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Tihvistelma — Abstract

Tutkimuksella halutaan 16ytaa vastaus neljaan kysymykseen: missé vaiheessa eteldpohjalaiset
pk-yritykset ovat kansainvélistymisessaan, tekevatko ne Vendjan kauppaa, mitkd ovat Venajan
kaupan motiivit ja esteet ja minkalainen persoona on yrityksenpéaatoksentekija.

Katsauksessa aikaisempiin tutkimuksiin kuvataan kansainvalistymisen U-mallia ja I-mallia sek&
verkostomallia. Kurt J. Miesenbockin mukaan yrityksen paatoksentekija on tarkein yrityksen
kansainvalistymiseen vaikuttava tekija. Snown, Cornon ja Jacksonin kolmiosaisen konstruktion
mukaan dlykkyys ja persoonallisuus jakaantuvat kognitiiviseen, konatiiviseen ja affektiiviseen
osa-alueeseen. Tutkimuksella I0ydetdan vastaus siihen, onko yrityksen paatoksentekijan
persoonalla ja yrityksen kansainvélistymisell& jotain yhteytt4.

Tutkimuksen perusote on kvantitatiivinen. Koska vastauksia saatiin vahan, otettiin lisaksi
kvalitatiivinen tutkimus kuutta pk-yrittajaa haastattelemalla.

Tutkimustulosten perusteella eteldpohjalaiset pk-yritykset eivat ole kovin pitkélla
kansainvalistymisessdan ja Vendjan kaupassaan. Motivaatiota on, mutta ei keinoja. Keinot
I6ytyvat hyvin organisoiduista vientiverkostoista. Yrityksen paatoksentekijan persoonalla ei ole
yhteytté yrityksen kansainvalistymisen kanssa.
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1 JOHDANTO

Aloitin merkonomiopinnot Kouvolan Liiketalousinstituutissa vuonna 1993 ja siitd alkoi
kiinnostukseni Venijda kohtaan. Koulutuksen tavoitteena oli saada Suomeen Venijin kaupan
ammattilaisia, koska heistd oli silloin pulaa ja on todennikoéisesti yhid. Kaikki koulutus oli
englannin kielelld ja lisdksi painotettiin vendjin kielen opiskelua sekd venildisen kulttuurin ja
litketoimintaympariston tuntemista. Jo tuolloin, noin kaksikymmentd vuotta sitten, ymmarrettiin

Venijan merkitys Suomen talouselamalle.

Heti tutkinnon suoritettuani sain viedd saamiani oppeja kdytinnoén tyohon aloittaessani
tyoskentelyn yrityksessd, joka osti venilaistd puuta ja myi sitd Suomeen ja ulkomaille. Minulle tuli
tutuksi paivittdin ja usein henkil6ittdinkin muuttuva Venijin lainsdddanto. Eilisten sdadosten

mukaan tehdyt tullauspaperit eivit valttaimaitta olleetkaan enda tinain oikein.

Vuonna 1998 muutin Eteld-Pohjanmaalle ja aloitin syksylld 1999 Suomen Yrittdjdopistossa
Kauhavalla mielenkiintoisen tyon EU:n Tacis-projektissa “Managers” Training Programme”,
jonka tavoitteena oli opettaa veniliisille yritysjohtajille linsimaisen yritysjohtamisen taitoja. Tukit
vaihtuivat yritysjohtajiin. Vaikeinta venildisille yritysjohtajille tuntui olevan ymmartdd, ettd

suomalainen johtaja tekee kiytinnon t6itd, eikd vain johda mahonkip&ytinsa takana istuen.

Kaikesta edelld mainitusta johtuen ja tihin paivdan tultaessa mielenkiinto, into ja palo Venajia,
venaldisid ithmisid, venaldistd kulttuuria ja venaldistd yritysmaailmaa kohtaan on siilynyt. Koska
koskaan aiemmin ei ole tutkittu etelipohjalaisten yritysten Venijin kaupan esteitd ja motiiveja,
otin sen tutkimuksen atheeksi. Tutkimuksen tuloksilla on myos yhteiskunnallista vaikutusta.
Esteiden ja motiiveiden 106ydyttyd jirjestét ja organisaatiot kuten Eteli-Pohjanmaan
Kauppakamari, Etela-Pohjanmaan Yrittajat ja ELY-keskus voivat tutkia, mitd he voisivat tehda

niiden esteiden poistamiseksi.

Tamin tutkimuksen paitutkimuskysymys on Vendjin kaupan motiivit ja esteet. Miksi yritys on
aloittanut lilketoiminnan veniliisen yrityksen/yritysten kanssa tai miksi yritys ei ole sitd aloittanut?
Toisaalta haluan vastauksen myo6s sithen, mitd haasteita yritykset ovat kohdanneet Vendjilld
toimiessaan ja miten he ovat nuo haasteet voittaneet. Haen vastauksen my6s sithen, mita tulisi

tehdd, jotta Venidjin kauppaa tekemittomat yritykset kiinnostuisivat siita.



Koska Reidin (1981) mukaan pienen vyrityksen kansainvalistymiseen vaikuttaa yrityksen
paatoksentekiji/paitoksentekijit, tutkin myos kyselyyn vastanneen henkilén persoonallisuutta ja
katson, 10ytyyko tissd tutkimuksessa vahvistusta sille, ettd tietynlaiset persoonallisuuden piirteet

omaavien paatoksentekijoiden yritykset kdyvit Vendjin kauppaa herkemmin kuin toiset.



2 TEOREETTINEN TAUSTA

Tissa kappaleessa analysoidaan kahta perinteistd kansainvalistymisteoriaa, U-malli (The Uppsala
Internationalization Model) ja I-mallit (The Innovation-Related Internationalization Models) seki
yrityksen kansainvilistymiseen liittyvia tekijoitd. Luodaan katsaus kansainvilistymisen
verkostomalliin ja pohditaan ulkomaankaupan esteitid ulkoasiainministerién raportin pohjalta.
Toisaalta tutkitaan yrityksen paiatoksentekijin persoonallisuuden vaikutusta yrityksen viennin tai

tuonnin aloittamiseen. T4dssd tutkimuksessa saatuja tuloksia verrataan niiden teorioiden tuloksiin.

2.1 U-malli

Andersenin (1993, 210) mukaan yrityksen kansainvilistysmisprosessi on laheisesti yhteydessa
Johansonin ja Wiedersheim-Paulin ja Johansonin ja Vahlnen tutkimuksiin. Heiddn tutkimuksensa

ovat todennikéisesti olleet innoituksena myos I-mallien kehitykselle.

U-mallissa (Johanson ja Wiedersheim-Paul, 1975) yrityksen kansainvalisille markkinoille menossa

nihddin seuraavat neljd eri vaihetta:

1. wvaihe: ei sdannollisid vientitoimintoja
vaihe: vientitoiminta riippumattomien edustajien (agenttien) kautta

vaihe: myyntikonttorin perustaminen vientimaahan

i

vaihe: tuotantoyksikkéjen perustaminen kansainvalistymisen kohdemaahan
Root (1987) on lisinnyt vaiheisiin vield lisensoinnin ja yhteisyritysjarjestelyt.

Johanson ja Vahlne (1977, 24) puhuvat psyykkisesti valimatkasta, jolla he tarkoittavat niita
tekijoita, jotka estavit tai hairitsevit yrityksen menoa kansainvilisille markkinoille. Tallaisia
tekijoitd ovat kulttuurierot, kieliongelmat, erot poliittisissa jirjestelmissa, koulutustasossa tai
teollisessa kehityksessd. Yritykset pyrkivit laajentamaan toimintaansa ensin naapurimaihin, joiden
psyykkinen vilimatka on matala, koska niistd maista on helpompi saada tietoa ja
litketoimintaympiriston ymmartiminen on helpompaa. Timin mallin mukaan suomalaisilla
yrityksilld on suuri ty6 pyrkiessidn Aasian markkinoille. Aasian maiden ja Suomen psyykkinen
vilimatka on suuri. Pienemmalld taustatyolld padstdan ainakin Pohjoismaiden ja osittain
Euroopan markkinoille. Kysymys psyykkisesta vilimatkasta Venidjin kanssa onkin
mielenkiintoinen. Venidja on Suomen naapurimaa, mutta erot kulttuurissa, poliittisissa

jarjestelmissa, koulutustasossa ja teollisessa kehityksessd saattavat olla suuriakin. Myos



kieliongelmat ovat suuria. Suomalaiset eivit ole kovin innostuneita vendjin kielen opiskelijoita ja
Venijilld ei voi taata menestysti liiketoiminnassa englannin kielelld, suomen kielesté

puhumattakaan.

Johanson ja Vahlne (1977, 1990) ovat kehittineet Johansonin ja Wiedersheim-Paulin ty6ta
luomalla dynaamisen mallin, jossa edellisten tapahtumien tulokset ovat perustana seuraavan
vaiheen panoksille. Mitd paremmin on siis tietoa markkinoista, sitd paremmin voidaan sitoutua
tekemiin paitoksida markkinoille menosta. Paitékset markkinoille menosta luovat toimintaa
kansainvalisilli markkinoilla ja toiminta luo taas sitoutumista niille markkinoille ja ndin paranee
tieto markkinoista. On erotettavissa kansainvalistymisen kaksi ndkékulmaa, tila ja muutos. Tilaa
kuvaa markkinoihin sitoutuminen ja tieto kansainvilisista markkinoista ja toiminnoista. Muutosta
kuvaa paitokset kayttid voimavaroja markkinoille menoon ja kansainvalisilli markkinoilla

tapahtuva toiminta.

Perusolettamus on, ettd tieto markkinoista ja markkinoihin sitoutuminen vaikuttavat kumpikin
sitoutumispaitoksiin ja sithen, milld tavalla paitokset toteutetaan ja nima taas vuorostaan
muuttavat tietoa markkinoista ja markkinoihin sitoutumista. Markkinoihin sitoutumisen kisitteen
oletetaan olevan muodostuneen kahdesta tekijista: sitoutettujen voimavarojen mairasta ja
sitoutumisen asteesta. Voimavarojen maaraa voivat kuvata markkinoihin investointien maara
(markkinointi, organisointi, henkilékunta jne.), kun taas sitoutumisen aste viittaa vaikeuteen 16ytda
vaihtoehtoista kiyttéd voimavaroille tai niiden siirtaimista vaihtoehtoiseen kayttoon. (Andersen

1993, 211).

Kansainvaliset toiminnot vaativat seka yleistietoa etté erikoistietoa markkinoista. Erikoistieto
kohdemaasta saavutetaan markkinoilla toimiessa kun taas yleistietoa voidaan siirtda maasta
toiseen. Tieto markkinoista liittyy laheisesti yrityksen henkilosto6n. Mitd parempi tieto yritykselld
on markkinoista, sitd arvokkaampia ovat voimavarat ja sitd voimakkaampi on markkinoihin

sitoutuminen. Ndin on erityisesti kokemusperiisen tiedon ollessa kyseessd. (Andersen 1993, 211).

