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1 Johdanto

1.1 Tausta

Veniji on ollut Suomelle hyvin tirked kauppakumppani jo 1900-luvun alusta ldhtien ja
on sita vielakin. Suomalaiset ovat jatkuvasti sidoksissa venilédiseen kulttuuriin ja
tapoihin, Venijin taloustilanteeseen seki turvallisuuspoliitisissa kysymyksissid Vendjda

el voli olla ottamatta huomioon.

Vasta 20 vuotiaan Vendjin talous on siirtymivaiheessa suunnittelutaloudesta
markkinatalouteen, mutta maan talous kasvaa jatkuvaan otteeseen huimaa vauhtia.
Yleinen ansiotaso on noussut ja varsinkin keskiluokalla on yhid enemmin rahaa
kaytettavissa muuhun kuin pelkkien valttamattomien elintarvikkeiden ostamiseen.
Venijin 150 miljoonasta asukkaasta noin 20 miljoonaa asuu Moskovassa ja Pietarissa,
joten potentiaaliset markkinat eivit ole logistisesti ajatellen liian kaukana. Pietariin on
my6s etabloitunut monia tunnettuja suomalaisia yrityksid kuten SOK, Kesko ja YIT,
mikd tekee muiden suomalaisten yritysten siirtymisen markkinoille hel]pommaksi.
Veniliisid turisteja tulee jatkuvasti Suomeen yhd enemman, varsinkin juhlapaivina

ostamaan suomalaisia elintarvikkeita.

Veniji on liiketoimintaympiristoni myos riskipitoinen. Maan talous nojaa valitettavan
paljon energiatalouteen ja se on hyvin herkka 6ljyn hinnan heilahteluille. Infrastruktuuri
on maassa kyseenalaisessa kunnossa seka korruptio vallitsee vieldkin vaikkei samassa
mittakaavassa kuin ennen. Byrokraattiset esteet tekevit pienienkin asioiden hoidosta
hankalaa ja vaikeuttavat varsinkin normaalin litketoiminnan harjoittamista ja yleensa
litketoimintaa ei pysty harjoittamaan ellei palkkaa veniléistd hoitamaan lakisddteisid
asioita yrityksessd. Kielitaito nayttelee isoa roolia Vendjilld sen vuoksi, ettei maassa
valttamatta parjaa esimerkiksi englannin kielelld ollenkaan, saati sitten suomen kielella,
ja timd automaattisesti vaikuttaa joidenkin yritysten mahdollisuuksiin lihted ja selviytyid

Venijin markkinoilla.

Nykyisten suomalaisten yritysten on vaikeaa selviytyéd pelkilld kotimaisilla markkinoilla.

YT-neuvotteluita kiydaidn vihin vilid yrityksesséd kuin yrityksessa ja ennen Suomen



taloutta eteenpdin vieneet paperiteollisuus ja Nokia ovat joutuneet aloittamaan
sdastotoimenpiteitd maailmanmarkkinoiden kysynnin ja tarjonnan muuttuessa.
Kiristyva alkoholi- ja arvonlisaverotus ajaa tietyn litketoiminnan yrityksia alas
kuluttajien ostovoiman laskiessa. Innovatiivisia ratkaisuja pyritain kehittimaan, ja
esimerkiksi peliteollisuus on nostanut paatain ja kasvattanut tunnettuuttaan

kansainvalisilla markkinoilla.

Vendjin markkinat ovat riskipitoiset markkinat, mutta tuotto-odotukset ovat myds
korkealla. Markkina-alue on kovin nuori, ja sen vuoksi ne eivit olet kehittyneet muiden
teollisuusmaiden mukaisesti. Vendjin valtio on pitkddn tukenut kotimaista tuotantoa
tuontituotteiden kustannuksella. Tariffien ja tullien ansiosta Venidjan markkinoille
halunneet ovat joutuneet ylihinnoittelemaan tuotteensa, jonka vuoksi kotimaisten
tuotteiden alhainen hintataso on saanut venilidiset ostamaan lahinna kotimaisia
tuotteita. TAma on luonut Venijin sisille heikon kilpailukentin, jossa eri toimijoilla ei
varsinaisesti ole merkittivda etua tulevia kilpailijoita kohtaan. Potentiaalia 16ytyy siis

paljon, mutta aina paadytdan kysymykseen: onko se kannattavaa?

1.2 Tavoite

Tamin opinndytetyon tavoitteena on tehdi selvitys suomalaisille pk-yrityksille Pietarin
litketoimintamahdollisuuksista. Opinnaytetyé on kohtuullisen yleisluontoinen eika
rajoitu tietyn toimialan piiriin eikd tietyn yrityksen tarpeisiin. Olen asettanut
opinndytetytlle yhden tutkimusongelman ja kaksi alaongelmaa, johon pyrin 16ytimain

vastaukset kattavan aineiston tutkimisen avulla:

Minkalaisia mahdollisuuksia Pietari tarjoaa suomalaisille yrityksille?
- Minkalaisia trendeja 16ytyy Pietarin markkinoilta?
- Mille toimialoille Pietari tarjoaa hyvan markkina-alueen?

- Mitka tekijat vaikuttavat litketoimintaympariston kannattavuuteen?

Opinnaytetyo on kirjoituspoytiatutkimus, jossa sekundairiaineistoista keratty tieto
kootaan yhteen ja niistd vedetddn johtopditdkset. KirjoituspOytitutkimus on sinillidn

puuttellinen muoto, koska alkuperiisen tiedon soveltuvuus ei ole valttamatta



ithanteellinen haluttua tarkoitusta varten. Tieto voi olla keritty johonkin toiseen
tarkoitukseen, se ei ole tarpeeksi eksaktia tai se voi olla jo vanhentunutta ja irrelevanttia.
Kirjoituspoytitutkimus on kuitenkin kustannustehokas tapa, jonka avulla saatu tieto voi
olla jopa tarkempaa kuin alkuperiinen aineisto, koska talloin padsee helpommin
vertailemaan laajaa materiaalia keskendin kuin jos joutuisi itse kerdamain kaiken tiedon
kokonaan. Aihealue voi olla my6s vaikeasti tutkittava, jolloin ainoa vaithtoehtoinen
lihde on sekundiiriaineisto. Kirjoituspoytitutkimuksen rinnalla opinndytetyossa
kaytetaan tietyn tyyppista kenttitutkimusta. Koska tietoa ei ole keratty systemaattisesti
tiettyyn tarkoitukseen vaan informaatiota on saatu tietyistd aihealueista, varsinaisesta
kenttitutkimuksesta ei voida puhua. Kirjoituspoytitutkimuksen tukena kdytetidn omia

empiirisid kokemuksia kyseisesta aithealueesta.

Omat empiiriset kokemukset Venijistd ovat kertyneet Moskovassa suoritetusta
opiskelijavaihdosta vuoden 2012 syksylld. Pddosin kokemukset rajoittuvat siis
Moskovaan, mutta kokemuksia on kertynyt my6s monesta muusta Vendjin
kaupungista: Vladivostokista, Khabarovskista, Ulan-Udesta, Irkutskista,
Krasnoyarskista, Novosibirskista, Jekaterinburgista, Kazanista, Pietarista ja Sochista.
Olen my0s keskustellut monen venildisen ystavani kanssa, joilta olen saanut tietoa

monesta eri kaytinnon asiasta ja eritoten venaldisestd kulttuurista.

Tyo tulisi my6s olla jonkinlaisena esimerkkina tuleville opiskelijoille, jotka ovat
kiinnostuneet Vendjin- kaupasta sekd haluavat saada informaatiota tai suuntaviivoja
kyseisestd aitheesta esimerkiksi omaan opinnaytety6honsa. Opinnaytety6 keskittyy myos
padpiirteissddn sellaisiin pk-yrityksiin, jotka ovat olleet jo olemassa jonkin aikaa ja
miettivit jonkinlaista siirtymista Pietarin markkinoille. Teoriaosuudessa on jatetty
kokonaan kasittelemattd esimerkiksi lisensointi seka franchising, koska ne eivit sovi
viitekehyksen alle ollenkaan. Oman yrityksen perustaminen suoraan Pietariin on myos
taman tyon kohdalla jatetty hiukan toisarvoiseksi sen vaatiessa niin paljon erilaisia
resursseja, ja timan tyon keskittyessd pikemminkin purkamaan
kansainvalistymisprosessia ja mahdollisuuksia Pietarin litketoimintaymparistossa kuin

purkamaan oman yrityksen perustamista Venijalle.



1.3 Eteneminen

Johdannossa pyritiin avaamaan aihealuetta seki kertomaan ajankohtaista tietoa
kasiteltavasta asiasta. Lukija pyritadn saamaan kiinnostuneeksi atheesta erilaisia
taustatietoja kertomalla sekéd tuomalla jotain nakokulmaa ty6 aiheeseen.

Teorian puolelta fokusoidun mairittelemaan aihealueen ja timan opinnaytetyon
luonteen kannalta tirkeimpia teorioita. Ensimmadisessd teoriaosiossa paneudun
erityisesti Michael Porterin luomiin teorioihin liiketoimintaympiriston analysoinnissa.
Osiossa kasitellaan erilaisia kilpailustrategioita, toimiala-analyysia seka
litketoimintaympariston analyysid. Toisessa teoriaosiossa kasitellddn kansainvalistymisté,
syita miksi yritys kansainvilistyy tai miksi sen pitaisi tehdé niin, erilaisia

kansainvilistymisen teorioita seki kansainvilisen liiketoiminnan operaatiomuotoja.

Kaytinnon puolelta lahdetidan selvittimain ensiksi Vendjan markkinoiden piirteité,
jonka jalkeen tarkastellaan vield yksityiskohtaisemmin Pietarin markkinoiden piirteitd
sekd pyritdan loytamain tiettyja kriittisia pisteitd ja suuntaviivoja, jotka avaisivat uusia
litketoimintamahdollisuuksia suomalaislle pk-yrityksille.
Kirjoituspoytitutkimusluontoisesti kerdtyn aineiston rinnalla kdytetddn kirjoittajan omia
empiirisid kokemuksia, jolloin saadaan teoreettisen aineiston tueksi empiirista

informaatiota.

Johtopiitoksissa tiivistetidn yhteen opinniytetyGssi saavutetut tulokset ja niiden
pohjalta pyritadn selkeyttimaan tulosten merkitysti, luotettavuutta, kiytinnon
sovellutuksia ja mahdollisia toimenpiteitad. Johtopdatoksissa my6s analysoidaan tulosten
ja tavoitteiden vastaavuutta: ollaanko 16ydetty vastauksia tutkimusongelmiin tai

ollaanko péisty asetettuihin tavoitteisiin?

Pohdintaosiossa tutkitaan yleisluontoisesti opinnaytetyoprosessia, sen etenemista ja
loppuunsaattamista. Tarkastellaan myos minkalaisia ongelmia prosessin edetessa
havaittiin ja mité olisi voitu tehda toisin sekd listataan ja avataan mahdollisesti
syntyneitd kehitysideoita ja uusia tutkimusongelmia. Kyseista athealuetta sivutaan myos

jonkun verran kun kisitellddn aihealueen tulevaisuuden nikymia.



2 Liiketoimintaympiristo

Tassa kappaleessa kasitellaan litketoimintaymparistoon liittyvia teorioita. Toimiala-
analyysissa kisitellddn Porterin kilpailutimanttia, strategian puolelta kerrotaan kolmesta
yleisesti tunnetusta kilpailustrategiasta ja litketoimintaympariston analyysissa kasitellaan

viitekehyksena kaytettivia litketoimintaympariston mallia

2.1 Toimiala-analyysi

Ennen uudelle markkina-alueelle ryntidmistd jokaisen yrityksen on selvitettdvi, ettd
onko sen toimiala tarpeeksi kannattava uudella markkina-alueella vai ei. Omalla
nykyiselld toiminta-alueella saattaa olla ihanteellinen positio yritykselld, jonka vuoksi se
tekee jatkuvasti voittoa. Toisilla markkinoilla, varsinkin ulkomaisilla, timan toimialan
tuotteille ja palveluille ei vilttimitti ole niin paljon kysyntai tai sielld toimii jo vahvoja
toimijojita, joita vastaan kilpaileminen on adrimmaisen resurssipohjaista. Menestys

tietylld toimialalla ja tietylld markkina-alueella ei takaa menestystd muualla.

Porter (1993, 24-25) listaa toimialan kilpailuun vaikuttavia tekijoita viisi kappaletta:
- Toimittajien vaikutusvalta
- Uusien tulokkaiden uhka
- Ostajien vaikutusvalta
- Korvaavien tuotteiden tai palveluiden uhka

- Kilpailu nykyisten yritysten kesken

Toimittajien vaikutusvallan suuruus jollakin toimialalla voi helposti vaikuttaa tietyn
toimialan kannattavuuteen negatiivisella tavalla. Téllaisia tilanteita voi ilmetid esimerkiksi
silloin kun toimittajan toimittamat tuotteet ovat ostajan litketoiminnan kannalta
keskeisessa osassa ja ilman titd tuotetta litketoiminta karsii. Seki jos toimittaja toimii
monella eri toimialalla, joista mikddn ei muodostu muita
tirkeammaiksi/tuottavammaksi, toimittajat ovat taipuvaisempia kdyttimain valtaa. Jos
yksittidinen toimiala on taas tarked, toimittaja pyrkii jarkevilla hinnoittelullaan
suojelemaan tirkead segmenttidin, jolloin ostajille aiheutu vihemman kustannuksia.

(Porter 1993, 49-50.)



Uusien tulokkaiden uhka luo painetta jo toimialalla oleville toimijoille. Uudet
tulokkaat haluavat vallata markkinaosuuksia tuomalla diversifioituja tuotteita, alhaisen
hintatason korvaavia tuotteita seka tarjoamalla lisad kapasiteettia (=tarjontaa)
toimialalle. Uudeksi tulokkaaksi lasketaan my®os yritys, joka uusilla tuotteillaan siirtyy

toimialasta toiseen. (Porter 1993, 5.47-48.)

Tulokkaita kohtaa 6 erilaista estettid ennen toimialalle pdasya, mitka vihentavit
nykyisten toimijoiden painetta. Uudet yritykset joutuvat kilpailemaan rajallisella
tuotantokapasiteetilla ja korkeilla tuotantokustannuksilla isoja yrityksid vastaan, joiden
kilpailuetuihin kuuluu suuret volyymit ja keskimaariistd pienemmait
tuotantokustannukset. Jos pienelld yritykselld ei ole uniikkia tuotetta tai kapeampaa
markkina-aluetta, se joutuu kilpailemaan jo alalle olevien differoitujen tuotteiden kanssa
seké hinnoittelulla saavuttaakseen edes jonkinlaisen marginaalin. Tulokkaat joutuvat
panostamaan uudelle markkina-alueelle siirtymiseen sekd kohdistamaan kustannuksia
tihdn prosessiin jo ennen varsinaisen liikketoiminnan aloittamista. Tiettyjen tuotteiden
tai tuotemerkkien kuluttajat eivat valttimittd pysty ostamaan suoraan uuden yrityksen
tuotteita vaikka tuote olisikin hyvi, koska vaihtokustannukset tuotteiden vililld ovat
litan korkeat. Markkinoilla olevat toimijat ovat luoneet hyvit suhteet jakelujarjestelmiin,
mikd estdd uusia toimijoita 16ytimastd yhtd hyvid sopimuksia tai yksil6llisid
jakelukanavia. Uudet toimijat joutuvat taistelemaan hyvista sijainneista ja avustuksista

seki kehittelemain tuotantoteknologiaansa.

(Porter 1993, 5.47-48.)

