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etta markkinoinnista, ja tarkennettiin ulkoverhouslautaan ja sen vientiin ja mark-
kinointiin. Tyd on tehty toimeksiantajalle, Veljekset Vaara Oy:lle, saha- ja hoy-
layritykselle Tervolasta. Talla ty6lla pyritdan helpottamaan viennin aloitusta Ve-
najalle.

Tutkimusongelmana oli, kuinka vieda ulkoverhouslauta Venajalle, miten markki-
noida sita ja kelle tulee myyda. Opinnaytetydssa kaytettiin seka kvantitatiivista
ettd kvalitatiivista tutkimusmenetelma&a. Tutkimusaineistona kaytettiin paaasi-
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1 JOHDANTO

Vendaja on ollut kautta aikain tarkea kauppakumppani Suomelle. Suomen ulko-
maankaupassa Vengja pitad ykkossijaa, kun katsotaan vientia seka tuontia. Suo-
malaiset myds sijoittavat merkittavasti Vendajalle esimerkiksi sahoihin, kartonki-
tehtaisiin sek& asuin- ja liikerakennuksiin. Suomalaisilla yrityksilla menee siis

enimmakseen hyvin Vengjan markkinoilla. (Tiri 2011, 7, 11.)

Opinnaytetyossa tutkitaan ulkoverhoustuotteiden kysyntaa, tarvetta seka vientia
Pietariin ja sen lahialueille. Toimeksiantajana toimii yritys, joka valmistaa ulkover-
houstuotteita, kuten esimerkiksi ulkoverhouslautaa, jalleenmyyjien kautta kulut-
tajille. Yrityksella on ulkomaanvientid, mutta Vengjalle asti ei olla viela edetty.
(Veljeksetvaara.fi 2019.)

Idea opinnaytetyosta lahti liikkeelle suoritetusta markkinointiharjoittelusta Veljek-
set Vaara Oy:lla. Idea on toimeksiantajalahtdinen, joten opinnaytetyon tarve on
vahvasti tyoelamaldhtéinen. Opinnéaytetyon Kirjoittajan venaldisten taustojen

vuoksi vienti- ja markkinointikohteeksi valikoitui Vengja, tarkemmin Pietari.

Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittdd ulkomaankaupan viennin perusteita
sekd markkinointikanavia toimeksiantajan tuotteelle. Tavoitteena on helpottaa
toimeksiantajan yrityksen viennin aloitusta Vengjalle. Opinnaytetytssa kasitel-
ladn Venajan taloutta seka selvitetdan, mitkd markkinointikanavat toimisivat toi-
meksiantajan tuotteelle parhaiten. Lisdksi selvitetdén vienti- ja jakelukanavat Ve-

najan markkinoille.



2 OPINNAYTETYON TEOREETTINEN VIITEKEHYS

2.1 Toimeksiantajan esittely

Veljekset Vaara Oy on tervolalainen sahayritys, joka tuottaa ulkoverhoustuotteita
jalleenmyyijille. Toimeksiantajayritys on perustettu 1900-luvun alussa ja nyt 2019
yrityksessa on tehty sukupolvenvaihdos. Yritys sijaitsee Pohjois-Suomessa Ter-
volassa. Liikevaihto yrityksella on ollut viimevuosina 15-20 miljoonan euron va-

liss&, ja se on tydllistanyt vuosittain noin 50 henkil6&. (Finder.fi 2019.)

Yritys on neljannessa sukupolvessa saha- ja hdylatavaraa tuottava yritys. Perin-
teisen standardimitoitukseen perustuvan sahatavaran lisaksi yritys valmistaa si-

sustus- ja rakennuspaneeleja. (Finder.fi 2019.)

Yritys vie tuotteita kotimaan markkinoille ja lisaksi yrityksella on vientia Kreikkaan.
Yrityksen paaasiallinen vientituote on ulkoverhouslaudat. Ulkoverhouslaudat voi-
daan toimittaa raakana tai valimaalattuna. Viennin osuus yrityksen liikevaihdosta
on noin 20—-30 %. Toimeksiantaja ei tee kuluttajakauppaa vaan toimittaa tavaraa
talotehtaille seka tukkukaupoille. (Veljeksetvaara.fi 2019.)

2.1.1 Ulkoverhouslauta

Ulkoverhoustuotteilla tarkoitetaan sisustus- ja rakennuspaneeleja. Tuotteita kay-
tetdan talojen ulkoverhouksissa ja muissa erilaisissa puurakenteissa. Veljekset
Vaaran ulkoverhoustuotteet valmistetaan hitaasti kasvaneesta kuusesta. Nain

laatu on parempaa ja kestavampaa. (Veljeksetvaara.fi 2019.)

Ulkoverhouslautoja on saatavilla kolmessa eri vaiheessa: pohjamaalattu, vali-
maalattu tai valmiiksi maalattu ulkoverhouslauta. Pohja- seka valimaalatussa
asiakas joutuu vield itse maalaamaan kertaalleen laudat sen jalkeen, kun ne on
asennettu taloon, mutta valmiiksi maalatussa asiakkaan ei tarvitse kuin maalata
naulojen jaljet piiloon. Asiakas saa valita, mika naista ulkoverhoustuotteista on
juuri héanelle sopiva. On mahdollista valita eri savyilla seka eri leveyksilla olevia
ulkoverhouslautoja. My0s erikoiskasiteltya, kuten palosuojattua, ulkoverhouslau-
taa on saatavilla. Tama on hyva vaihtoehto esimerkiksi rivi- tai kerrostaloon. (Vel-

jeksetvaara.fi 2019.)



2.2 Tutkimusongelma ja sen rajaus

Opinnaytetyon tutkimusongelma on rajattu ulkoverhoustuotteiden vientiin ja
markkinointiin. Vientia ja tuotteen kysyntaa tutkitaan Pietarin alueen markkinoi-
den nékdkulmasta. Talla rajauksella voidaan vastata tutkimuskysymyksiini, ja
nain saadaan toimeksiantajalle tietoa Pietarin markkinatilanteesta liittyen ulko-

verhoustuotteiden markkinoihin.

Opinnaytetyota varten haastateltiin toimeksiantajaa, ja haastattelussa tuli esille
asioita, joista toimeksiantaja haluaa saada tietoa. Tietoja tulisi saada siitd, min-
kalainen tuote venalaisia kiinnostaa, mika on kyseisen tuotteen hintataso Vena-
jalla sekd mika olisi tuotteelle parhain mahdollinen markkinointikanava (Vaara
2019). Opinnaytety6hon pyritaan sisallyttaméaén mahdollisimman kattavasti tama

tieto kuitenkin rajaten niin, ettei aihealue laajenisi liikaa.

2.3 Tutkimusmenetelma ja sen perustelut

Kvalitatiivinen ja kvantitatiivinen tutkimusmenetelma on luotu tukemaan toinen
toistaan ja tassa opinnaytetydssa on otettu viitteitd molemmista tutkimusmene-

telmista.