Johanson ja Vahlne (1977) toteavat, ettd timanhetkiset litketoiminnat ovat kokemuksen
pédasiallisin ldhde. Sitoutumispiditokset ovat osallisina padtoksissd, jotka koskevat paatoksid
suunnata nykyisid voimavaroja kansainvilisiin toimintoihin. Olettaen, ettd nima paatokset on
tehty vastauksina havaittuihin ongelmiin ja/tai mahdollisuuksiin markkinoilla,
sitoutumispaitokset riippuvat kokemuksesta ja ovat yhteydessd senhetkisiin toimintoihin

markkinoilla



Johansonin ja Vahlnen (1990, 12) mukaan markkinoille sitoutumisen lisidntyminen tapahtuu
pienin lisddntyvin askelin. T4dhdn on kuitenkin olemassa kolme poikkeusta. Ensiksi suuret
voimavarat omaavat yritykset kokevat pienid saavutuksia sitoutumisistaan ja ne voivat ottaa
suurempia kansainvilistymisen askelia. Toiseksi markkinoiden ollessa vakaat ja homogeeniset,
oleellinen markkinatieto voidaan saavuttaa muilla tavoilla kuin kokemuksen avulla. Kolmanneksi
tima kokemus voidaan siirtdd mihin tahansa muihin markkinoihin kun yritykselld on huomattavaa

kokemusta markkinoista samanlaisissa olosuhteissa.

Johansonin ja Vahlnen (1990, 17) mukaan U-mallin padmairini on myotavaikuttaa
kansainvilistymisprosessin lisddntyvin luonteen ymmairtimiseen. Malli ei selitd miksi tai miten
prosessi alkaa ja eiké kiinnita huomiota tilojen ketjuun. Mallin perusajatuksena on, ettd lisddntynyt
tieto markkinoista johtaa lisddntyneeseen markkinoihin sitoutumiseen ja piainvastoin. Kuitenkin
perustuen markkinoihin sitoutumisen kisitteeseen (sitoutuneiden voimavarojen maird) ja sithen
tosiasiaan, ettd markkinatietoa voidaan pitdd aineettomana voimavarana, tillainen selitys on itse
asiassa tautologinen eli tarpeettomasti toistava. Lisaksi tutkijat eivit keskustele tekijoistd, jotka
voivat vaikuttaa prosessiin, koska he odottavat, ettd kerran alettuaan kansainvalistymisprosessilla

on taipumus edetd huolimatta siitd, onko strategisia pdatoksid tihdn suuntaan tehty vai ei.

U-malli kuvaa kansainvilistymisprosessia kausaalisina sykleina eli tieto markkinoista ja
sitoutuminen markkinoihin vaikuttavat sitoutumispéatoksiin ja senhetkisiin toimintoihin, jotka
puolestaan vaikuttavat markkinatietoon ja markkinoihin sitoutumiseen. Myéhemmin tutkijat ovat
kuitenkin todenneet, ettd yrityksen tieto on ainoa tismillinen muuttuja. Prosessin alkamisesta ei
ole esitetty mitadn selitystd, eikd myoskain siitd, miten tieto vaikuttaa sitoutumiseen. Lisaksi,
vaikka kaikki selitykset ovat epatdydellisid, voidaan viittda, ettd vain yksi muuttuja harvoin selittai

lmi6ta tarpeeksi. (Johanson & Vahlne 1990, 11).

Andersenin (1993, 216) mukaan U-malli perustuu kayttiytymistieteelliseen lihestymistapaan
pitamalla kansainvilistymistd prosessina. U-mallin painopiste on oppimisteoriassa ja se esitellddn

dynaamisena mallina.

Vuonna 2009 Johanson ja Vahlne (2009, 1411)tarkensivat aiempaa malliaan ja loivat
litketoiminnan verkostomallin, koska tind paivini yritykset toimivat verkostoissa enemmain kuin
itsendisind toimijoina. Alkuperiisen mallin tiedon kansainvalisistd markkinoista he muuttivat
kansainvilistymisen mahdollisuuksien tunnistamiseksi. Markkinoihin sitoutumisen he muuttivat
asemaan verkostossa. Sitoutumispaitokset he muuttivat verkostoon sitoutumisen padtoksiksi ja

taménhetkiset toiminnat he muuttivat oppimisen, luomisen ja luottamuksen rakentamiseksi.



Yrityksen kansainvalistyminen riippuu sen suhteista ja verkostoista. Yritys lihtee ulkomaiden
markkinoille, jos silli on kumppaneita, jotka kehittivit litketoimintaansa kansainvilistymisen
kautta. Tallaiset liikekumppanit voivat olla kotimaassa tai ulkomailla. Yritys seuraa
verkostokumppaniaan ulkomaille, jos kumppaniyritykselld on toimiva verkostoasema yhdessa tai
useammassa maassa. Tille ulkomaan markkinoille menolle on kaksi mahdollista selityst.
Ensimmaiinen on se, ettd yritys uskoo l6ytavansa mielenkiintoisia lilketoimintamahdollisuuksia,
koska silld on luottamus verkostokumppaneihinsa ja se on sitoutunut verkostoon. Toinen selitys
on se, ettd kun verkostokumppani, joka on menossa ulkomaille, tai on jo sielld, haluaa yrityksen
seuraavan, se seuraa kumppaniaan. Pelkka sitoutuminen verkostoon vetia yrityksen ulkomaille

muiden verkostokumppaneiden perissi (Johanson & Vahlne 2009, 1425).

2.2 I-mallit

Johansonin ja Wiedersheim-Paulin ja Johansonin ja Vahlnen tutkimukset ovat todennikéisesti
olleet innoituksena myos I-mallien kehitykselle. I-mallit perustuvat olettamukseen, ettd
kansainvilistymispaatostd pidetdan yrityksen innovaationa. Niitd malleja ovat kehittineet Bilkey ja
Tesar (1977), Cavusgil (1980), Reid (1981) ja Czinkota (1982). Suurin ero niissd neljassd mallissa
on kansainvilistymisen vaiheiden lukumairissa ja jokaisen vaiheen kuvauksessa. Esimerkiksi
yllykkeet viennin aloittamiselle tulkitaan Bilkeyn ja Tesarin sekd Czinkotan malleissa siten, etté
yritys ei ole kiilnnostunut viennistd ensimmadisessa vaitheessa, mutta on kylld halukas vastaamaan
vientipyyntoihin, mikali niitd saavat. Toisessa vaiheessa yritys on osittain kiinnostunut, joten on
jarkevia uskoa, ettd on olemassa jonkinlainen ”tyontémekanismi” tai ulkoinen muutosagentti,
joka panee alulle pddtoksen viennin aloittamisesta. Cavusgilin ja Reidin malleissa taas yritys on jo
ensimmidisissd vaiheissa kiilnnostunut ja aktiivinen vientitoimintojen suhteen. Naissia malleissa
“vetomekanismi” tai sisdiinen muutosagentti on todennikéisesti oleellisempi selitys yrityksen
siirtymiselle seuraavaan vaiheeseen. Viennin aloittamismekanismia lukuun ottamatta, mallien
viliset erot kansainvalistymisprosessista eivit ole niinkddn todellisia vaan semanttisia. (Andersen

1993, 212).

Andersenin (1993, 216) mukaan U-mallin tapaan I-mallitkin perustuvat kiyttdytymistieteelliseen
lihestymistapaan pitimalld kansainvalistymistd prosessina. I-mallit kuvaavat kansainvilistymisen

askel askeleelta tapahtuvaksi kehittymiseksi.

I-malleja kuvataan vaihe vaiheelta (kuvio 1), jossa vaiheen korkeampi jirjestysnumero kuvaa
suurempaa kokemusta kansainvalistymisesté tai syvempia sitoutumista sithen kuin matalampi

numero. Mallit on pidasiassa rakennettu havaitsemattomista kasitteistd. Tamai tekee vaikeaksi



rajaviivojen vetimisen eri vatheiden vilille. Vaiheiden jirjestys on saanut osakseen paljon
krititkkid. Esimerkiksi Reid (1983) on viittinyt, ettd yritykset eivit tai niiden ei ainakaan pitdisi
seurata vaiheita I-mallien osoittamissa jarjestyksissd. Kuten on aiemminkin mainittu, vatheiden
jarjestys riippuu muun muassa siitd, mistd kansainvilistymisen prosessi alkaa eli onko siis kyseessa

veto- vai tyontomekanismi. (Andersen 1993, 217).

Kuten kuviossa 1 vaiheet nayttivit itsestddn selviltd ja ilmeisiltd. Kuitenkin monet tutkijat ovat
pyrkineet selittimain yksityiskohtaisemmin jokaisen vaiheen luonteenpiirteitd ja siirtymista
vaiheesta toiseen. Bilkey (1978, 40 - 41) on sanonut, ettd monet tekijat vaikuttavat yritysten
vientitoimintaan ja tistd syystd on vaikea ennakoida muutosta vaiheesta toiseen. Suurena
ongelmana on kunnon teorian puuttuminen. I-mallin empiirisid testauksia tuleekin kasitella

kriittisesti. (Andersen 1993, 217).



KUVIO 1 Innovaatioihin perustuvat kansainvalistymismallit (Andersen 1993, 213.)

Bilkey ja Tesar, 1977

Cavusgil, 1980

Reid, 1981

Czinkota, 1982

1. Johto ei ole kinnostunut viennist

1. Kotimaan markkinointi: yritys myy
vain kotimaassa

1. Vienti ei kiinnosta

1. Tietoisuus viennistd, vaikea
tunnistaa vientimahdollisuuksia

2. Johto vastaa pyytamattomiin
tarjouspyyntéihin, ei toimi aktiivisesti

2. Yritys etsii tietoa ja arvioi vientiin
ryhtymisen kannattavuutta

2. Yritys on kiinnostunut osittain
viennista

2. Aikomus vientitoimintaan

3. Johto tutkii aktiivisen
vientitoiminnan kannattavuutta

3. Yritys aloittaa viennin kokeellisesti
psykologisesti laheisiin maihin

3. Vientitoimintaa tutkiva vaihe

3. Vientitoiminnan kokeilu

4. Yritys vie kokeellisesti joihinkin
psykologisesti laheisiin maihin

4. Vienti uusiin maihin - suoraa
vientitoimintaa -myynnin
lisddntyminen

4. Vientitoimintaa kokeileva vaihe

4. Vientitoiminnan arviointi

5. Yritys harjoittelee kokeilevaa
vientitoimintaa

5. Sitoutunut osallistuminen
vientitoimintaan

5. Kokeneen rajoittuneen
vientitoiminnan vaihe

5. Vientitoiminnan hyvaksyminen

6. Yritys tutkii mahdollisuuksia
vientitoimintaan psykologisesti
kaukaisempiin maihin

6. Kokeneen laajan vientitoiminnan
vaihe




2.3 U-mallin ja I-mallien vertailu

Molempia malleja voidaan luonnehtia perinnéllisiksi tai historiallisiksi selityksiksi. Jonkin tietyn
tilanteen selitys perustuu johonkin edelliseen tilanteeseen tai edellisten tilojen sarjaan.
Perinnollisten selitysten keskeinen tehtdva on maarittaa tilojen ketju. Lisdksi on tirkedd tutkia
miten malli voi selittdd tekijoitd, jotka aikaansaavat muutoksen tilasta seuraavaan. (Andersen 1993,

216).