Ostajien vaikutusvalta niyttelee suurta osaa kilpailuvoimien osana. Ostajat
muodostavat yrityksen litketoiminnan tulonldhteen. Optimaalisin ratkaisu
litketoiminnalle on harjoittaa liitketoimintaa segmentilld tai toimialalla, jossa ostajilla olisi
mahdollisimman vihin vaikutusvaltaa ja vaikutusvallan ero suhteessa muihin ostajiin
olisi mahdollisimman vahiinen. Erilaiset kriteerit voivat lisitd ja vihentaa
vaikutusvaltaa, mika yrityksen tulisi tiedostaa jo ennen litketoiminnan aloittamista.
Nykypiivana ostajat ovat yha enemmain hintatietoisempia seka informaatiota yleisesta
hintakehityksesta, kilpailijoiden tuotteista ja laadusta on laajemmin saatavilla, jolloin
ostajilla on mahdollisuutta vertailla helposti eri tuotteita keskendin. (Porter 1993, 46-

47)



Jaljelle jadkin samankaltaisten tuotteiden kohdalla endd kysymys asiakasuskollisuudesta
tiettyyn tuotemerkkiin, ja jos se ei eroa muiden tuotemerkkien joukosta, kysymys on
ainoastaan hinnasta. Tama ilmi6 pakottaa yritykset alhaisempiin kustannustasoihin
tai/ja alhaisempaan hintatasoon aiempien marginaalien toivossa. Varsinkin
vaateteollisuudessa tillainen ilmi6é on huomattavan yleinen, ja yha useampi vaateliike
pyrkii myymain tunnettujen vaatemerkkien ohella my6s omia alhaisen kustannustason
vaatteitaan vastatakseen kysyntidn. Differoitujen tuotteiden kohdalla on kuitenkin eri
tilanne kun vertailukelpoisia tuotteita ei ole saatavilla, mika pakottaa ostajat tietyn

tuotteen ostamiseen, ja vahentda ostajien vaikutusvaltaa.

Korvaavat tuotteet ja palvelut ovat vaaraksi toimialan kannattavuudelle, koska ne
rajoittavat potentiaalisia tuottoja. Korvaavat tuotteet pyrkivit vastaamaan jo aiemmin
olemassaolevaan kysyntain joko halvemmilla hinnoilla tai paremmalla
kokonaishy6tysuhteella. Porter (1993, 5.45-46) kiyttad kirjassaan esimerkkid
vartiointipalveluista. Nykyain vartiointipalveluiden tehokas korvaava tuote on
elektroniset halytysjarjestelmit. Vaikka niiden kdyttoonottokustannukset ovat yleensa
korkeat, yllapito on kustannuksiltaan paljon edullisempaa kuin jatkuva fyysisten
vartijoiden palkkojen maksaminen. Varsinkin niin korkean teknologian aikana,
erilaisten hilytysjirjestelmien hinnat tulevat laskemaan ja hilytysjirjestelmiid myydain

pakettina, joihin elektroninen jarjestelmi yhdistetdan ammattitaitoiseen operaattoriin.

Kilpailu nykyisten yritysten kesken on jatkuva prosessi. Toimialakohtaisesti
ainoastaan intensiteetti vaihtuu: jossain aloilla kilpailu on jatkuvaa hintakamppailua,
uusien tuotteiden lanseeramista ja lisdpalveluiden tarjonnan kasvattamista ja
parantamista. Muiden kilpailijoiden toiminta ei ole aina yksiselitteistd eikd valttimatta
loogistakaan, miké aiheuttaa kilpailija-analyysin tekemiseen hankaluuksia. Alalla saattaa
olla esimerkiksi heikkoja kilpailijoita, jotka myyvit lihes mitittomalla tai jopa
negatiivisella katteella tuotteita, koska alalta poistumisen kustannukset ovat liian suuret.
Tama vidristdd hintakilpailua ja pakottaa muut yritykset laskemaan omien tuotteidensa
hintoja. Jotkut yritykset saattavat sijoittua toimialalle pelkastaan strategisista syistd, eika
kannattavuuden vuoksi, mika vaaristaa kilpailuasemia. Téstd esimerkkind Suomessa

toimiva Mc Donald’s, joka on tehnyt Suomessa toimiessaan vain satunnaisesti voittoa



ja pitkalla tdhtiimelld, ensimmaisesta Suomen yksikon perustamisestaan lihtien,
tuottanut kymmenien miljoonien eurojen tappiot emoyhticlle.

(Kauppalehti 2012.)

2.2 Kilpailustrategia

On olemassa kolme yleistd kilpailustrategiaa: kustannusjohtajuus, tuotteiden differointi
ja keskittyminen. Strategioita voi toteuttaa kombinaatioina, mutta harvoin se on
mahdollista. Strategioita muokataan yksil6llisiksi, juuri tiettyyn toimialaan ja

kilpailutilanteeseen sopiviksi.

Kustannusjohtajuudessa pyritiin mahdollisimman alhaiseen kustannustasoon
kaikissa liiketoimintayksikoissd. Tahin padstddn seuraamalla jatkuvasti kustannusten
kehittymistéd seka kayttamalld aiempaa kokemusta hyvaksi. Kustannusjohtajuuteen
liitetddn yleensd korkea markkinaosuus sekd suuret volyymit. Tata strategiaa
noudattavat yritykset keskittyvit yleensa suhteellisen yksinkertaisten tuotteiden
valmistukseen/myyntiin eivitka tuotteiden laadun jatkuvaan kehittdmiseen.
Kustannusjohtajuus voi vaatia suuria investointeja koneisiin ja kalustoon, jos tuotteita
valmistetaan itse omassa tehtaassa, mikd merkitsee korkean padoman vaativaa
kdynnistystasoa yrityksen toiminnalle. Kustannusjohtajuuden asemassa toimiva yritys
myos pystyy taistelemaan kaikkia kilpailuvoimia vastaan. Suuret volyymit tekevat
toimijoista toimittajille tirkeitd asiakkaita, joten toimittajien halukkuus
hinnanvaihteluihin ja vallankiytt66n vihenee. Alhainen kustannustaso tuotteissa
tarkoittaa kilpailukykya subsituuttituotteita ja muita kilpailijoita vastaan. Matala
kustannustaso my0s sulkee uusien tulokkaiden padsyn markkinoille. (Porter 1993, 58-

60.)

Kustannusjohtajuus ei ole kuitenkaan vedenpitava strategiansa ellei se sisalla
esimerkiksi patentoituja tuotantomenetelmia, koska alhaiseen kustannustasoon voi
paistd myos monet muutkin yritykset, jolloin kilpailuetu menetetaan. Myos tuotannossa
kaytettava tekniikka saattaa muuttua ja kehittya, jolloin muut kilpailijat kurovat

kustannustason kiinni. Keskittynyttd kustannuspainotteista strategiaa noudattavat



yritykset saattavat myos paasta vielakin alempiin kustannuksiin tietylld segmentilla,

jolloin yksi strategian painopisteistd murentuu.

Tuotteiden differoinnissa piipaino on ainutlaatuisuudessa: tarjotaan asiakkaille
tuotetta, joka on jollain tavalla uniikki ja eroaa siitd muusta toimialan tarjoamasta
massasta. Differointiin tukeutuvat yritykset ovat yleensa luovia ja omaavat vahvat
markkinointi- ja tuotesuunnittelutaidot. Kyseinen strategia tuottaa keskimaaraistd
marginaalia korkeammat tuotot, jolloin kustannusten minimointi ei muodostu yrityksen
primaéariseksi strategiaksi. Viittd kilpailuvoimaa vastaan taistellaan jokaisella rintamalla.
Asiakkaat ovat uskollisia tietyille tuotemerkeille jolloin hintaherkkyys vihenee.
Korkeiden marginaalien ansiosta tuotedifferoijat eivit joudu kamppailemaan
toimittajien vaikutusvaltaa vastaan hinnoittelun saralla eivitkd uusien tulokkaiden
alhaisen kustannuspolitiikan kanssa. Differoinnin etu on my®os siina, ettd korvaavien
tuotteiden uhka on paljon pienempi tuotteen ollessa uniikki. Uniikkius vihentdd myos
kilpailua muiden yritysten kesken, koska muilla yrityksilld ei valttimatta ole tarjolla

vaihtoehtoisia samankaltaisia tuotteita. (Porter 1985, 28.)

Tuotesuunnitteluun, markkinointiin, tuotemerkin vahvistamiseen ja yllapitimiseen
uppoaa paljon rahaa, mutta se ikdin kuin kasvattaa tuotteen arvoa ja hintaa eli siitd
saatavaa tuottoa. Esimerkiksi 2000-luvun alussa Apple toi markkinoille tuotteen, joka
on sitvittanyt sen voittokulkua lahivuosiin asti: Apple Ipodin. Tama musiikkisoitin
edusti muotoilultaan jotain uutta, jotain uniikkia, yksinkertaisuutta, helppokiyttoisyyttd
sekd laatua. Ainutlaatuinen muotoilu oli jo joillekin tuttu iMac-poytikoneiden ansiosta,
mutta varsinaisesti Apple Ipodin myo6ti se tuli kaikille tutuiksi. Kuitenkin hinta oli
esteena monelle kuluttajalle, mika ei kuitenkaan ole strategian kannalta haitta vaan
pikemminkin hyoty. Tama loi tuotteesta ainutlaatuisen myos hintansa perusteella, koska
kaikilla ei ollut varaa tahin tuotteeseen, jolloin sité ei ollut kaikilla ja nain ollen se oli
vain harvojen herkkua. Ainutlaatuinen tuote luo korkean hinnan, korkea hinta luo
mielikuvan laadusta seki tekee tuotteesta eksklusiivisen kuluttajille sekd korkeat

marginaalit auttavat yritystd rakentamaan vahvan imagon ja asiakasuskollisuuden.

(Rolling Stone 2013.)



Differoitujen tuotteiden kannalta suurin riski ja ongelma on jdljittely. Vaikka
tuotemerkkejd patentoitaisiin, kilpailijat pystyvit lopulta kuitenkin
tekemadn/valmistamaan/myymain samanlaisia tai samantyyppisia tuotteita, jolloin
tuotemerkin ainutlaatuisuus karsii. Esimerkkind voidaan ottaa esimerkiksi nykyinen
Apple iPhonen menestyminen markkinoilla. Kyseisen tuotemerkin voittokulku jatkui
monta vuotta ennen kuin sen on nykyaan pystynyt haastamaan Samsung ja Nokia.
Differointi my6s kadottaa merkityksensa ja voimansa silloin kuin asiakasuskollisuus
heikkenee. Kun samankaltaisia tuotteita tulee tarjolle, joudutaan hintakilpailuun, mika
vadristad kuvaa ainutlaatuisuudesta kun hinnat tippuvat alaspdin. Lopputulemana on
pienentyneet marginaalit, uniikkiuden hiaviiminen ja lopulta asiakasuskollisuuden

heikentyminen.

Keskittymisessd sananmukaisesti keskitytdan tiettyyn alueeseen, segmenttiin.
Keskittynyt yritys pyrkii palvelemaan tiettyd segmenttid toimialallaan ja vastaamaan
spesifisesti tiettyyn tarpeeseen. Kilpailuetua ei vilttimattd kokonaismarkkinoilla ole
lainkaan, mutta keskittymisstrategialla pyritdankin vastaamaan paremmin tietyn
segmentin tarpeisiin kuin kokonaiskysyntain. Keskittymisstrategia hajautuu my6s
kahteen eri strategiaan, differointipainotteiseen- ja kustannuspainotteiseen strategiaan.
Differointipuolessa keskitytidn vastaamaan jonkin tietyn segmentin asiakkaiden
erityistarpeiden vastaamiseen, joten sen kohderyhmi saattaa edustaa esimerkiksi jopa
niche-markkinoita. Kustannuspuolessa paamairain on kustannusten minimoiminen ja
timan alhaisen kustannustason yllipitiminen tietyssd segmentissd. Ndiden strategioiden
kilpailuetu muodostuu siitd erosta, ettd muut kilpailijat pyrkivat palvelemaan kaikkia
segmenttejd. Keskittynyt yritys suuntaa fokuksensa yhteen segmenttiin ja palvelee sitd

paremmin kuin kilpailijansa. (Porter 1985, 29-31.)

Keskittymisstrategian riskit piilee kuitenkin alhaisessa kysyntatasossa: keskittymisessa
pyritdan vastaamaan tiettyyn spesifiin tarpeeseen, jonka vuoksi kysynta ja volyymi on
suhteellisen pientd, mutta hinnat korkeampia. Niin ollen kun kysynti vihenee
radikaalisti, koko strategia ja yritystoiminta joutuu vaakalaudalle. Segmenttien erot
saattavat myos kaventua jolloin muita yrityksid tunkee samalle segmentille luoden

painetta ja ylitarjontaa. Muut yritykset, jotka eivat kaytd keskittymisstrategiaa, saattavat
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omata laajemman tuoteskaalan ja pystyvit hyvaksikayttimain sen avulla saavutettuja

etuja laskemaan keskittyneen yrityksen kannattavuutta.

2.3 Liiketoimintaympiristén analyysi

Liiketoimintaymparistd vaikuttaa suuresti sithen, minkalaista litketoimintaa on
kannattavaa harjoittaa kyseiselld markkina-alueella ja minkalaiset ovat kannattavat
litketoiminnan harjoittamisen muodot. Karhu (2002, 12-14) purkaa kansainvilisen
litketoimintaympariston 8:ksi eri lohkoksi, joista jokaiseen lohkoon sisaltyy vield

kahdesta kolmeen osaa, kuten Kuviosta 1 nihdian:

1. Taloudellinen ymparisto 5. Poliittinen ymparisto
- julkinen sektori - hallintokoneisto
- yksityinen sektori - vallankiytto
2. Rahoituksellinen ympéristo - poliittinen ilmapiiri
- rahoitusmarkkinat 6. Juridinen ympérist6
- valuuttaolosuhteet - oikeusjitjestelma
3. Demografinen ymparist6 - oikeusldhteet
- viesto - lainkaytto
- yrityskanta 7. Kulttuurinen ymparist6
4. Tekninen ymparistd - nikyva kulttuuri
- teknologinen ymparistd - nikymitoén kulttuuri
- toimintaympdriston fyysiset ominaisuudet 8. Sosiaalinen ympirist6
- luonnonympairistd - yhteiskunnan sosiaalinen rakenne
- sosiaalinen hyvinvointi

Kuvio 1. Kansainvilisen litketoimintaympariston osa-alueet (Karhu 2002, 12)

Niiden ympiristotekijoiden painoarvo vaihtelee sen mukaan, kuinka syville yritys on
kansainvilistymisprosessissa suuntaamassa. Ennen kansainvilistymisen prosessin
aloittamista, yrityksen tulee rakentaa kattava analyysi kohdemarkkina-alueen
ymparistosta kyseisen mallin mukaisesti. Taman kattavan analyysin seurauksena yritys
saa selkeimmain kuvan kansainvilistymisen kohteena olevasta markkina-alueesta ja niin
ollen pystyy rakentamaan prosessin ympirille erdanlaisen tukirakenteen, jonka mukaan

prosessi lihtee litkkeelle.

Karhu (2002, 13) tihdentdi, ettd on tirkedd ottaa huomioon kohdemarkkina-alueen
sisdiset eroavuudet analyysien tekemisessd. Téssa tutkimuksessa pyritidnkin
selvittimain Venajin markkinoiden erityispiirteitd seka eritoten Pietarin markkinoiden

erityispiirteita. Pietarin markkinoita pyritadn heijastamaan koko Venijan markkina-
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alueeseen, jotta my0s saataisiin selville kuinka paljon Pietarin alue eroaa
keskimairaisistd arvoista koko Venijin seudulla. Liiketoimintaympariston tutkiminen ja
vertaileminen on kohtuullisen haastavaa ja joissain mielessi mahdotonta kun on kyse
Venijin kokoisesta maasta. Tama naapurimaamme pitda sisilladn hyvin laajan
kulttuurisen kirjon ja tapojen erilaisuuden, ettd niitd ei kykene tillaisessa tutkimuksessa
ottamaan huomioon tai vertailemaan keskenédan. Siksi ylla esitetty tutkimussuunta on
paras mahdollinen timin tutkimuksen ongelmien ratkaisemiseksi. Kuitenkin
tutkimuksessa on my6s hyva ottaa selvai esimerkiksi venalidisesta kulttuurista, koska ei

ole mitain erillistd Pietarin kulttuuria, vaan se on osa Vendjda itseddn.

