminen on kallista ja voi olla jopa mahdoton menoera aloit-
televalle yritykselle. Toisaalta yrittdjadn oman kielitaidon kehittdminen on aikaa vieva

prosessi varsinkin, kun opeteltava kieli on niinkin vaikea kuin venaja.

Palveluyrityksen menestys on vahvasti kiinni kyvystd luoda hyvid ja pysyvié suhteita
asiakkaisiin ja yhteistydkumppaneihin. Tuotteita myyva yritys voi tukeutua pitkalti
tuotteidensa ominaisuuksiin ja niiden tuottavuuteen. Palveluyrittdja joutuu laittamaan

oman persoonansa ja osaamisensa peliin, jotta asiakkaat saataisiin vakuutettua. Kieli-



taito on ehdoton edellytys asiakassuhteiden luomiseen ja niiden yll&pitoon. Kyky
kommunikoida paikallisella kielellda mahdollistaa yrittajalle hyvien suhteiden luomi-

sen ja luottamuksen saavuttamisen niin asiakkaiden kuin henkildstonkin keskuudessa.
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Kuva 1. Vieraiden kielten osaaminen, Tilastokeskus, 2008

2.3 Yrityskulttuurin tuntemus

Venéléinen yrityskulttuuri poikkeaa suomalaisesta monin tavoin. Yrityksen johdon tu-
lee ottaa huomioon paikallinen organisaatiokulttuuri, varsinkin jos tarkoituksena on
palkata venélaistd henkilokuntaa. Venélaisessa yritysmaailmassa on melko pitkélti to-
tuttu autoritdédriseen johtamistapaan. Tama tarkoittaa sité, ettd organisaatio on raken-
tunut hierarkkisesti ja tyontekijan titteli mé&éaraa hanen sanavaltansa yrityksessa. (Ve-
nédjan-kaupan opas 2000, 142.) Johtajalla on suuri arvovalta, eikd hanen paatoksiaan
kyseenalaisteta. Uudenlaiset vapaata kommunikointia kannattavat johtamismallit, ovat

vasta hitaasti rantautumassa venaldiseen yritysmaailmaan.

2.4 Tapakulttuurin tuntemus

Liikesuhteiden luominen Vendjalla vaatii paljon vaivannék64, joka ei suoranaisesti lii-
ty liiketoimintaan. Tarkeiden suhteiden ja kontaktien luominen vaatii henkilokohtaista
kanssakaymistd. Tama tarkoittaa sitd, ettd luottamuksen saavuttaminen edellyttaa

usein yrittajalta valmiutta tavata potentiaalisia liikekumppaneita myds epavirallisissa



merkeissd. Kédytostavat ja ihmissuhdetaidot nousevat usein merkittavaan asemaan, kun

luodaan hyvid suhteita business-kumppaneihin. (Elinkeinoelamén Keskusliitto, 2007)

Suomalainen yrittdja voi joutua vaikeisiin tilanteisiin, jos han ei osaa ottaa huomioon
venaldisen kulttuurin erityispiirteitd. Perehtyminen paikallisiin tapoihin helpottaa lii-
kesuhteiden yll&pitoa, silla hyvat suhteet liikekumppaniin voivat usein olla ainoa kei-
no saada liikeasiat etenemé&an jouhevasti. Venéléiset arvostavat henkildiden valisten
suhteiden aktiivista yll&pitoa. Liikekumppanin kanssa kannattaa sopia séannollisesti
tapaamisia, pelkén tekniikan valityksella tapahtuvan yhteydenpidon sijasta. Liséksi
naitd kumppaneita ja heidan puolisoitaan on hyva muistaa merkkipdivina lahjoin. Kun
on valmis nakemadn vaivaa kumppanuussuhteiden yllapitamiseksi, voi olla varma, et-
td hyva kaytos palkitaan vastavuoroisina palveluksina (Venajan- kaupan opas, 2000,
138).

Palveluyrittgjé on jatkuvasti kanssakéymisissa asiakkaiden kanssa. N&in ollen yrittajan
on Kiinnitettava erityistd huomiota hyviin kaytostapoihin ja oikeaan puhuttelutyyliin.
Vapaamuotoiseen keskusteluun tottuneen suomalaisen yrittdjan voi olla vaikea ym-
martadd muodollisen puhuttelutavan merkitysté venaléisessa litketoimintaymparistossa.
Venéléinen asiakas odottaa tulevansa teititellyksi, silla sinuttelu kuuluu vain tuttavalli-
sempiin ihmissuhteisiin. Kohteliaisuutta edellytetdéan erityisesti silloin, kun ollaan te-

kemisissa naispuolisten henkildiden kanssa (Venajan- kaupan opas, 139).

3 TALOUDEN KEHITYSNAKYMAT

3.1 Vendjan taloudellinen kehitys

Venédjén taloudellisessa tilanteessa oli nékyvissa kohentumisen merkkeja vuoden 1998
alkupuoliskon aikana. 1990-luvun alusta asti jatkunut taloudellinen laskukausi oli joh-
tanut Vendjan kotimaisen tuotannon lamaan ja kasvattanut tuloeroja yhteiskuntaluok-
kien vélilla. Venaldiset tuotteet eivét olleet kilpailukykyisia tuontituotteisiin néhden,
jolloin tuoteviennin osuus oli jaényt véahaiseksi ja kotimarkkinoita hallitsivat ulkomai-
set tuotteet (Vendjan liiketoiminnan perusopas; Suomalais- Venaldinen kauppakamari,
2005, 14). Toiveet paremmasta tulevaisuudesta kokivat kuitenkin kovan iskun rajun

talouskriisin myota elokuussa 1998.
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Ruplan devalvoiminen yhdistettyna suureen velkataakkaan ja talouden riippuvuus yk-
sinomaan Oljyn kysynnastd, olivat syitd, jotka johtivat talouden Kkriisiin. Raaka-
ainetuotannon kysynnéan heikkeneminen ja nain ollen myos vientihintojen lasku vai-
keutti omalta osaltaan Vendjan taloudellista ahdinkoa. Devalvoiminen jatti ruplan ar-
von neljannekseen entisestddn aiheuttaen tuontihintojen huomattavan kohoamisen.
Vengjan kotimaanteollisuus hyotyi tasté parantaen kilpailukykyéaén pitk&n lamakauden
jalkeen. (Ketola & Vihavainen, 2008, 164)

Devalvoinnin vaikutuksista pyrkivat hydtymaan myos vientiin keskittyvat venalais-
yritykset, jotka huomasivat palkkojen laskun myota syntyneen edullisen

tyévoiman antaman kilpailuedun. Toisaalta palkansaajat karsivét alentuneesta  tulo
tasosta. (The Global Competitiveness Report, 2010) Ostovoiman heikkeneminen

nakyi myos venélaisissa tukku- ja vahittaiskaupanyrityksissa, joilla oli hankaluuksia
saada myytyd ulkomailta tuotuja kestokulutushyddykkeitddn, kuten kodinkoneita.
Monille yrityksille velkataakka kasvoi liian suureksi ja konkursseilta ei véltytty.
Liséksi useat lansimaiset tuontiyritykset jaivat ilman saataviaan kriisin seurauksesta,
kun varastot Venajalla eivat tyhjentyneetkdan odotusten mukaisesti. Kansalaisilla ei
yksinkertaisesti ollut varaa ostaa kalliimpia tuotteita. Ta&mé johti useiden ulkomaisten
yritysten poistumiseen Vendjan markkinoilta joko kokonaan tai yritystoiminnan

rajuun supistamiseen (Perilad & Jankola, 2001, 18)

3.2 Kriisin vaikutus pankkeihin

Venéléiset pankit joutuivat vuoden 1998 kriisin aikana suuriin vaikeuksiin.
Devalvoinnin seurauksena useita pankkeja kaatui, ja moni venéldinen menetti pankki-
tileille tallettamansa saéstot (Lokshin & Ravallion, 2000, 1). Luottamus pankkeihin
sai kovan kolauksen, jonka jalleenrakentaminen on osoittautunut vaikeaksi. Vengjan
pankkijarjestelmé& on vasta kehittymédssa vastaamaan kansantalouden vaatimuksia.
Vaikka luotettavia pankkeja toimii varsinkin suurissa kaupungeissa, pitaytyy suuri osa
venélaisista tallettamaan sdastonsé ns. sukan varteen pankkitilin sijasta (Vengjan liike-

toiminnan perusopas, 2005, 156)
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3.3 Talouden elpyminen kriisin jalkeen

Ruplan devalvoituminen kasvatti 6ljyn viennistd saatavia tuottoja runsaasti. Tama ei
kuitenkaan yksin ollut syyné talouden elpymisen kaynnistymiseen. Valtiovallan toi-
mesta toteutettiin 2000-luvun alkupuolella uudistuksia, jotka helpottivat yksityisen-
sektorin toimintaa markkinoilla. N&in talouskasvua alettiin ndhda my6s muilla toimi-
aloilla. (Tilastokeskus, 2006)

Taloudellinen kasvu johti palkkojen nousuun, jonka myotd kuluttajien ostovoima
kasvoi, kokonaiskysynta lisdantyi, mutta niin teki myos inflaatio. Hintakilpailukyvyn
heikkeneminen vaikeutti osaltaan vientia ja kasvatti tuontia Venajalle. Siita huolimatta
taloudellinen kasvu jatkui, joskin aikaisempaa rauhallisemmin 2000-luvun ensimmai-

sen vuosikymmenen puolivalin jalkeenkin (Tilastokeskus, 2006).