Kaikki teoriat, joko epdsuorasti tai suorasti, sisaltdvit tekijoitd, jotka rajoittavat teorian
soveltamista. Ehki tirkeimmit tekijdt koskevat tilaa ja aikaa. Tilaa koskevat tekijit rajoittavat
teorian kiyton vain tietyn tyyppisiin organisaatioihin, kun taas aikaa koskevat tekijit maarittavit
teorian historiallisen kiyttokelpoisuuden. Tilaa ja aikaa koskevat tekijit yhdessa rajoittavat teorian
empiiristd yleistettavyyttd. Jotkut teoriat saattavat olla aikaan sidottuja, mutta suhteellisen

sitoutumattomia tilaan ja myds painvastoin.

Esimerkiksi I-mallit ovat aikaan sidonnaisia, koska yritykselld on aina jo jonkinlainen kasitys
vientitoiminnasta ennen kuin se vakiinnuttaa kansainvalisen toiminnan osaksi liitketoimintaansa.

U-mallit taas ndyttavat olevan aikaan sitoutumattomia.

Tilaan sitoutumisen miarittiminen on episelvempadi kuin aikaan sitoutumisen. Reid (1981, 101 -
102) korostaa pienten ja suurten yritysten kansainvalistymisprosessien erottelun tarpeellisuutta.
Pienten yritysten kansainvalistymisprosessiin nayttaa vaikuttavan yksityinen
paitoksentekijd/tekijit, kun taas suurten yritysten kansainvilistymiskayttidytymiseen vaikuttavat
useammat tekijit. Cavusgilin (1982) mielesta kansainvilistymisprosessin perakkaisiin vaiheisiin
perustuva luonne edellyttid nimenomaan pienten yritysten paitoksenteon dynamiikkaa. Bilkey ja
Tesar (1977) tekevit sen johtopédatoksen, ettd vaiheisiin perustuva malli on merkityksellinen
tutkittaessa nimenomaan pienten ja keskisuurten yritysten kansainvilistymista. Taten nayttaakin
siltd, ettd yrityksen koko edustaa I-mallien perusolettamusta. Toisaalta Johanson ja Vahlne (1990)
esittdvit, ettd organisaation koolla ei ole merkitysta analyysissia. He kuitenkin huomauttavat, ettd
suuret yritykset ottavat todennikdisesti suurempia askeleita kansainvilistymisprosessissaan kuin

pienet.

U-malli niyttad olevan vihemmin aikaan ja tilaan sidottu ja sillid on siis korkeampi
yleistettdvyystaso kuin I-malleilla. Toisaalta U-mallin yleistettdvyys vaatii kuitenkin korkeamman
kisitteellisyyden tason kuin I-mallien, joten se on taas tissd suhteessa heikoimmin yleistettavissa

kuin I-mallit.
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Useat teoriat ovat yrittineet selittda yritysten ulkomaisille markkinoille pyrkimistd. Dunningin
(1988) eklektinen (valikoiva) selitys ja Andersonin ja Gatignonin (1986) siirtokustannus selitys
ovat luultavasti tunnetuimpia. Dunningin mukaan yrityksen pditos kansainvalistymisesti ja sen
muodosta riippuu sen omistajista, paikasta ja kyvyista kansainvalistymiseen. Kansainvalistymisen
muodot vaihtelevat sopimuksenmukaisista muodoista tdydelliseen integraatioon ulkomaiden
markkinoille. Seké eklektinen paradigma etta siirtokustannusperusteinen lihestyminen antavat
tiydellisemman selityksen yrityksen kansainvilistymisestd kuin Johansonin ja Wiedersheim-Paulin
malli. Nama teoriat ovat kuitenkin todennikéisesti merkityksellisimpid kansainvilistymisprosessin

my6hemmissi vaiheissa.

I-mallien selitysketjut luovat selkeimman kuvan kansainvalistymisprosessin oletetuista vaiheista
tai aikajirjestyksestd. Kuten on todettu aiemminkin, vaiheet eivit itsessddn selitd tai ennusta
litkettd vaiheesta toiseen. Esimerkiksi Cavusgilin malli ei voi ensimmadisessd vatheessa (kotimaan
markkinointi) selittad, miksi yritys siirtyy toiseen vaiheeseen (vientid edeltdvi vaihe), vaikka
ensimmiinen vaihe edeltdd loogisesti toista vaihetta. Jotkut I-mallit ovat kiyttineet paljon

periaatteessa organisaatioon liittyvid muuttujia selittdessddn liikettd edellisestd vaiheesta toiseen.

Selityksen kayttokelpoisuus riippuu arvioijasta ja hdnen arvoistaan. Varsinkin yritysten johto ja
hallitukset ovat kayttineet sekd U-mallia ettd I-malleja hyodykseen. Teoreettisten selitysten
kayttokelpoisuus lisddntyy ilman muuta silloin kun tulokset ovat sovellettavissa. Taytyy kuitenkin
muistaa erottaa nikemyksellinen ymmarrys tieteellisesta ymmarryksestd. On ilmeistd, ettd harvat
tutkijat kieltdvit kansainvilistymisen prosessiluonteen ja useiden mielestd mallit ovat
todennikdisesti psykologisesti erittdin kiyttokelpoisia. Nakemyksellinen ymmirrys ei kuitenkaan

merkitse tieteellistd ymmarrysta.

Yritysten kansainvilistymisen tutkimuksessa on jo mainittu yhtend muuttujana yritysten koko. U-
malli ja I-mallit ndyttdvit nojaavan 1960-luvulla kirjallisuudessa yrityksen kayttdytymisestd
vallitseviin olettamuksiin, kun taas myéhemmiit teoriat kuten eklektinen paradigma ja
siirtokustannusanalyysi sisaltdvit markkinoiden vaikutuksen ja korostavat yrityksen
paitoksentekijin merkitystd kansainvalistymisessa. Kansainvilistymisprosessin aikaisempien
vaiheiden innovatiivinen luonne on kuitenkin perusteena olettamukselle, ettd on kyseessi

erillinen, lisdantyva paiatoksentekoprosessi.

U-mallin kisitteet eivit ole tarkoin médrittyjd. Tarkkojen midritteiden puute tekee vaikeaksi
maarittad mallin tarpeelliset ja riittivit olosuhteet ja syy-seuraus-suhteiden luonteen. I-malleissa

on yritetty mairitelld muuttujat ja eri vaiheiden rakenteelliset maaritelmit seka prosessiin
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vaikuttavat muuttujat. Perusteet luokittelulle ja selittdvien muuttujien kéytolle ovat kuitenkin

melko heikkoja.

Johansonin ja Vahlnen mukaan U-malli selittdd sekd kansainvilistymisen perustamisketjun mallin
tietyssd maassa ettd empiirisen mallin, jonka mukaan yritykset astuvat suhteellisen suuren
psyykkisen vilimatkan omaavien maiden markkinoille. Tutkijat luonnehtivat U-mallia kuviossa 2
teoreettiseksi malliksi kun taas kansainvilistymisen perustamisketju ja psyykkisen vélimatkan malli

edustavat teoreettisen mallin vientid kdytintoon.



KUVIO 2 U-mallin teoreettinen ja kdytinnon taso

Teoreettinen taso

Markkinatieto

Markkinoihin sitoutuminen

Sitoutumispaatokset

Tamanhetkiset toiminnot

12

Kaytinnon taso

1. Ei sdannollista vientitoimintaa

Psyykkinen valimatka

2. Vienti itsenaisten edustajien kautta
(agentit)

Uusien markkinoiden valinta

3. Myyntikonttorin perustaminen

4. Tuotannon aloittaminen ulkomailla
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Toiminnan tasosta — kansainvalistymisen tapahtumaketjusta tietyssa maassa — Johanson ja Vahlne
sanovat, ettd vaiheiden perikkiisyys osoittaa voimavarojen lisdantyvai sitouttamista markkinoille.
Lisiksi sen on oletettu osoittavan, ettd timinhetkinen liiketoiminta eroaa saavutetusta
markkinakokemuksesta. Nayttaa siis silté, ettd teoriatason kasitteitd on kaytetty selittimain ja
olettamaan toiminnan tason tapahtumaketjua. Tdmi ei kuitenkaan riitd vakuuttamaan teoreettisen
ja kdytinnon tason yhdenmukaisuutta. Oletetaan, ettd tutkimuksen tulokset ovat positiivisia eli
kehittyminen maassa seuraa kansainvalistymisen perustamisketjua. Onko siis oikeutettua vetia se
johtopditss, ettd tima tukee teoreettista mallia? Samalla tavalla, jos tulokset olisivat negatiivisia,
voisimmeko silloin pitdd teoreettista mallia vdarind? Andersenin (1993, 221) mukaan vastaus
kumpaankin kysymykseen on kielteinen, koska selvit linkit teoreettisen ja kdytinnon tason valilld

puuttuvat.

Empiirinen malli ennustaa, ettd yritykset menevit uusille markkinoille siten, ettd psyykkinen
vilimatka lisddntyy. Johanson ja Vahlne (1975) olettavat, ettd jos psyykkinen valimatka ei ole
pysyvi, useimmat muutoksen tapahtuvat erittdin hitaasti. Kuitenkin kun yritys on valinnut
kansainvilistymisen kohteekseen jonkun maan, psyykkisen vilimatkan tuon maan markkinoihin
oletetaan pienenevin, koska tieto noista markkinoista lisdantyy. Lisaksi jos tieto markkinoista
voidaan siirtdd maasta toiseen, yritykset, joilla on laaja kansainvilisen kaupan kokemus, kokevat
psyykkisen valimatkan uuteen maahan pienempini kuin yritykset, joilla on vihin kansainvilistd
kokemusta. Samoin kiytinnon tason pitiisi rajoittua ennustamaan yrityksen uusien markkinoiden
valintaa. Huolimatta yhdenmukaisuuden puutteesta teoreettisen ja kdytinnon tason valilld,
kiytinnon tason perusolettamukset nayttavit olevan rajoittuneempia kuin on oletettu teorian

tasolla.