Liiketoimintaymparistoanalyysi antaa hyvin tehtyna kattavan kuvan markkina-alueen
mahdollisuuksista ja rajallisuuksista. Analyysi on tirked ty6kalu oman litketoiminnan
kannattavuuden arvioimiseksi vieraalla ja tuntemattomalla markkina-alueella, koska
vaikka oma litkeidea olisi erinomainen ja litketoiminta kannattavaa tietylld markkinalla,
uusilla markkinoilla toimija saattaa kohdata sellaisia ongelmia, jotka aitheuttavat

toiminnan kannattavuuden romahtamisen.
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3 Kansainvilistyminen

Kansainvilistyminen voidaan nihdd monenlaisten eri asioiden kombinaatioina, mutta
paapiirteissaan se tarkoittaa yrityksen siirtymistd kotimaisista markkinoista
kansainvalisille markkinoille. On my6s olemassa niin sanottuja born globals- yrityksia,
jotka perustamisestaan lihtien toimivat kansainvilisilli markkinoilla, jolloin edelld

mainitun kaltaista siirtymavaihetta ei ollenkaan ole.

Tissé luvussa kisitellidn kansainvalistymisprosessiin vaikuttavia tekijoitd. Luvussa
kerrataan syitd ja edellytyksid kansainvilistymiselle, kansainvilisen litketoiminnan

muotoja, kansainvilistymisen teorioita ja sivutaan litketoiminnan muodon valitsemista.

3.1 Prosessiin vaikuttavat syyt ja tekijit

Normann (2002, 175-177) esittaa, etta yrityksen tulee 16ytaa tarkoitus olemassaololleen
ja sopeutua ympiristoonsi sekd ymmartaa yrityksen jatkumattomuuden vaistimaton
totuus: yritys ei valttimattd pysy olemassaolevana tdssia ympiristOssi, ellei se kykene
muuttumaan ymparistonsa mukana. Nama teesit, varsinkin ensimmdinen, vahvistavat
yrityksen kansainvalistymisprosessin alun merkitystd: miksi yrityksen pitdd suunnata
kansainvalisille markkinoille? Mitka ovat timan prosessin seuraukset, haitat, hyodyt ja
edellytykset? Voidaan myos miettid, ettd onko yritykselld mahdollisuutta selvitd

nykyisessd ympiristossiin elossa vai onko se tuhoontuomittu kotimaisilla markkinoilla?

Kansainvilistymiseen tekijdt voidaan jakaa pakottaviin ja houkutteleviin tekijoihin.
Houkuttelevat tekijat lisdavat yritysten mielenkiintoa kansainvilistymiseen ja ne voidaan
nihdd mahdollisuuksina. Pakottavat tekijit puolestaan ajavat yritystd jonkinlaisiin
ratkaisuihin vaikeissa ja hankalissa tilanteissa. Houkutteleviin tekijéihin voidaan lukea
esimerkiksi ulkomaisten markkinoiden tarjoamat mahdollisuudet, kilpailuaseman
vahvistaminen, kansainvilisten yhteyksien muodostuminen seki yrityskuvan
parantaminen. Pakottaviin tekijéihin lukeutuu esimerkiksi heikko kysyntitilanne
kotimaisille markkinoilla, kilpailijoiden kansainvalistyminen sekd kotimarkkinoiden

pienuus.(Karhu 2002, 18.)
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Niama tekijit saavat yrityksen tasapainottelemaan ratkaisujen valilla sekd punnitsemaan
vaihtoehtoja puolin ja toisin: kannattaako kansainvilistya vai ei? Onko toiminta enda
kannattavaa pelkastian kotimaan markkinoilla vai voisiko ulkomailla olla toiminnalle

suurempia mahdollisuuksia?

Pakottavat tekijat sananmukaisesti pakottavat yritykset muokkaamaan toimintatapojaan
ja ajattelemaan omaa olemassaoloaan. Organisaation pitdad muuttua jotenkin, koska
muuten litketoimintaa ei ldhitulevaisuudessa enéa ole, ja kansainvilistyminen nayttaisi
olevan ainoa portti pelastukseen. Houkuttelevat tekijat taas ovat enimmikseen
mahdollisuuksia yrityksille, joilla on valmiuksia ja edellytyksia kansainvilisille
markkinoille, mutta titd mahdollisuutta ei ole vield kaytetty. Kansainvalistyminen on
kuitenkin aina omalta osaltaan riski, eikd se automaattisesti tarkoita myynnin ja
voittojen kasvamista ja monien yritysten kansainvalistymisoperaatiot ovatkin menneet
pahasti pieleen. (Karhu 2002, 19.) Organisaation onkin pystyttiva arvioimaan kyseistd

prosessia jokaisesta mahdollisesta nakékulmasta.

3.2 Teorioita kansainvilistymisestd

Kansainvilistymisen selittavid teorioita on syntynyt vuosisatojen saatossa runsaasti
merkantilismin kulta-ajoista 1500-luvulta nykypdivdin. Teoriat voidaan kuitenkin jakaa
historiallisiin, perinteisiin, verkostothin, resurssipohjaisiin ja kasvumalleihin. (Liite 1)
Niissi kaikissa kategorioissa on yhteensi noin 18 erilaista teoriaa, joten kisittelyyn
otetaan jokaisesta teoriasta yksi. Ndin tehdddn, jotta saataisiin mahdollisimman
moniulotteinen katsaus kaikista teorioista niin ajallisesti kuin tyypillisesti. Vaikkakin
vanhemmat teoriat pohjautuvat selittimaan asioita pelkidstaan historialliselta
nikokannalta ja yleiselld tasolla, ne ovat olleet omiaan luomaan pohjaa nykyisille ja
tuleville kansainvilistymisen teorioille. Nykyaikainen tutkimus ja resurssit on
mahdollistanut monien eri kanavien ja verkostojen integroimisen auttamaan tutkimusta
sekd luomaan teorioita, jolloin saadaan parempia syviluotaavia teorioita
kansainvilistymisestd. Uudet teoriat fokusoituvat my0s tarkastelemaan erilaisia
strategioita kansainvilistymiseen kuin yleiselld tasolla huomioimaan historiallisia

tositapahtumia. (Collinson & Rugman 2009, 25-26.)
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Tarkastelu aloitetaan historiallisesta verrannollisen edun teoriasta, jatketaan perinteiselld
ja hyvin tunnetulla Porterin timanttimallilla, otetaan mukaan verkostomainen
Johansonin ja Mattsonin teoria, perehdytidin tarkemmin Ahokankaan

resurssipohjaiseen teoriaan ja paitetdan tarkastelu Vernonin elinkaariteoriaan.

3.2.1 Verrannollisen edun teoria

Verrannollisen edun teoria on David Ricardon vuonna 1817 lanseerama teoria, joka
paapiirteissaian kehoitti valtioita keskittymaéan tietyn tuotteen tuottamiseen seka
myymiseen. Eri valtiot ovat saaneet tietynlaisen edun muihin maihin nihden
luonnollisesti tai hankitusti. Ilmasto, luonnonvarat ja tydvoiman suuruus ovat
esimerkkeji luonnollisesta edusta kun taas hankittua etua edustaa empirian ja
oppimisen avulla saatu erikoisosaaminen. Niin ollen kun maa on saavuttanut edun
tietyn tuotteen tuottamisessa esimerkiksi halvan tyévoiman ja tuotteelle sopivan
ilmaston seurauksena, sen kannattaa panostaa kyseisen tuotteen tuotantoon ja vientiin
sekd vaihtaa tata kyseistd tuotetta muiden maiden kanssa nithin tuotteisiin, jotka eivit

ole sille maalle kannattavia tuottaa. (Collinson & Rugman 2009, 163-164.)

3.2.2 Porterin timanttimalli

Porterin timanttimalli selittdd kansakunnan kilpailuedun koostuvan neljisti eri tekijasta:
tuotannontekijat, kysyntiolot, lahi- ja tukialat seka yrityksen strategia, rakenne ja
kilpailutilanne. Pitkdn tutkimuksen, 100 eri yrityksen ja 10 eri maan, jilkeen Porter
havaitsi, ettd menestyminen kansainvilisessé kilpailussa koostuu niistd neljasta tekijasta.

(Collinson & Rugman 2009, 18.)

Nima nelja tekijaa maardavat ympariston, jossa eri yritykset syntyvit ja kilpailevat.
Lyhyesti sanottuna niilld aloilla ja niissd segmenteissd menestytiin todennikéisimmin,
missd on edullisin kilpailutimantti”. Porter ei kuitenkaan muodosta timanttimallista
chdotonta perustaa vaan my6s mainitsee, ettd joillakin toimialoilla my6s kahden
perustekijin varaan perustuva kilpailuetu on mahdollinen, joskaan e pitkilld tdhtidimelld
kannattava, koska nykyisessa kansainvalisessa vallitseva dynaaminen kilpailuymparisto
kumoaa tuon kilpailuedun suhteellisen lyhyelld ajanjaksolla. Timanttimalliin pitdd my6s

lisata kaksi ylimaaraista tekijaa, jotka ovat sattuma ja valtiovalta. Sattumanvaraisiin
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asioihin luetaan sodat, poliittiset muutokset, puhtaat keksinnét, tekniset lipimurrot
sekd ulkomaanmarkkinoiden kysynnassi tapahtuvat suuret muutokset. Valtiovalta
taasen voi vaikuttaa laaja-alaisesti yksittiisen toimialaan parantamalla sen etuja tai vieda
sen koko perustan. Erilaisilla rajoituksilla ja sdantelylld valtiovalta muokkaa kilpailuetua

tietyilld segmenteilld ja toimialoilla joskus arvaamattomaan suuntaan. (Porter 20006, 114-

117)

3.2.3 Johansonin ja Mattssonin liiketoimintasuhdemalli

Kansainvilistymisté selitetidin myos verkostonakokulman kautta, joka esittda
kansainvalistymisprosessin tapahtuvan liiketoimintasuhteiden vilitykselld. Johanson ja
Mattson (Ahokangas & Pihkala 2002, 74-75) jakavat prosessin kolmeen erilaiseen
tapaan: verkoston laajentumiseen (uudet verkostot), verkoston syventymiseen
(toiminnan syveneminen olemassa olevien verkostojen sisalld) ja verkoston
integroitumiseen (toiminta muiden verkostojen kanssa). Laajentumisessa yritys
panostaa uusiin tuntemattomiin verkostoihin, syventymisessa parannetaan ja
vahvistetaan jo saavutettuja asemia erilaisilla toimenpiteilld ja investoinneilla.
Integraatiossa yhdistetdin erillisid verkostoja toisiinsa, jolloin niissd syntyneissa
’verkostokimpuissa” vuorovaikutuksen kautta opitaan, kehitetain ja parannetaan

yrityksen kansainvalistd osaamista.

Verkostossa toimimisen strategiaan vaikuttaa yrityksen tavoitteet (Ahokangas &
Pihkala, 2002, 75.):

- Osaamisen kehittiminen sinalldin

- Verkostoon sopeutumisesta johtuvien kustannusten minimointi

- Mahdollisuus olemassa olevien verkostosuhteiden ja asemien

hyédyntimiseen

Johansonin ja Mattssonin mukaan yritysten viliset suhteet nihdédan verkostoina, ja tastd
seuraa, ettd yritys kansainvalistyy, koska muut yritykset verkostossa kansainvilistyvit.
Niin ollen kansainvalistyminen voidaan jakaa ajallisesti neljdin erilaiseen toimijaan:
aikaiseen ja myohaiseen aloittajaan, ainoaan kansainvaliseen seka kansainvaliseen

muiden joukossa. (Ahokangas & Pihkala, 2002, 75.)
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Aikainen aloittaja on erainlainen tiennayttijd, joka laajentaa ja kehittda
toimintaverkostonsa kansainviliseksi ensimmaisten yritysten joukossa. Téll6in yritysta
kohtaan muodostuu suuret kustannuspaineet, koska kehittdmiseen ja laajentamiseen
tarvittavat tyOkalut pitdd luoda ja kehittéa itse, valmista ad hoc-pakettia tai
-toimintatapoja ei ole vield olemassa. Toimintavolyymin vastaaminen nousevaan
kysyntdin, uusien jakelukanavien ja muiden logististen ongelmien setviminen, uuden
markkina-alueen kartoittaminen sekd jatkuva kehittiminen muuttuvassa
litketoimintaymparistossa luovat paineita, kustannuksia ja ongelmia yritykselle.

(Ahokangas & Pihkala 2002, 75.)

Myo6hiinen aloittaja kohtaa selkeidsti vaivattomamman tien
kansainvilistymisprosessissa. Se liittyy verkostoon, jossa on valmiit toimintatavat ja —
mallit seké informaatio on helpommin saatavilla. Ndin ollen ponnisteluita itse prosessia
kohden ei tarvitse niin paljoa, koska valmis ja/tai kehittynyt verkosto tatrjoaa yritykselle
ratkaisuja oman toimintansa kehittimiseen uudessa ymparistossa. Kuitenkin tilldiinen
verkosto saattaa hylkid uusia yrityksia, jolloin verkostoon paiseminen muodostuu
suurimmaksi ongelmaksi. Herdnnyt kysynti saattaa silti vieda yrityksen verkostoon, kun
toimittajat ja asiakkaat vetavit uusia yrityksid verkostoon halutessaan laajempaa skaalaa
tuotteiden valikoimissa. T4all6in yritys joutuu panostamaan resursseja integroidakseen
vanhoja verkostoja uuteen sekd oppiakseen toimimaan uudessa ymparistossa. Pienen

yrityksen nakokulmasta tallaiseen verkostoon padseminen vaatii erikoistumista ja

sopeutumista. (Ahokangas & Pihkala 2002, 75.)

Ainoa kansainvilinen on yritys, joka ei kohtaa kilpailua ulkomaisella markkina-
alueellaan muista kansainvilistyneista yrityksistd, vaan kamppailee keskenédan paikallisen
toimijoiden kanssa. Yritys ei till6in pysty hyodyntimaan synergiaetuja ja niita
mahdollisuuksia, mitd keskindisen vuorovaikutuksen verkostossa olevat yritykset
tavoittavat. Vaikeudet tulevat myG6s vastaan markkina-alueiden erotessa toisistaan,
jolloin yrityksen on kyettivd luomaan jokaista markkina-aluetta varten omanlaiset

jarjestelynsd markkinoinnin, jakelun, verkoston ja tuotteiden osalta. (Ahokangas &

Pihkala 2002, 75-76.)
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Kansainvilinen muiden joukossa on yritys, joka on osallisena pitkalle kehittyneessa
ja jasentyneessi verkostossa, ja omaa siind korkean kansainvilistymisen asteen. Tama
verkosto sisiltdd vain pientd varianssia eri maiden vililld, joten yritysostot ja —jirjestelyt
ovat ainoita kansainvilistymisen jatkumisen muotoja verkoston jasenille. Pienen
yrityksen tulee erikoistua markkinoiden tai asiakkaiden suhteen sekd hyodyntia

ulkopuolisia resursseja, jotta se kykenee kasvamaan. (Ahokangas & Pihkala, 2002, 76.)

Yrityksen tulee pyrkid oppimaan ja sopeutumaan verkoston sisalld. Vuorovaikutuksessa
muiden toimijoiden kanssa yritys pystyy hyodyntimain vaihdettua informaatiota oman
toiminnansa kehittimiseen kansainvilisessd ympiristossd. Integroidessaan eri
verkostoja toisiinsa, yritys pystyy kasvattamaan perspektiividan
kansainvilistymisprosessiin ja saamaan monipuolisia tyckaluja toiminnansa

sopeuttamiseen erilaisissa kansainvilisissa liiketoimintaymparistoissa.

3.2.4 Ahokankaan malli

Ahokankaan malli kuvaa erilaisia kehitysstrategioita yrityksille. Malli perustuu 1991-
1995 suoritettuun tutkimukseen pohjoismaisista pienisté ja keskisuurista yrityksista.
Ahokankaan mukaan yrityksen kansainvilisen osaamisen kehittyminen perustuu
kahden ydintekijin ymparille: resurssien keskindiset riippuvuudet ja kontrollointi.

(Ahokangas & Pihkala 2002, 79.)