3.4 Talouden taantuma

Venégjén talous on kokenut uuden takaiskun maailmanlaajuisen taantuman myota. Te-
ollisuustuotteiden kysynnén romahtaminen, ulkomaisten investointien vaheneminen
kymmenilla prosenteilla ja voimakas tyottémyyden kasvu on ajanut Vendjan uuteen
kriisiin. Kuluttajien ostovoima on heikentynyt palkan vahennysten ja irtisanomisten
seurauksena. (The Recession in Russia).

Taantuma on aiheuttanut odotettua suurempaa haittaa ja monet venaldiset ovatkin
ajautuneet kdyhyyteen. Taloudellisessa tilanteessa on kuitenkin ollut nahtévissa elpy-
misen merkkeja, sill& 6ljyn hinnan nousu on tuonut maahan lisaé tuloja. Myos teolli-

suustuotteiden kysynta on alkanut kasvaa. (Russia Facing Long Recession, 2009).

Vaikka taloudellisessa tilanteessa on nahty kohenemisen merkkejd, on Venajan hallin-
to jatkanut vaikeuksissa olevien alojen, kuten autoteollisuuden ja asuntomarkkinoiden
tukemista. Paaministeri VIadimir Putin on jo ehtinyt julistaa vuoden 2010 aikana saa-
tujen talouslukujen perusteella taantuman olevan ohi. Kaytannéssa maan taloudellinen
tilanne ei kuitenkaan ole vield kunnossa, silla budjettivajeesta mahdollisesti aiheutuva

velkakierre on todellinen uhka. (English News, 2010)
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3.5 Taantuman vaikutukset Pietarissa

Talouskriisi vaikutti my6s Pietariin. Monilla yrityksilla oli vaikeuksia saada voittoa
omista palveluista. Ihmiset eivat endd kayttaneet rahaa ylimaaraisiin menoihin. Tyon-
tekijoitd jouduttiin irtisanomaan tai alentamaan palkkaa, kulujen sdastdmiseksi. Ta-
louden tilanne on kehittynyt Pietarissa kuitenkin jo parempaan suuntaan. Ongelmana
Pietarin asukkailla onkin nyt se, ettd kuinka tienatut rahat voidaan hyédyntaa. Pelkona
on se, ettd rahanarvo laskee. Vuonna 2009 pankit tarjosivat ensimmaista kertaa kaikil-
le rahansa sééastotilille laittaville korkeampaa prosenttikorkoa kuin inflaatio silla het-
kelld oli. Taantuman johdosta ihmiset eivat luottaneet pankkeihin, vaan pitivét rahansa

mieluimmin “sukan varressa”.

Talla hetkell& Pietarin pankit tarjoavat mahdollisuuden tehdé talletuksia ainoastaan 1-
3 vuodelle. Taloutta on vaikeaa ennustaa. Liian suuren korkoprosentin antaminen tal-
letuksille koituu tappioksi pankeille. Liian pieni korko ei vélttamétta kiinnosta asia-
kasta, sill4 inflaatio saattaa kasvaa korkoprosenttia suuremmaksi. Inflaation nousu voi
olla ajankohtaista Pietarissa ja koko Venajalla. Kuivan kesan takia sato on ollut huo-
mattavasti vahaisempad, ja tiettyjen tuotteiden hintoja on jouduttu korottamaan. Var-
min tapa rahojen sijoittamiselle on tall& hetkell& sijoittaminen metalleihin tai kultaan.
Molempien arvot ovat jatkuvassa kasvussa. Pietarissa ihmisten pelko rahojensa luo-
vuttamisesta pankkitileille on kuitenkin sen verran suuri, ettd ainakin keskituloiset séi-

Iyttavat rahansa omissa taskuissaan. (Fontanka, 2010)

4 MARKKINATILANNE

Yritystoimintaa Pietariin kaynnistdvan tulee arvioida vallitsevaa kilpailutilannetta
useiden nédkokulmien valossa. Sidosryhmien merkitys menestymiseen Vendjan mark-
kinoilla voi yll&ttdd suomalaisen yrittdjan. Vendjan taloushistoriasta voidaan nahda se,
miksi kaikki sidosryhmét pyrkivat tavoittelemaan omaa etuaan niin voimakkaasti.
Epdvakaat olosuhteet ovat ajaneet eri toimijat taistelemaan olemassa olostaan. Vain
vahvimmat selviytyvat, joten oman edun ajaminen on valttdméatonta. Jotta yritys voisi
toimia menestyksekkéasti, tulee sen pyrkia miellyttdaméan kaikkia sidosryhmidan. Ta-

mé tarkoittaa hyvien suhteiden yllapitoa asiakkaiden lisaksi myos palveluntarjoajiin ja
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viranomaisiin, silld nd&ma voivat halutessaan vaikeuttaa huomattavasti yrittajan toimin-

taa.

Eri sidosryhmissé esiintyy korruptiota ja rikollista toimintaa, jonka markkinoille tule-
va yrittdja joutuu ottamaan huomioon. Kansainvélinen vertailu osoittaa Vengjan ole-
van yksi korruptoituneimmista valtioista (Transparency International). Korruptoitu-
neet viranomaiset saavat suurimman osan tuloistaan lahjuksista. Koska viranomaiset
puuttuvat yrittdjan toimintaan melko runsaasti Venéjélla on selvéa, etta yrittaja tormaa
haluamattakin korruptioon paivittaisessa toiminnassaan. (Talouden puolivuosikatsaus,
2010)

Rikollisuus ndkyy business-maailmassa kilpailijoiden vélisend uhkailuna ja yritysva-
koiluna ja jopa palkkamurhina. Veronkierto ja muut pienemmat rikkeet ovat myos

yleisia.
4.1 Sidosryhmat

Tavarantoimittajat ja palveluntarjoajat muodostavat tarkeén sidosryhman. Palveluyri-
tykselld on usein ulkoistettuja toimintoja, joka tarkoittaa ulkopuolisen toimijan kéyt-
tdmista tietyn toiminnon tuottamiseen. Néitd voivat olla mm. laskentatoimi ja rekry-
tointi. Yritykselle tarkeitd palvelun tarjoajia ovat mm. markkinointi- ja viestintapalve-
lujen tarjoajat, pankit ja rahoituslaitokset sekd muut mahdolliset konsulttipalvelut.
(Suomen ulkoasiainministerio, 2010)

Jo ennen varsinaisen yritystoiminnan kaynnistdmisté on syyté luoda yrityksen ympa-
rille hyvé verkosto palveluntarjoajia, silld ne ovat usein toimivan yrityksen edellytys.
Sopimukset palveluntarjoajien kanssa tulee laatia huolella. N&din valtytdan epéselvyyk-
siltd mahdollisissa ongelmatilanteissa. Myos yhteisty6 viranomaisten kanssa helpottuu

kun sopimusasiat ovat kunnossa. (Venajan kaupan opas, 2005)

Asiakkaat ovat menestyksekkaan yritystoiminnan edellytys ja siksi asiakkaat muodos-
tavatkin tarkeimman sidosryhman. Aloittelevan yrittdjan on tehtava analysoitava, mil-
lainen sen asiakaskunta tulee olemaan ja milla keinoilla potentiaaliset asiakkaat 16yde-

taan, kun yritystoiminta kaytannossé alkaa. (Venajan kaupan opas, 2005)
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4.2 Kilpailutilanne

Ennen yritystoiminnan aloittamista on jarkevéaa arvioida toimialan kilpailutilannetta.
Jos alalla on meneilld&n kired kilpailu, saattaa olla viisasta siirtdd yritystoiminnan
kaynnistdminen myohempaan ajankohtaan tai luopua siita jopa kokonaan. Jos kilpailu-
tilanne on rauhallinen ja liiketoimintaa uhkaavia tekijoita on vain vahan, voi yrittdja

tekemansé arvioinnin jalkeen huolettomammalla mielelld perustaa yrityksen.