Kvantitatiivisen tutkimuksen keskeisind asioina ovat aiemmat teoriat, kasitteiden
maarittely seka paatelmien teko (Hirsjarvi, Remes & Sarjavaara 1997, 140). Tut-
kimukseen kuuluu myos tulosten asettaminen tilastollisesti luettavaan muotoon,
mutta tdssa opinnaytetydssa aihetta ei voida lokeroida nain. Tarvitaan aikaisem-
paa teoriatietoa ja muiden tutkijoiden ndkemyksia aiheesta, jotta voidaan paasta

mahdollisimman tehokkaaseen lopputulokseen toimeksiantajan kannalta.

Kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa kohdetta, eli tAssa tapauksessa
opinnaytetyon aihetta tutkitaan mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Laadulli-
sessa tutkimuksessa puhutaan myo6s ilmién syvemmasta nakemyksesta (Hirs-
jarviym., 1997, 161). Tassa opinnaytetydssa on kyse juuri tasta. Opinnaytetytssa
selvitetddn, onko juuri talla tietylla tuotteella kysyntaa juuri siella, minne sita oltai-

siin viemassé, minkalainen hinta sille saataisiin ja miten sita tulisi myyda.



3 PIETARI ALUEENA

3.1 VYleista

Pietari on 4,9 miljoonan ihmisen logistiikkakaupunki ja Suomen kaupankaynnin
pitkaaikainen kumppani. Pietari onkin ensimmainen paikka Vendjalla, mihin yri-
tykset asettavat jalkansa laajentaessaan toimintaansa ulkomaille. Nevski Pros-

pekt on suosittua aluetta suomalaisilla yrityksilla. (Tiri 2011, 56-57.)

Logistiikkansa ansiosta Pietariin voi hoitaa kaikki kuljetusmuodot meri-, maa-,
joki-, rauta- ja lentoteitse. Pietarin satama on aktiivisin satama Itameren alueella.
Myds lentoteita seka junia on kehitetty, ja nyt yha useampi ihminen paésee mat-
kustamaan mutkattomammin esimerkiksi Pietari—Helsinki-valin. On siis helppoa

matkustaa vaikkapa junalla bisnestapaamisiin. (Tiri 2011, 57.)

Pietarissa on Moskovan ja Vendajan oljyrikkaiden alueiden jalkeen parhain osto-
kyky. Vahittdiskauppa on kehittynyt huimasti, ja esimerkiksi rautakauppoja on
Pietarissa kymmenia (Tiri 2011, 56-57). K-Raudan viela toimiessa Keskolla oli
10 liiketta Pietarissa, mutta niiden toiminta lopetettiin 2018 ja tilalle saapui suuri
ranskalainen Leroy Merlin -rautakauppaketju (Kesko luopuu Vengjan rautakau-
pasta 2018). Pietarissa toimii myds useita suomalaisia rakennusyhtioita, kuten
esimerkiksi NCC ja YIT. Rakennusala on kovassa nousussa Pietarissa. Vaikka
kaupungissa tonttihinnat ovat kalliita, rakennetaan kaupungin ulkopuolelle yha

enemman (YIT rakentaa Vendajalla 2019).

Pietari on suuri investointikohde eri maille ja yrityksille. Sijoitukset kohdistuivat
vuonna 2010 tehdasteollisuuteen, ja naissd Suomen osuus oli 2 %. Ulkomaan-
kaupassa Pietarin tuonti on kuitenkin kasvanut, ja Suomi on neljanneksi suurin
tuontimaa 5 % osuudella. Mineraalit, autot seka konepajateollisuuden tuotteet

ovat vientituotteiden karjessa. (Petrostat 2019.)
3.2 Toimintaympariston kartoitus
Pietarissa ja koko Vendjalla yleisesti byrokratia seka korruptio ovat maahan kuu-

luvia ominaisuuksia. Kunnioittamalla heidan lainsd&dantéaan yritys parjaé hyvin,

vaikka se ei aina olisi se helpoin tie. Liike-elamasséa lahjonta on hyvin yleista, ja



hyvilla suhteilla padasee monen lainportaan yli. Tahan ei tule sortua, vaan tulee
muistaa, etta hyvilla tavoilla ja kunnioituksella paasee myos pitkalle. Uuden asi-
akkaan taustat tulee kuitenkin aina tarkistaa, silla kuten missa tahansa bisnek-
sessd, myos Venajalla ja Pietarissa voi olla riskitoimintaa. Tassékin asiassa yritys
voi pyytaa apua SVKK:lta eli Suomalais-Venalaiselta Kauppakamarilta. Kaikki yri-
tystiedot eivat ole samassa paikassa, mikd monimutkaistaa yrityksen omatoi-
mista tiedonhakua huomattavan paljon. (Tiri 2011, 133.)

Itse rakentamista Vendjalla ja Pietarissa tapahtuu jatkuvasti. Suuri rakennusketju
YIT aloitti vuoden 2018 lopulla kolme suurta rakennushanketta Pietariin, Pushki-
niin seka Jekaterinburgiin. YIT rakennuttaa Pietariin TARMO- nimisen kerrosta-
lokohteen, johon rakennetaan viisi 11-kerroksista taloa. Talon on mé&éara valmis-
tua vuoteen 2020 mennessa. Pushkiniin, Pietarin esikaupunkiin rakennetaan
myos nelja 5-kerroksista taloa, jonka tulee myds valmistua vuoden 2020 loppuun

mennessa. (YIT kadynnistaa Venajalla kolme uutta asuntokohdetta 2018.)

Sahateollisuus on lahtenyt Vengjalla nousuun edellisvuoteen nahden. Kiinalais-
ten omistamat sahat Vendajalla tarjoavat Kiinaan erikoisia sahatuotteita, josta
muodostuu kilpailu myds suomalaiselle sahateollisuudelle. Venajalla on siis
vahva sahatavaraliikenne jo itsestdan, ja jotta paasee markkinoille, tulee yrityk-
sen olla vahvasti erottuva omalla tuotteellaan. (Kaihlanen 2019.)

3.2.1 Vendlaiset kauppakumppaneina

Venalaiset arvostavat kaupankaynnin yhteydessa liikelahjoja. Lahjan ei tarvitse
olla suuri tai nayttava, vaan jokin pieni tavara, esimerkiksi toimistotarvike yrityk-
sen omalla logolla, riittdéa. Lahjan antaminen kertoo kunnioituksesta seka siita,

ettd tapaaminen ja sopimus ovat tarkeita. (Mikluha 2000, 324.)