Kansainvalistymisen perustamisketjua jossain tietyssa maassa ovat selittineet myos
kansainvilistymisen tyylien tutkijat. Empiirista tukea tillaisen polun olemassa ololle on 16ytinyt
esimerkiksi Luostarinen (1980). Jotkut toiset tutkijat (Ayal & Raben, 1987 ja Turnbull, 1987) ovat
todenneet, ettd tillaisen ketjun olemassa ololle on hyvin vihin todisteita. On viitetty, ettd
vientityylin valinta riippuu useista tekijoisté, kuten ulkomaisille markkinoille menon

mahdollisuudesta, yrityksen voimavaroista, tuotteesta ja tuotteen elinkaaresta.

Tutkittaessa uusien markkinoiden valintaa on ehdotettu jopa pienille ja keskisuurille yrityksille
systemaattista lahestymistd, joka perustuu maata tai markkinoita heijastaviin metodeihin.
Kuitenkin on vahvoja todisteita siitd, ettd suurin osa pienista ja keskisuurista yrityksistd aikaisessa
kansainvalistymisen vaiheessa ei lihesty kansainvilisia markkinoita systemaattisesti. Sullivan ja

Bauerschmidt (1990), tutkivat eurooppalaisten metsitaloustuotteiden vientid kansainvilisille
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markkinoille ja Engwall ja Wallenstil (1988) seka Benito ja Gripsrud (1991), tutkivat suorien
investointien markkinavalintoja. Namd tutkijat eivat naissd tutkimuksissaan vahvistaneet oletettua

suhdetta psyykkisen valimatkan uusien markkinoiden valinnan vililla.

Bilkeyn ja Tesarin tutkimus (1977) perustuu satunnaisesti valittuun otokseen (otoskoko oli 8106)
pienisti ja keskisuurista tehdasteollisuuden yrityksista Wisconsinissa USA:ssa. Postitse lihetettyjen
kyselyiden vastausprosentti oli 52. Cavusgilin tutkimus (1982) oli postitse lihetetty kysely
systemaattisesti valitusta ryhmasté tehdasteollisuuden yrityksida Mainessa ja New Mexicossa
USA:ssa. Czinkotan tutkimus (1982) perustui kolmeen teollisuuden haaraan sisiltien pienid ja
keskisuuria itsendisid yrityksid, jotka valmistivat teollisuustuotteita. Kysely ldhetettiin kaikille
kriteerit tayttaville yrityksille ja vastausprosentti oli 24. Useimmat I-mallien tutkimukset rajoittuvat
pieniin ja keskisuuriin tehdasteollisuuden yrityksiin ja poikkileikkausmallin kiytt6on. Yritykset
luokitellaan erilaisiin vaiheisiin niiden kansainvilisen toiminnan yhden tai useamman

luonteenpiirteen mukaan.

Luokittelusta, jota luonnehditaan eri vaiheiden toiminnalla, ovat monet tutkijat eri mieltd. Yleisesti
voidaan erotella ainakin kaksi erilaista tulkintamallia: 1. jatkuva prosessi ja 2. jatkumaton prosessi,
jossa vaiheet eroavat toisistaan. Nayttaa siltéd, ettd I-mallit pohjautuvat jatkumattomaan prosessiin.
Kuitenkin ongelmia saattaa tulla rakennettaessa luokitteluja, jotka ovat eri yritysten valilld
yksiselitteisid. Voidaanko esimerkiksi Cavusgilin mallissa paittdd milloin yritys siirtyy neljannesta

vaiheesta (aktiivinen osallistuminen) viidenteen vaiheeseen (sitoutunut osallistuminen)?

Cavusgil tiydensi malliaan vuonna 1982 ja kaytti hiukan erilaista selitysta kolmesta ensimmaisesta
vaiheesta viiden vaiheen ketjussa kuin vuoden 1980 mallissaan ja paityi seuraaviin neljddn

vaiheeseen:

Vaihe 1: Ei vientid harjoittavat yritykset, jotka eivit ole my6skain kiinnostuneita kerddamain

vientiin liittyvaa tietoa.

Vaihe 2: Fi vientid harjoittavat yritykset, jotka ovat kuitenkin kiinnostuneita kerddmain tietoa

vientitoiminnasta.
Vaihe 3: Vientid harjoittavat yritykset. Vienti on alle 10 % kokonaistuotannosta.

Vaihe 4: Vientid harjoittavat yritykset. Vienti on yli 10 % kokonaistuotannosta.
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Cavusgil ei ole antanut perusteluja aiemman mallin muutokselleen eiki ole esittinyt syitd
vaiheiden lukumairin muutokselle tai uuden neljin vaitheen kuvaukselle. Siksi on vaikeaa vetad

johtopaitosta, ettd empiiriset tulokset vahvistavat teoreettista mallia.

Selittddkseen yrityksen kansainvilistymisprosessin edistymisen Cavusgil esitti seitsemantoista
muuttujan listan. Kaikilla muilla paitsi yhdelld muuttujalla (yrityksen koko) osoittautui olevan
merkittivd vaikutus mitattaessa litkettd yhdeltd tasolta toiselle, seitsemidn muuttujaa oli my6s
merkittavia kahdelle tasolle siirtymisessa samanaikaisesti. Tutkimuksissa ei ole saatu tietoa

yrityksen koon vaikutuksesta muutokseen.

On vaikea luonnehtia Cavusgilin tuloksia. Esimerkiksi tiedon etsiminen viennista ulkoisista
lihteistd antoi merkittivid tuloksia sekd kehitykselle ensimmaiseltd tasolta toiselle ettd toiselta
tasolta kolmannelle. Ainakin ensimmaiselle muutokselle timin pitdisi seurata selittdivan muuttujan
kaytt66n otosta. Havainnot siitd, ettéd yrityksen paikallisille markkinoille orientoituminen vihenee
kun siirrytddn toisesta vaiheesta kolmanteen ja kolmannesta neljinteen, ei pitiisi olla
himmastyttivad, kun tima muuttuja mitataan yrityksen myyntiosuutena sen kotimaassa, eika sitd
voida varauksetta pitid Welchin ja Wiedersheim-Paulin (1980) yritysten uusille alueille
levittaytymisen hypoteesia tukevana. Andersenin (1993) mukaan useat tutkimustulokset tukevat
sitd tosiasiaa, ettd toisessa vaiheessa olevat johtajat ovat todennikdisesti nuorempia ja enemmén

koulutettuja verrattuna ensimmadisen vaiheen johtajiin.

On saatu my6s odottamattomia tutkimustuloksia. Kolmannessa vaiheessa yritykset kokevat
suurempia riskeji ja saavuttavat pienempia tuloksia viennissa kuin toisen vaiheen yritykset.
Cavusgilin mukaan mahdollinen selitys on, ettd nima yritykset ovat suhteellisen uusia
vientitoiminnassa ja kokevat ndin useat odottamattomat vaikeudet ylipadsemattomiksi. Cavusgilin
tutkimuksen ydin on siind, ettd muuttujat eivit voi ennustaa liikettd vaiheesta toiseen, on
ainoastaan mahdollista luonnehtia yrityksid, jotka on luokiteltu johonkin tiettyyn vaiheeseen
kuuluvaksi. Siten Cavusgilin selitys, ettd alkuperiinen osallistuminen vientitoimintaan on hyvin
epatodennakdoisesti taloudellisista motivaatioista johtuvaa, voisi olla vaihtoehtoisena selitykseni.
Kolmannessa vaiheessa olevilla yrityksilld saattaa olla pienemmat taloudelliset tulokset

vientitoiminnasta johtuen. Tasta syystd he saattavat kokea riskin suuremmaksi.

Johtopiitoksena voidaan todeta, ettd teoreettisen ja kdytinnon tason vililld on ristiriitaisuuksia ja
viittauksia vadristymien mahdollisuuteen. On kdytetty invariantti F-testejd, jotka perustuvat
suureen madriin muuttujia, jotta voidaan selittdd vaiheiden prosessin eteneminen. Tamin

tutkimuksen vastaajien méirii ei ole kerrottu. Se tosiasia, ettd mitdan korrelaatiomatriisia ei ole
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esitetty, tekee vaikeaksi arvioida tulosten oikeellisuutta. Selitettdessd muutosta vaiheesta toiseen
jotkut sisillytetyistd muuttujista — kuten tiedonhankinta ja paikallisiin markkinoihin
orientoituminen — voivat olla toisistaan riippuvia ja siten hyvin samanlaisia. Tutkimus osoittaa,
ettd muuttujat eivit itse asiassa voi selittdd prosessia. Paremminkin se kuvaa yrityksen kuulumista

jollekin tietylle tasolle.

Kuten on aiemminkin mainittu, Czinkota valitsi nelja ensimmidista vaihetta Bilkeyn ja Tesarin
mallista. Czinkota kaytti seuraavia kriteereitd erottelemaan kansainvalistymisen vaiheita: aiemman
viennin maari, absoluuttinen viennin méiri, vientikokemuksen pituus, vientimaa,
vientiasiakkaiden maird, vientitapahtumien lukumairi ja vientiin sitoutuneen henkiléston

voimavarat.

Bilkeyn ja Tesarin tutkimuksessa kaytettiin seuraavia kriteereitd erottelemaan kansainvalistymisen
vaiheita: onko yritykselld ollut aiempaa vientid, timidnhetkinen vienti, viennistd saadut
kokemukset, pikaisten toimitusten tdyttiminen, vientikokemuksen pituus, viennin méiard
prosentteina myynnistd ja vientimaat. Eri vaiheissa olevien yritysten mairaa ei ole ilmoitettu, eika
mitddn perusteluja luokittelulle ole. Esimerkiksi kokeneen vientiyrityksen kriteerejd, yli kuusi
vuotta kestinyt kokemus viennista ja viennin arvo yli 10 % kokonaismyynnista, ei selitetd. Lisaksi
ei keskustella, miksi ja miten itsendisten muuttujien tulisi vaikuttaa viennin kehitykseen. Ei
my0Oskdin anneta kdytettyjen muuttujien taydellistd listaa. Ndiden olosuhteiden vuoksi on vaikeaa

arvioida tutkimusta vadryysperspektiivista.

Dichtlin, Leiboldin, Koglmayrin ja Muellerin (1984, 51) mukaan johtajat, jotka ovat sitoutuneet
vientiin ja todella sidoksissa sithen, suhtautuvat poikkeuksetta positiivisemmin kansainvilisiin
toimintoihin ja pitdytyvit enemmain viennin suunnitteluun kuin vientitoimintaa

harjoittamattomien yritysten johtajat.