Arvioinnin kohteena on siis palveluntarjoajien, tavarantoimittajien ja asiakkaiden
neuvotteluvoima. Jos yrittajalla ei ole mahdollisuutta valita useiden palveluntarjoajien
valilla on selvad, ettd ndiden toimittajien neuvotteluvoima on suuri. Tdma tarkoittaa
kaytannossa sitd, ettd toimittaja voi valita asiakkaansa tarkemmin ja sanella tiukat eh-
dot tarjoamilleen palveluille. Sama patee asiakkaisiin. Jos toimialalla on vain vahan
asiakkaita, on asiakkailla suurempi valta. Jos toimialalla vallitsee kova kilpailu yritys-
ten valill4, on asiakkaiden helppo vaihtaa palveluntarjoajasta toiseen esim. parempien
tarjousten perassa.

Siihen kuinka paljon alalla on Kilpailevia yrityksid, vaikuttaa alalle tulemisen helppo-
us. Jos yritystoiminnan aloittaminen on helppoa esimerkiksi alhaisten perustamiskus-
tannusten johdosta, ei ole yllatys, ettd alalle tulee usein uusia yrityksid kokeilemaan
onneaan. Yrittjan tulee myos arvioida kuinka ainutlaatuinen hanen tarjoamansa pal-
velu tai tuote on. Jos korvaavia tai vastaavia tuotteita on tarjolla paljon, joutuu yrittaja

taistelemaan asiakkaista aivan erityisen kovasti.

Vaikka jokaiselle alalla vallitsee tdysin omanlaisensa kilpailutilanne, voidaan Pietarin
alueen palveluyritysten kilpailusta sanoa jotain yleisid piirteitd. Suomalaisen palvelu-
yrittdjan on huomioitava, ettd kilpailutilanteeseen vaikuttavat usein taysin erilaiset te-

kijat kuin joihin suomalaisten markkinoilla tormad. (CEMAT, 2010)

4.3 Kilpailuedun saavuttaminen

Koska Pietarin palvelumarkkinat ovat vasta kehittymdssé, on suomalaisilla yrittajilla
mahdollisuus pé&éstd hyodyntdméan osaamistaan kilpailusta vapaassa liiketoimintaym-

paristossa. Tama tarkoittaa kéytannossa sitd, ettd yrittdja luo toimintaymparistossa
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taysin uudet markkinat. Markkinoinnin keinoin luodaan ihmisille tarpeita, jonka jal-
keen syntynyttd kysyntad hyodynnetédén. Tatd uuden markkinatilan luomista hyddyn-
tavad kilpailuedun saavuttamisstrategiaa voidaan pitdd varsin edullisena yrittdjélle.
Kilpailun puuttuessa yrittajan ei tarvitse hakea kilpailuetua valitsemalla kustannusjoh-
tajuuden tai korkean laadun valilla. Yrittdjan ei tarvitse kilpailla halvoilla hinnoilla,
vaan hdn voi keskittyd korkealaatuisten palveluiden tuottamiseen ja maarittada niille
hinnan. (Kim, W. & Mauborgne, R. 2004, 40)

Vahvuudet Mahdollisuudet

-Muihin ulkomaihin verrattuna hyva Vené-
jan tuntemus

-Pitkdn linjan tuntemus Pietarin palve-
lusektorilla toimimisesta

-Vahva osaaminen monilla toimialoilla
-Suomalaisilla yrityksilla hyvéan tydnanta-

jan maine

-Palvelumarkkinat kasvavat hitaasti, mutta
varmasti

-Taantuman jalkeen asuntomarkkinoiden
kupla on puhjennut, joten kiinteitjen hinnat

ovat laskeneet

Heikkoudet
-Suomalaisyrittajien turha vaatimattomuus
-Vengjan kielen osaamattomuus

- Suomalaisten erilainen yrityskulttuuri

Uhat
-Korruption suuri maaré
-Byrokratia aiheuttaa péanvaivaa, kustan-
nuksia ja hidastaa asioiden hoitoa
-Osaavan venaldisen henkilokunnan 1oyta-

minen vaikeaa

Kuva 1. SWOT-analyysi

SWOT- analyysi

SWOT-analyysillad voidaan madritella yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia, seké toi-
mintaympariston asettamia uhkia ja mahdollisuuksia. Varsinkin yrityksen siséisen
analyysin perusteella méériteltdvat vahvuudet ja heikkoudet vaihtelevat yrityskohtai-

sesti huomattavasti. Jotain yhtenevaisia tekijoita voidaan kuitenkin mééritella Pietaris-
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sa toimiville suomalaisyrityksille. Naitd yhteisid tekijoitd on koottu seuraavaan tau-
lukkoon. Jokaisen aloittelevan yrittdjan tulisi maaritella namé nelj& osa-aluetta oman
yrityksensa nakokulmasta. Tamé tarkoittaa kdytannossa sité, ettd yrittaja luo itselleen

uuden markkinatilan.

e Palveluntarjoajien neuvotte- e Ostajien neuvotteluvoima:

luvoima:
-Pietarissa toimivien suoma-
_yrittajan mahdollisuudet ul- laisten palveluyritysten asiak-

) . ) kaat ovat usein toisia alueella
koistaa toimintojaan voivat

olla heikot, silld laadukkaita toimivia - suomalaisyrityksid,

_— L joten asiakkaiden maara voi
palveluntarjoajia on vain va- J

. olla varsin suppea
han PP

_Palveluntarjoajat, jotka pys- -Ulkomainen palveluntarjoaja

tyvat tarjoamaan  korkeata- herattdéd epaluuloja venélaises-

soisia  palveluita, tietavat sd asiakkaassa, joten potenti-

) . aalisten asiakkaiden luotta-
oman arvonsa ja se nakyy

palveluiden hinnoissa muksen saavuttaminen on eri-

tyisen suuri haaste

-Suomessa palveluiden ulkois-
taminen on yleistd, mutta Ve-

n&jalla vield varsin harvinaista
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Mahdolliset alalle tulijat

-Pietarin alueella on suuri lii-
ketoiminta-

potentiaali palveluyrittéjille,
silla palvelualojen markkinat
ovat alueella vield varsin ke-
hittymattomat

-Yrityksen perustaminen ei
vaadi Vengjalla suuria al-
kuinvestointeja eika perusta-
miseen liittyvat toimenpiteet
ole kovinkaan hankalia, joten
yritystoiminnan kaynnistami-
nen on varsin helppoa
-Suomalaiset saavat enene-
vassa méaarin varteenotettavia
kilpailijoita myds venélaisista
palveluyrityksistd, jotka ke-
hittdvat jatkuvasti toimin-
taansa laadukkaampaan suun-

faan

Kilpailevat tuotteet/palvelut

-Pietarin  palvelumarkkinoilla
suomalainen yrittdjad pdadsee
usein ns. siniselle merelle, jos-

sa kilpailu on vield véahaista

-Juuri kilpailevien tuotteiden
ja palveluiden vahaisyys kiin-
nostaa suomalaisia yrittdjid
siirtyméaan Vengjan markki-

noille

Taulukko 1. Viiden voiman viitekehys (Porter, M. 2002)

4.5 Asemoitumismallit

Pidemmalla tdhtdimelld yrittdja joutuu yleensa valitsemaan asemoitumismallin, jolla
kilpailuetua muihin ndhden pyritdan saavuttamaan. Yritys voi yrittad tavoittaa kulutta-
jat, joko alhaisella hintatasolla tai palvelun erinomaisuudella. (Porter, 2002)

Palvelumarkkinoilla kustannusjohtajuus ei vélttdmattd ole tehokkain tapa tavoittaa

Kilpailuetua. Suomalaiset yrittdjat ovat tuoneet osaamistaan Pietarin palvelumarkki-
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noille jo pidemmaén aikaa, ja juuri tdma erityisosaaminen on heidan valttinsa. Siksi eh-
k& jarkevintd onkin keskittyé laadukkaiden palveluiden tarjoamiseen ja néin erottautua
venalaisista kilpailijoista. Kalliit palvelut eivét toki ole kaikkien ulottuvissa, mutta yha
enenevassa maarin myos venaldiset asiakkaat ovat muuttuneet maksuvalmiimmiksi ja

laatutietoisemmiksi. (Sitra, 2007)