Yrittajan pitdd muistaa, ettd kun kaydaan liikeneuvottelua tai sovitaan tapaamisia,
on Venjalla hieman eri k&ytadnnot kuin Suomessa. Mikali sdhkoposti tai puhelu
ei riitd yhteyden saamiseen, suositellaan viela faksaamista. Mikali on sovittu ta-
paaminen, kannattaa sekin varmistaa muutamaa paivaa ennen puhelimitse, silla
venaldaisilla on tapana unohtaa kaksi viikkoa sitten sovittu tapaaminen. Neuvotte-

lun paatyttyd katsotaan hyvalla, jos suomalainen ottaa yhteytta viikon sisdéan ja
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varmistaa viela neuvottelussa sovitut asiat. Mikéli unohdetaan ottaa yhteytta, ve-
nalaiset saattavat ajatella, ettd neuvotteluissa kasitellyt asiat on unohdettu. Tiet-
tynd vuodenaikana voi olla myds ongelmia saada venalaisia yrittajia kiinni. Esi-
merkiksi 2 viikkoa tammikuun alusta seka toukokuun ensimmaiset kaksi viikkoa
ovat huono aika tavoitella juhlapyhien seka lomien vuoksi. (Stenholm 2011, 144—
146.)

3.2.2 Talouden ja ulkomaankaupan kehitys

Vuoden 2019 lopussa Venajalla toimii noin 900 yritysta, jotka ovat suomalaisia
tai jossa tyoskentelee suomalaisia. Naista 60 % toimii Pietarin alueella. Viime
vuonna Venajan bruttokansantuote kasvoi 2,3 %, ja talle vuodelle ennustettiin
myo6s kasvua 1,3 % verran. Bruttokansantuotteen kasvu johtui padosin oljyn ja
kaasun viennistd, mika on Venajalla suuressa osassa maan vientia ja tuontia.
Suomen ja Vendjan valinen vienti oli vuonna 2018 3,3 miljardia euroa, mika oli
laskua edellisvuoteen ndhden. Suomalaisten yritysten liiketoiminta koki kuitenkin
kasvua, mité ei taas voida taltd vuodelta odottaa. (Maailman markkinat 2019—
2020: Venaja 2019.)

Venajalla on suunniteltu talouden kasvattamista kansallisten hankkeiden avulla.
Naihin hankkeisiin suomalaiset voivat tarttua esimerkiksi rakentamisen seka tie-
verkoston suunnittelun ja rakentamisen muodossa. Myos verkkokauppa ja ylei-
sesti internetin kaytté on voimakkaassa kasvussa Vengjalla. Ongelmana suoma-
laisilla on kuitenkin ruplan kurssi, epavakaa taloustilanne ja vahainen kysynta.
Siksi onkin tarke&a valita oikea aika, jolloin aloittaa viennin. (Maailman markkinat
2019-2020: Venaja 2019.)

Venajalla ja Pietarissa on myos paljon yrityksid, jotka hakevat itse osaajia jo val-
miiksi perustamiinsa yrityksiin. Vengjalle aiotaan rakentaa vuoteen 2030 men-
nessa yli 500 vanhustentaloa, jonne halutaan suomalaista osaamista muun mu-
assa teknologiapuolelta seka vanhustentalojen johtajilta. Vendajalla ollaan myds
kiinnostuneita suomalaisesta teknologiasta ja tavasta sahata ja tuottaa puuta.
Yritys voi saada jalansijan talla tavoin ja jatkaa siita vientia eteenpain ympari Ve-

najaa. (Modern wood processing...2018; Russian market for senior...2019.)
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3.3 Markkinointikanavat

Helpoin ja monipuolisin markkinointikanava on télla hetkella internet. Kaikki sosi-
aalinen media on ympéari maailman saatavilla, ja tietoa voi jakaa paivittain tuhan-
sille seuraajille. Yrityksen on tarkeaa suunnata markkinointi oikealle kohdeylei-
solle, ja sosiaalisessa mediassa se onnistuu helpommin kuin esimerkiksi sano-

malehtimainoksessa.

Ensimmaisend suomalaisen yrityksen tulee varmistaa, ettd heidan nettisivunsa
ovat ymmarrettavat myos venajaksi. Koko sivustoa ei tarvitse kaantaa, mutta esi-
merkiksi puutuote, hinta seka maara per paketti olisi hyva saada venagjan kielel-
lakin. Myos toimitusehdot sek& maksutavat ja kontaktit tulee olla selkeasti saata-
villa heidan omalla kielellaan. (Behm 2014.)

Hakukoneoptimointi seka hakukonemarkkinointi ovat oleellinen osa markkinoin-
tia netissa. Hakusanat, joilla potentiaaliset asiakkaat I6ytavat yrityksen sivun, on
tutkittava tarkkaan. Hyvana esimerkkina voisi toimia outlining wood, finnish wood,
finnish house design, Scandinavian building ja niin edelleen. Yandex on Venajalla
suosituin hakukone, mutta markkinointia kannattaa harjoittaa myds Googlen
kautta. Hakukonemarkkinoinnissa yritys maksaa silloin, kun asiakas 16ytaa hei-
dan sivuilleen. On siis hyva kohdentaa markkinointia kahdelle suurelle hakuko-
neelle. Hyvana tukena voi kayttdd myos Googlen Display-sovellusta. (Behm
2014.)

Videot ovat Venajalla hyva tapa markkinoida. Asiakas nakee tuotteen kaytdssa,
ja videolla saa enemman nakyvyytta ja esimerkiksi ulkoverhouslaudan eri savyt
nakyviin paremmin. Videot kannattaa ladata omien nettisivujen lisaksi myos You-
Tubeen ja Facebookiin. Venalaisilla on kuitenkin oma, Facebookin tyylinen ka-
nava, Vkontakte, jossa mainostamalla yrityksen on helpompi kohdentaa markki-

nointi suoraan venalaisille asiakkaille. (Behm 2014.)

Vkontakte on Facebookin tyylinen sivusto, jossa venaldiset luovat kesken&aan
ryhmid, jakavat videoita ja kommunikoivat keskendaén. Kommunikointi tapahtuu
padasiassa vendjaksi, joten yrityksessa olisi hyva olla vengjan kielen taitoinen
somevastaava. Venalaisista noin 29 % puhuu edes alkeistasolla englantia, toki

yritysten tyontekijat osaavat varmasti keskustella myds englanniksi (Matkustus
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Vengjalta Suomeen 2019). Yritys voi luoda itselleen oman sivun ja kutsua tyk-
k&ajia ja jakaa heille tarjouksia ja uutta informaatiota. Pa&sivuston liséksi yritys
pystyy luomaan lisasivustoja, joihin jakaa linkkeja ja sisaltd. Tata ominaisuutta
Facebookissa ei ole. Venalaiset ovat erittdin ahkeria keskustelemaan ja jaka-
maan hyvaa sivustoa kavereilleen, jolloin yritys kasvattaa itse itsedén seuraajil-
laan. Vkontaktessa on myds mahdollista ostaa maksettua mainostilaa, jolloin
mainokset pystytaan kohdentamaan, juuri niin kuin Facebookissa. On kuitenkin
tarkea tuottaa mielenkiintoista sisalt6a, jotta saa seuraajia ja tietdd, mihin koh-
dentaa. (Mika on Vkontakte? 2012.) (Ks. Vkontakte 2019.)