Yritys voi kehittdd osaamistaan sisiisilld resursseilla, kehittdd osaamistaan ulkoisilla
resursseilla, kehittdd verkostoaan sisaisilla resursseilla tai kehittad verkostoaan ulkoisilla
resursseilla. Nama erilaiset kehittimistavat muodostavat perustan erilaisille
kansainvalistymisstrategioilla. Ahokangas luettelee niitéd viisi kappaletta (Ahokangas &
Pihkala 2002, 81.):

- asiakassuuntautunut diversifikaatio eli tuotevalikoiman monipuolistaminen

erityisesti uusille asiakkaille

- tuotesuuntautunut verkostoituminen

- toiminnan ja tiedonhankinnan tehokkuuden parantaminen

- tuotekehityksen ja markkinoinnin tehostaminen

- kotimainen verkostoituminen ja ulkomainen asiakasvalinta
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Asiakassuuntautuneessa diversifikaatiossa yritys pyrkii laajentamaan markkina-
aluettaan ulkomaisille markkinoille jo nykyisten markkinoiden lisiksi. Panostukset
liittyvit padsaantoisesti markkinointiosaamiseen ja markkinointikanavien kehittamiseen.

Tavallisimpia operaatiomuotoja ovat suora tai epasuora vienti. (Ahokangas & Pihkala

2002, 81.)

Tuotesuuntaunut verkostoituminen tarjoaa my6s operaatiomuodoiksi suoran ja
epasuoran viennin, mutta se keskittyy silti enemman laajentamaan myyntiansa tiettyjen
tuotteiden osalta verkostoitumisen kautta. Fokus on my6s suuntautunut tiettyihin
markkinoihin tai maihin eikéd kata kaikkia kansainvilisid markkinoita. (Ahokangas &

Pihkala 2002, 81.)

Toiminnan ja tiedonhankinnan tehokkuuden parantamisella yritykset kehittivit
sekd sisdisid ettd ulkoisia resursseja samalla logiikalla. Niin ollen yritykset kontroilloivat
samaa aikaa omaa toimintaansa seka yhteistyoyrityksiddan. Tavallisia kansainvilisid
toimintatapoja tille strategialle on epasuora vienti tai sitten suoran ja epasuoran viennin

yhdistelmi. (Ahokangas & Pihkala 2002, 81.)

Tuotekehityksen ja markkinoinnin tehostamisen kautta kansainvilistyvit yritykset
noudattavat ldhes samaa kaavaa kuin edellimainitut strategiat. YhteistyGtoimintaan ei
kuitenkaan panosteta samalla mittakaavalla vaan panokset suunnataan ennemmin
markkinointiosaamiseen ja -toimintoihin. Taman strategian kansainviliset toimintatavat
ovat yleensi jonkinlaisia monimutkaisia kombinaatioita eri toimintamuodoista kuten

esimerkiksi tytiryhtidoperaatioita. (Ahokangas & Pihkala 2002, 82.)

Kotimainen verkostoituminen ja ulkomainen asiakasvalinta on suhteellisen
riskiton valinta, jossa keskitytadan erilaisten vilikédsien kautta toimivan myynnin ja
toimintojen kehittimiseen. Fokus tdssa strategiassa kohdistuu kotimaisilla markkinoilla
toimiviin padmiehiin. Tavallisin toimintatapa on epdsuora vienti. (Ahokangas & Pihkala

2002, 82.)

19



3.2.5 Vernonin elinkaariteoria

Vernonin elinkaariteoria pyrkii selittiméin kansainvalistymisen prosesseja tuotteen
elinkaaren avulla. Tuotteen elinkaariteoria selittdd tuotannon ja padmarkkinoiden
sijoittumista, kilpailun luonnetta ja intensiteettid tuotteen elinkaaren eri vaiheissa.
Teorian mukaan tuote sisiltaa kolme eri vaihetta. Ensimmaisessa vaiheessa tuote tulee
markkinoille, hyvin menestyessaan se jatkaa markkinoiden kasvuvaiheeseen ja kasvun
tasaantuessa tuotteen elinkaari paittyy kypsyysvaiheeseen. Lopulta elinkaari paittyy
sithen, ettd tuotteen myynti alkaa viheta ja loppujen lopuksi tuote hivida markkinoilta

kysynnin puutteen vuoksi. (Ahokangas & Pihkala 2002, 85-86.)

Vernon jakaa tuotteen elinkaaren kolmeen vaiheeseen seki kolmeen erilaiseen
skenaarioon. Skenaariot tapahtuvat innovatiivisessa taloudessa, muussa kehittyneessi

taloudessa ja vihemman kehittyneessa taloudessa.

Exports

Production Exports

—

Consumption
Consumption Imports >
,«

= Tmports | .
Production T
Consumption '/>\ Production

(1) New product stage (2) Maturing product stage 3) Standardized product 1390 (1) New product stage (2) Maturing product stage 3) Standardized product stage

0 (1) New product stage (2) Maturing product stage 3) Standardized product stage
Output in innovating fim's country Output in other industrialized countries
Output in developing countries

Kuvio 2. Kansainvilisen tuotteen elinkaari (Collinson & Rugman 2009, 165)

Kuten ylld olevasta kuvasta nihdéin, tuote-elinkaari kdyttiytyy eri tavalla eri
skenaarioissa. Uuden tuotteen tullessa markkinoille innovaatiotaloudessa, tuotanto
alkaa vihitellen kasvaa suuremmaksi kuin kysynti ja tistd syntyva ylituotanto vieddin
muualle. Vihitellen kysyntd alkaa kasvamaan suuremmaksi kuin tuotanto, jolloin
ylimairidinen tuotanto viedaan muihin maihin ja tuo muuntuu vientituotteesta
tuontituotteeksi. Kypsyysvaiheessa, eli keskimmaisessd kuvassa, kilpailijat muissa
kehittyneissa talouksissa alkavat tuottamaan korvaavia tuotteita, ja innovaatiotalous
alkaa supistamaan tuotantoa kulutuksen yha kasvaessa, koska pienemmit
tuotantokustannukset kilpailijoilla haittavat sen toimintaa. Kysynta innovaatiotalouden
tuotteille vihenee korvaavien tuotteiden tullessa markkinoille, jolloin se vaihtaa

strategiaansa tuotannosta markkinaosuuden ylldpitimiseen ja/tai suojaamiseen.
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Viimeisessd kuvassa eli standardisointivatheessa koko tilanne kidntyy pailaclleen
innovaatiotaloudessa, koska tuotanto siirtyy yleensé pienten tuotantokustannusten
mathin (vertaa globalisaatio), jolloin tuotteen hinta painuu alaspiin ja ainoa kysynnin
muodostaja tuotteelle on sen hinta. Niin ollaan péddsty uudesta innovatiivisesta
tuotteesta arkiseksi jokapaiviiseksi standardituotteeksi.

(Collinson & Rugman 2009, 165-166.)

3.3 Kansainvilisen liiketoiminnan muodot

Kansainvilisen liiketoiminnan muotoja tarkastellaan yleisesti strategiapohjaisesti
panostuksen ja sitoutumisen nakékulmasta. Erilaisia toimintamuotoja my6s
tarkastellaan arvoketjujen joukkona seka verkostojen joukkona kuin pelkistiin
yksittdisten toimijoiden nikékulmasta, mika antaa laajempaa perspektiivid kyseisen
viitekehyksen tutkimiseen. (Ahokangas & Pihkala 2002, 24-26.) Yrityksen kannattaakin
perinpohjin miettid omaa kansainvilistymisstrategiaansa jokaisesta nikékulmasta ennen
kuin itse varsinainen prosessi kdaynnistyy. Mitd yritys on valmis riskeeraamaan? Kuinka
paljon on varaa panostaa? Miten paljon halutaan kontrolloida toimijoita ja tapahtumia?

Onko yritys valmis sitoutumaan prosessiin taysin vai puoliteholla?

3.3.1 Sisddnpiin kansainvilistyminen

Sisaanpiin kansainvalistyminen on koko kansainvilistymisstrategian kirjon
yksinkertaisin muoto, jossa varsinaisesta kansainvilistymisesti ei voida puhua.
Kansainvalistyminen voi ldhted kdyntiin sisidanpain monissa yrityksissa jo pitkan aikaa
ennen kuin itse aidosta kansainvilistymisestd voidaan tai halutaan puhua. Lisensoinnilla
yritys voi minimoida kansainvalistymisessi tapahtuvia riskejd. Téssd tilanteessa yritys
ostaa oikeuden johonkin patenttiin, tavaramerkkiin tai teknologiaan, josta se maksaa

prosenttiosuuden lisensoijalle. (Collinson & Rugman 2009, 43.)

Sisaanpiin kansainvalistyminen voi myos sisaltaa yksinkertaisesti ulkomaisen
henkil6ston rekrytoimista tai pelkastain ostotoiminnan suorittamista kansainvalisilla
markkinoilla, jolloin lopputuotteita tai raaka-aineita ostetaan muualta kuin kotimaan

markkinoilta. (Ahokangas & Pihkala 2002, 27.)
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3.3.2 Episuora vienti

Episuorassa viennissa yritys harjoittaa liiketoimintaa kotimaisen vilijisenen kautta.
Vilijasen voi olla esimerkiksi agentti, komissionairi tai vientiyritys. Tallaisessa viennissa
tavara toimitetaan vilijasenelle, joka huolehtii tavaran toimittamisesta eteenpiin
kuluttajalle tai toiselle yritykselle. Kyseissd toimintamuodossa yrityksen kosketus
varsinaiseen kansainviliseen liiketoimintaan on vahidinen ja rajoittuu yhteisty6hon
vilijisenen kanssa. Epadsuora vienti on kiytossd kuin kotimaassa tapahtuvaa kauppaa,
koska valmistavalla yritykselld ei ole kosketusta loppuasiakkaaseen. (Karhu 2002, 79-
81.)

Tillainen vienti soveltuu parhaiten yrityksille, joilla ei ole kohdemarkkinoista
kokemusta tai joilla ei ole resursseja tuotemarkkinointiin ja markkina-alueen
tutkimukseen. Koska vilijdsen hoitaa kaiken kaupankaynnin asikkaiden kanssa,
yrityksen on vain huolehdittava tuotteen pakkauksesta ja valmistuksesta. Kuitenkaan
monimutkaisia tuotteita ei kannata harjoittaa epasuoralla viennilla, koska ne vaativat
erityistd tuoteosaamista ja markkinointia, jotta ne saataisiin myydyksi. Bulkki- ja
standardituotteet on parasta myyda epasuoran viennin avulla, koska ne eivit vaadi
erityisosaamista vaan pelkastain vilijisenen markkina-alueen tietimysti ja kokemusta.
Epasuora vienti on matalariskinen seka voitollisesti maltillinen vaihtoehto. Matalat
myyntihinnat ja valijasenen palkkiot sy6vit voittoja, jolloin katetta ei valttimatta kerry
samalla tavalla kuin kotimaan kaupassa. Kyseinen tapa onkin paras silloin kun halutaan
siirtyd uusille markkinoille, mutta markkinatuntemusta ei ole vield syntynyt. Epdsuora
vienti on ensimmaisia askelia kansainvalistymiseen silloin kun halutaan kohtuullisen

riskittOmasti aloittaa kyseinen prosessi. (Karhu 2002, 84-86.)

Epasuora vienti soveltuu monelle suomalaiselle yritykselle kun ne haluavat siirtya
Venijian markkinoille. Venajin markkinat ovat monelle yritykselle kovin tuntemattomat
sekd byrokratia ja korruptio sekoittavat lilketoiminnan harjoittamisesta entisestain.
Pienelle tai/ja keskisuurelle suomalaiselle yritykselle helpoin tapa ldhted
kansainvalistymain ja tavoittelemaan suurempia myyntivoittoja Vendjan markkinoille
on vilikiden kautta, jolla on asiantuntijuutta tai/ja kokemusta kyseistd markkina-

alueesta ja toimintatavoista. Epdsuora vienti el my6skédan sido yritysta markkinoille.
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3.3.3 Suora vienti

Suorassa viennissa yritys paasee aitoon kosketukseen kansainvilisen
litketoimintaympiriston periaatteiden kanssa, koska se vaatii tietyntyyppistd
erityisosaamista kansainvilisen kaupan saralta. Vieraan kulttuurin tuntemus, vieraan
kielen taitaminen, valuuttakaupan hallitseminen seka erilaisten vientitoimintojen ja —
rutiinien tunteminen ovat kaikki valineita ja apukeinoja suoran viennin

operaatiomuodossa. (Ahokangas & Pihkala 2002, 32-33.)

Suora vienti vaatii paljon voimavaroja ja resursseja yritykselta. Sitd kdytetadn
useimmiten kulutustavarakaupassa, kun halutaan tavoittaa suuri asiakaskunta
mahdollisimman tehokkaasti. Koska suora vienti vaatii yritykseltid paljon aineettomia ja
aineellisia voimavaroja, se on varsinainen ensimmainen askel kohti kansainvalista
litketoimintaa. Suorassa viennissa on kuitenkin my6s haittansa ja hyotynsa. Yrityksen,
jolla ei ole tuntemusta kohdemarkkinoista, ei kannata ldhted valttimattd suoran viennin
kautta tavoittelemaan suurempaa asiakaskuntaa ellei markkinat ole lihes samanlaiset

kuin kotimaassa. Epdsuora vienti soveltuu tihin paremmin (Karhu 2002, 88-89.)

Suoraa vientitoimintaa ei kannata lahteéd harjoittamaan kokeilumielessa. Se vaatii
pitkédjdnteistd sitoutumista seki jatkuvaa raportointia kahden osapuolen, jilleenmyyjin
ja yrityksen, valilla. Markkinointitoimenpiteet, tuotanto- ja toimituskapasiteetin lisdys
sekd aineettomien resurssien hankkiminen, joihin kuuluu kielitaito, uudenlaiset
vientitoimenpiteet, logistiikka sekd uusi markkina-alue aiheuttavat kaikki ylimaariisia
kustannuksia varsinkin toiminnan aloittamisen alkuvaiheessa. Yrityksen onkin tarkkaan

harkittava edelld mainittujen investointien kannattavuutta ennen varsinaisen toiminnan

aloittamista. (Karhu 2002, 90-92.)

Suora vienti sopeutuu paremmin yrityksille, jotka katsovat, ettd kotimaiset markkinat
eivat valttimittd enad voi kasvattaa potentiaaliaan. Suoraan vientiin voi siirtya
epasuorasta viennistd, mikd on kannattavampaa kuin viliton siirtyminen puhtaasti
kotimaisesta litketoiminnasta suoraan vientiin. Epasuoran viennin kokemusten
seurauksena ollaan voitu havaita kohdemarkkinoiden potentiaali ja yrityksen

kannattavuus, jolloin siirtyminen ei ole niin riskitontd kuin toisessa vaihtoehdossa.
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Suora vienti my6s mahdollistaa suurempien tuottojen saamisen, vauhdittaa yrityksen
kansainvilistymisprosessia entisestddn seka avaa uusia verkostoja ja mahdollisuuksia,

mutta se vaatii yritykseltd huomattavia resursseja.

3.3.4 Palvelujen vienti

Palvelut ovat kasvattaneet merkitystdan nykyisissa markkinatalouksissa ja yha
useamman kansantalouden bruttokansantuotteesta suurin osa tulee palveluista.

Karhu (2002, 119-130) luetteleekin muiden operaatiomuotojen lisaksi vield palvelujen
viennin, joka erottuu normaalista viennistd kaupankiynnissd olevan kohteensa puolesta.
Palvelulla on my6s tdysin omanlaisensa maaritelma verrattuna konkreettisiin myytaviin
tuotteisiin, joten sithen liittyvain liiketoimintaan tarvitaan erilainen lihestymistapa.
Palvelut ovat yleensa pitkilti asiakkaiden toivomusten mukaan raitiloityja
kokonaisuuksia tai joissain tapauksissa pitkille standardoituja palveluita. Yleensa
palveluilla asiakkaat hakevat ratkaisua johonkin puutteeseen tai ongelmaan. Palvelun
luonne on my6s monissa tapauksissa aineeton: palvelu kaytetaian tekohetkelld eika sita

voida varastoida my6hempai kayttod varten. (Karhu 2002, 119.)

Palvelu elai siina tilanteessa johon se on tuotettu asiakkaiden yksilollisten toiveiden
mukaisesti. Toki palveluiden tuottamiseen tarvitaan tavaraa, josta palvelukokemus
muodostuu, mutta itse palvelu on kuitenkin aineeton: elimys, kokemus, monista
elementeistd koostuva hetkellinen tapahtuma. Niin ollen sen vienti on erilaista

verrattuna esimerkiksi kulutustavaroiden myyntiin.