5 LIHKETOIMINTAYMPARISTON ANALYYSI

5.1 Poliittinen ja juridinen ndkokulma

Suomalaisen yrittdjan on usein otettava huomioon liiketoiminnassaan Venajan poliitti-
sen ympaériston lisaksi myos kotimaan poliittiset tekijat. Jos yritys on suomalainen ja
tarkoituksena on perustaa tytaryhtio Venéjalle, on selvaa, ettd molempien maiden po-
liittiset ja juridiset tekijat vaikuttavat yrityksen toimintaan. Se kuinka suuri poliittisten
nakokohtien vaikutus on, riippuu pitkalti siita, miten yrityksen kotimaa suhtautuu ul-
komaille suuntautuvaan liiketoimintaan ja kuinka vastaavasti maa, jossa yritys toimii

suhtautuu ulkomaisiin toimijoihin. (Kyckling, 2009)

Hallitus voi toimillaan vaikeuttaa ulkomaisen yrityksen toimintaa maassa. Maassa,
jossa suositaan kotimaisuutta, voidaan rajoittaa vierasmaalaisen yrityksen toimintaa
erilasin sd&nnoksin ja rajoituksin. Myos esimerkiksi tuontituotteiden verotus voi olla

korkeampi kuin kotimaisten tuotteiden.

5.2 Omistajuuteen liittyvat riskit

Poliittiset riskit ovat suuremmat yrityksen toimiessa vieraassa maassa. Néité riskejé
arvioitaessa voidaan ne jakaa useampaan ryhmaan. Omistajuuteen liittyvét riskit sisél-
tavat omaisuuteen ja omistamiseen liittyvat tekijat (Kyckling, 40). Yrityksen perusta-
minen on Vendjalla edullista, joskaan juuri tssa ajankohdassa, se ei maan taloudelli-

sesta tilanteesta johtuen ole kaikkein kannattavinta.

Toimitilojen hankinnasta syntyvat rekisterdintikustannukset ovat Vendjalla muihin
maihin ndhden melko alhaiset. Asuntomarkkinoiden kuumentumiseen liittyvat kuplat
ovat kuitenkin riskitekijd, jonka yritt4j4 joutuu ottamaan huomioon toimitiloja hankki-

essaan (The Rcession in Russia, 2009).
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5.3 Toimintariskit

Poliittiset ja juridiset tekijat vaikuttavat yrittdjan arkeen, silla ne siséltavat kaytannon
asioita, joiden kanssa yrittdja on tekemisissé paivittain. N&ita toimintariskeiksi kutsut-
tavia asioita ovat mm. viisumien, toimi- ja ty6lupien seka rekistergintien hankinta.
Henkiloston palkkaamiseen, toimitilojen vuokraamiseen, vakuutuksiin ja verotukseen
liittyvét juridiset ndkokohdat ovat asioita joista yrittajan tulee olla tietoinen ja joita

hanen tulee noudattaa (Vengjan kaupan opas, 2005).

5.4 Viisumit

Viisumin hankinta on valttdméatontd, kun suomalainen yrittdja tai tyontekija haluaa
tyoskennelld Vendjalla. Viisumeita on mahdollista saada eri pituisille ajanjaksoille,
mutta esimerkiksi Pietariin yritysta perustavalle jarkevin vaihtoehto on toistuvaisuus-
viisumi 6- tai 12 kuukauden ajanjaksolle. Puoltoviisumia suomalainen voi hakea, kun
han saa kutsun Vendjalla asuvalta maan kansalaiselta. Tama kutsu liitetddn viisumiha-
kemukseen ja lahetetddn Vendjan ulkoasiainministerion konsulihallinnon kasiteltavak-
si. Viisumia hakevan tulee toimittaa hakemuslomakkeen lisdksi asianmukaiset valo-
kuvat (3 kpl.), valokopion passin tiedoista sek& kopion matkavakuutusasiakirjasta.
(Vengjan Kaupan opas, 2005).

Yritystoimintaa kaynnistavalle ja Vendjélla jatkuvaa tyoskentelya suunnittelevan tulee
ottaa huomioon, ettd viisumin saaminen kest&a hinnasta riippuen 2 — 6 viikkoa. Lisék-
si viisumia hakevan henkilon passin tulee olla voimassa véhintdan 6 kuukautta viisu-
min voimassa olon jalkeen. HIV-todistus ei ole valttdmaton, kun jatkuva oleskelu Ve-
néjélla on alle 90 paivaa. Viisumi tulee lisaksi rekisterdida Vengjélle saavuttua. (Suo-

mi- Vendja seura, 2010)

5.5 Kiinteistot Pietarissa

Pietari on kehittynyt liiketoiminta-alueena, mik& on houkutellut ulkomaalasia sijoitta-
jia ja yrittdjia panostamaan liiketoimintaansa Pietarissa. Toimitiloja vuokraavia firmo-
ja on todella paljon, ja ne on helposti tavoitettavissa. Tiloja vuokraavat monet eri yri-
tykset ja melkeinpa mihin tahansa tarkoitukseen. Nai Becarin tilastojen mukaan vuon-
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na 2010, ensimmaiselld neljannekselld on vuokrattu 103 000 neliémetri& liiketoiminta-
tiloja, mik& on kuitenkin kaksi kertaa vahemman verrattuna vuoden 2009 samoihin ai-

koihin tehtyja vuokrauksia.

Vuokrattavat tilat on luokiteltu kolmeen ryhméan A, B ja C. Suurinta kysyntéa esiin-
tyy luokassa B. A-luokan tilat ovat kalleimpia, niiden hinta yhdeltd neliometrilta vaih-
telee 900-2000 ruplaan. C-luokan tilat on mahdollistaa saada 400-1000 ruplalla. Uu-
sia tiloja on tulossa koko ajan lisad, taantumasta huolimatta. Suuria projekteja ei kui-

tenkaan taantuman aikana ole juurikaan kaynnistetty. (Nai Becar, 2010)

Talouskriisi on Pietarissa rasittanut kakista aloista eniten kiinteistdalaa. Myyjan mark-
kinat ovat muuttuneet ostajan markkinoiksi. Hinnat tippuivat rajusti, mutta ostajat
odottivat lisaa hintojen laskua. Tyottomaksi jadmisen pelko vaikutti myos haluttomuu-
teen uusien tilojen ostamiselle. Ulkomaalaisten firmojen rahoittajat eivét enaa sijoitta-
neet omia varoja uusien kiinteistoihin, mika omalta osalta hidasti uusien toimitilojen
ja talojen valmistumista. Osa projekteista jai jopa kesken vuosina 2008—-2009 ja suun-
niteltuja hankkeita jouduttiin perumaan, kun talouskriisi oli pahimmillaan lyonyt kiin-
teistdalaan. Tulevaisuus nayttadé kuitenkin valoisammalta. KPMG-nimisen firman teh-

dyn kyselyn rakentaminen elpyy uudestaan 3-5 vuoden aikana. (KPMG)

5.6 Yritysmuodot

Suomalainen yritys voi jarjestdd toimintansa Vengjalla usealla eri tavalla. Aina ei ole
valttamatonta perustaa yritystd, vaan pelkka edustusto toimintakohteessa voi olla riit-
tdvad. Kuitenkin jos tavoitteena on etabloituminen Ven&jan markkinoille pidempi ai-
kaisesti ja esimerkiksi mahdollisesti laajentuminen useassa paikassa toimivaksi yritys-
ketjuksi, on venaldisen yrityksen perustaminen valttaméatonta. Jarkevimmat ja useim-
min suomalaisyritysten kayttdmat yritysmuodot ovat osakeyhtio (ZAO) ja rajavastuu-
yhti6 (OOOQO). (Leinonen, 2010)

Yrityksen rekisterdintivaiheessa yrittdj4 on tekemisissé verotoimiston kanssa. Rekiste-
rointi vaatii véliaikaisen pddomasijoitustilin, jolle niin osakeyhtion kuin rajavastuuyh-
tionkin tapauksessa sijoitetaan 10 000 ruplaa. Puolet sijoitettavasta pddomasta tulee

maksaa heti ja loput viimeistddn ensimmaisen toimintavuoden aikana. Varsinaisesta
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rekisterdimisestd suoritettava maksu valtiolle on 2000 ruplaa. Verotoimisto kasittelee
rekisterdinti hakemuksen varsin nopeasti ja antaa sen jalkeen joko myonteisen tai kiel-
teisen rekisterdintipaatoksen. Jotta rekisterginti voitaisiin toteuttaa, tulee hakijan toi-
mittaa verotoimistolle suomalaisen perustajayhtion kaupparekisteriote, yhtidjarjestys
ja perustamissopimus. Lisaksi tarvitaan péaatds yrityksen perustamisesta Vendjalle ja
perustettavan yrityksen yhtidjarjestys. Hakijan tulee myd6s toimittaa rekisteréintiha-

kemus ja todistus valtiolle tehtdvédn maksun suorittamisesta.