Internetissa markkinoiminen Venjalla kannattaa, kun vaan osaa kayttaa oikeita
vaylid. Vengjalla on 80 miljoonaa internetin paivittaista kayttajaa, ja vuonna 2010
nettiostoja tehtiin yli 20 miljardin euron edesta. Myds kilpailu on ollut vuonna 2011
hyvin vahaista nettimarkkinoilla, mutta on toki tahan paivaan mennessa kasva-
nut. Markkinointi venalaisissa kanavissa on myds verrattain halvempaa kuin esi-
merkiksi muissa L&nsi-Euroopan maissa. (Vengjan sahkodinen markkinointi: 10

yleisinta kysymysta 2011.)

Yrityksen kannattaa ottaa markkinointitoimisto avuksi, kun markkinoidaan inter-
netin kautta. Suurin osa kanssakaymisesta kaydaan kyrillisin aakkosin, ja kaikki
venalaiset sovellukset toimivat myods kyrillisilla aakkosilla paremmin. Myos itse
kuluttajat ottavat yrityksen todemmin vastaan, kun on panostettu markkinointiin
heidéan omissa kanavissansa heidan omalla kielellaan. Vendajalla Googlea suosi-
tumpi hakukone on Yandex, ja Facebookin on ohittanut jo aikaisemmin mainittu
Vkontakte. Naiden lisdksi tarkeimpia asioita, joita tulee huomioida markkinoi-
dessa Vendjalle, on vendajankieliset sivut sekd asiointimahdollisuus, venalainen
puhelinnumero esimerkiksi myyntivastaavalle seka venalaiset maksutavat, jos
maksu tapahtuu sivuston kautta (Vengan sahkodinen markkinointi: 10 yleisinta
kysymysta 2011). Ulkoverhoustuotetta viedessa tata ei kuitenkaan tarvita, silla
maksu hoidetaan laskutuksen kautta.

Mikali yritys haluaa kayttaa internetin lisksi toista markkinointikanavaa, voisi tv-
mainos tai ilmoitus paikallisessa sanomalehdessa olla hyva vaihtoehto internet-
markkinoinnin rinnalle. Tosin tdma vaatii jo sisapiirilaista, venéjan kielen taitoista

tyontekijad Venajan paadysta, jotta saataisiin mahdollisimman sujuva ja myyva
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mainos. Kannattaakin aloittaa markkinointi internetista, silla siita on helppo laa-

jentaa tietoisuutta ja kasvattaa myyntia.

Yrityksen kannattaa lahted markkinoimaan ulkoverhouslautaa isojen firmojen
kautta suuriin rakennuksiin, kuten kerrostaloihin. Aikaisemmin mainittu YIT ra-
kentaa nelja uutta kerrostaloa ympari Vengjaa, ja tarve uusille asunnoille vain
kasvaa tulevaisuudessa (YIT rakentaa Vendajalla 2019). On myds otettava huo-
mioon ekologisuus ja turvallisuus kerrostaloja rakennettaessa ja verhoilua valit-
taessa. Yrityksella on tarjota paloturvallinen ulkoverhouslauta, jota on kaytetty jo
monessa suomalaisessa julkisivussa (Veljeksetvaara.fi 2019). Kun markkinoin-
nin keskittaa naihin seikkoihin, ja luo toimivan mainoskampanjan néiden asioiden
ymparille, on helppo bréndatad itsensa sisaan Vengan markkinoille. On myos
hyva, ettd Suomesta loytyy esimerkkikohteita, jossa tata samaista lautaa on kay-

tetty, jolloin sen pystyy liittdmaan markkinointikampanjaan.

Markkinoinnin keskittaminen tietylle alueelle on hieman haastavampaa, mutta se
kannattaa. Pietarin keskusta on tdynna vanhoja historiallisia rakennuksia, jotka
on rakennettu paaosin kivesta. Nain ollen keskustassa puinen ulkoverhouslauta
ei myy. Pienet kaupunkialueet Pietarin laidoilla ovat hyvia paikkoja kohdentaa
mainontaa, silla juuri siella on mahdollisuuksia rakentaa esimerkiksi omakoti- ja
kerrostaloja (Dobrowolski 2017). Kun yritys kohdentaa markkinointia Googlen ja
Yandexin kautta, voi hakusanoihin laittaa esimerkiksi douHckuin gnsanH (suoma-
lainen design), B CaHkr-lNeTtepbyprckon obnactu (Pietarin alueella) ja
AepeBsiHHbIE NaHenn A8 BHeLWHen oTaenkn goMos (puupaneeleja talojen ulko-
verhousta varten). Ammattilaissanastosta yritys voi etsia viela tarkempaa termis-

toa.

Venajalla markkinoidessa tulee muistaa myos tietyt rajoitukset, joita Venajan val-
tio on asettanut esimerkiksi internetin suhteen. Venaja on suunnitellut luovansa
oman internetin, ja tasta on kayty keskustelua monissa medioissa. Venajan irrot-
tautumista kansainvalisesta internetista on suunniteltu vuoteen 2020 mennessa,
mutta tarkkaa paivamaaraa ei ole vield saatu tietoon. Tama saattaa vaikeuttaa
markkinoinnin ndkymista Vendajan puolella, silla kaikki sisdltd tullaan viemaan Ve-
najan nettivahdin Roskomnazorin kautta. N&in halutaan estaa venalaisten netti-

likenteen paasy Vengjan ulkopuolelle. (Virtanen 2019.)
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4 VIENTI

4.1 VYleisesti

Nykypaivana yrityksen kansainvalistyminen on luonnollinen jatkumo yrityksen
kasvulle. Suomessa markkinat ovat pienid, eika kasvumahdollisuuksia ole rajat-
tomasti. Kun yrityksella on kilpailukyky ja halu kehittdéd omaa osaamistaan, on
kansainvalistyminen oikea vaihtoehto. (Melin 2011, 17.)

Yrityksen tulee kayda lapi omat realistiset mahdollisuudet vientitoiminnan toteut-
tamiseksi. SWOT-analyysi kertoo, mita ulkoisia ja sisaisia tekijoita yrityksen tulee
ottaa huomioon ja mitk& ovat yrityksen vahvuudet, heikkoudet, uhat seka mah-
dollisuudet. On hyva selvittda, kuinka tuote soveltuu kansainvalisille markkinoille,
onko yrityksella seka henkisia etta taloudellisia resursseja viennin toteuttamiseen
ja kuinka ympariston muutokset vaikuttavat tuotteen myyntiin. Varsinkin Vengjalle
vietdessa on hyva ottaa huomioon poliittiset seka kulttuuriset tekijat. (Melin 2011,
17.)