Bilkeyn ja Tesarin johtopaitds, ettd yritysten viennin kehittyminen tapahtuu vaiheittain (1977, 95),
ei ole kovin yllatyksellistd, koska yritykset heididn tutkimuksessaan on luokiteltu eri vaiheisiin.
Lisaksi Bilkeyn ja Tesarin tutkimuksen tulos, ettd yrityksen koko oli suhteellisen merkitykseton
yrityksen kansainvalistymiselle, saattoi johtua siitd, ettd yritysten koko luokiteltiin kuuteen

kategoriaan eikd kiytetty yrityksen tyontekijoiden tarkkaa lukumaéaraa.

Andersenin (1993) mukaan I-mallien tutkimuksen puute on siind, ettd niissd ei ole kunnolla
suunniteltu, miten kansainvilistymisen prosessi kehittyy. Ei my6skiin ole kunnolla perusteltu
niitd kriteereitd, joilla yritykset on luokiteltu kuuluviksi eri vatheisiin eika selitetty miksi ja miten

itsendiset muuttujat kykenevit erottelemaan eri vaiheet toisistaan. Joissakin tapauksissa riippuvat
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ja riippumattomat muuttujat ovat hyvin lihelld toisiaan ja syys — seuraus-suhteet eivit ole selvit.
Kiytinnon tasolla ei ole esitetty mitddn takeita tulosten patevyydestd ja luotettavuudesta. Nayttdad
enemmankin siltd, ettd on yritetty todistaa oletettuja suhteita, eikd niinkdin testata todellisia

suhteita.

Andersen on artikkelissaan (1993) halunnut valaista I- ja U-mallien heikkouksia sitd silmalla
pitden, ettd niitd voitaisiin mychemmin paremmin kehittdd. Hinen mielestiin malleissa on
muutamia ilmeisid puutoksia. Ensinnakin tulisi laajentaa teoreettisten adriviivojen maarittelya,
jotta voitaisiin varmistaa teoriaa sitovien olettamusten (arvot, puitteet, aika) selvitys. Onko
esimerkiksi mahdollista sisallyttid kansainvilistymisprosessin aikaisten vaiheiden selittimiseen
olettamus siitd, ettd paatOksentekijit ovat strategisesti toimintakykyisia ja toimivat kilpailijoilta ja

markkinoilta tulevien signaalien perusteella?

Toiseksi Andersenin mielestd mallit eivit ole selittivid. Ei ole tarkkaan mairitetty, miksi tai miten
prosessi tapahtuu tai miten voidaan arvioida litkettd yhdestd vaiheesta toiseen. Prosessin ajan
maarittelyyn on kiinnitetty hyvin vihan huomiota. Tama on todennikdisesti yhteydessa eri
vaiheiden rajojen mairittimisen ongelmaan. Tulisi tunnistaa yrityksen kehitykseen vaikuttavat
kriittiset tapahtumat ja tekijat, jotka vaikuttavat yrityksen vientikdyttaytymiseen. Tama tulisi
todistaa useilla eri metodeilla, mukaan lukien tapaustutkimukset. Andersenin mukaan Yangin,
Leionen ja Alden (1992) kisite ”markkinoille laajenemisen kyvystd” voi osoittautua lupaavaksi

kdsitteekst selitettdessd kansainvilistymisprosessia.

Kolmanneksi tulisi kiinnittda enemmin huomiota johdonmukaisuuteen teoreettisen ja kaytinnén
tason valilld. On tehty lilan vihin yrityksid mallien eri tasojen kasitteiden ja muuttujien ja niitd
sitovien suhteiden selittimiseksi. Vaatimuksena tulisi olla, ettd teorioiden ja mallien tulisi ainakin
periaatteessa vastata testattavuuden tunnusmerkkeja. Jatkotutkimuksissa tulisikin entista

enemman kiinnittdd huomiota tutkimustulosten patevyyteen.

Neljanneksi teoreettiseen malliin tulee ottaa mukaan empiirinen suunnittelu. U-malli ja I-mallit
eivit voi todistaa ettd yritykset etenevat kansainvalistymisessddn vaiheittain eivatkd maaritd niita

tekijoitd, jotka vaikuttavat yrityksen muutokseen vaiheesta toiseen.

Kansainvilistymisen mallit edustavat kuitenkin merkittivda ja uraauurtavaa tutkimusta
kansainvalisen litketoiminnan kentilld. U-malli ja I-mallit pystyvit selittiamaan alkuperiisen
kansainvilisille markkinoille menon, mikili tulevat tutkimukset ottavat huomioon edelld mainitut

puutteet.
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2.4 Kansainvilistymisen verkostomalli

Kansainvilistymisen verkostomallin (Johanson & Mattsson, 1988) mukaan kansainvilistymisessa
on kyse verkostojen kehittymisestd muiden ulkomailla toimivien yritysten kanssa. Johanson &
Mattsson kehittivit timéin mallin 1980-luvulla havaitessaan, ettd useimmat yritykset kayttivit
hyvikseen erilaisia verkostoja helpottaakseen kansainvilistymistddn. Nama yritysten viliset
verkostot erilaisilla markkinoilla toimivat siltoina helpottaen yritysten kansainvalistymisté
(Johanson & Vahlne, 1990). Mallin mukaan yritys voi korvata rajalliset resurssinsa joko
kehittimilld asemaansa voimassa olevassa verkostossa tai perustamalla uusia verkostoja
(Johanson & Mattson, 1988). Verkostoissa kaikkien etu motivoi yrityksia kehittimain ja
ylldpitimain verkostoja toistensa kanssa (Johanson & Mattson, 1988; Johanson & Vahlne, 2003).
Ulkomailla yritykselld voi olla verkostoja esimerkiksi asiakkaiden, tavaran toimittajien tai
jakelijoiden, kilpailijoiden, voittoa tavoittelemattomien organisaatioiden tai julkisen hallinnon

organisaatioiden kanssa.

Arto Ojalan (2008) tutkimus tietointensiivisten pk-yritysten kansainvilistymisestd tukeutuu
kansainvilistymisen verkostomalliin (Johanson & Mattsson, 1988) havaitsemalla
verkostoitumisaktiivisuuden muutoksen tietointensiivisten pk-yritysten
kansainvilistymiskayttdytymisessd. Aikaisempien tutkimusten tapaan hinen tutkimuksensa
osoitti, ettd olemassa olevat viralliset ja epéviralliset verkostosuhteet ajavat yrityksia
maantieteellisest ja/tai psyykkisesti liheisille markkinoille, koska yrityksilld on taipumus valita
ensimmiiset markkinansa ja markkinoille menon mallit seuraamalla verkostosuhteitaan.
Kuitenkin timan tutkimuksen tulokset paljastavat, ettd kun tietointensiiviset pk-yritykset menevit
kaukaisille markkinoille, he todennikéisemmin valitsevat ensin kohdemaan ja menomallin ilman
minkédinlaista verkostojen vaikutusta. Se jilkeen he alkavat kehittda uusia suhteita tai kdyttavat
hy6dyksi jo voimassa olevia suhteita saavuttaakseen uudet markkinat. Siten markkinoille meno ja
menomallin valinta psyykkisesti kaukaisille markkinoille on enemmain seurausta strategisista syista

kuin verkostosuhteiden alulle panemaa.

Ojalan tutkimuksen puute on, ettd se keskittyy yhteen ainoaan alaan ja yhteen kohdemaahan.
Niin ollen laadullisen tutkimuksen tulokset eivit ole tdysin yleistettdvissa. Tulee ottaa huomioon,
ettd Japanin markkinat sisaltavat omat erityiset luonteenpiirteensd ja ettd markkinat eroavat
huomattavasti muista markkinoista. Esimerkiksi ndmi maalle tyypilliset luonteenpiirteet saattavat
korottaa Ojalan tutkimuksessa esiin tuotujen epdsuorien suhteiden roolia. Lisdksi tietotekniikka-
alan yrityksilli on omat luonteenpiirteensi johtuen tuotteiden aineettomuudesta. Niista syistd

johtuen timan tutkimuksen tulokset vaativat lisda vahvistusta, jotta niitd voitaisiin verrata muihin
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aloihin ja markkinoihin. Tdssa tutkimuksessa keskityttiin ainoastaan yrityksen keskeisiin
verkostoihin jakamalla ne virallisiin, epdvirallisiin ja vilillisiin suhteisiin. Yritykset voivat kuitenkin
kdyttdd muunlaisiakin suhteita heidin keskeisten ja tirkeimpien suhteidensa lisaksi. Siten ndiden
suhteiden suhteellista tarkeytta ja vuorovaikutusta ei tutkittu tdssa tutkimuksessa ja ndin ollen se
vaatii lisdtutkimusta. Rajoituksena voidaan pitdd my6s haastateltujen yritysten pientd maarda.
Kuitenkin palauttamalla mieleen yritysten pienen koon silla hetkelld kun ne menivit Japanin
markkinoille ja haastateltujen henkiléiden keskeisen aseman, naistd saatiin erittiin arvokasta tietoa

tahdn tutkimukseen.

Johdon nikokulmasta katsottuna vililliset suhteet ovat arvokas lihde pk-yrityksille, joilla ei ole
virallisia tai epavirallisia suhteita saatavilla helpottamaan niiden menoa psyykkisesti kaukaisten
maiden markkinoille. Nama yritykset voivat hyodyntii ei-kaupallisia konsultointiyrityksid uusille
markkina-alueille mennessdin ja voivat kayttad heiddn yhteyksiddn laajempaan verkostoitumiseen
kohdemaassa. Lisaksi tulokset osoittavat, ettd johtajien tulisi kehittaa aktiivisesti verkostojaan
paistikseen johtaville markkina-alueille. Jos yritys vain passiivisesti seuraa verkostojaan
ulkomaisille markkinoille, se voi menettda mahdollisuuksiaan johtavilla markkinoilla ja paatya

maihin, joissa todellinen markkinapotentiaali on matala.

2.5 Kansainvilistymisen motiivit

Miesenbockin (1988, 42) mukaan paitoksen pk-yrityksen kansainvilistymisesti tekee ldhinni se
henkild, joka tekee yrityksessa muutenkin paitokset. Hian paittaa kansainvalisten toimintojen
aloittamisesta, lisddmisesta ja lopettamisesta. Hin luo myo6s yrityksen vientid koskevat paamairat
ja padttaa siitd, missa madrin yritys sitoutuu vientitoimintoihin. Tésta syystd on tehty paljon
empiirisia tutkimuksia niista tekijoistd, jotka erottavat vientitoimintaa harjoittavat yritykset niista,
jotka eivit vientid harjoita, seka niisté tekijOista, jotka korreloivat viennissd menestymisen kanssa.
On jirkevaa erotella paitoksentekijan vientiin vaikuttavat luonteenpiirteet psykologisiin, tavallaan

sisdisiin, ja objektiivisiin, tavallaan ulkoisiin piirteisiin.