Suomalaisen yrittdjan on osoitettava toimittamiensa asiakirjojen laillisuus apostillalla.
Tama tarkoittaa sitd, ettd asiakirjojen on mentavéa maistraatin kautta, jotta Suomen jul-
kinen notaari voi antaa asiakirjoille todistuksen vahvistukseksi niiden oikeellisuudes-

ta. Liséksi asiakirjat tulee kaannattaa virallisella kaantajalla. (Leinonen, 2010)

5.7 Yritysten verotus

World Economic Groupin raportin mukaan hankalat verotus kaytannot ovat kolman-
neksi suurin hidaste Vendjan taloudelliselle kilpailukyvylle. (The Global Competiti-
veness Report, 2010)

Syyné tdhan, on maan monitasoinen verotusjérjestelma. Vengjalla verotus toteutete-
taan kolmitasoisesti. Federaation verot koostuvat arvolisdverosta, padoma- ja tulove-
rosta seké valtiollisista maksuista. Naitd veroja kannetaan koko federaation alueella.
Alueellisia veroja ovat omaisuusvero, Kiinteistdvero, tie- ja lilkkennevero, myyntivero
sek& lisenssimaksut. Paikalliset verot muodostuvat mm. maaverosta, mainosverosta

seka perinto- ja lahjaverosta. (Annala, 2000)

Verojen kanto barterilla eli vaihtokaupalla on taantuman myaos lisaantynyt, silla yri-
tyksilla on ollut likviditeettid eli kéteisvaraa aiempaa vdhemman kaytossédan. Veron-
kierron helppous on vaihtokauppaan perustuvan veronmaksun ongelma. Se ei myos-

k&an edistd Vendjan talouden kehitystd. (Lainela, 2009)

Verojarjestelmén ongelmana on myos se, ettd veron kannon toteutumisen valvonta on
vajavaisten resurssien puitteissa hankalaa. Korruptiota esiintyy myds veroviranomais-

ten keskuudessa. Virkailijat ottavat vastaan lahjuksia, joka johtaa veronkierron lisdan-
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tymiseen. Viranomaiset joutuvat uhkailuiden ja jopa vékivallan kohteeksi verotarkas-
tusten yhteydessa. Talloin turvautuminen, jopa aseistettuihin vartioihin ei ole liioitte-
lua. (Annala, 2000)

Suomalainen yrittaja voi hakea rahoitusta yritystoiminnalleen, joko Suomesta tai Ve-
najaltd. Kummallakin vaihtoehdolla on omat edut ja haitat, joita yrittaja joutuu punnit-
semaan rahoitusvaihtoehtoja valitessaan. Inflaatio pitdd korkotason Venajalla melko
korkeana, joten rahoituksen hakeminen Suomesta on usein edullisempaa. Liséaksi lai-
naa myonnetdan yleensa pidemmalle ajanjaksolle kuin venélaisten rahoittajien toimes-
ta. Yrittajalle voi olla myos selvasti helpompaa hakea lainaa suomalaiselta rahoittajal-
ta, kun asiointi kieli on suomi. Tilanne on toinen Vendjélla, jossa palvelu tapahtuu ve-

najaksi tai mahdollisesti englanniksi.

Rahoitusta VVengjalle suuntautuvalle liiketoiminnalle voi hakea useasta lahteesté. Naita
rahoittajia ovat mm. Pohjoismaiset pankit, Finnvera, Euroopan jalleenrakennus — ja
kehityspankki, Finnfund ja Sitra. (Pietildinen, 2010)

Suomesta haettu rahoitus annetaan yleensa emoyhtiolle, eika tytaryhtille, joka aloit-
taa toiminnan kohdemaassa. Etuna téssa on toki se, ettd jo toimintansa vakiinnutta-
neelle emoyhtidlle rahoitus voidaan antaa tytaryhtiéta edullisemmin. Taysin haitatonta

suomalainen rahoitus ei kuitenkaan ole.

Emoyhtidlle mydnnetty rahoitus merkitsee sitd, ettd se on vastuussa. Venajalla toimiva
tytaryhtio saa tulonsa ruplina. Kun rahaa ohjataan suomalaiselle emoyhtidlle, syntyy
valuuttariski. Emoyhti0 joutuu vastaamaan rahoituskuluista euroissa eik& ruplissa, jol-

loin valuuttakurssien vaihtelut voi olla kalliita. (Pietilainen, 2010)

Venaldisen rahoituksen etuna on se, ettd tytaryhtio voi hakea sité suoraan itselleen il-
man, eik& rahojen tarvitse kulkea emoyhtion kautta. Venéléisten takaajien kayttd on
mahdollista, usein kuitenkin venaldiset rahoittaja vaativat suomalaiselta emoyhtiolta
takausta tytaryhtiolle myonnetylle lainalle. Vendjan pankkijérjestelmé on vield varsin
kehittymé&ton, joka omalta osaltaan hankaloittaa venélaisen lainan kayttoa. (Pietildi-
nen, 2010)
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5.8 Taloudellinen ndkdkulma

Kun liiketoimintaympéristoa arvioidaan taloudellisesta ndkokulmasta, tarkastellaan
kansantalouden tilaa useiden tekijoiden kautta. Suhdannevaihtelut, inflaatio ja ty6tto-
myysaste vaikuttavat kaikki valtion talouteen. Namaé asiat voivat vaikuttaa kaukaisilta
tavalliselle yrittajalle, mutta on selvaa, ettd kansantalouden vaikeudet nédkyvét myods
yksittéisten henkildiden ja yritysten taloudessa. Kuten jo aiemmin tuli todettua Vena-
ja on vasta toipumassa taantumasta ja nain ollen sen taloudellinen tilanne kaikkea
muuta kuin vakaa. Yrityksen perustaminen vallitsevassa tilanteessa voi tuntua liian
suurelta riskiltd. Kohentumisen merkkeja on kuitenkin néhtavissa, ja naiden merkkien
perusteella yrittaja voikin arvioida, milloin yritystoiminnan k&ynnistdminen on kan-

nattavinta.

Yrittdjan on oltava huolissaan inflaation vaikutuksista. Inflaatiolla tarkoitetaan rahan
arvon laskua ja siitd johtuvaa hintojen nousua. Inflaatio johtaa ostovoiman heikkene-
miseen, kun palkkojen ja sdastojen eli rahamééraisten sééstojen arvo laskee. Yrittajan
kannalta inflaation ikévét vaikutukset nakyvat siis kaytanndssa, etta asiakkaiden osto-
voima vahenee. Yrittdja karsii korkeasta inflaatiosta myds kasvavien liiketoimintakus-
tannusten kautta. Inflaatiota pyritd&n hillitsemaén yllapitamalla korkeaa korkotasoa,
joka on selvé lisakustannus yrittajalle. Vengjalla inflaatio on lahtenyt taantuman seu-

rauksena nousuun laskukauden jalkeen. (Jarvikuona, 2009)

Yleisesti voidaan sanoa ettd Vengjan inflaatiotaso on verrattain varsin korkea, 2010
vuoden tietojen mukaan n. 8 %. World Economic forumin vuosiraportin mukaan juuri
inflaatio yksi merkittdvimmista kilpailukyvyn esteistd. Vertailukohdaksi voidaan ottaa
Suomi, jonka 1,2 % inflaation ei katsota samaisen raportin mukaan olevan taloudelli-

sen kilpailukyvyn este. (The Global Competitiveness Report, 2010)

Kansainvélisen ty6jarjeston (ILO) arvioiden mukaan Pietarin alueella ty6ttomyysaste
on oli vuoden 2009 aikana 4,1% luokkaa. Taantumalla on ollut selva vaikutus tyotto-
myyteen, vaikka Pietarin tyottomyys on Vendjan muihin alueisiin ja kansainvélisesti
verrattuna varsin alhainen. Taantuman laantuminen ei ole vield tuntuvasti vaikuttanut

ty6ttdmyyden laskuun, jota voi pitdd hieman huolestuttavana. Tyottomyys vaikuttaa
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merkittavasti ihmisten tulotasoon ja sitd kautta myos heidan ostovoimaan. (HSE,
2010)