Vientia aloittaessa yrityksen tulee ottaa selville oma markkinointisegmentti seka
oma jakelutieratkaisu. Myods operaatiomuoto, jolla yritys hyddyntaa kilpailue-
tuaan, tulee tdssa vaiheessa vahvistaa. Valiton, suora ja epasuora vienti ovat

tarkeimpia operaatiomuotoja. (Yrittajat.fi 2019.)

Suorassa viennissa yritys hoitaa itse kaupankaynnin joko asiakkaan tai jonkin
myyntikanavan kautta ilman valikasia. Valittomassa viennissa, esimerkiksi verk-
kokaupassa, tuote myydaan suoraan ostajalle kotimaiselta valmistajalta. Epasuo-
rassa viennissa kaytetaan valikatta myyjan kotimaasta, esimerkiksi myyntiagent-
tia. (Yrittajat.fi 2019.)

4.2 Vienti Vendajalle

Kuten kuvio 1 kertoo, metsateollisuuden vienti on koostunut padasiassa paperi-

ja pahvituotteista. Vienti on kasvanut noin 4 % vuoden 2018 alussa, eli kokonais-
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viennista Vendjalle metsateollisuuden osuus on 13,6 %. Vendjaltd tuodaan puu-
tavaraa enemman kuin mité sita Suomesta viedaan. (Suomen ja Venajan vélinen
kauppa 2018.)

Vienti Venajalle tavararyhmittdin v. 2018

£

7% 2%
® Elintarvikkeet ja juomat Oljytuotteet
B Kemialliset aineet ja tuotteet B Kumituotteet
M Paperi ja pahvi B Tekstiilit, vaatteet ja jalkineet
B Metallit ja metallituotteet Moottorit, teollisuuden koneet ja laitteet
Sahkokoneet ja laitteet B Kuljetusvalineet

B Muut tavarat

Kuvio 1. Vienti Venjalle tavararyhmittdin vuonna 2018 (Suomen ja Venajan va-
linen kauppa 2018)

Vengjan vienti on turvallisinta ja helpointa aloittaa Pietarista. Se on helppo ja |&-
hella, ja siella toimii jo 350 suomalaista yritystd. Suomalaiselle taidolle myds |10y-
tyy kysyntaa juurikin rakentamisen alueelta. Sen jalkeen yritykset laajentavat toi-
mintaansa myods Moskovan alueelle, silla sieltéd he saavat enemman nakyvyytta,
mutta toiminta on myos kallimpaa. Kannattaa rajata vientialue yhteen tai kah-
teen, silla kun yritys saavuttaa vahvan aseman yhdessa paikassa ja saa hyvia
suosituksia, on helppo jatkaa laajentumista muualle Vengaan. (Nikina 2011,
127-128.)

Asiakkaiden seka yhteistydkumppaneiden haun voi hoitaa itse palkkaamalla hen-
kilon, joka vastaa venalaisista asiakkuuksista, tai ulkoistaa erilaisilla asiantuntija-

organisaatioille. Mikali yritys haluaa ulkoistaa asiakkaiden hankinnan, tulee
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myyntihenkildn osata venajaa ja tietdd, mista kaikkialta tietoa voi I6ytaa. Alihank-
kijat voivat auttaa myos yrityskartoituksissa sekad markkinatutkimuksissa. My6s
matkustusvalmius on hyvasta, silla ndin paasee osallistumaan esimerkiksi oman
alan nayttelyihin tai messuihin ja pystyy verkostoitumaan siella. Hyvana apuna
toimivat esimerkiksi venajankieliset hakukoneet, kuten yandex.ru tai google.ru.
Myds erilaiset tahot, kuten SVKK:n edustustot, Finpro sekd Kansainvaliset liike-
miesyhteisot, ovat valmiita auttamaan yhteistybkumppaneiden haussa. (Nikina
2011, 129.)

Yrityksen on hyva seurata oman alan lehtijulkaisuja, ja tasséakin kohtaa venajan
kielen osaajasta on hyotya. Nain yritys paasee laajemmin kasiksi erilaisiin artik-
keleihin ja on ajan tasalla oman alansa trendeista. Myds englanniksi ja suomeksi
on saatavilla julkaisuja, mutta kuitenkin niukemmin kuin venajaksi. (Nikina 2011,
131))

Tulliasioissa yritys voi hoitaa asiakirjojen tayton itse tai ulkoistaa sen kolmannelle
osapuolelle. Lahtokohtaisesti Suomessa vieja tullaa tuotteen Suomesta ulos ja
Venajalla tuote tuontitullataan. Yritys voi itse tarkastella Incoterms-ehtoja, mika
heille olisi kaikista sopivin, mutta helpoimmat vaihtoehdot ovat EXW (Ex Works)
tai FCA (Free Carrier). (Nikina 2011, 131; Logistiikan maailma 2019ab.)

Yrityksen tulee myos valita tuotteen kuljetustapa. Kuljetustavan kautta maaraytyy
my0Os sopiva vientilauseke. Vaihtoehtoisia kuljetustapoja ovat laivakuljetus, len-
tokuljetus, rautatiekuljetus, autokuljetus tai yhdistetty kuljetus esimerkiksi laivalla
satamaan, josta yhdistelmé&ajoneuvolla varastolle. Suomessa yli 80 % ulkomaan-
kaupasta on tapahtunut meriteitse vuonna 2010, eli valtaosa tuotteista on viety ja
tuotu satamien kautta (Melin 2011, 194). Pietarissa sijaitseva satama on aktiivi-
sessa kaytdssa, joten meriteitse kuljettaminen onnistuisi mutkattomasti. Yrityk-
sen tulee huomioida kuljetuskustannukset, tavaran maara seka mitat, maaramaa,
toimitusaika sekéa asiakaspalvelu ja sen laatu. Ulkoverhouslauta toimitetaan pit-
kissd paketeissa, joten tulee ottaa huomioon, miten sen kuljettaa ilman suurta

vahingoittumisalttiutta.

Vientilausekkeet patevat kaikkiin meri-, ilma- ja maateitse tapahtuviin kuljetuksiin.
Maanteitse tapahtuva kuljetus voitaisiin jarjestaa yhdistelmaajoneuvolla. Talléin

tulee ottaa huomioon, ettd yhdistelmaajoneuvon kuljettajalla on voimassa oleva
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viisumi, jonka tulee olla joko liikeviisumi tai kauttakulkuviisumi. Liikeviisumi voi
olla uusittava viisumi, mutta kauttakulkuviisumi on voimassa vain 10 paivaa. Jos
yritys kayttad aina samaa kuljetusfirmaa ja samoja kuskeja, on kannattavampaa
hankkia liikeviisumi (Valtioneuvosto 2010, 5). Viisumin voi hakea Venéajan fede-

raation suurlahetyston konsulaatista esimerkiksi Helsingista.