Lihtokohtaisesti palveluyritysten kansainvilistymisprosessi kohtaa matkallaan monia
sellaisia vaikeuksia, joita teollisuusyritysten el tarvitse edes miettid omassa
prosessissaan. Markkinoille siirtymisvaiheessa yritykset joutuvat tekeméin varsin
epatarkkoja laskelmia kansainvilistymisen kannattavuudesta ja siirtyvat markkinoille
vain epatismallisen tiedon perusteella. Palvelujen kansainvilista markkinointia myos
rajoitetaan protektionismin turvin seki palvelujen kansainviliseen kauppaan kohdistuu
enemmain rajoituksia ja paineita kuin esimerkiksi yksittiisiin tuotantotavaroihin.

Palvelujen vienti vaatii yhta paljon resursseja kuin muut vientituotteet, koska vaikka
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varastoon ja tuotantoon ei tarvitse kohdistaa varoja, markkinointikulut kompensoivat

tata vajausta. (Karhu 2002, 125-128.)

Palveluiden viennin painopisteet ovat liikeideassa, markkinoinnissa ja kohderyhmassa.
Kotimaisilla markkinoilla pitkille kehitetty palveluvalikoima auttaa yritysta
kansainvilistymisprosessissa, koska standardisoidut palvelut ovat valmiiksi jo luotu”
asiakaskontaktien yhteydessd. Uusi markkina-alue on kuitenkin aina haaste ja
kotimaisilla markkinoilla toimivat palvelut eivit vilttimitta menesty ja ole yhta
kannattavia enai toisilla markkinoilla. Ainutlaatuinen litkeidea uudelle kohderyhmiille,
uusi palvelukonsepti niche-markkinoille tai toimivat ja yksinkertaiset standardisoidut
palvelut ns. ”jokaiselle” kohderyhmalle voivat olla avaimia kansainvilistymiseen

palveluyrityksille.

3.3.5 Oma vienti

Omassa viennissa, jota kutsutaan myos valittoémaksi vienniksi, yritys sekd valmistaa, ettd
toimittaa tuotteen ulkomaiselle ostajalle tai suoraan loppuasiakkaalle. Tami tarkoittaa
yhden vilikiden puuttumista ja suoraa kontaktia asiakkaisiin. Logistiset ja
jakelutoiminnot yritys hoitaa taysin itse, jolloin my6s kustannukset suoraan ja
epasuoraan vientiin verrattuna kasvavat. Kosketus asiakasrajapintaan on kuitenkin
paljon suorempi, jolloin yritys pystyy vastaanottamaan enemman ja adekvaatimpaa
palautetta toiminnastaan ja kehittdmiin sitd niin ollen eteenpidin. Omassa viennissi
koko toimintaketju on yrityksen omassa hallinnassa, joten organisointi ja kontrollointi

on myos helpompaa kuin muissa vientimuodoissa. (Ahokangas & Pihkala 2002, 33-34.)

Oma vienti soveltuu parhaiten siind tapauksessa kun tuotteiden hinta on tavanomaista
korkeampi tai myyntimédérit ovat suuria, potentiaalisia asiakkaita on suhteellisen vihin
kyseiselld kohdemarkkina-alueella ja kysyntai on rdataloidyille yksilollisille tuotteille tai

palveluille. (Ahokangas & Pihkala 2002, 34.)
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3.3.6 Muut operaatiomuodot

Yritys voi kansainvilistyd my0s erilaisen projektiviennin, yritysyhteistyon tai ulkomaille
petustettavan tytiryhtion/toimipaikan kautta. Kuitenkin pidemmin aikatihtiimen
tai/ja laajoja resursseja vaativat projektiviennit eivit sovellu pk-yrityksille
ertaluontoisuuden, vahvan pddoman sitomisen seki resurssivaatimustensa vuoksi. Joten
pienemmit projektiviennit, joihin liittyy esimerkiksi konsultaatio-, tutkimus- tai

laitetoimituspalveluja ovat enemmin omiaan télle tarkoitukselle.(Karhu 2002, 139-142.)

Yritysyhteistyo taas sopii paremmin tarkoituksiin, joissa halutaan saada
verkostoitumisen etuja tuntemattomamista markkinoista kuten markkinoinnin- ja
kulutuskéyttiytymisen parista. Synergiaetujen hyédyntiminen ei syo juurikaan pddomaa
tai resursseja ja sen hyotysuhde on niin ollen merkittivdi. Oman panoksen tuominen
yhteisty6hon vaatii jonkin verran ponnisteluja, mutta varsinkin Venajin markkinoilta
saatu informaatio ja kokemus yritysyhteistyon kautta on mielestini merkittiva

kilpailuetu. (Karhu 2002, 217-218.)

Tytiryhtion tai uuden toimipaikan pystyttiminen muualle kuin kotimaahan on pddomaa
ja resursseja ahmiva prosessi, jonka kannattavuutta joudutaan arvioimaan monesta eri
nikokulmasta. Tytiryhtion perustaminen soveltuukin enemmin isoille yrityksille, joilla
on resursseja, halukkuutta ja tunnettuutta ulkomaisilla markkinoilla. Tytiryhtion
perustaminen sitoo paljon padomaa seka se sisiltad paljon riskeja, ja ndin ollen se ei ole

kevyen luokan investointi. (Karhu 2002, 265-266.)

Toimipaikan pystyttiminen on taas asia erikseen. Tilld tavoin pienemmitkin yritykset
voivat ottaa hiukan jalansijaa vierailta markkinoilta kuitenkaan sitomatta itseddn tiysin
kyseiselle markkina-alueelle. Toimipaikan ei tarvitse sisiltdd kaikkia samoja
litketoiminnan aspekteja kuin kotimaassa oleva toimipaikka vaan se voi olla
erikoistunut pelkidstiian yhden liiketoiminnan osan tukemiseen. On esimerkiksi
logistisesti jarkevaa perustaa varastointiyksikko Pietariin jos yrityksen toinen ainoa
toimipaikka sijaitsee vaikkapa Vaasassa. Myos myynninedistamis- ja PR-yksikot
palvelevat yrityksen paamaarda paremmin omina yksikkoinaian kuin valtavassa

tytaryhtickompleksissa.
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3.3.7 Operaatiomuodon valinta

Operaatiomuodon valinta perustuu ensi kidessi yrityksen sen hetkiseen lihtokohtaan,
resursseihin, halukkuuteen ja strategiaan. Valintaprosessiin kytkeytyy myos paljon
erilaisia kriteereité riskinottokyvysta tavoitteisiin ja tyokaluihin. Kaikki
operaatiomuodot eivit sovellu kaikenlaisille yrityksille ja kaikenlaiselle liiketoiminnalle,
ja siksi operaatiomuodon valinta on tirkeda, jotta jo suunnitteluvaiheessa osataan

piirtdd oikeanlaiset suuntaviivat yrityksen kansainviliselle liiketoiminnalle.

Kansainvilisen litketoiminnan kdynnistiminen ei ole kuin uuden harrastuksen
aloittaminen, joka voidaan aloittaa kokeilemalla, mutta lopettaa heti kiinnostuksen
loputtua. Jo prosessin aloittamiseen uppoaa padomakustannuksia, mista ei pystytd endd
hy6tymain jos yritys joutuu peruttaamaan koko kansainvilistymishankkeen sen
epaonnistuttua. Vakavaraiset ja suuret yritykset pystyvit tekemain tillaisia huonojakin
investointeja, mutta pienemmait pk-yritykset joutuvat sitomaan prosessiin niin paljon
padomaa, ettd se saattaa huonojen suunnitelmien valossa romahduttaa koko yrityksen

toiminnan myo6s kotimaisilla markkinoilla.
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4 Venijan markkina-alue

Taminhetkinen Vendjid on kaukana siita valtiosta, joka syntyi vuoden 1991
Neuvostoliiton hajoamisen jalkeen. Valtio tunnetaan vieldkin kuitenkin raskaasta
byrokratiastaan seka epavarmasta litketoimintaymparistostaan, jossa vilisee muutoksia.
Lihivuosina Vendjilld on kuitenkin kdynnistetty mittavia toimia, jotta siirtyminen
markkinatalouteen voitaisiin saattaa loppuun. Suomalaisilla on hyva asema timan
kehityksen hyodyntamisessa pitkan yhteisen historian ansiosta. Nykyaankin yha
useampi suomalaisyritys on siirtynyt Venajin markkina-alueelle liiketoiminnan
laajentamisen ja myyntituottojen kasvattamisen toivossa. Perinteinen ja lahes riskiton
vientitoiminta on muuttunut paikalliseksi toiminnaksi: yhd enenevissi madrin
suomalaisilla yrityksilld on toimipaikka, tytiryhtio tai tuotantolaitos paikan paalla, mika
kuvastaa rohkeutta siirtymisestd riskittomasta liiketoiminnasta riskipitoiseen parempien
marginaalien toivossa. Ja ehkéd timd muutos kertoo my6s Vendjin asiantuntijuuden

kasvusta ja yllipidosta. (Elo-Valente, Jarvinen, Quist, Salmi & Virtasalo 2012, 92-93.)

4.1 Yleistietoa

Veniji on bruttokansantuotteeltaan maailman kahdeksanneksi suurin talous,(CEMAT
2013. s.2) maailman suurin maa seki koti noin 150 miljoonalle ihmiselle(eri ldhteiden
arviot vaihtelevat). Vendji on siirtymitalous, joka omaa vaikean ja epdvarman
litketoimintaympiriston, ja siis riskipitoisen litketoimintaympiriston sekd mahdolliset
korkeat tuotot. Venidjan talous nojaa vahvasti energiatalouteen ja eritoten 6ljyyn.
Venijin talouden kehitys onkin vahvasti kytkoksissd oljyn hintakehitykseen. Venijalld
on varta vasten perustettu vuonna 2003 erityinen rahasto, johon keritian 6ljyn
vientituotoista saatuja varoja, joka toimii sitten eradnlaisena riski- ja

investointipuskurina.

Venijin bruttokansantuote on kasvanut yhtijaksoisesti vuodesta 2004 lihtien, jos ei
oteta huomioon kansallisen subprime-kriisin runtelemaa vuotta 2009. Aikavalilla 2004-
2013 BKT:n kasvu on heitellyt 3,4 — 8,2 prosentin vililld, ja vuoden 2013
puolivuotisjakson lukema on 1,4 %, (BOFIT 2013 B)
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kun Suomen vastaavat arvot ovat -0,8 — 5,3 % (Tilastokeskus 2013)ja vuoden 2013

arvioksi odotetaan -0,4 %. (Elinkeinoelamin tutkimuslaitos 2013)

Venaiji lasketaan yhdeksi niin sanotuista BRIC-maista (tai BRICS), joihin kuuluu my6s
Brasilia, Intia ja Kiina (Etela-Afrikka). Tamin ryhmittymién oletetaan muodostavan
valtavan taloudellisen vaikutusvallan ja potentiaalin maailmantalouden parissa
muutamien vuosien kuluessa. Jokainen niistd maista on kasvanut lihivuosina nopeasti
my6s monien teollisuusmaiden kustannuksella. Osallisuus tdstd ryhmittymastd osoittaa
potentiaalin madran mité tissi taloudessa on. Vendji kuuluu tihin eritoten sen suuren

pinta-alansa, viestonsi sekd luonnonvarojensa puolesta.

4.2 Markkinoiden erityispiirteita

On kohtuullisen selvai, etta Vendjan markkinat eroavat omilla tavoillaan selkeasti
tutusta kotimaan markkinoista. Markkinoita varjostaa taloudellisten erojen lisiksi myos
kulttuuriset erot, jotka tiytyy ottaa huomioon litketoimintaa kehitettdessa. Markkinoita
my0s leimaa vahvasti niiden nuoruus: sananmukaisesti ”’Vendjin markkinat” ovat vasta
olleet olemassa noin 20 vuotta, miki tarkoittaa etteivit ne ole vield kehittyneet meille

taysin tuttuun lansimaiseen muottiin.

Suurin huomioonotettavin seikka Venajan markkinoissa on alueelliset erot
toimialakohtaisesti sekd ostovoimaltaan. Vendjilld on todella suuret tuloerot, mika
tarkoittaa, ettd maassa on hyvin paljon kéyhyysrajan tuntumassa ja sen alapuolella
elavid thmisid seka pari prosenttia niité, joilla omaisuutta on miljardiluokkaa. Trendina
on kuitenkin alati rikastuva keskiluokka, jolla ei ennen ollut juurikaan ostovoimaa
vahiisten tulojen mennessa valttaméttomiin elamiskustannuksiin. Nykyaidn ostovoima
on kasvanut ja tulee kasvamaan tulevaisuudessa, miki luo varteenotettavan
asiakasryhman yrityksille. Vendjilldi on myos alueellisesti keskittyneitd teollisuuden
aloja, mika antaa yrityksille selkeimmain kuvan potentiaalisista markkina-alueista.
Esimerkiksi tietyt energiatuotannon yritykset sijoittuvat alueille, joissa on yleensa
harvaa asutusta, mutta paljon ostovoimaa. Markkinoiden koon ollessa kuitenkin
suhteellisen pieni, kannattavaa yritystoimintaa on vaikeaa loytda nailtd alueilta.

Miljoonakaupungeissa, ja varsinkin Pietarissa ja Moskovassa, jotka ovat Venijin
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taloudellisesti tirkeimmat kaupungit, ostovoimaa on ja markkinat ovat isot, mutta
kilpailun intensiteetti on luonnollisesti rajumpaa.(Suomalais-Venildinen

kauppakamariyhdistys 2007, 88-90.)

Tietysta kulutuskayttaytymisesta kertoo se, ettd Iltasanomat uutisoi 16.9.2013
(Iltasanomat 2013)saksalaisten suolakurkkujen yllattavastd menekistd Venajian
Prismoissa. Veniliiseen kulttuuriin olennaisena osana kuuluva kotimainen suolakurkku,
jota myo6s venaliiset tekevit itse kotonaan, el ilmeisesti kelpaa omille kansalaisille
yhtddn niin hyvin kuin ulkomaiset, miké kertoo jotain venaldisten suhtautumisesta
veniliisiin tuotteisiin. Uutisessa mainitaan myos, ettd esimerkiksi suomalainen peruna
on venaliisten asiakkaiden mieleen vaikka suomalainen peruna on 40 % kalliimpaa. Syy
16ytyy helposti vain kdymailld katsomassa veniliisid perunoita tai muita
elintarviketuotteita venildisessa kaupassa, josta saa etsimalld etsid tuoreita ja

hyvikuntoisia vihanneksia.

Miti taméd merkitsee? Markkinarakoa. Venaliiset tuotteet ovat ajautuneet ahtaalle kun
niitd on vuosikausien saatossa suosittu tuontitavaroiden kustannuksella valtion
harrastaman ankarien tullien ja tariffien muodossa. Nyt varsinkin WTC-jasenyyden
myotd, kotimaiset tuotteet joutuvat yhi ankarammin kilpailemaan tuontituotteiden

kanssa ja nyt ne eivit enda parjaa pelkalla hinnoittelulla.

Kulttuuriset erot nayttelevit suhteellisen suurta osaa venalaisessa litketoiminnassa.
Ensikiteen tulee huomioida, Venadjin suuren koon lisaksi, Vendjalld asustavat erilaiset
kansallisuudet. Vaikka venaldisid on suurin osa viestosti, lahes viideosa viestosti
kuuluu eri kansallisuusryhmain kuten esimerkiksi tataarit ja bashkirit. Yrityksen
paiakohderyhmina ei valttamattd ole muut kuin venildiset, mutta noin 30 miljoonan
asukkaan ryhmittyméa on vaikea poissulkea yhtilostd. Myo6s uskonto nayttelee
suurempaa roolia kuin esimerkiksi Suomessa, ja on my0s alueesta riippuvaista. Yleisesti
suurin osa venildisistd on ortodoksisia, mutta esimerkiksi Kaukasuksen ja Tatarstanin
alueella asuu paljon muslimeja. Oman lisansa kirjoon antaa vield buddhalaiset, joita

padosin asustaa Siperian puolella ldhella Mongolian rajaa.
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Veniliinen kaupankayntikulttuuri on myos erilainen verrattuna suomalaiseen. Venajalla
perinteinen kaupankaynti ei toimi, liitketoimintasuhteet eivit perustu taloudellisten
lukujen tarkasteluun vaan kahdenkeskisten suhteiden ja luottamuksen rakentamiseen.
Ensimmiinen tapaaminen venaldisen liikkemiehen kanssa ei vilttimatta ole
suoranaisessa tekemisessa tulevan sopimuksen kannalta ollenkaan, vaan tapaamisella
pytitidn tutustumaan toiseen ihmiseen, luomaan henkiliden vilistd kemiaa ja
rakentamaan vankkaa luottamusta thmiseen, ei yritykseen. Kulttuurin, tapojen ja
perinteiden seki kielen tuntemus auttavat huomattavasti kaupankaynnissa sekéd ovat

jossain maarin edellytykset hyville kauppasuhteille venaldisten yritysten kanssa. (Elo-

Valente ym. 2012, 89-90.)