Paitoksentekijin ulkopuoliset kontaktit ndyttivit olevan tirkeimpid objektiivisia luonteenpiirteita.
Angelmarin ja Prasin (1984: 227 — 240) ja useiden muiden tutkijoiden mukaan se, miten paljon
yrityksen paiatoksentekijia oli matkustanut ulkomailla, oli varsin vaikuttava tekija hinen
pédttiessidn yrityksen kansainvilistymisestd. Danielsin ja Goyburon (1976: 258 — 282) mukaan ei
niinkddn pelkastdin se, ettd paatoksentekija oli matkustellut ulkomailla, vaikuttanut hinen
paitokseensa, vaan se, oliko hin matkustellut maihin, jotka olivat suunnilleen samassa

taloudellisessa tilanteessa hinen yrityksensd kotimaan kanssa. Tamai saattaa johtua siitd, ettd vienti
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aloitetaan yleensa psykologisesti ldhimmistd maista kuten Johanson ja Vahlne (1975) ovat
todenneet. Hirsch ja Adar(1974: 29 — 30) taas selittdvit timan rajatulon ja rajakustannusten
perusteella ja ndin ollen mitd pienempi maa on kyseessd, siti enemman se vie vain erittdin
suojelluille markkinoille. Useat tutkijat ovat paityneet sithen, etta yrityksen paatoksentekijin
matkustamisen ja yrityksen kansainvilistymisen valilld ei ole mitidn yhteyttd. Empiiriset
tutkimukset ovat osoittaneet, ettd paiatoksentekijan lukuisat matkat kansainvalistymiskumppanina
toimivaan maahan vaikuttavat positiivisesti menestykseen yrityksen kansainvalistymisessi. Noiden
matkojen kestolla ei niyttdisi olevan mitiin merkitystd. Nayttad siltd, ettd kansainvilistymistd
harjoittava paatoksentekija puhuu todennikéisesti useampia kielid ja Yaprakin (1985: 72 — 83)
mukaan hinelld on my6s paremmat tiedot kansainvilisestd markkinoinnista kuin pelkistiin
kotimaan markkinoilla toimivan yrityksen padtdksentekijdlld. Danielsin ja Goyburon (1976: 258 —
282) mukaan vain englannin kielen taidolla on merkitysti, koska kansainvilisessa litketoiminnassa

kaytetddn englannin kieltd. (Miesenbock 1988, 42 — 43).

Verrattaessa kansainvilistymiseen innostavien yritysten paitostentekijéiden ja
kansainvilistymisestd innostumattomien paitostentekijoiden luonteenpiirteitd on todettu, ettd
ensimmiisilld on positiivisempi suhtautuminen vientiin kuin jalkimmaisilld. Ensin mainittujen
mielestd vienti on tirkedmpaid — sekd yleisesti ettd yrityksen kehittymisen kannalta — viennin avulla
saavutetaan suurempi tuotto, viennissa on vihemmain riskejd ja viennin kustannukset ovat
alhaisempia. Kansainvilistymisestd kiinnostunut pditoksentekija on aggressiivisempi,
dynaamisempi, joustavampi, luovempi, innovatiivisempi ja hinelld on enemmin itseluottamusta
kuin kansainvalistymisesta kiinnostumattomalla paitcksentekijilld, hin on my6s hyvin
kansainvilisesti suuntautunut. Tilastollisesti ei ole todistettu, ettd ndilld kahden tyyppisilld
paatoksentekij6illa olisi mitddn eroa heiddn kisityksessdan omasta itsestadn. (Miesenbock 1988,

43),

Miesenbockin (1988: 43) mukaan yrityksen kansainvilistymiseen vaikuttavia tekijoitd ovat
yrityksen paiatoksentekijin lisaksi kansainvilistymisen muoto, kansainvilistymisen vaihe, tuote ja
maa. Hinen mukaansa nima tekijat maardavit suuressa maarin yrityksen

kansainvalistymiskayttaytymisen.

Yritys voi harjoittaa useita kansainvilisen toiminnan muotoja: tuonti, vienti (epasuora, suora
kayttimalld vientiagentteja, ulkomaisia agentteja, ulkomaisia sivuliikkeité jne.), franchising,
lisensointi, tuotanto ulkomailla, yhteisyritykset jne. On ilman muuta selvii, ettd vientiyritys kohtaa
erilaisia ongelmia, silld on erilainen organisaatiorakenne, toimii erilaisen markkinointistrategian

mukaan jne. kuin yritys, jolla on useita tytiryrityksia ulkomailla. (Miesenbock 1988, 43 — 44).
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Yleisesti on sovittu, ettd kansainvilistymisen voi parhaiten ymmirtai asteittain etenevana
prosessina, joka sisaltdd useita erilaisia vaiheita. Jokaisessa vaiheessa yritys lisdd kansainvilisiin
markkinatoimintoihinsa sitoutumistaan ja niissi mukana oloaan. Jokaiselle vaiheelle on tyypillistd
tietynlainen kayttaytyminen. Esimerkiksi tiedon etsimisen luonne on erilaista kun yritys kokeilee
ensimmidisid vientitoimintojaan tai kun se on jo pitkddn harjoittanut niitd. Todellisuudessa
kansainvilistymisen prosessi ndyttia olevan enemman tai vihemmin jatkumo kuten jo edellikin

on todettu. (Miesenbock 1988, 44).

Yrityksen ulkomaille tarjoama tuote méarittda markkinointiin vaikuttavat tekijat, esimerkiksi
lisddko vai vihentddko tuotteen sulautuminen ulkomaisille markkinoille menestymisti viennissa
val eiko tuotteen sulautumisella ole mitdan merkitystd. Useat tutkimukset sisdltavit kaksi tai
useampia teollisuuden aloja, mutta eivit kuitenkaan erittele tuotteita, vaan kisittelevit otosta
homogeenisena ryhmana. Yleensi silloin kun teollisuuden alat on eritelty, on 16ydetty my6s eroja

vientikdyttdytymisessd. (Miesenbock 1988, 44).

Myos yrityksen kotimaa mairittaa vientikdyttaytymistd. Maassa vallitseva lainsaadanto voi
helpottaa (esimerkiksi vientiin liittyvit verohelpotukset) tai vaikeuttaa (esimerkiksi valuutan
vaihtoon liittyvit sdannokset) kansainvalista litketoimintaa. Samoin on myos infrastruktuurin
kanssa (esimerkiksi jakelukanavien helppous tai niihin liittyvit esteet). Myos maan
koulutusjirjestelmi voi helpottaa tai vaikeuttaa yrityksen vientitoimintaa. Samoin maassa

vallitseva mentaliteetti voi vaikuttaa kansainviliseen orientaatioon. (Miesenbock 1988, 44 — 45).

Miesenbockin (1988, 45) mukaan on mielenkiintoista tietdd, mika saa aikaan litkkeen tasolta
toiselle yrityksen kansainvalistymisessa. Kaikkein tirkein tieto on ilman muuta se, miké vaikuttaa
sithen, ettd yritys yleensakin aloittaa kansainvilistymisen. Tutkimustulokset osoittavat, ettid on
olemassa useita tekijoitd, jotka stimuloivat titd prosessia. Jotkut ndistd tekijoistd ovat usein
toistuvia ja toiset ilmenevat harvemmin. Tallaisen tekijan olemassa olo ei kuitenkaan valttimatta

johda yrityksen kansainvilistymiseen.

Kansainvilistymiseen vaikuttavat tekijit jaetaan ulkoisiin ja siséisiin. Noin 30 %
kansainvalistymisen aloittamiseen vaikuttavista tekijoistd on sisaisid. Sisdiset tekijit ovat yleisimpia
vaikuttimia isoissa yrityksisséd, kun taas pienissa vaikuttavat enemman ulkoiset tekijit. Tarkeimpia
sisdisid vaikuttimia ovat ylikapasiteetti, ainutlaatuinen tuote, yrityksen etulyontiasema (joko
teknologiassa tai markkinoinnissa) ja yrityksen paatoksentekija itse. Tarkeimpid ulkoisia

vaikuttimia ovat ulkomailta tulevat tilaukset, kylldstetyt kotimarkkinat tai taantuma ja suuremmat
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tuotto-odotukset ulkomaisilla markkinoilla. Kilpailupaineella ja kansainvalistymisen vaikuttimien

maaralld ei ole nayttinyt olevan vaikutusta yrityksen kansainvilistymiseen. (Miesenbock 1988, 45).

2.6 Kansainvilistymisen esteet

Kuten kansainvilistymisen motiivit kansainvilistymisen esteetkin voidaan jakaa ulkoisiin ja
sisdisiin esteisiin. Useimmin esiintyvid sisdisid esteitd ovat: yritykselld ei ole tarpeeksi kapasiteettid,
ei ole tarpeeksi tietoa kansainvilistymisesta, vaikeudet tuotteiden jakelussa, vaikeudet
kansainvilisessd markkinoinnissa ja yrityksessa ei ole kiinnostusta kansainvilistymiseen.
Useimmin esiintyvid ulkoisia esteitd taas ovat: tuotetta ei havaittu tarvittavan ulkomailla, liian

suuret kustannukset ulkomailla ja kaupan esteet. (Miesenbock 1988, 45 — 40).

Yritykset kokevat paljon ongelmia my6s vientioperaatioiden kanssa. Naiden ongelmien
voittamiseksi valtioiden hallitusten tulisi tehdd kaikkensa. Empiiriset tutkimustulokset eivit ole
yllattavia: ongelmat johtuvat padasiallisesti pienen yrityksen rajoitetusta kapasiteetista. Naisté
tirkeimpid ovat: puutteellinen tieto mahdollisuuksista ulkomailla, ammattitaitoisen
henkil6kunnan, kielitaidon ja pddoman puute, ongelmat kansainvalisessd markkinoinnissa
(varsinkin jakelukanavien suhteen), ongelmat ulkomaankaupan maksutapojen kanssa, vaikeudet
tarvittavien papereiden kanssa ja byrokratia, monenlaiset kaupan esteet ja yrityksen johdon ajan

riittimattomyys. (Miesenbock 1988, 46).