4.3 Puutavaran vienti Vengjalle

Suomesta on viety vuonna 2019 puuteollisuustuotteita 271 miljoonan euron
edesta muihin maihin. Tahan kategoriaan kuuluvat muun muassa kuusi- ja hoy-
lasahatavara. Vienti on keskittynyt enimmékseen Aasiaan ja muihin euromaihin,
mutta myds muun maan prosenttiosuus oli vuonna 2017 kasvanut 18 % edellis-
vuosiin verrattuna (Suorsa 2018). Suomessa myds tuotetaan kuusi- seka manty-
tavaraa vastaamaan tarpeisiin. Vuonna 2018 kuusi- ja mantysahatavaraa tuotet-
tiin yhteensa 11,8 milj. kuutiometria. Sahateollisuuden tavaraviennista itse saha-
tavara ei ole kuitenkaan viedyin tuote, mutta maarat ovat silti suuria. Muutosta
vuosien 2017-2018 valilla on tapahtunut 1,1 %, eli suurta kasvua ei ole tapahtu-
nut. (Suorsa 2019.)

Puutavaralle on useita eri tullitariffeja riippuen siitd, miten puu on kasitelty ja
minka kokoisina paketteina se viedaan. Tullin sivustolta I6ytyy selked dokumentti
(IX-jakso 2019). Sielta yrityksen on helppo I6ytéaa juuri omaa tuotetta vastaava

tullinimike, eli tariffi, jonka jalkeen yritys voi tullata tuotteen maasta.

Helpoimmat vientilausekkeet eli incotermsit ovat tassa tapauksessa EXW, FCA
tai DAP. EXW:n eli noudettuna nimetylle paikalle, kohdalla myyja toimittaa tava-
ran ostajalle ja asettaa sen ostajan kaytettavaksi valitulla paikalla valittuun ai-
kaan. Tuotteen vastuu pysyy myyjalla toimitukseen saakka. Ostaja vastaanottaa
toimituksen seka hoitaa vienti- ja tuontimuodollisuudet, ja mikali tuotteelle sattuu
jotain toimituksen jalkeen, huolehtii ostaja myos siitd. Tama on myyjélle kaikista
helpoin tapa vieda tuotteita Vengjalle, mutta esimerkiksi vientimuodollisuuksien
hoitaminen jaa tassa tapauksessa myos venalaisen ostajan hoidettavaksi. (Lo-

gistilkkan maailma 2019c.)

FCA, eli vapaasti rahdinkuljettajalla, tarkoittaa, ettd myyja luovuttaa tuotteen os-

tajan nimeamalle rahdinkuljettajalle. Myyja hoitaa vientimuodollisuudet ja maksaa
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kustannukset ja vahingot toimitukseen asti. Ostaja vastaanottaa toimituksen,
maksaa kulut ja vahingot toimituksen jalkeen ja hoitaa tuontimuodollisuudet.
Tama vientilauseke on tasapuolisin ja sopii kaytettavaksi milla kuljetusneuvolla

tahansa. (Logistiikan maailma 2019b.)

DAP, eli varmasti yleisin vientilausekkeista, tarkoittaa Delivered at Place. Tassa
lausekkeessa myyja toimittaa tuotteen ostajalle ilman tuontitullausta maaratyssa
paikassa purettavaksi ajoneuvosta. Myyja maksaa myds rahdin ja hoitaa vienti-
muodollisuudet. Ostaja vastaanottaa toimituksen, hoitaa tuontimuodollisuudet ja
vastaa kustannuksista tai vahingoista toimittamisen jalkeen. Tama muoto on tur-
vallinen valinta EU:n sisaisissé kuljetuksissa, mutta sopii mainiosti EU:n ulkopuo-

liseenkin kauppaan. (Logistiikan maailma 2019a.)

4.3.1 Puutavaran seka ostajien tulotaso Pietarissa

Tulotaso Pietarissa on parantunut vuodesta 2017 seka ty6ttomyysaste on pie-
nentynyt. Keskimaarainen palkka Pietarissa vuonna 2018 oli 42 200 ruplaa, eli
noin 530 €. Tyottdmyysaste oli alle 2 %. Tulotaso vaihtelee Vendjalla kuitenkin
edelleen paljon, ja esimerkiksi Pietarista l6ytyy laidasta laitaan niin koyhia, vaha-

varaisia kuin rikkaita. (Venajalla ty6ttémyys laski...2018.)

Kun myydaéan tuotetta venalaisille, kohdennetaan myynti useimmiten keskiluok-
kaan. Yleisesti venalaiset pitavat brandeistd, haluavat erottua joukosta ja etsivat
parasta hinta-laatu-suhdetta. Henkilékohtainen sitoutuminen on Vendajalla tar-
kead, ja kun yritys on keréannyt riittavan luottamuksen kauppakumppaniin, alkaa
liketoiminta sujua. Suomalaisilla on se etu, ettd meita pidetaan rehellisina ja luo-
tettavina, jolloin suomalaisten tuotteiden myynti on hieman helpompaa. (Tiri &
Peltola 2011, 155.)

Hinnan asettaminen riippuu monista tekijoista. Hintaan vaikuttavat kulut, joita yri-
tykselle tulee Vendjélle viennistd. Myds tamanhetkinen markkinahinta sek& osta-
jan tulotaso maarittavat tuotteen hintatasoa. Yrityksen tulee huomioida myos
vientimaan yleinen hintataso ulkoverhoustuotteelle. Hintaa ei pidetd kaikissa
maissa kilpailukeinona, mutta on hyva muistaa, etté oikea hinnoittelu antaa jalan-

sijaa markkinoilla (Czinkota & Ronkainen 2007, 555). Vengjasta puhuttaessa
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suomalaisella tuotteella on aina hiukan parempi hinta, silla venalaiset arvostavat

Suomessa tehtya tuotetta ja pitavat sita laadukkaana.

Nettikaupoissa ulkoverhouslaudan hinta py0rii noin 1,047-2,49 € /metri. Normaa-
liin, noin 120 neliometrin omakotitaloon menee lautaa 1500 nelidmetrid. Jos las-
ketaan perus ulkoverhouslaudan hinnalla taméa maara, hinnaksi tulee noin 3 735
€ (K-rauta.fi 2019). Tahan summaan kuuluu vain materiaali, eli itse ulkoverhous-
lauta. Vendajalla hintatason voi maarittdd aika lailla samalle tasolle kuin Suo-
messa, silla tuotetta keskitytaan myymaan keskivertotuloa suuremmille asiak-

kaille.