Yritysriskejd 16ytyy myos Vendjin ja Pietarin markkinoilta erilaisella tavalla kuin
Suomen markkina-alueelta, mika pakottaa yritykset ottamaan selvda entistd enemman
niille ennen tdysin tuntemattomista asioista ja timén informaation avulla voidaan
ennaltachkdistd niita yritysriskejd. Normaalien yritysriskien lisaksi, Vendjilld toimivien
yritysten on otettava huomioon taloudellisista seikoista riippumattomat yritysriskit
Kannattavakin liiketoiminta saattaa paittya huonolla tavalla jos tuotteita tai palveluita
ostetaan ennakkomaksulla tai tuotteita myydain luotolla sellaisille osapuolille, joiden
taustoja ei ole tarkastettu millddn tavalla. Viranomaisten tai epdilyttivien tahojen kanssa
ei kannata joutua ongelmiin, koska yritystoiminta saattaa karsia huomattavasti.
Korruptio on asia, jota ei my6skidin pysty sulkemaan milladn tavoin pois, koska sita
valitettavasti esiintyy Vendjilld vield jossain médrin. Lahjuksiin ei pidd lihted mukaan
ollenkaan, mutta my6skédan niihin ei voi suhtautua holhoavasti vaan tima ilmi6 pitda

ymmartad olevan osa venaliistd kulttuuria tietylla tavalla.

(Suomalais-veniliinen kauppakamariyhdistys 2010, s.22-30.)

4.3 Tulevaisuuden nikymit

Veniji pyrkii nykyisilld ohjelmillaan parantamaan pienyritysten asemaa ja rajoittamaan
byrokratian taakkaa. Nykyisessi tilanteessa pienyrityksid ei juurikaan ole (23%)
verrattuna esimerkiksi Suomeen (98%) siitd syystd, ettd kaikenlaisen byrokratian

hallitseminen tekee pienyrittimisestd vaikeaa. Kansainvalisten toimintatapojen ja kielen
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hallitsemisen puute vihentaa pienyrittdjyyshalukkuuta. (Suomalais-Venaliinen
kauppakamariyhdistys 2007, 90-91.)

Uusien ja nykyisten pienyritysten kanssa suomalaiset voisivat tulevaisuudessa tehdd
enemmin yhteistyoti ja rakentaa verkostoja, mikéd edesauttaa lilketoiminnan
yllapitimista vieraalla markkina-alueella. Jos uudistuksia tulee paljonkin se voi aiheuttaa
suuriakin rakennemuutoksia kilpailussa kun pienet yritykset pyrkivit yhteistuumin

haastamaan keskisuuria yrityksia.

Venijin WTO-jasenyysprosessi saatiin vihdoin loppuun vuonna 2012 monen vuoden
odotuksen jilkeen. Suomalaisille yrityksille varsinkin timi uutinen oli tervetullutta,
koska idankauppaan on aina liitetty — eikd suotta — paljon erilaisia negatiivisia aspekteja.
Jasenyyden toivotaan purkavan niitid ongelmia, joihin kuuluvat kuljetustariffit,
tullaukset seki yleinen byrokratia, joka varsinkin Venidjilld on erityisen raskasta, sekavaa
ja odottamatonta. Venijin kauppa on muutenkin ollut Suomelle kansantaloudellisesti
tirkedd, ja se onkin taloudellisesti mitattuna Suomen tirkein kauppakumppani. Vendjin
kaupan kaytintojen linsimaistaminen tuo ne lahemmaksi kansainvalisid kdytantoja,
mika tekee siitd helposti vertailukelpoista muiden maiden ja talouksien kanssa.
Suomalaisilla ja muilla ulkomaisilla yrityksilld on aika ajoittain ollut vaikeampaa
sopeutua Vendjin litketoimintaymparistoon, koska niitd on diskriminoitu kotimaisten
yritysten kustannuksella. Odotettavissa on nyt kuitenkin paljon enemmin investointeja
Venijin markkina-alueeseen ja talouteen seka vakautta ennen niin kaoottiseen ja
epavarmaan litketoimintaymparist6on. (Elo-Valente, Jarvinen, Quist, Salmi & Virtasalo

2013, 5. 92-93.)

Korruptio on spekuloitu aihe, koska yleinen mielipide ja hallituksen "virallinen”
mielipide eivit kohtaa.Suomen kuvalehdessia mainitaan 1.8. 2010 (Suomen Kuvalehti
2010), ettd Medvedevin omien sanojensa mukaisesti korruption vastaisessa taistelussa ei
ole edistytty.KO:n puheenjohtaja Lebedev my6s huomauttaa, ettd korruption
vastaisessa taistelussa ei edetd, ellei korkeamman johtotason henkil6itd saada oikeuden
eteen kun tilld hetkelld alemman miliisin upseereita ja opettajia on kaikista tuomituista
kaksi kolmasosaa. Tillaiset uutiset herattiavit lahinnd kysymyksid siita, ettd mitd hallitus
ja ylemmin tason johtohenkil6t voivat tehdid torpedoidakseen uusien yritysten

suunnitelmia poliittisella tasolla.
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5 Pietari

5.1 Taloudellinen ymparist6

Julkinen sektori

Pietarin kaupungin BKT on kasvanut hurjaa vauhtia viimeisinad vuosina. Ainoastaan
globaali talouskriisi heikensi sen tulosta vuonna 2009, mutta sen kaupunki selvitti muita
Venijian kaupunkeja paremmin BKT:n laskun ollessa vain -5,7 prosenttia kun koko
Venijin alueella vastaava luku oli -7,9 %. Vuonna 2010 BKT kasvoi jopa 16 prosenttia
ja vuoden 2011 ensimmaisen vuosipuoliskon vastaava luku oli 6,2 prosenttia.
Ajoneuvoteollisuuteen on investoitu ja se on kasvanut kovalla intensiteetilld. Myos
sahkoiset, elektroniset ja optiset laitteet ovat vahvasti nousussa. Rakennusala on
kokenut alamaen kun inflaatiota on pyritty hillitsemaan kiristyneelld luotonannolla, jolla

pyritddn hallitsemaan investointeja. (CEMAT 2011, 1-2.)

Pietarin talous on vahvasti alijadmainen. Viennin ja tuonnin suhde on heitellyt
ldhivuosina suuntaan ja toiseen, mutta esimerkiksi vuoden 2011 ensimmaiselld
vuosipuoliskolla 18,2 miljardin dollarin kauppavaihdosta 20 % prosenttia oli vientia ja
80 % tuontia. (CEMAT 2011, 3.) Tdmi tieto antaa hiukan osviittaa sithen suhtaan, ettd
paikallista tuotantoa tiettyjen toimialojen kohdalla olisi suotavaa olla lisda. Nyt suurin
osa tavaroista joudutaan tuomaan ulkomailta ja kirsitddn logististen lisikustannusten
atheuttamasta ongelmasta. Viemilld tuotantoa Pietariin tai viemalld sinne Suomesta
tuotteita pyrittaisiin ratkaisemaan edellimainittua ongelmaa jolloin samalla pietarilaiset

pédsisivat nauttimaan korkeamman laadun tuotteista vahemmin kustannuksin.

Yksityinen sektori

Pietarin kaupungin teollisuus on ollut murroksessa muutamat vuodet. Ennen
kaupunkia leimasi vahva elintarviketeollisuus (Suomalais-Venaldinen
kauppakamariyhdistys 2007, 49.), mutta nyt teollisuus on muotoutumassa uudestaan ja
tdysin selvdd jonkin alan ylivoimaa ei voida teollisuuden jakaumasta nihdi. Kuitenkin
voidaan huomata, ettd sdahko-, elektroniikka- ja optisten laitteiden osuus teollisuudesta

on kasvanut 19 % saakka (Suomalais-Venildinen kauppakamariyhdistys 2011, 60.) seki
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samalla sitd tueten I'T-ala on nousujohteisessa murroksessa. I'T-palvelut kasvoivat
esimerkiksi vuonna 2010 noin 15-20 % (Elo-Valente ym. 2012, 98). Pietarin
teollisuuden jakauma vuonna 2011 voidaan nihdd Kuviosta 3 (Suomalais-Venildinen

kauppakamariyhdistys 2011, 60):

Pietarin teollisuuden jakauma 2011

H Muu jalostava teollisuus

H Sellu- ja paperi, kirjapainot
M Kemiantuotanto

H Mineraalituotteet

M Koneet ja laitteet

i Ajoneuvot ja

kuljetuslaitteet
i Sahko-, elektroniikka ja

optiikkalaitteet
i Metalliteollisuus

i Elintarvikkeet, juomat ja
tupakka

Kuvio 3. Pietarin teollisuuden jakauma 2011 (Suomalais-Veniliinen

kauppakamariyhdistys 2011, 60)

Pietarilainen autoklusteri on my6s nostanut paatain lahivuosina. Pietarissa tuotettuja
Hyundai Motorsin autoja on alettu viemaan IVY-maihin (Itsenidisten Valtion Yhteiso,
huonosti organisoitu entisten Neuvostoliiton maiden muodostama yhteiso).
Esimerkkini tuotannon nelinkertaistuminen vuoden 2011 alkupuoliskolla. Uusia
investointeja onkin autotehtaisiin upotettu 1,3 miljardia dollaria, miki on saanut
kaupungin péittdjat kehittimaan Pietarin teollisuuspolitiikka perustamalla lisda erilaisia
teollisuusklustereita. Niihin kuuluu ladketeollisuus, laivanrakennus, radioelektroniikka
sekd radiologia. Pietarin kaupungin ahtauden vuoksi, ndiden klustereiden tulevat
sijainnit todennikoisesti ovat kilometrien padssa Pietarin keskustasta, miké saattaa
ruokkia rakennusteollisuuden kysyntdd uusien toimitilojen ja tehtaiden pakollisuuden
vuoksi. Tétd koko skenaariota puoltaa my6s kaupunginhallituksen ohjelma

investointiilmapiirin parantamisesta vuosien 2011-2015 vililla. (CEMAT 2011, 6.)
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Palveluiden tarve kaupungissa on potentiaali suomalaisille yrityksille, joilla on jo pitkd
kokemus palveluiden tuottamisesta (Suomessa noin 2/3 tuotannosta on palveluita).
Nima palvelut voisivat olla esimerkiksi matkatoimistoja Pietarin asukkaille, jotka
haluavat matkustaa Helsinkiin tai Suomeen, ja haluavat valmiita raataloityja
kokonaisratkaisuja heidin matkalleensa. Hotelleille, jotka ovat tarkoitettu pddasiassa
suomalaisille yopyjille, olisi varmasti kysyntaa suomalaisesta perspektiivisti, koska jos
selailee erilaisten matkanjirjestdjien tarjoamia paketteja Pietariin, valikoima ei ole jirin
suuri. Kieliongelmat tulevat muutenkin vastaan aina kun Venijalle matkustaa, joten
valmiiksi suunnitellut kokonaisratkaisut isommille ja pienemmille ryhmille olisivat
tervetullut lisi matkanjirjestdjien valikoimaan. Uusiin ostoskeskuksiin taas voisivat
hiukan isommat yritykset perustaa oman liikkeens, jossa suomalainen tunnettu design
ja laatu kohtaisivat keskiluokkaisen pietarilaisen, jolla on yhid enemmin rahaa kulutusta

varten korkeamman elintason johdosta.

5.2 Rahoituksellinen ympirist

Rahoitusmarkkinat ja valuuttaolosuhteet

Rahoitusmarkkinat eivit varsinaisesti kosketa opinndytetyon athetta, koska pk-yritysten
sitoutuvuus Vendjin litketoimintaan on timan opinnidytetyon nikékulmasta matala.
Rahoitus hoidetaan yleisesti Suomen puolella sekid mahdollista hanketukea voidaan

saada esimerkiksi Finnveralta.

Ruplan heilahtelu vaikuttaa osaltaan yrityksen toimintaan Pietarin markkinoilla. Jos
litketoiminta tapahtuu euroissa ja rupla heikkenee, litketoiminta saattaa kirsid, koska
venildisten reaaliset tuotot pienenevit. Liikettd voi tapahtua myo6s toiseen suuntaan

jolloin litketoiminta saattaa yllittden kasvaa.

5.3 Demografinen ympiristd

Viesto

Pietarissa asustaa talla hetkelld noin 5 miljoonaa asukasta, mikd on noin puoli miljoonaa
vihemman kuin koko Suomessa. Helsingin metropolialueella asuu jopa 1,2 miljoonaa
thmista, mika on sekin vasta neljannes Pietarin vikiluvusta. Nama luvut osoittavat sen

potentiaalin maarin, mita Pietarin markkina-alueesta 16ytyy. Pietarissa oli paremmat
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ansiotulot (28 984 ruplaa eli noin 725 €/kk) kuin keskimairin muualla Venajilld
(22 672 ruplaa eli noin 567 €/kk), mikd kertoo jotain asukkaiden ostokyvyn korkeasta
tasosta (Suomalais-Venildinen kauppakamariyhdistys 2011, 57).

Yrityskanta

Pietarissa toimii tilld hetkelld noin 600 suomalaista yritystd. Vihittiiskaupassa, joka on
kehittynyt vahvasti keskiluokan ostokyvyn myotd, Suomea edustaa Kesko, Prisma, K-
Rauta sekid Stockmann. Niista ainakin Prisma pyrkii vahvasti laajentumaaan vield
uusilla hyper- ja supermarketeilla. Kaupungissa toimii monia rakennusyhti6ita, joihin
YIT, SRV, Oka, NCC ja Lemminkiinen kuuluvat. S-ryhma on my6s ulottanut
markkina-alueensa Pietariin my6s hotellipuolelta, ja niitd 16ytyy jo kolme kappaletta.

(Suomalais-Venilainen kauppakamariyhdistys 2011, 57-58.)

Rakennusteollisuuden osalla suomalaisilla yrityksilli menee vahvasti. Esimerkiksi YIT ja
SRV pyrkivit jatkuvasti laajentamaan ja panostamaan enemman Venijan markkinoille
kotimaan kysynnin laskiessa. Suomalaisten yritysten markkinaosuudeksi arvioidaan 5-
10 %. Suurten toimijoiden vanavedessid myos jotkut pk-yritykset ovat siirtineet
rakennustarvikkeiden tuotantoaan Pietariin. Kaikilla ei kuitenkaan ole tihdn vaadittavaa
padomaa ja riskinottohalukkuutta. Suomalaiset rakentajat ovat jo pitkddn toimineet
Pietarissa, ja kaupunki on jopa perustanut kehitystyéryhman, jonka tehtivina on
rakennusnormien kehittimien yhteistyossi erdiden suomalaisyritysten kanssa.
Suomalaiset ovat my6s osana EkoGrad-hanketta, jonka tehtivina on kehittaa

energiatehokasta rakentamista sekd rakentamisen kdytint6ja ja normeja. (Suomen

ulkoasiainministeri6. 2013 B)

Rakennusteollisuus ja vihittiiskauppa ovat suomalaisittain vahvasti edustettuja
Pietarissa, mika laskee pienempien toimijoiden sisddntuloa samoille markkinoille.
Suomalaiset pk-yritykset pystyvit ujuttautumaan vihitellen markkinoille tekemalld
esimerkiksi alihankintasopimuksia paikallisten suomalaisten rakennusteollisuuden
yritysten kanssa tai pyrkimalld ajamaan omia tuotteitaan Pietarin vihittiskauppothin.
Niiden kaltaiset kansainvilistymisen vaihtoehdot ovat kohtuullisen riskittomii ja eivit

vaadi juurikaan ylimaéraisia padomasijoituksia. Suomalaiset kanssakumppanit
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vihentavat kulttuuristen ja eritoten kielellisten erojen painoa kun kauppaa ei tarvitse

tehda loppuasiakkaan eli venildisten kuluttajien tai asiakkaiden kanssa.