5.9 Sosiaalinen nakdkulma

Toimintaympaéristod tulee arvioida myos sosiaalisesta ndkokulmasta. Vaesténrakenne,
tulotaso, kulttuuri ja elamantavat vaikuttavat toimintaymparistoon voimakkaasti. Pie-
tarissa vaesto ik&antyy jatkuvasti. Vendléiset jadvéat elédkkeelle verrattain aikaisin n.
55-60 vuoden iassé. Eldkeldisten tulotaso on varsin alhainen siitdkin huolimatta, etté
elakkeitd on kasvatettu vuoden 2009 aikana. Keskimaaréinen eléke j&a alle 150 euroon

kuukaudessa. (Suomen ulkoasianministerit, 2010)

Tyo6ssakdyvan vadeston palkat ovat taantuman seurauksena laskeneet jonkin verran ja
palkkaréstit ovat lisaantyneet. Pietarissa keskipalkka on n. 535 euroa kuussa. Tyotto-
myyskorvausta sen sijaan maksetaan 12 kuukauden ajan enintddn 110 euroa kuussa.
Hintatasoltaan Pietari on suurkaupungeille tyypillisesti kallis, joten sen asukkaat jou-
tuvat miettimdén rahankayttodan tarkasti. Taantuman myotd ihmisten taloudellinen
ahdinko on lisdantynyt. Tama on nakynyt erityisesti kestokulutushyddykkeiden
myynnissd. Kun rahaa on véhan, ostetaan vain vélttdmattomia paivittaishyodykkeitéa
kuten ruokatarvikkeita. (HPL, Mediakatsaus, 2009)

Yrittdjan kannalta tieto vaeston tulotasosta ja kulutustottumuksista on erityisen tarke-
ad. Pietarissa on suuren véaestomaaran puitteissa edellytykset menestyksekkaalle liike-
toiminnalle. Ongelmana kuitenkin on véeston pieni ostovoima ja kulutuksen keskitty-
minen valttamattdmiin perustarpeisiin. Pienen eliitin panos Kkalliinpiin tuotteisiin ja
palveluihin ei viel& takaa, ettd yrittdja voisi saada elantonsa Pietarin markkinoilla.
(HSE, Pietari — Ven&jan talouden kasvukeskus, 2003)

6 MARKKINOINTISUUNNITELMA

Markkinointia suunniteltaessa tulee mietti4, mika tulee olemaan yrityksen markki-
nointistrategia ja mitk& ovat markkinoinnin tavoitteet. Markkinointi on keino, jolla
yritys pyrkii luomaan ja yllépitdmaan suhteita asiakkaisiinsa ja muihin sen verkoston

toimijoihin. Markkinoinnin tehtdvanéd on maaritell& ns. avain asiakkaat ja yritykselle ei
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niin merkittavat asiakkaat. Segmentoinnin perusteella voidaan arvioida, ketkd ovat
yrityksen potentiaalisia asiakkaita ja millaisilla markkinoinnin keinoilla heidat tavoite-
taan ja asiakassuhde synnytetaén. Yrityksen rajalliset voimavarat tulisi saada keksitet-
tya niihin asiakkaisiin, jotka ovat yritykselle kaikkein merkittdvimpid. Yritystoimin-
nan alkuvaiheessa asiakashankinta on kaikkein tarkeintd. Asiakaskunnan kasvettua tu-

lee kasvavassa méaéarin keskittyd jo olemassa olevien asiakassuhteiden yll&pitoon.

6.1 Asiakassuhteiden luominen ja yllapito

David Fordin kehittdman teorian mukaan myyjan ja asiakkaan valinen suhde kehittyy
vaiheittain. Se alkaa suhteen esivaiheella, jossa otetaan ensi kontakti asiakkaaseen.
Ensivaikutelman merkitys tiedet&én, ja se pitdd paikkansa myos kanssakaymisessa ve-
naldisten asiakkaiden ja liikekumppaneiden kanssa. Liian tuttavallinen l&hestymistapa
potentiaaliseen liikekumppaniin voi estdd suhteen syntymisen heti alkuunsa. Vaikka
ensikontakteja luodaan usein varsin epamuodollisissakin tilanteissa, kuten esimerkiksi

illanvieton yhteydessé tai messuilla, on kohtelias kdytos ja puhetapa erityisen tarkeaa.

Kun ensikontakti on luotu, voi suhteen tutustumisvaihe alkaa. Vendldinen asia-
kas/liikekumppani on usein epéilevéinen, eika luottamussuhde synny automaattisesti.
Kérsivéllisyys tutustumisvaiheessa on siis eduksi, silla business-kumppanuus syntyy

usein vasta useiden tapaamisten ja neuvotteluiden jalkeen.

Liikesuhde syvenee, kun kanssakéynti etenee. Venélaiseen kulttuuriin ei sovi liike-
kumppaneiden ns. unohtaminen alun houkuttelu vaiheen jalkeenk&én, vaan suhdetta
pitdd vaalia saannollisilla yhteydenotoilla ja tapaamisilla. Suhde muuttuu stabiiliksi,
jos suuremmilta ongelmilta valtytadan. Usein kuitenkin suhteen tila liikkuu eri vaihei-
den vélill&.

Kun uusi yritys on saanut koottua itselleen asiakaskunnan, voi se alkaa segmentoida
asiakkaitaan. Kaikki asiakkaat eivat luonnollisesti ole yritykselle yhtd merkittavia, ja

siksi yrityksen tuleekin 16yt44 ne, joihin kannattaa panostaa.

6.2 Markkinointitoimenpiteet

Yrittdjan tulee myos miettid, mitd kdytannon toimia tulee tehdd, jotta markkinoinnin
tavoitteet saavutettaisiin. Millaiselle mainonnalle on esimerkiksi tarvetta. Televisio ja
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radio ovat suosittuja medioita, jotka tavoittavat suuria ihmismaarid. Mainokset néissa
medioissa ovat kuitenkin kalliita ja monen aloittelevan yrittdjan tavoittamattomissa.
Vengjalla Internet on kasvattanut suosiotaan huimasti lehtien kustannuksella. Tata ke-

hitysta on syytd hyodyntaa esim. panostuksella nettimainontaan.

Potentiaalisiin asiakkaisiin otetaan usein kontaktia henkilokohtaisilla tapaamisilla, ku-
ten litkelounailla ja illallisilla tai messuilla. Siksi yrityksen kannattaakin panostaa na-
kyviin markkinointimateriaaleihin, kuten esitteisiin, kdyntikortteihin ja messustandei-
hin. Kaikki materiaali tulee olla saatavilla vendjan kielelld. Lisaksi henkilokohtaisissa
kohtaamisissa kannattaa hyddyntaa venéléisen henkiloston suullisia taitoja, jotta kie-

limuuri ei vaikeuttaisi kanssak&ymisté.

6.3 Markkinointiviestinta

Vendjan markkinointiviestinnan tavoitteena on 16ytaa potentiaaliset asiakkaat ja vai-
kuttaa heidan ostokayttaytymiseensa. Henkilokohtainen myyntity6 on Venéjalla hyvin
tarke&dssd osassa, silla luottamus asiakkaisiin saadaan luotua usein vasta henkilokoh-
taisten tapaamisten avulla. Siksi asiakashankinnassa erilaiset tapaamiset ja tapahtumat
kuten nayttelyt ja messut ovat erinomaisia tilaisuuksia uusien asiakassuhteiden luomi-

selle. (Suomalais-Venélédinen kauppakamari 2005, 79.)

Messuilla voidaan luoda kontakteja potentiaalisiin asiakkaisiin rennossa ymparistossa,
mutta samalla voidaan jakaa informaatiota yrityksen palveluista. Messuilla tulee pa-
nostaa standin ulkon&k®on, jotta messuvieraiden huomio saadaan Kiinnitettya yrityk-

sen palveluihin. (Suomalais-Venaldinen kauppakamari 2005, 79.)