4.3.2 Paloturvallisen ulkoverhouslaudan vienti

Veljekset Vaaralla on olemassa paloturvallinen ulkoverhouslauta, joka sopii kay-
tettavaksi esimerkiksi julkisissa rakennuksissa tai hoitolaitoksissa, joiden palotur-
vallisuusluokitus on P1- tai P2-paloluokka. Ulkoverhouslaudan monivaiheinen
valmistus sertifioi tuotteen rakennustarvikkeiden paloluokkaan B-s1, dO. Nain
tuote on turvallinen, ja rakentaminen paikan paalléa nopeutuu, silla tuote on valmis

kaytettavaksi saman tien. (Veljeksetvaara.fi 2019.)

Vendajan metsateollisuudella on ollut kehitteilla strategia, jolla lisattaisiin puura-
kentamista yleisesti Vengjalla. Strategian on m&ara valmistua 2030-vuoteen
mennessa. Euroopassa seka Kanadassa ja Yhdysvalloissa puutalojen osuus on
jo yli 40 %, kun taas Venajalla se on 12 %. Kasvun varaa on siis paljon. Venajalla
on myos kaikki edellytykset puurakentamiselle julkisissa rakennuksissa, vaikka
suurimmaksi osaksi rakentaminen on keskitetty betoniin, tiileen ja metalliin. Hi-
dastavia tekijoitd ovat mm. puuttuvat rakennusmaaraykset seka paloturvallisuus-

saannot. (Dobrowolski 2017.)

Markkinoilla olisi siis sopiva rako juuri Vaaran paloturvallisen ulkoverhouslaudan
kaltaiselle tuotteelle. Vengjan kehittamisstrategia metsateollisuuden osalta saa-
taisiin kayntiin, ja rakentaminen muuttuisi ymparistoystavallisemmaksi myos Pie-
tarin alueella. Nain saataisiin lisattya puurakentamisen maardd Venajalla seka

puutavaran vienti& Suomesta Pietariin.
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4.3.3 Asiakirjat

Kaupan sujuvuuden varmistamiseksi yrityksen tulee selvittdd, mitd asiakirjoja
juuri heidan toimittamansa tavara tarvitsee. Sahkoisten asiakirjojen kayttdo on
suositeltavaa, ja niista tulee kayda ilmi kaikki tarvittava tieto yksiselitteisesti, ja se
tulee olla helposti l6ydettavissa. Asiakirjat tulee myos laillistaa eli legalisoida.
Tassa vientimaan konsulaatti tutkii ja merkitsee leimalla asiakirjan laillisuuden
seka allekirjoittaa sen. Vahvistaminen tarkoittaa suomalaisen kauppakamarin
edustajan allekirjoitusta ja leimausta asiakirjan todentamiseksi. Jotkut maat vaa-

tivat molempia toimenpiteitd, jotkut vain toisen. (Melin 2011, 86.)

Yrityksen tulee kirjoittaa kauppasopimus. Kauppasopimuksen tekemisessa yri-
tyksen tulee soveltaa niin sanottua Wienin yleissopimusta, joka pyrkii tasoitta-
maan maakohtaisia lakieroavaisuuksia. On tarkeaa kirjata sopimukseen myos
neuvotteluissa mainitut asiat, mikali ne haluaa sopimukseen sisallyttaa. Venalai-
set ovat erittain tarkkoja sopimuksista, ja mikali sopimus on tehty puutteellisesti
tai sieltd puuttuu olennaisia osia koskien kauppaa, heikentaa se molempien osa-
puolten asemaa konfliktitilanteissa (Melin 2011, 42). My6s aikaisemmin mainitut

Incoterms-ehdot tulee siséllyttaa osaksi kauppasopimusta.

Muita valttamattomia asiakirjoja ovat kauppalasku eli proforma, vakuutuskirja tai
todistus, kuljetusasiakirjat valitun kuljetusmuodon mukaan, tulli-ilmoitus, passi-
tusasiakirja sekd ATA Carnet tai TIR Carnet (Melin 2011, 87). ATA- seka TIR
Carnet ovat molemmat kansainvalisia tulliasiakirjoja. ATA Carnetia voidaan kayt-
ta&, kun viedaan valiaikaisesti tavaroita sopimukseen liittyneisiin maihin korkein-
taan vuodeksi. Esimerkiksi tietokoneet, soittimet seka laéketieteelliset laitteet voi-
daan kuljettaa ATA Carnetin alla (ATA Carnet—passi tavaroillesi valiaikaiseen
vientiin 2019). TIR Carnetia kaytetaan, kun esimerkiksi tullaamatonta tavaraa ha-
lutaan kuljettaa EU:n ulkopuolelle tai takaisin EU-maahan (Mitd on passitus?
2019). Suositeltavia asiakirjoja ovat pakkausluettelo seka maksuliikenteen asia-
kirjat (Melin 2011, 87). Vendjalla on myds kaytbéssd GOST-R-vastaavuussertifi-
kaatti, joka todistaa, etta tuotteet ovat teknisten maaraysten mukaisia. Myds val-
tiollinen rekisterodintitodistus, Rosstroi-vastaavuussertifikaatti sek& paloturvaser-

tifikaatti ovat pakollisia todistuksia Vengjalle vietdessa (Sgs.fi 2019).



21

Kun viedaan suomalaista tuotetta EU:n ulkopuolelle, tulee mukana olla joko Suo-
men tullin tai kauppakamarin vahvistama alkuperaistodistus. Kuljettaja tarvitsee
my0Os toimeksiannon, jossa tulee olla selkedsti mainittu ohjeet toimituspaikasta,
tulliterminaalista, toimituksesta sek& mahdollisesta kontaktihenkilosta, mikali jo-
tain ilmenee kuljetuksen aikana (Valtioneuvosto 2010, 10). TIR-carnet on kulje-
tusliikkeille tarkoitettu menettely, jonka avulla lasti kulkee tullin valvonnan alai-
sena aina lahtopisteesta maaranpaahan saakka. TIR-carnetista tulee tehdé so-
pimus Suomen kuljetus ja Logistiikkaketjun SKALin kanssa. Tiedot on annettava
vihkon lisdksi myds sahkoisenad Tullin jarjestelmaan. TIR-carnetin ja muiden lii-
teasiakirjojen liséksi ilmoituksen sisaltamat tavarat tulee esittaa lahtdpaikan tul-
lissa. Tulli tarkistaa, tekee tarvittavat merkinnat ja sinet6i lastin kuljetusvélinee-

seen. (Mitd on passitus? 2019.)

Kansainvalinen rahtikirja eli CMR on myos tarkea asiakirja, johon kirjataan kaikki
tiedot l&ahetyksesta ja joka toimii samalla kuljettajan ja lahettgjan véalisena sopi-
muksena. Kaikki tiedot rahtikirjassa tulee tasmata, ja tietojen oikeellisuudesta

ovat vastuussa seka lahettgja etta rahdinkuljettaja. (Valtioneuvosto 2010, 11.)