Miesenbockin (1988, 46) mukaan yrityksen koko on analysoiduin yrityksen kansainvilistymiseen
vaikuttava tekijd, koska monet pienet yritykset kokevat nimenomaan kokonsa haittana
kansainvilistymiselleen. Monet tutkijat katsovat koon olevan kriittinen tekija yrityksen alttiudelle
kansainvilistymiseen. Empiiriset tutkimustulokset ovat vaihdelleet, mutta kokonaisuudessaan ne
osoittavat kuitenkin, ettd mitd suurempi yritys on, sitd helpommin se aloittaa viennin ja
kansainvilisen liilketoiminnan. Koon mukaiset tutkimustulokset ovat monimutkaisia, koska eri
tutkimukset kayttavat erilaisia kriteereita yrityksen koolle. Useimmiten kaytetty kriteeri on
yrityksen henkilokunnan koko. Useat tutkijat ovat Ioytineet positiivisen korrelaation timin
kriteerin ja yrityksen kansainvilistymisalttiuden vilille, jotkut taas eivit ole l6ytineet minkddnlaista
korrelaatiota. Withey (1980, 29 — 37) 16ysi kansainvalistymiseen liittyvin kriittisen
henkil6stomairin: kun henkiloston lukumairi ylittdd kahdenkymmenen, suuri osa yrityksistd
suuntaa toimintojaan ulkomaille. Henkil6ston mairin ollessa alle kaksikymmentd on
epatodennakoista, ettd yritys kansainvilistyy. Yritykset, joiden henkilostomaira on
kahdenkymmenen ja sadan vililld eivit dramaattisesti eroa toisistaan kansainvilisissd

toiminnoissaan. Niistd yrityksistd, joiden henkil6stomaara ylittda sadan, yhd suurempi maari
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kansainvilistyy. Yrityksen kokopiiviisesti tyoskentelevien johtohenkiléiden méirin on myos
todettu korreloivan positiivisesti kansainvalistymisen kanssa, mutta akateemisesti ja teknisesti
koulutettujen tyontekijoiden lukumairilld ei ole todettu olevan mitddn vaikutusta. Toinen usein
kaytetty kriteeri on myynti. Useimmat tutkimukset ovat osoittaneet positiivisen riippuvuuden
myynnin ja kansainvilistymisen vililld. Vain harvat tutkijat eivit l6ytineet mitidan korrelaatiota ja
muutama l6ysi jopa negatiivisen korrelaation. Myos Cavusgil (1976) paatyi tutkimuksissaan sithen,
ettd hyvin pienet yritykset eivit pyri kansainvalistymain. Kun yritykset kasvavat, koon ja
kansainvilistymisen vililli on korrelaatio tiettyyn pisteeseen asti, timin pisteen jilkeen sitd el enda

ole.

Padomahyodykkeet eivit ole merkitseva tekija kansainvalistymisessd menestymiselle, mutta
Ogram (1982, 70 — 84) huomasi niiden olevan merkittivi tekija erotellessa kansainvilistyneet
yritykset kansainvalistymattomistd. Valmistettujen tuotteiden maird ndyttdid my6s olevan

ratkaiseva tekijd. (Miesenbock 1988, 46 — 47).

Tutkimukset yrityksen idn vaikutuksesta yrityksen kansainvilistymiseen ovat johtaneet
ristiriitaisiin tuloksiin. Erddt tutkimustulokset kertovat nuorempien yritysten olevan aktiivisia
kansainvilistymisessi, toiset tutkimukset ovat taas osoittaneet vanhempien yritysten olevan tdssa

suhteessa aktiivisia. (Miesenbock 1988, 47).

Tutkimukset ovat osoittaneet, ettd aiempi kokemus vientitoiminnasta jossain maassa ja
menestyminen siind myéhemminkin jossain toisessa maassa korreloivat positiivisesti. Olson
(1975) paitteli tutkimuksessaan, ettd vihemmain vientikokemusta omaavat yritykset arvioivat
julkisen vallan antaman tuen vaikuttavan enemmain kuin yritykset, joilla on enemmain kokemusta
viennistd. Toisaalta Bilkeyn (1982) mukaan kokemus viennista korreloi negatiivisesti viennissa
menestymisen kanssa. Hin péitteli timan johtuvan kahdesta syysti: kokeneet viejat hyvaksyvit
pienempidkin tuloksia vain pystyikseen kasvattamaan vientimyyntiain ja toisaalta heilld on

realistisempi kidsitys viennin tuloksellisuudesta kuin kokemattomimmilla. (Miesenbock 1988, 47).

Useat tutkimukset ovat osoittaneet, ettd pitkaaikainen markkinoinnin suunnittelu ja vienti
korreloivat positiivisesti. Mitd tarkemmin siis yritys huolehtii pitkaaikaisten
markkinointisuunnitelmien teosta, sitd todennikoisemmin se harjoittaa myos vientid. Langeardin,
Reffaitin ja Rouxin (1976) tutkimusten mukaan yritykset, jotka tekivit tarkat
markkinointisuunnitelmat, menestyivat parhaiten viennissaan. He vaittivat, ettd tarkempi
suunnittelu kuormittaa litkaa pienia yrityksid. Niilld on hyvin rajoittunut kapasiteetti ja ndin ollen

litka suunnittelu vihentdda menestysta viennissd. (Miesenbock 1988, 47).
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Abdel-Malek (1978) havaitst, ettd pienilld yrityksilli on suurempia vaikeuksia saada
ammattitaitoista henkil6kuntaa kuin suurilla yrityksilld. Kirpalani ja MacIntosh (1980) totesivat,
ettd ammattitaitoinen henkil6kunta takaa menestyksen viennissd. Vientiin sitoutuneen
henkilokunnan maira, heidin koulutustaustansa ja yrityksen henkilékunnalleen tarjoamat
koulutusohjelmat vaikuttavat myos yrityksen menestymiseen viennissi, mutta palkkatasolla ei ole

havaittu olevan merkitystd. (Miesenbock 1988, 47).

Bilkey (1985) on tutkinut yrityksen organisaatiorakenteen vaikutusta sen kiinnostukseen viennista.
Hin teki kaksi tutkimusta, ensimmaiisen vuonna 1979 ja toisen vuonna 1984. Hin kaytti samoja
yrityksid ja samaa kyselylomaketta. Tulokset osoittivat, ettd optimaalinen rakenne (jonka yrityksen
paatoksentekija ilmoitti vaikuttaneen viennin tuloksellisuuteen) vaihtui huomattavasti ajan
kuluessa ja sen vuoksi ei voitu mainita mitdin perusteltua optimaalista organisaatiorakennetta.
Langeard et al. (1976) onnistuivat 16ytimain kuitenkin optimaaliseksi organisaatiorakenteeksi
yrityksen, jolla on oma vientiosasto, jossa kisitellddn kaikki vientiin liittyvat hallinnolliset tehtavit.
My6s muutamat muut tutkijat ovat paityneet samaan tulokseen, mutta jotkut taas ovat paityneet
tutkimuksissaan sithen, ettd omalla vientiosastolla ei ole mitain merkitystd. Reidin (1982) mukaan
yrityksen toimialalla ei ole merkitysta vientikayttiytymiseen, mutta yrityksen kaupallisessa
kirjeenvaihdossa kédyttimien kielten lukumairilldi on. My6s ylimmién johdon vientiponnistelut
korreloivat positiivisesti viennissd menestymisen kanssa. Bilkey ja Tesar (1977) havaitsivat, ettd
ylimmin johdon vientiponnistelut korreloivat positiivisesti vain aloittelevan viennin kanssa, mutta
korreloivat negatiivisesti kun kyseessi oli pidempdin jatkunut vientitoiminta. Heiddn mielestidn
mahdollinen selitys tille himmentiville tulokselle oli, ettd kokeneen vientiyrityksen johto
todennikoisesti huolehtii tuotannosta ulkomailla eikd niinkddn paljoa viennin rutiineista.

(Miesenbock 1988, 47 — 48).

Tutkimukset ovat osoittaneet, ettd organisaation kontrollin maira on huomattavasti suurempi
vientid harjoittavissa yrityksissd kuin vientid harjoittamattomissa yrityksissa. Erdit tutkijat ovat
olleet jopa sita mieltd, ettd tehokas viennin kontrolli on tirkein tekija viennissa menestymiselle.

(Miesenbock 1988, 48).

Ojalan ja Tyrviisen tutkimus suomalaisten tietokonealan pk-yritysten kaupan esteista niiden
pyrkiessd Japanin markkinoille osoittaa, ettd ulkomaankaupan esteiden moninaisuus jakaantuu
organisaatioon, myyntiprosessiin ja kyseiseen alaan liittyvista esteistd. Useimmat esteistd olivat
yhteydessa organisaatioon ja myyntiprosessiin. Namé ovat riippuvaisia yrityksen kyvyisti ja
volmavaroista toimia markkinoilla ja ndiden tulisikin olla johtajien suurimpana huolen aiheena.

Tulokset kertovat, ettd palkkaamalla paikallista henkilokuntaa Japanissa toimiviin yksikoihin
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voidaan vihentidd ongelmia markkinoilla. Menestyvit yritykset, joissa on paikallista henkilokuntaa,
kykenevit kiyttimaan paikallista tietoa Japanin markkinoilla ja verkostoituvat ihmisten kanssa,

jotka kykenevit toimimaan Japanin markkinoilla melkein itseniisesti.

Uudet I6ydetyt esteet olivat yhteydessa ohjelmisto-yrityksille ominaisiin ongelmiin, sisiltien
paakonttorin vakuuttamisen markkinoiden vaatimuksista, oikeiden yhteyshenkil6iden 16ytimisen
ja tuotteistamisen ja/tai paikallistamisen. Yritykset, joissa tuotteistaminen ja/tai paikallistaminen
tapahtuu Japanissa, kykenivat vilttimain yleisimmain esteen, joka on padkonttorin vakuuttaminen
markkinoiden vaatimuksista. Tama viittaa sithen, ettd johtajien tulisi vahvasti ottaa huomioon

ohjelmistojen paikallistaminen ja tuotteistaminen Japanin yksikéssdan.

Paikallisen henkilokunnan kdyttiminen pienentdi vaikeuksia 16ytdd oikeita kontaktihenkil6itd ja
nopeuttaa asiakkaiden hidasta ostoprosessia. Yhdistelmai, jossa kaytetddn paikallista henkilokuntaa
ja tuotteistetaan ja paikallistetaan operaatiot Japanin markkinoille sopiviksi, tuntuu toimivan
hyvin. Sen sijaan tuotteistamisen ja paikallistamisen tekeminen kotimaassa néyttid aiheuttavan
esteitd joko asiakkaiden vaatimusten viestittimisessi Japanissa toimivaan yksikkoon tai Japanin
yksikolta padkonttoriin. Koska ohjelmistomarkkinoilla kulkee paljon asiakkaasta tai markkinoista
riippuvaa tietoa, timin viestinnin kuntoon saattaminen vaatii ohjelmistoyritysten johdolta

erityishuomiota.

Elinkeinoelimin keskusliiton mukaan vuonna 2011 Suomen tirkeimmit vientimaat olivat Ruotsi,

Saksa ja Venijd. Ehdottomasti suurin tuontimaa oli Venaja.