Suomalaiset yritykset eivit ole yksin Pietarin markkinoilla. Venijalle pyrkivien yritysten,
sekd sielld jo olevien, toimintoja tuetaan monelta eri rintamalta ja nakokulmalta.
Kolmen keskeisimmin joukon muodostavat Finnvera, Finpro ja Suomalais-Venildinen
kauppakamari (SVKK). Finpro tarjoaa yrityksille ensikidden tietoa
kansainvilistymisprosessista, etabloitumisesta Vendjin (Pietarin) markkinoille sekd
erilaisia konsultointi- ja tietopalveluita. Finnvera tarjoaa erilaista rahoitusneuvontaa
yrityksille sekd yhdistykseltd on mahdollista hakea ja saada hanketukea etabloitumis- ja
kehittamishankkeisiin. Suomalais-Venaliinen kauppakamari tarjoaa ldhes samanlaisia
palveluita kuin Finpro, mutta on enemman suuntautunut auttamaan yrityksia, jotka on
jo Pietarin markkinoilla. Heiltd on saatavilla erilaisia tieto-, vienninedistamis-, koulutus-,

tiedotus- ja neuvontapalveluita. (Suomen ulkoasiainministerio. 2013 A)

Venijin markkinoista ja alueesta on muutenkin lihivuosina kiinnostuttu my6s muualta
kuin pelkistdan taloudelliselta nik6kannalta, mikd on luonut ja tulee tulevaisuudessakin
luomaan hedelmallisia tuloksia. Esimerkiksi OVET-hankkeen my6ta on saatu
tulokseksi kaksi kirjaa vuosien 2012-2013 aikana, joiden tarkoituksena on kartoittaa
Venijin ja Itiisen Euroopan alueasiantuntijuuden merkitystd suomalaisen yhteiskunnan
perspektiivistd. Nama kaksi kirjaa valoittavat niitd kiintopisteitd, mitka ovat tarkeitd kun
halutaan ymmartaa itdisia naapureitamme, ja varsinkin Venaijai: miten
alueasiantuntijuutta pitaisi kehittda Suomessa? Miten tima tietotaito saadaan parhaiten
kaytto6n? Miksi me tarvitsemme titd tietotaitoar? Pelkistidn jo timin esimerkin avulla
huomataan, ettd Venidjin tutkimus ja kiinnostus lisddntyy, mika tarkoittaa suomen
kielelld saatavilla olevan informaation lisiantymista, mika tarkoittaa yha laajenevan
informaatiopankin olemassaoloa, joka loppujen lopuksi auttaa suomalaisia yrityksia
ymmartamaan Vendjan markkinoita ja kulttuuria sekid tekemain siirtymisen sinne

paljon helpommaksi kuin se tind paivina tai aikaisemmin on ollut.
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5.4 Tekninen ympiristod

Teknologinen ympiristd

Tutkimus ja koulutus on vahvasti keskittynyt Pietarin alueelle. Vaikka alueella asuu vain
3 % koko Venijin viestosti, silld on opetus- ja tutkimusresursseista 15 %. Kaupunki
mieltaa itsensilaajan henkisen ja intellektuaalisen padoman omistajaksi sekd panostaa
erilaisiin teknologiakeskuksiin ja —puistoihin. (Suomalais-Venaldinen
kauppakamariyhdistys 2011, 57.)

Pietarilaiset yliopistot ja korkeakoulut tekevit suomalaisten korkeakoulujen kanssa
yhteistyoti ja ldhettivit oppilaita toiseen maahan vaihto-opintoihin. CIMO tarjoaa
my6s paljon erilaisia kansainvalisia harjoittelutyopaikkoja Pietarissa. Nama seikat
mieltivit Pietarin opiskelukaupungiksi, mika luo joillekin yrityksille tirkedn

markkinasegmentin.

Toimintaympiriston fyysiset ominaisuudet

Pietarin vakiluku, sisdinen infrastruktuuri seka keskusta-alueen tiheid asutus luovat
mahdollisuuksia rakennusteollisuuden nikékulmasta. Vaikka aiemmin mainittiin
rakennusteollisuuden lasku vuoden 2011 alkupuoliskolla, niin tilld hetkelld potentiaalia
ja tarvetta tuntuu olevan. Esimerkiksi YIT on vahvasti alkanut panostaa Venajille ja
erityisesti Pietariin. Nyt Novo Orlovskiksi kutsuttu hanke on aloitettu. Pietarin
pohjoispuolelle Primorskin kaupunginosaan ollaan rakentamassa noin 10 000 asuntoa.
Ensimmiinen vaihe kisittdd kaksi 25-kerroksista taloa, ja vaiheen arvo on vajaat 70

miljoonaa euroa sekd koko hanke on arvoltaan yli miljardi euroa. (Verkkouutiset 2013)

Infrastruktuurin vajavaisuuteen ja tihedn asutuksen seurauksena teollisuutta pyritddn
my6s vieméan pois keskustasta piin, ja keskustassa pyritddan kehittimaan
matkailupalveluja, hotelleja, asuinrakentamista, koulutuspalveluja ja liikekeskuksia.

(Kauppapolititkka 2013)

Pietarin heikko sisdinen infrastruktuuri on pakottanut kaupungin
uudelleenjirjestelemiin teollisuutta kaupungissa. Viiden miljoonan ithmisen vaest6 on
pakkautunut ahtaasti keskusta-alueelle ja kaikki palvelut seka teollisuus on pyritty

yhteensovittamaan sellaiselle alueelle, etta pakostakin kehittyy ongelmia. Ongelmaa on

38



pyritty purkamaan siirtdmalla teollisuutta erilaisiin teollisuusklustereihin keskusta-alueen
ulkopuolelle, jolloin varsinkin raskaan liikenteen nikyvyys jokapaiviisissa
litkenneruuhkissa vahenee. Infrastruktuurin puutteellisuutta on pyritty parantamaan ja
ensimmiinen osa uutta maksullista kaupunkimoottoritietd on otettu kiytto6n. Uuden
tien tarkoituksena on vihentaa litkenneruuhkia ja —péast6ja sekd nopeuttaa

matkustamista Suomeen. (Yle 2013)

Uudelleenjirjestiytymisesti ja sitd edeltdneestd vieston pakkautumisesta seuraa se, etti
asuinrakentamista on lisitty keskusta-alueen ulkopuolelle, miki on lisinnyt
litketoimintamahdollisuuksia rakennusteollisuudelle, mistd esimerkkind on YIT. My6s
erilaisia ostoskeskuksia rakennetaan jatkuvasti uuden vaurastuneen keskiluokan
kasvattamalle kysynnille. Tahan kasvavan kysynnin ”ongelmaan” on jo tormannyt
SRV, jonka hankekehitysjohtaja Veli-Matti Kullas totesi Rakennuslehdessa 26.08.2013
juuri valmistuneesta Pearl Plazasta sekd Okhta Mallin aloittamisesta, ettd: ”"Harvoin
rakentaja paisee sithen tilanteeseen, ettd toinen hanke paittyy ja toinen alkaa
samanaikaisesti.”” Ja kun ensimmaisesta hankkeesta on laskettu saatavan 100 miljoonan

euron voitto, niin voidaan todeta, ettd potentiaalia alalla ainakin on.

Koska Pietari sijaitsee Itimeren rannalla, se on logistiselta tasoltaan erittdin laadukas. Se
pystyy hoitamaan litkennetta kaikkien mahdollisten kuljeusmuotojen kautta: meri-, joki,
rauta-, maa- ja lentoteitse seké kuljettaa 6ljya oljyputkissa. Kaupunki on Itimeren
alueella litkennemaariltian suurin satama. (Suomalais-Venildinen
kauppakamariyhdistys 2007, 48.) Pietari on Suomeen nihden myos hyvilld paikalla ja
Helsingistd Allegro-junalla matka Pietariin kestdd nykyisin vain 3 2 tuntia. Pietari on
myo6s alle 200 kilometrin paasta Suomen ja Venadjin rajasta. (Suomalais-Venildinen

kauppakamariyhdistys 2011, 56-57.)

5.5 Poliittinen ymparist6

Poliittinen ympiristd on Vendjalld hamari. Yleisesti ulospdin Venadja saattaa nayttaytya
valtiona, jossa demokratia vallitsee ja polititkassa kaikilla duuman jasenilld olisi
yhtildinen vaikutusvalta. Kuitenkin Venajilld vallitsee jossain mairin oligarkia, koska

maassa on Neuvostoliiton hajoamisen ja taloudellisten epdonnistumisten takia ithmisié,
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jotka ovat keranneet omaisuuksia erilaisilla talouspetoksilla. Nailld thmisilld on hyvat
vilit presidentin kanssa, ja heille suodaankin erilaisia etuoikeuksia eikd heidin rikollisia
toimijaan julkisesti paheksuta. Korruptio on my6s syvilla maan hierarkiassa ja jopa

hallituksen jiasenet ovat kiinni siina.

Nima asiat eivit kuitenkaan vaikuta pk-yrityksen toimintaan Pietarissa ellei ne ole
mukana jossain suuremmassa rakennushankkeessa, joka siirretiin toisen urakoitsijan

hoidettavaksi poliittisten suhteiden/lahjonnan takia.

5.6 Juridinen ympiristd

Juridinen ympiristé on Venijilld kohtuullisen monimutkainen erilaisten turhien
byrokraattisten hankaluuksien vuoksi. Ndin ollen paras vaihtoehto pk-yritykselle on
palkata Venajin lakiin perehtynyt asiantuntija, joka hoitaa yrityksessa mahdolliset lakiin
liittyvit asiat. Jos yritys kuitenkin pidattiytyy sitomasta itsedédn liikaa Pietarin
markkinoille, lainopillisiin asioihin ei tarvitse paneutua niin kovasti. Kaikessa
litketoiminnassa kannattaa kuitenkin kéyttdd riskienhallintaa ja esimerkiksi

kaupankaynnissd pyytdd asiakkaalta ennakkomaksua tavaraoista.

5.7 Kulttuurinen ympirist6

Nikyvi kulttuuri
Venaliisilld on yleistden kovin nuiva suhtautuminen ulkomaalaisiin. Kielitaito on nuoria
opiskelijoita ja kansainvilisen litketoiminnan osaavia ihmisia lukuunottamatta huono, ja

venijin kielen taito ndytteleekin suurinta osaa kommunikaatiosta.

Pietari on kulttuuriltaan enemmin kansainvilisiin arvoihin nojaava kuin moni muu
Venijin kaupunki. Siind missda homoseksuaalisuutta ja tummaihoisia saatetaan helposti
vihata jossain Siperian kaupungeissa, Pietariin on iskostunut enemmankin

suvaitsevaiset asenteet muita kulttuureita kohtaan.
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Nikymiton kulttuuri

Venijalld uskontoon suhtaudutaan monitahoisesti. Uskontojen kirjo on moninainen ja
tietyt suuntaukset vaihtelevat alueittain. Uskontoa ei kuitenkaan sinillidn tuoda
vahvasti esille ja esimerkiksi uskonnollisia symboleita kaulakoruina ei julkisesti pidetd
esilld. Venildiseen kulttuuriin kuuluu vahvasti vieraanvaraisuus ja yhteisollisyys.
Venildiset pitdvit vieraiden kestitsemisestd, ja suomalaiset saattavat yllttyd siitd, kuinka
paljon vieraiden eteen ollaan valmiita uhraamaan aikaa ja vaivaa. Veniliiset ovat

yleisesti ottaen hyvin ystavillisia.

5.8 Sosiaalinen ympiristo

Yhteiskunnan sosiaalinen rakenne

Pietarin ty6ttomyysaste on ollut suhteellisen vakaa, poislukien laman seurauksena
atheutunut ty6ttomien kasvu vuonna 2009. Vuodesta 2007 vuoden 2011
alkupuoliskolle keskimiiriinen ty6ttomyys on ollut noin 2,5 prosenttia kun sama luku
koko Venijin osalta on noin 7 prosenttia. Vastaavasti jos vertaillaan Helsinkia ja
Pietaria, niin Helsingin tyottomyysaste vuonna 2011 oli 7,5 prosenttia (Helsingin
kaupungin tietokeskus 2012, 4) kun taas Pietarissa se oli vuoden ensimmiiselld

puoliskolla vain 1,8 prosenttia. (CEMAT 2011, s.4.)

Pietarissa on myos muodostumassa ”ongelmaksi” vapaiden tyopaikkojen ja tyéttomien
yhteensovittaminen. Vapaita ty6paikkoja vapautuu jatkuvasti ja tyottomien maard
vihenee: Pietarissa oli vuoden 2011 alkupuoliskolla jopa 3 ty6paikkaa avoinna per
tyonhakija (CEMAT 2011, 4). Tama saattaa muodostua jopa ongelmaksi uusille
yrityksille, koska paikallista tyGvoimaa ei vilttimatta ole tarjolla juuri sithen
tarkoitukseen kun haluttaisiin. Ty6voiman rahtaaminen Suomesta on myos omalta
kannaltaan vaikeaa, vaikka se mielletddn laadukkaammaksi kuin venildinen, koska se
vaatisi pitkaksi ajaksi tyontekijan sitouttamisen taysin vieraaseen kulttuuriin. Hyva puoli
Pietarin kannalta onkin lyhyet etiisyydet, jolloin koti-ikava ei valttimatta haittaisi

ollenkaan.
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Sosiaalinen hyvinvointi

Pietarin viesto6n sisiltyy my6s omia leimaavia riskitekijoitaian. Rikollisuus,
terveysongelmat, huumeet, vieston demograafinen rakenne ja suhteellisen matala
keskimairainen elinidan odote. Vuoden 2005 alkupuoliskolla Pietarissa rekisterditiin

45 000 rikosilmoitusta, mika oli 28 % enemmain kuin vuonna 2004, ja Pietaria
pidetddnkin Venijin yhtend pahimmin rikollisoituneista kaupungeista. (Suomalais-
Venaildinen kauppakamariyhdistys, 2007, 49) Nykytilanne on todennikéisesti toinen,
mutta kaupunkia kuitenkin leimaa vieldkin korkean rikollisuuden leima, (CEMAT 2011,
7) ja tama kisitys saattaa pienentdd investoijien halukkuutta seki alentaa yrityksen
tuotteiden kysyntdd. Pietarin heikkoudeksi my6s lasketaan vanha ja ikddntyva viesto
(CEMAT 2011, 7), joka aiheuttaa sosiaalisia kustannuksia kaupungille
terveydenhuoltomenojen muodossa. Pietarissa oli vuoden 2006 alussa todettuja HIViin
sairastuneita noin 29 tuhatta, mutta todellinen summa on kuitenkin 4-5 kertaa
suurempl. Viestod myos rasittaa erilaiset kulku- ym. taudit seka alkoholismi ja huumeet

(Suomalais-Veniliinen kauppakamariyhdistys 2007, 49.)

Nimi huomiot voidaan nihdi joko vaikeasti lahestyttivina ja epavarmana
asiakassegmenttina tai liiketoimintamahdollisuutena esimerkiksi
terveydenhuoltopalveluiden kannalta. Venildisten luotto omien terveyspalveluiden tai
oikeastaan ladkkeisiin ei ole kovin korkea, ja ainakin ennen on ollut kohtalaisen yleista,
ettd apteekista ostetut ladkkeet eivit ole vastannetkaan sisilloltadn sita mitd paketissa on
lukenut. Ehki kulttuurisesti leimaavaa, mutta ei ole kauhean harvinaista nihda jonkun

venaldisen laakitsevin itsedan votkalla ja mausteilla sisaltdvillad cocktaililla.
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6 Johtopiitokset

Opinniytetyoprosessi oli haastava ja sen eteneminen ei ollut taysin loogista. Tietoa
saatettiin kirjoittaa osittaisesti eri lukuihin, jonka vuoksi informaatio oli ristiriitaista
opinndytetyon sisilld. Tdmin vuoksi tyotd jouduttiin my6s muokkaamaan useaan
otteeseen, minka takia osa tekstistd jouduttiin muokkaamaan kokonaan uudestaan tai
poistamaan. Nami kaikki yhdessa aiheuttivat sen, etta loogisen jarjestyksen ja loogisen
tiedon kasaamiseksi jouduttiin tekemdin ylimairiistd tyotd, mikd venytti
opinndytetyGprosessin loppuunsaattamista. Tyo piti lihtékohtaisesti saada aluksi
valmiiksi joulukuun 2013 valmistumispaivian mennessi, mutta tavoiteaika venyi

muutamalla kuukaudella.