Standin ulkoasulla viestitddn yrityksen laadusta. Nayttavd ja tarkkaan suunniteltu
standi antaa myonteisen kuvan yrityksestd ja ohjaa potentiaaliset asiakkaat kiinnostu-
maan yrityksestd. Vendjan messuilla on tyypillista, ettd nayttelyosastot on huolella
tehtyja ja nayttdvid. Suomalaisen yrittdjan on siis syytd tehdd parastaan, jos haluaa
saada venalaisten messuvieraiden huomion. Suomalaisen yritt4jan tulee ottaa huomi-
oon kulttuurien valiset erot. Se mik& viehattdd suomalaisia asiakkaita, ei valttdmatta

ole venélaisten mieleen. (Suomalais-Venélainen kauppakamari 2005, 79.)
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6.4 Mainonnan keinot

Mainonnan merkitys on suuri Vengjalla. Mainonnan puutetta pidetddn jopa merkkina
yrityksen heikkoudesta. Mainonnan voi toteuttaa monessa eri mediassa. Pietarissa il-
mestyy 35 business- ja talouslehted seka lukuisia muita lehtid. Yritys voi mainostaa it-
sedan lehdissd, mutta usein parasta mainosta on yrityksesta kertovan artikkelin saami-
nen ammattialan lehteen. N&kyvyys lehdissa ei kuitenkaan ole ainoa tapa tehda yritys-
t& tunnetuksi. Ulkomainonnan hinta on Pietarissa korkea, eikéd se siis usein ole kes-
Kisuuren yrityksen ulottuvissa. Sen sijaan Internet-mainonta on hyva tapa saavuttaa
edullisella tavalla potentiaaliset asiakkaat. (Suomalais-Venaldinen kauppakamari
2005, 81.)

Internetin merkitys mainoskanavana kasvaa jatkuvasti. Venajalla on 14 miljoonaa In-
ternet-osoitetta ja 20 miljoonaa kayttajad. Maaran uskotaan kasvavan nopeaa tahtia.
Venaldinen Internet-mainonta eroaa suomalaisesta visuaalisesti. Venalaiset sivut ovat
usein vérikkaita ja jopa kirjavia. Suomalaisen yrittdjan voi olla vaikeaa suunnitella ve-
naldisia viehattavia Internet-sivuja. Usein jarkevintd onkin delegoida Internet-sivujen
suunnittelu ja luonti jollekin vendlaiselle yritykselle. Oman yrityksen voi myos liittdé
venaldisille keltaisten sivujen luetteloon. (Suomalais-Venéldinen kauppakamari 2005,
81-82.)

Mainoskampanjat on suunniteltava huolella, jotta niistd saataisiin mahdollisimman
suuri hy6ty. Mainonta taytyy osata kohdistaa venaldisille. Tama tarkoittaa sité, etta
mainokset tehd&an ulkoasultaan venaldisia kiinnostavalla tavalla. Tutkimukset ovat
hyvé tapa saada tietoa potentiaalisista asiakkaista, ja niiden k&yttd on yleistynyt Vena-
jalla. Tutkimukset tehdd&n ennen omaa mainoskampanjaa, ja niiden pohjalta voidaan
suunnitella haluttua kohderyhmaa kiinnostavaa mainontaa. Paikallinen asiatuntemus
on térkeéssa roolissa ja sen huomioon ottaminen omissa mainoksissa tuo yritykselle

enemman tuottoa. (Suomalais-Venaldinen kauppakamari 2005, 81-82.)

6.5 Mainosmateriaalit ja liikelahjat

Esitteet ja kdyntikortit ovat valttaméattomia materiaaleja yritykselle. Olennainen tieto

yrityksestd painetaan korteille ja mielelladn myos kyrillisilla aakkosilla. Laadukkaat
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mainosmateriaalit antavat hyvén kuvan yrityksestd. Hyvan vaikutelman tekeminen on
Venajalla erityisen tarkedd, silla potentiaalinen asiakas tekee usein lopulliseen osto-
paatoksen ns. tunnepohjalta. Yritys ei heratd luottamusta, jos silld ei ole esitteita tai
kayntikortteja. (Suomalais-Venéldinen kauppakamari 2005, 82-83.)

Asiakassuhteiden luonnissa ja jo olemassa olevien suhteiden yllapidossa kaikkein tar-
keint& on henkilokohtaisen yhteydenpito. Tapaamisten yhteydessé on tyypillistd antaa
liikelahjoja.

Liikelahjojen ja lahjusten ero on erilainen kuin Suomessa, joten kaytant6ihin on syyta
perehtyd ennakkoon. Suomalaisilla on usein tiukempi kasitys siitd, mika on hyvaksyt-
tava litkelahja ja mik& katsotaan lahjukseksi. K&teinen raha tai tilisiirto ei kuitenkaan
koskaan ole Vengjallakaan hyvéksyttava liikelahja. Hyvét liikelahjat ovat usein tava-
roita, jotka kuvaavat yritysta tai sen arvoja. Suomalaisen yrityksen kannattaa siis esi-
merkiksi korostaa suomalaisuutta liikelahjoissaan. Taide-esineet ja Kirjallisuus ovat
usein toimivia liikelahjoja siind, missa ovat myos alkoholijuomat. (Suomalais-

Venéléinen kauppakamari 2005, 85-86.)

7 HENKILOSTOSUUNNITELMA

Palveluyritys joutuu aivan erityisesti Kiinnittdimain huomiota henkilostoonsa, silla
henkildkunta toimii palveluiden tuottajana. Yritys ei voi piiloutua tuotteidensa taakse,
vaan sen on pystyttava tarjoamaan laadukasta palvelua asiakkailleen ja se on mahdol-
lista vain osaavan henkilokunnan avulla. Henkilokunnan saatavuus voi muodostua on-
gelmaksi, vaikka Pietarissa esiintyykin tyottomyytta. (HSE, Talouden puolivuotiskat-
saus, 2010)

Tyontekijoita on toki tarjolla, mutta osaavan henkildston I6ytaminen ei ole helppoa.
Palvelualat ovat vasta kehittyméssd, eikd palveluyrityksia arvosteta samalla tavalla
kuin esimerkiksi Suomessa. Tama heijastuu siihen, ettei palvelualojen toita pideta ve-
naldisten keskuudessa suuressa arvossa. Uraa palvelualalla ei ndhdé varteenotettavana
vaihtoehtona, joten osaavia ihmisidkaan ei ole niin paljon saatavilla yritysten palve-
lukseen. Tyontekijoiden kouluttaminen osaaviksi ammattilaisiksi on kallista ja aikaa
vievad. Kun tyontekijat eivat ole sitoutuneita tehtdvaansg, voivat kouluttamiseen kay-

tetyt varat valua hukkaan, kun henkil6std vaihtuu tiuhaan tahtiin. (Sitra ,2007)
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Suomalainen yrittdjd saa helpotusta rekrytointitoimintaansa hyvan maineensa avulla.
Venéléisié kiinnostaa tyoskentely ulkomaisen yrityksen palveluksessa, silla ne néh-
daan kotimaisia tyonantajia luotettavimpina mm. palkanmaksun suhteen. (PAM,

Suomalaisten leivissé Pietarissa, 2010)

Haasteiden eteen suomalainen yritt4jd joutuu sen sijaan erilaisen yrityskulttuurin
vuoksi. Venéldinen tydntekijd on tottunut voimakkaaseen johtajaan, joka sanelee
sédannot ylhaalta pain. Kun tydntekijé ei ole tottunut sanomaan omaa mielipidettaan on
selvéa, ettd henkildston aloitteellisuus vahaista. Tiimitydskentely on myds jokseenkin
vieras asia hierarkkiseen tyoymparistoon tottuneille venaldisille. Suomalaisen johtajan
tuleekin 16ytaa tasapaino erilaisten yrityskulttuurien vélille, jotta kaikille viihtyisa

tydymparisto olisi mahdollinen. (Metlan ty6raportteja, 2010)
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8 YHTEENVETO

Tutkimuksen tarkoituksena oli tarkastella yrityksen perustamista Pietariin, hydynta-
malla liiketoimintasuunnitelmaa. Liiketoimintasuunnitelmassa on kohtia, jotka ovat
erittdin tarkeitd. Varsinkin kun yritysté perustetaan ulkomaille, tulee huomioida kaikki
vaikuttavat tekijat. Venéja on hyvin erilainen paikka yrityksen avaamiselle, jos asiaa
tarkastelee Suomen ndkodkulmasta. Kulttuuri, laki ja verotus ovat esimerkiksi asioita,

jotka voivat tehda yrityksen perustamisesta hankalaa.