Muita asiakirjoja yhdistelmé&ajoneuvolla kuljetettaessa ovat kauppalasku, matka-
lupa sek& mahdollinen poikkeuslupa. Mikali esimerkiksi yhdistelmé&ajoneuvon pi-
tuus ylittdd 20 metrin rajan, tulee poikkeuslupaa hakea Venajan tievirastosta.
Matkalupia on tarjolla erilaisia, ja niita saa vain tietyista tullipisteista. Aina on kui-
tenkin tarjolla yksittaisia lupia, mikali se on esimerkiksi unohtunut. Lupa on voi-
massa yhden kalenterivuoden ajan yhdella rahtiyhtiolla, mutta kaikilla autoilla.
Yksi ajoneuvo ei siis tarvitse erikseen lupaa. (Valtioneuvosto 2010, 11.)

Venajan kuljetuksissa on monia vaiheita, ja taulukossa 1 ne esitetaan tiivistetysti.
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Taulukko 1: Rekalla Venjalle 2010 s.18, Valtioneuvosto.

Kuljetus Suomesta Vendjdlle

[Imoittautumispiste

Rajatarkastus (passi)

Liikennetarkastus tekninen tarkastus
(punnitus vaaka-asemalla)

9.  Terveydenhoitotarkastus (eldinlddkiri)

10. Tullitarkastus (deklaraatio, tulli)

11.  Kuormatilan tarkastus ja sinetointi

12. Lopputarkastuspiste (asiapaperien tarkastus)

E aialle siirtvmist 1. Ldhtopaikka/lastaus
nnen rajatie siirlymisia 2. \Vientitullausmenettely
3. Tulli
Rajanylityspaikalla Suomen puolella 4.  Passintarkastus
5.  Ldpivalaisu
6.
7.
8.

Rajanylityspaikalla Vendjan puolella

Madrdanpddssd 13. Tullaus méédranpddssa

Ennen kuljetuksen alkua seké ostaja etta vieja tarkistavat kaikki asiakirjat. Kaikki
asiakirjat luovutetaan kuljettajalle rajamuodollisuuksia varten. Tullauksen voi suo-
rittaa joko lastattaessa tai tullauspaikalla. Kaikki asiakirjat luovutetaan tullin tar-
kistettavaksi. Kun on paasty Venajan puolelle, tehdaéan tarkastuksia, jonka jal-
keen paastan tullaamaan kuorma viela Venajan paassa. Kun kaikki asiakirjat ovat
kunnossa, ja kuljetusyhtio tietdd mita tehda, ei pitdisi ilmaantua ongelmia. (Val-
tioneuvosto 2010, 21.)

Suomi on solminut tielikennesopimuksen Vengjan kanssa. Myds muiden vienti-
maiden kanssa sopimus on voimassa, ja paasaantoisesti ehdot ovat samat. Ve-
najalla on kuitenkin muutama huomioitava seikka. On tarkeaa huomioida, etta
mikali lasti ylittd& vientimaan pituus- tai painoarvon, tulee siihen hankkia erityis-
lupa, kuten aikaisemmin mainittiin. Venajalla on alemmat paino- seké pituusstan-
dardit kuin muualla Euroopassa, joten yrityksen tulee olla tarkkana, mikali koko-
naispaino on kuljetuksessa enemman kuin 38 tonnia. (Jyvaskylan ammattikor-
keakoulu 2014, 367.)
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Venajalla on myods kaytdssa tiemaksut. Suomi on yrittdnyt neuvotella naista mak-
suista, silla kuljetuksia ei rajoiteta, jos tiemaksut seka verot on maksettu. Paa-
saantoisesti venalaisilta kuljettajilta naita ei peritd, mutta suomalaiset kuljettajat
joutuvat maksamaan. Tahan tulee varautua kuljetettaessa tuotteita Venajalla.
(Jyvaskylan ammattikorkeakoulu 2014, 367.)
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5 POHDINTA

Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittaa, mita tuotetta kannattaisi l&hted vie-
maan Vendgjalle, Pietariin, ja kuinka sité tulisi markkinoida. Opinnaytetyossa kay-
tiin [&pi viennin perusteet seka yksityiskohtaisemmin puutavaran viennin alkeet.
Toimintaympariston kartoitus seka yleista tietoa Pietarin alueen yrityksista seka
kaupankaynnista on myos kasitelty seka kayty laajalti 1api tuotteen markkinointi-
mahdollisuuksia. Opinnaytetydn tavoitteena oli helpottaa toimeksiantajan viennin

aloittamista Vengjalle.

Yleisesti aihe oli hieman haastava, silla tietoa I6ytyi niukemmin kuin hieman ylei-
simmista opinnaytetyon aiheista. Oli myds haastavaa keskittaa vienti yhteen tuot-
teeseen, eli lopputulemalta palosuojattuun ulkoverhouslautaan. Tama oli kuiten-
kin myynnillisesti kannattavin tuote, silla Venajalla ja Pietarissa on alettu keskit-
tymaan ja uudistamaan rakennustapoja enemman puutalorakentamiseen pain.
Paloturvallista lautaa saa myytya, koska se on sertifioitua, turvallista seka val-
mista laitettavaksi paikalleen. Myds markkinointi on helpompi rakentaa yhden

tuotteen ympdrille.

Opin itse valtavasti aiheesta ja kuinka moniulotteista ja mielenkiintoista vienti
seka markkinointi Venajalle ja Pietariin on. Mikali olisi ollut mahdollista, olisi ollut
erittain mielenkiintoista vierailla jollain Pietarin puuteollisuustehtaalla tai sahalla,
jotta olisi nahnyt, minkalaisia tuotteita sielléa valmistetaan ja minkalaisella teknii-
kalla. Lahteitd 16ytyi onneksi monia, ja vertailukohtia kirjallisten sekéa internetlah-
teiden valilla tuli tehtyd. Tutkimus on luotettava, silla l[&hteind on kaytetty varmoja
sivustoja seka kirjallisuutta ja tietoja on vertailtu vanhempien ja uudempien lah-

teiden valilla.

Puu on ymparistdystavallista materiaalia, ja esimerkiksi valmistustavoissa voi-
daan ottaa huomioon ympariston kuormittaminen. My6s viennin osalta voidaan
punnita vaihtoehtoja ympariston, mutta myds kannattavuuden kannalta. Suurin
osa Pietarin keskustan rakennuksista on rakennettu tiilesta ja betonista, ja olisi
hyva, jos puutalorakentamista saataisiin lisattya myos keskustan ymparilla. Nain
ihmisid saataisiin aktivoitua myos kaupungin ulkopuolella esimerkiksi asuintalo-

jen rakentamiseen puusta, mika meilla Suomessa on taysin normaalia.
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Koen, ettd toimeksiantaja saa tasta opinnaytetyosta hyvan alkusysayksen Vena-
jan viennin aloittamiseen, ja jos tasta haluaa viela syventaa tietojaan, voi tehda
tarkan vientisuunnitelman tai markkinointisuunnitelman lopulliselle vientikoh-

teelle.
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