Venijiin liittyvin informaation puutteellisuus ja ajankohtaisuus olivat prosessin
suurimmat hankaluudet. Puutteellisuus muodostui osin siitd seikasta, etta tietoa olisi
l6ytynyt vendjankielelld pelkastain, mutta tekijian kielitaidon puutteellisuuden vuoksi
tuohon perimmaiiseen lihteeseen ei padsty kasiksi. Vaikka lahdekirjallisuutta 16ytyikin,
se oli sekundairiaineistoa, joten se ei valttamatté liittynyt opinnaytetyon aiheeseen
kokonaisuudessaan, mika soi osittain tyon uskottavuutta. Venijastd saatavan tiedon
validiteetti on my6s tietyilld osa-alueilla heikko. Venaldisten ihmisten mielipide omasta

valtiosta ja sen asioista saattaa erota paljonkin siitd, mitd Venajin media uutisoi.

Pietarin kaupungin vahvuuksiin kuuluu hyvin kehittynyt pienyrityssektori, suhteellisen
pienet investointiriskit, suhteellisen korkea elintaso sekd hyvit liikenneyhteydet.
Kaupunki my6s omaa hyvin joustavat tyollisyysmarkkinat, suhteellisen korkean
elintason Venijin keskitasoon verrattuna sekd kaupunki on logistisesti hyvalla paikalla:
lihelld Moskovaa ja ldhelld Suomea. Pietariin on my0s etabloitunut paljon suomalaisia
yrityksid ja venildiset osaavat arvostaa suomalaista muotoilua ja suomalaisia tuotteita.
Niin ollen Pietarissa on jo valmiiksi erddnlainen vertaisverkosto, jonka kautta voi saada
apua yritystoiminnan aloittamiseen ja sen yllapitimiseen. Riippuen uuden toimijan
roolista ja positiosta Pietarin markkinoilla, suomalaiset yritykset voivat tukea toisiaan
yhteistyolla ja erilaisilla projekteilla. Venajalla ja eritoten Pietarissa suomalaisia yrityksia

auttavat Finpro, Finnvera sekd Suomalais-Venaldinen kauppakamariyhdistys.
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Erainlainen kilpailuasetelma Moskovan kanssa vahentai kiinnostusta ja investointeja
kaupunkiin seki valtion tuki ei valttimatta kohdistu niin selkedsti kyseiseen kaupunkiin
kuin Moskovaan. Niin kuin muuhunkin Venajaan, niin Pietarin alueeseen kohdistuu
my6s selkedsti erilaisia yritystiskejd, joita suomalainen yrittdjd/yritys ei ole tottunut
aikaisemmin kohtaamaan kotimaisilla markkinoilla. My6s kieli ja kulttuuri tuovat
yritystoimintaan jannitettd, mutta yrityksen suhtautumisesta, panostuksesta ja
kiinnostuksesta riippuen, se voi olla joko positiivista tai negatiivista. Kuitenkin Venajin
markkinoille siirryttiessd on parempi varautua enemmin kuin vihemmin mahdollisiin

riskeihin ja ikdviin tapahtumiin, koska Venijilld voi litketoiminnan nikékulmastakin

kohdata asioita, joita Suomessa ei koskaan voi.

Pietarissa on my0s hyva markkina-alue siind mielessd, ettd suomalaisten matkustus
Pietariin on lisadntynyt Allegro-junan menestyksen sitvittimana. Matkojen hinnat ovat
pudonneet sekd myo0s erilaiset laivayhtiot tarjoavat valmiita matkapaketteja ilman
viisumia matkustaville ryhmille ja yksittaishenkil6ille. Myos Pietarissa tyoskenteleville
seki opiskelijoille suunnattua suomalaisten tuotteiden tarjontaa voisi laajentaa viemalla
naita tuotteita Pietariin. Venildiset tuotteet sekd tuontituotteet muista maista eivit
kuitenkaan kata kaikkea kysyntid, ja suomalainen laatu myos voittaa useimmissa
tapauksissa tietyt venilidiset tuotteet, joten téllaiselle litketoiminnalle olisi varmasti

kysyntaa Pietarin markkinoilla.

Vahvoja markkina-alueita Pietarin liiketoiminta-alueelle liittyen ovat vahittdiskauppa,
rakennusteollisuus sekia matkailu ja hotellit. Rakennusteollisuuden potentiaalia
puolustaa Pietarin sekava ja heikko infrastruktuuri sekd uusien asuinrakennusten tarve,
jotka merkitsevat tarvetta korkealuokkaiseen rakentamiseen. Vahittaiskauppa ja
elintarviketeollisuus on vahvaa Pietarin alueella, mutta venilaisten tuotteiden laatu ja
valikoima taas on huonolla tasolla. Kotimaisia tuotteita on suosittu valtion
kustannuksella jo pitkdan, jonka vuoksi ulkomaiset tuotteet ovat joutuneet kilpailemaan
kovalla hinnoittelulla niitd vastaan. WTC-jasenyyden myoti tariffeja ja tulleja ollaan
jouduttu laskemaan, jolloin voidaan saavuttaa korkeammat marginaalit. Venailiiset jo
nyt hamstraavat Suomen matkoillaan kaikenlaisia elintarvikkeita takaisin kotimaahansa,
joten kun tuotteet tuodaan lihemmis voitaisiin olettaa niiden myynninkin kasvavan.

Matkailuun tulisi panostaa seka suomalaisille, ettd venalaisille matkaajille. Helsingin ja

44



Pietarin valinen litkenne on kasvanut Allegro-junan myota, ja yha useampi laivayhtic
tarjoaa matkustuspaketteja Helsinki-Pietari valilld. Majoitus on tirkeda kummillekin
kansalaisille, mutta kieli- ja kulttuuriongelmat ovat kohtuullisen yleisid. Taman vuoksi
oikea positionti ja tietyn asiakassegmentin kysyntdan vastaaminen voisi olla hyvinkin

kannattavaa pienelle toimijalle.

Kansainviliseen litketoimintaan ryhtyminen on monelle pk-yritykselle haastavaa ja
joskus mahdotonta tarpeellisten pddomaponnistuksien takia. Sen vuoksi litketoimintaan
tulisi lihted mahdollisimman riskittomin ponnistuksin esimerkiksi epasuoran viennin
kautta, josta vihitellen voidaan laajentaa toimintaa. Omia tuotteita/palveluita voidaan
myyda jollekin toiselle toimijalle, jolla on litketoimintaa Pietarin markkinoilla tai Pietarin
markkinoille voidaan myydi tavaroita esimerkiksi paikallisen agentin kautta. My0s
althankintana voidaan rekrytoida esimerkiksi rakennusteollisuuden osaajia Pietariin tai
vetdd lipi erilaisia yhteisprojekteja muiden suomalaisyritysten kanssa. Niin ollen
varsinaista padomaa ei sidota mihinkain. Verkostojen luominen on my6s hyvin tirkedd
tuntemattomalla maaperalla ja muiden isompien suomalaisten toimijoiden kanssa
tehtdva yhteistyo ja informaation vaihtaminen auttaa yritystd sopeutumaan uudelle

markkina-alueelle.
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7 Pohdinta

Venijd on monelta osa-alueltaan taloudellisille toimijoille vaarallinen pelikentta.
Yhtaaltd byrokraattiset vaikeudet ja esteet hankaloittavat yritystoiminnan harjoittamista,
ja toisaalla valitettavat sosiaalispoliittiset ilmiOt ja tapahtumat luovat varsinkin
kansainvilisille ja ulkomaisille toimijoille epavarman toimintaympariston. Jo titikin
juttua kirjoittaessa on puitu julkisesti Vendjin uutta homolakia ja muiden maiden
suhtautumista sithen, Greenpeace-aktivistien ”hyokkaystd” Venijin oljynporausta

vastaan arktisilla alueilla sekd Venidjan ja USA:n vastakkainasettelua Syyrian konfliktissa.

Pienyrityssektoria vaivaat vieldkin byrokraattiset hankaluudet, korruptio, lainsaadinté ja
rahoitusvaikeudet. Pk-yritysten kohdalla tillaisten esteiden ylittaminen vaatii
padomaponnistuksia, joita ei valttimattd ole mahdollista hankkia. Isot yritykset pystyvit
kuitenkin samankaltaiset ongelmat eliminoimaan ilman kannattavuuden
heikkenemista.Jatkuvia uudistuksia kuitenkin esitellidn ja niilld pyritddn kehittimaan
pk-sektoria kaikin mahdollisin tavoin. Esteitd poistetaan ja luodaan ilmapiiristd
enemman yrittdjahenkistd, mika on my6s hyvin positiivista suomalaisille yrityksille.
Pietarin alue varsinkin pitdi hallussaan hyvin kehittynyttd pienyrityssektoria, minka
vuoksi se sopii paremmin suomalaisille pk-yrityksille toisin kuin esimerkiksi Moskova,

joka myos logistisesti ajatellen on vaikeampi pelikentta.

Veniji ja Pietari edustavat omilta osiltaan taysin erilaista kulttuuria kuin mihin
Suomessa litketoiminnan piirissd on totuttu. Vakavasti otettavan toimijan on tehtivi
perusteellinen alkutyé oman markkina-alueensa, kilpailustrategiansa ja
kansainvalistymisprosessin selkeyttdimiseksi ja kartoittamiseksi. Mukaan astuu viela
kulttuurinen aspekti, joka vahvasti leimaa yritystoimintaa Venijalld. Kulttuurin,
perinteiden ja tapojen, kielen ja maan historian tuntemus tuo liiketoiminnallisen
pelaajan lahemmiksi potentiaalisia tuottoja vieraassa maassa. Myos suomalaisten
tuotteiden laadun tuttuus venaliisille on jo itsessadn vientituote — suomalaiset tuotteet
on jo vuosia mielletty laatutuotteiksi joidenkin venaliisten kotimaisten tuotteiden
sijaan. Tamin ilmion takia venildisid nihdddnkin sesonkiaikana lihes hamstraamassa
suomalaisia tuotteita kauppojen hyllyilta lahes jokaisella vahittdiskaupan sektorilla.

Suomalaisia yrityksia nikyy muutenkin jo Venaijalla varsinkin Pietarin katukuvassa ja
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esimerkiksi suomalaisilla rakennusyrityksilla on pitkat litkesuhteet takanaan Pietarin
litketoimintaymparistossa. Suomalaisilla on pitkdn historiansa, ja naapurikansan,
ansiosta tietynlainen kilpailuetu muihin toimijoihin nihden, koska Suomi ja
suomalaisuus koetaan mielekkdammiksi asioiksi Vendjilld kuin muut kansalaisuudet ja

maat.

Venijissi on potentiaalia. Vahvasti kasvava maa on jittimaissa kommunistisia
rakenteita taakseen ja on siirtymavaiheessa kohti markkinataloutta. WTO-jasenyys luo
lisdd avoimuutta, tuo Vendjin lahemmaksi kansainvilisid standardeja seki alentaa
erilaisten esteiden (byrokratia, tullit, korruptio, tariffit) vaikuttavuutta litketoiminnan
yllapitimiseen Venajalla. Vendjiaan virtaa my6s yhid enemman rahaa investointien
muodossa. Pietarin heikkoa infrastruktuuria pyritddn parantamaan ja kehittimain, mika
lisaa yritysten liiketoiminnan helppoutta alueella. Kontrasti on my6s vahva venildisten
tuotteiden ja ulkomaisten tuotteiden kanssa. Ulkomaiset tuotteet vetavit kuluttajia
puoleensa, mutta korkeiden tulli- ym. maksujen takia niiden hinta on suhteellisen
korkea kotimaisten tuotteiden kohdalla, joten kilpailu ei ole kovin intensiivista. Talld
hetkelld onkin oiva aika isked markkinoille, koska vastassa on kotimaiset tuotteet, joita
valtio tukee. Laaduissa ja valikoimissa on paljon eroja, ja ulkomaiset tuotteet pakottavat
kotimaiset toimijat vastaamaan kilpailuun jollain muulla tavalla kuin uudella

hinnoittelupolitiikalla.

Venijin tutkimusta korostetaan jatkuvasti yhd enenevissd mairin sekd vendjin kielen
asemaa pohditaan my0s entistd tarkempaan kuin ennen. Venijin tutkimus tuntui
olevan aikaisemmin vain harvojen herkkua ja kiinnostuksen kohdetta kun nykyédin se
kiinnostaa yha enemmain nuoria, varsinkin Itdisessa Suomessa. Suomi on myo6s talla
hetkelld vahvassa asemassa muihin mathin nihden oman Venijin-tutkimuksensa
kannalta, ja titd asemaa ainakin suomalaiset yritykset ovat lahivuosina kiyttineet
hyviksi laajentuessaan enemmain ja enemman Venijin markkinoille ja eritoten Pietarin
alueelle.Venijin tekee erityisesti kiinnostavaksi mahdollisuudeksi se tosiasia, ettd
Veniji on koko Suomelle yksi yhteinen tirkea intressi: Vendja on potentiaalinen
litketoimintaymparisté suomalaisille yrityksille, venilidiset ovat tirked asiakaskunta

suomalaisille yrityksille varsinkin tiettyina sesonkiaikoina ja tietyilld alueilla, ja Suomessa
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asustaa jo venalaisid vahemmistona, joten venildinen kulttuuri on ainakin joillekin

suomalaisille jatkuvassa kosketuksessa.

Kuitenkin Veniji-datan puuttuminen ja ristiriitaisuus vaikeuttaa perinpohjaista
tutkimusta. Ristiriitaisuus saattaa johtua erilaisista raportointitavoista tai pelkistidn siitd
tosiasiasta ettei kaikkea tietoa ole saatu tarkastelun kohteeksi (Shlyamin 2008, s. 21-23).
Nimi asiat tuovat esiin ongelman: Mité tietoa pitiisi uskoa? Mika ldhde on luotettavin?
Oikeaa vastausta ei valttimitta ole, joten paras vaithtoehto on monen eri lihteen
tarkasteleminen samaan aikaan ja niiden vertaileminen keskeniin, jotta voidaan

saavuttaa koherenttia tietoa.

Suomen ja Venijin vilinen taloudellinen yhteisty6é on jatkunut pitkddn jo viime
vuosisadan alkuvuosista saakka. Historian tietojen valossa on selvai, kuinka tarked
Veniji on ollut Suomen ulkomaankaupan kehityksessa. Tiiviin yhteisty6n avulla on
my0s pystytty 16ytimain ratkaisuja paikallisiin taloudellisiin ongelmiin, ja
tulevaisuudessa pystytaan loytimain helpommin ratkaisuja globaalisiin talousongelmiin,
joihin on kaksin helpompi varautua. Maiden poliittisen johdon hyvit suhteet toisiinsa
seki elinkeinoeldman yhteiset intressit maiden vilisen kaupan turvaamiselle ja
kasvattamiselle luovat positiivisia jannitteitd sithen suuntaan, ettd tulevaisuuden
nikymat ovat paljon valoisemmat kuin ne voisivat olla esimerkiksi Suomen ja jonkun

toisen maan valilla. (Shlyamin 2008, s.232-235.)

Suomalaisten olisi aika hylitd ennakoasenteensa tiettyjen maiden kulttuureita kohtaan ja
varsinkin Vendjid, jossa tulevaisuutta ja potentiaalia lilketoiminnalle olisi. Maan taloutta
rasittavat tietyt ainaiset ongelmat, jotka ovat vihitellen poistumassa
litketoimintaymparistostd, mikd avaa mahdollisuuksia uusille toimijoille. Tassa vaiheessa
kun markkina-alueella ei ole niin paljoa kokeneita ja kehittyneita kilpailijoita, olist
suomalaisten kaytettava hyvikseen tima mahdollisuus etabloitua markkinoille ennen

kuin parhaat paikat on jo viety.
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