Tavoitteena oli kayttaa liiketoimintasuunnitelmassa olevia kohtia. Vengjalle suuntaa-
vat yrittajat pystyvat saamaan tietoa kulttuurista, verotuksesta ja yritysmuodoista. Tie-
to on aika yleisella tasolla, koska aihe on hyvin laaja. Peruskohdat on kuitenkin kayty
l&pi. Tietoa taytyy hakea huomattavasti enemmaén, jos aikoo liiketoimintaa tehda Ve-

najalla.

Venéjé ja Suomi ovat rajanaapureita, mutta eroja maiden valilta 10ytyy paljon. Yritys-
kulttuuri ja tapakulttuuri poikkeavat toisistaan suuresti. Kieli voi olla my®s iso este.
Venéjélla riskit ovat suuremmat ja haasteita on monia. Suomalaiset yritykset ovat kui-
tenkin lyoneet itsensé lapi Vengjan markkinoilla. Suomalainen laatu on hyvin arvos-
tettua Vengjalla. Hyvélla ja tehokkaalla liiketoimintasuunnitelmalla voi menestya

myos Venajalla.



31

LAHTEET

Andrew, E. Kramer. 2009. Russia Facing Long Recession. The New York Times.
Saatavissa:
http://www.nytimes.com/2009/06/25/business/global/25ruble.html?_r=1 [viitattu 16.7.2010].

Annala, M. 2000. Aleksanteri-Instituutti.

Saatavissa:
http://www.helsinki.fi/aleksanteri/julkaisut/esittelyt/aleksanteri_papers/ap_2000_5 Annala.html
[viitattu 2.7.2010].

Azeem, M. 2000. Vendjan-kaupan opas. Helsinki: Edita.

Dudarev, G. & Suni, P. 2003. Pietari — Vendjan talouden kasvukeskus.
Saatavissa:
http://www.hse.fi/NR/rdonlyres/9F0C37FD-8E19-4D05-88B1-
E594E1115COE/O/Pietaridudarev.pdf [viitattu 29.6.2010].

Haikara, J & Kotaviita, E 2009. Mediakatsaus. HPL.

Saatavissa:
http://www.hpl.fi/www/fi/yritysten_kansainvalistyminen/liitteet/viestiliitteet 2009/venaja/UU51C1
2.pdf [viitattu 9.6.2010].

Jantti, H & Aberg, E 2007. Elinkeinoeldman Keskusliitto.

Saatavissa:
http://lwww.ek.filwww/filyritysten_kansainvalistyminen/liitteet/viestiliitteet_2007/venaja/Venajan_t
eemapaiva_raportti_160107.pdf [viitattu 12.7.2010].

Jarvikuona, P., Panfilo, A & Kosonen, R. 2010. CEMAT. Uusi julkaisu palveluiden ulkoistamises-
ta.

Saatavissa:

http://www.hse.fi/FI/news/themes/cemat/release160910.htm [viitattu 20.9.2010].



32

Ketola, K & Vihavainen, T. 2008. Venédjan historia suomalaiselle yritysjohtajalle. Helsinki: Kes-

kuskauppakamari.

Kim, W. & Mauborgne, R. 2004. Blue ocean strategy. United States: Harvard Business School

Press

Kyckling, A. 2009. Case: Finnsementti Oy , Lappeenrannan teknillinen yliopisto, Kauppatieteelli-
nen tiedekunta, Kansainvélinen markkinointi.

Saatavissa:
https://oa.doria.fi/bitstream/handle/10024/30603/nbnfi-fe200902241194.pdf?sequence=1 [viitattu
22.8.2010].

Lainela, S. 2009. Bofit. Viikkokatsaus.

Saatavissa:
http://www.bof.fi/NR/rdonlyres/BO8C11BE-0F7C-463F-9C62-AD54C7087EC9/0/v200917.pdf
[viitattu 9.8.2010].

Leinonen, A. 2010. Tietoa Vengjasta.
Saatavissa:
http://www.tehotilit.fi/?s=30 [viitattu 15.8.2010].

Lokshin, M. 2000. Economics of Transition volume 8. Welfare impacts of the 1998 financial crisis
in Russia and the response of the public safety net, s.2.

Saatavissa:
http://www.verkkouutiset.fi/index.php?option=com_content&view=article&id=36126:jaerjestoe-

venaejaen-korruptio-puolet-maan-bktsta&catid=35:ulkomaat&Itemid=6 [viitattu 12.8.2010].

Marttila, J. & Ollongvist, P. 2010 Metlan tydraportteja. Puurakentamisen suomalais-venaldinen
liiketoiminta VVendjalla — vientikaupasta verkostoihin.

Saatavissa:

http://lwww.metla.fi/julkaisut/workingpapers/2010/mwp151.pdf [viitattu 9.8.2010].

Nai Becar. 2010.

Saatavissa:



33

http://www.cre.ru/site_upload/news/pdf/NAI%20Becar_Offices_SPb_2010%201Q.PDF
[viitattu 11.8.2010].

Netupskij, P. 2010. Fontanka.
Saatavissa:
http://www.fontanka.ru/2010/09/22/024/ [viitattu 19.8.2010].

Nousjoki, J. 2010. Suomalaisten leivissé Pietarissa. PAM.
Saatavissa:
http://lwww.pam.fi/pam-lehti/artikkeli/?ARTIKKELI_NUM=195990 [viitattu 29.8.2010].

Oksanen, J. 2007. Sitra. Palveluyrityksen haasteet Venajalla.

Saatavissa:

http://www sitra.fi/fi/Ohjelmat/PaattyneetOhjelmat/venaja/Puheenvuoro_2007-09-27.htm [viitattu
12.7.2010].

Perild, T. & Jankola, T. 2001. Venaja markkinoinnin kohteena. Helsinki: Oy Edita Ab. [viitattu
2.6.2010].

Pietari. 2010.
Saatavissa:
http://st-petersburg.ru/about [viitattu 26.6.2010].

Pietildinen, T. 2010. Sitra.

Saatavissa:

http://www sitra.fi/NR/rdonlyres/072552C8-0D4A-4033-AF9E-
9C192B3D8EOF/0/TimoPietil%C3%A4inen.pdf [Viitattu 26.7.2010]

Porter, M. 2002. The global competitiveness report 2001-2002. Oxford: Oxford University Press.
Rautava. 2006. Tilastokeskus.

Saatavissa:
http://www.stat.fi/tup/tietotrendit/tt_03_06_venajan_talous.html [viitattu 15.7.2010].



34

Suomen ulkoasiainministerid. 2010. Talousuutisia Moskovasta.
Saatavissa:
http://www.finland.org.ru/public/default.aspx?contentid=197560&culture=fi-FI [viitattu 11.7.2010].

Suomi-Venéja seura. 2010.
Saatavissa:
http://www.venajaseura.com/?sc=4904&sc2=4996&sc3=6053 [viitattu 9.8.2010].

Talouden puolivuosikatsaus. 2010. HSE.

Saatavissa:
http://www.hse.fi/NR/rdonlyres/C3C42E33-EA41-4353-ABDD-
F7698EE00AD2/0/SPh_2010May_fin.pdf [viitattu 2.8.2010].

Talouskriisin vaikutukset kiinteistdalaan Pietarissa. 2010. KPMG.
Saatavissa:

http://lwww.kpmg.ru/russian/supl/publications/surveys/Cpb_final.pdf [viitattu 15.8.2010].

Tang, A. 2010. Russia's recession over. English News
Saatavissa:
http://news.xinhuanet.com/english2010/business/2010-04/20/c_13259806.htm [viitattu 121.7.2010].

The Global Competitiveness Report. 2010-2011.
Saatavissa:
http://www.weforum.org/documents/GCR10/index.html [viitattu 7.7.2010].

The Global Competitiveness Report. 2010.
Saatavissa:
http://www.weforum.org/documents/GCR10/index.html [viitattu 9.7.2010].

The Recession in Russia. 2009

Saatavissa:
http://www.stratfor.com/memberships/140036/analysis/20090612_russia_and_recession
[viitattu 12.7.2010].



35

Tiri, M. & Alho, A. 2005. Vendjan liiketoiminnan perusopas. Helsinki: Suomalais-Venaldinen
kauppakamari

Vengjan talousndkymat. 2009. CEMAT.

Saatavissa:
http://www.hse.fi/NR/rdonlyres/82C5D475-8956-485E-A1B3-
F263871AE1DB/0/4 venaja_talousnakymat.pdf [viitattu 12.8.2010].

Vieraita kieli& osaa entistd useampi suomalainen. 2008. Tilastokeskus.
Saatavissa:
http://www.stat.fi/til/aku/2006/03/aku_2006 03 2008-06-03 kat 001_fi.html [viitattu 1.9.2010].