Ulkoasiainministerién raportissa suomalaisyritysten kohtaamista kaupanesteistd vuodelta 2009
todetaan suomalaisyritysten kohtaavan ulkomarkkinoilla eniten ongelmia tullaukseen,
tullitariffeihin ja teknisiin kaupanesteisiin liittyen, ja Venajalla naitd ongelmia on eniten.
Seuraavaksi eniten ongelmia kohdattiin Kiinan, USA:n ja Intian markkinoilla (Kangas et al. 2009,

9.

Yritykset kohtaavat ulkomaankaupassaan selkedsti eniten tullaukseen ja teknisiin kaupanesteisiin
liittyvid ongelmia. Tullaukseen liittyvit ongelmat jakautuvat itse tullauksessa kohdattuihin
menettelyihin ja korkeisiin tullitariffeihin. Teknisid kaupanesteitd ovat esimerkiksi erilaiset tekniset
mairiykset, standardit ja sertifikaatit, jotka ovat sytjivid tai erittdiin monimutkaisia.
Tullausmenettelyt, tullitariffit ja tekniset kaupanesteet muodostavat yhdessi lihes puolet kaikista
kaupanesteistd. Niiden jilkeen suurin estekategoria on kohdemaan yritysilmasto ja sithen liittyvat

ongelmat (Kangas et al. 2009, 15).
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Yli puolet kaikista tiedossa olevista tullausmenettelyihin liittyvistd ongelmista kohdataan Venaijin
kaupassa. Erityisid ongelmakohtia ovat olleet tiukat asiakirjavaatimukset, raskas byrokratia ja
tullauksen hitaus. Ongelmia on ollut my0s kaluston viliaikaisen tullauksen kanssa, jossa
vastuksena ovat olleet hankalat menettelyt seka tullauspaikka- ja asiakirjavaatimukset. My6s
korkeista tullimaksuista on ollut eniten ongelmia Venijin kaupassa. Tété ei yhtddn lievennd se
tosiasia, ettd Venijilld on havaittavissa tullien nousua eri teollisuuden sektoreilla (Kangas et al.

2009, 106).

Tyypillisid esimerkkejd teknisista kaupanesteistd ovat erilaiset tuotemadraykset ja vaadittavat
sertifikaatit ja asiakirjat kuten hygieniasertifikaatit, vastaavuussertifikaatit, kelpoisuussertifikaatit
jne. Teknisilla sdadoksilld pyritadn varmistamaan tuotteiden turvallisuus, oikea kdyttotarkoitus ja
yhteensopivuus, mutta niilld voidaan my6s tehokkaasti suojella omaa valmistusta ja omia
markkinoita. Estetyypeisti tekniset kaupanesteet ovat lihes yhti yleinen ongelma kuin
tullausongelmat ja vastaavat noin 15 % kaikista kaupanesteista. Yli puolet kaikista teknisisté
esteistd on kohdattu Venijilld, jossa GOST R -sertifikaatti ja muut sertifikaatit koetaan

kaupanesteiksi erittdin usein (Kangas et al. 2009, 17).

Kaikista tiedossa olevista esteistd noin 10 % on kohdemaan yritysilmastossa kohdattuja. Téhin
ryhmiin kuuluvat sellaiset ongelmat kuten korruptio, byrokratia, infrastruktuuri seka poliittisesta
ja taloudellisesta epavarmuudesta atheutuvat hankaluudet. Useimmiten téllaiset ongelmat
kohdistuvat vahemman kehittyneisiin maihin, mutta noin kaksi kolmasosaa ongelmista kohdataan

siita huolimatta Venijalld (Kangas et al. 2009, 18).

Noin 7 % tiedossa olevista kaupanesteisti liittyy veroihin ja verolainsidddidntoihin. Suurin osa
niistd ongelmista liittyy arvonlisaverotukseen ja alv-palautuksiin. Monissa tapauksissa alv-
palautusten saanti kestad niin kauan, ettd se aitheuttaa kaupanesteen yrityksille. Verotukseen
liittyvia hairioitd esiintyy ainakin Vendjalld, Ukrainassa, Intiassa, Kiinassa ja Brasiliassa ja niissa

maissa erityisesti ICT-, metsi- ja metalliteollisuudessa (Kangas et al. 2009, 18).

Tiedossa olevista kaupanesteistd noin 6 % koskee henkil6iden litkkuvuutta ja sithen liittyvid
kauppaa rajoittavia seikkoja. Yli puolet niisté esteista liittyy Suomen ja Venijan viliseen
henkil6iden litkkuvuuteen. Asiakirjavaatimukset tylupia varten ovat lisddntyneet ja muuttuneet ja

viisumi- ja ty6lupaprosessit ovat hitaita, hankalia ja byrokraattisia (Kangas et al. 2009, 18 — 19).

Kansainvilistd kauppaa rajoittavat myo6s erilaiset maarilliset rajoitukset, kuten vienti- ja
tuontikiintiét tai monopolit ja yksinoikeudet, sekd lisensointi- ja tarkkailuasiakirjavaatimukset.

Tidhan kategoriaan liittyvit esteet vastaavat noin 5 % ilmoitetuista kaupanesteistd. Naistakin
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esteistd suuri osa kohdataan Venijilld, mutta myos Intiassa, Kiinassa ja Eteldi-Amerikassa (Kangas

et al. 2009, 19).

Kilpailuolosuhteilla tarkoitetaan puutteellista kilpailulainsiddidntéd, monopoleja, kartelleja,
ulkomaisia yrityksid syrjivid menettelyjd ja tukia oman maan yrityksille. Noin 4 % kaikista esteistd
kuuluu tihdn ryhmain. Noin puolet ndistd ongelmista havaitaan Venjilld, missa esiin nousevat

esimerkiksi kilpailua vddristavat tuet ja ulkomaisten toimijoiden syrjinta (KKangas et al. 2009, 19).

Tuotteiden ja muun materiaalin kopioimiseen eli teollis- ja tekijanoikeuksiin liittyvit ongelmat
ovat suurimpia Kiinan kanssa kaytavissa kaupassa. Kuitenkin myos Venajilld on ongelmia
kyseisten asioiden ja erityisesti tavaramerkkien rekisteroinnin kanssa. Kaikista
ulkomarkkinaesteistd ndiden IPR-esteiden (Intellectual Property Rights) osuus on noin 4 %

(Kangas et al. 2009, 20).

Maksuliikenteen hitauteen ja epavarmuuteen, kehittymattomiin pankkijirjestelmiin sekd konsernin
sisdisiin maksuliikennejirjestelyithin kuten voittojen kotiuttamiseen liittyvid ongelmia on tavattu
kaupassa Venijin, Iti-Euroopan maiden, Intian ja jossain méarin my6s Latinalaisen Amerikan
maiden kanssa. Tallaisia padoman vapaasta liikkkuvuudesta johtuvia esteitd on havaittu noin 4 %
kaikista kaupanesteistd. Toimialakohtaisesti koneet ja laitteet seka tietotekniikka ja
kulutuselektroniikka kohtaavat eniten ongelmia liittyen padoman vapaaseen liikkuvuuteen

(Kangas et al. 2009, 20).

Valtion viranomaisten ja alue- ja paikallishallinnon kuten osavaltioiden, lddnien ja kuntien tekemat
hankinnat seka erityisalojen (mm. juomavesi, sahko, liikenne, satamat ja lentokentit)
hankintayksikoiden hankinnat ovat julkisia hankintoja. Kaupanesteistd noin 3 % liittyy julkisiin
hankintoihin. Tarjouskilpailuihin lisitdan usein sellaisia vaatimuksia, joilla ulkomaalaiset yritykset
rajataan pois. Suomalaisyritykset kohtaavat julkisiin hankintoihin liittyvia esteitd Venajalld,

Ukrainassa, Yhdysvalloissa, Kiinassa ja Intiassa (Kangas et al. 2009, 20).

Noin 3 % kaikista kaupanesteista koskee oikeudelliseen asemaan liittyvia kysymyksia. Téllaisia
ovat yhtidmuotoa, omistussuhteita seka esimerkiksi ulkomaalaisen omistuksen rajoituksia
koskevat asiat. Eniten tillaisia ongelmia on Intiassa, Venijilld ja Eteld-Amerikassa ja useimmiten

ongelmat koskevat ulkomaalaisomistuksen rajoituksia (Kangas et al. 2009, 21).

Noin 7 % kaikista kaupanesteistd kuuluu muut esteet —kategoriaan, johon kuuluvat esimerkiksi
velvoite kdyttdd kotimaisia raaka-aineita ja tuotantopanoksia seki vientivelvoitteet tiettyjen

investointi- tai tuontietuuksien saamiseksi. Nama esteet ovat kuitenkin usein vahvasti sidoksissa
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muihin estetyyppeihin. Muita yritystoimintaan liittyvid ongelmia ovat esimerkiksi luottojen,
vakuutusten tai takuiden saatavuus, palveluiden — kuten kuljetuspalveluiden — saatavuus,
kirjanpidon ja tilintarkastuksen vaatimukset, agenttien, litkekumppaneiden ja jakeluverkkojen
toimintaan liittyvat ongelmat seké tiedonsaanti markkinoista ja kauppakiytinnoista. Suurin osa

niista ongelmista koskee Venijaa, Intiaa, Kiinaa ja Yhdysvaltoja (Kangas et al. 2009, 22).

Yritysten tekemien ilmoitusten perusteella noin 42 % kaikista kaupanesteistd kohdataan Venajalla.
Venajilla kohdataan eniten ongelmia tullausmenettelyiden kanssa. Niihin liittyy paljon
epajohdonmukaisuutta, ennalta arvaamattomuutta, hitautta seké vaihtelevuutta. Seuraavaksi
eniten esteitd kohdataan korkeiden tullitariffien ja teknisten kaupanesteiden muodossa. Venajilld
on viime aikoina nostettu tulleja monille tuotteille, esimerkiksi maitotuotteille ja kuljetusvilineille.
Teknisid kaupanesteitd ovat erilaiset asiakirja- ja sertifikaattivaatimukset, joista eniten aiheuttaa
ongelmia GOST R -sertifiointi. Ongelmia kohdataan kaikilla teollisuuden aloilla, mutta eniten
rakennus- ja sisustusalalla, kone- ja laiterakennuksen sekd metalli- ja metsiteollisuuden aloilla

Kangas et al. 2009, 34 — 35).

Yritykset ovat erityisesti valittaneet jatkuvasti muuttuvista tullauskdytinnoéistd ja
tullausmenettelyjen mielivaltaisuudesta ja hitaudesta. Esimerkkeind on mainittu
asiakirjavaatimusten ennalta arvaamaton muuttuminen, ylimaariisten asiakirjojen vaatiminen ja

epaselvyydet tulliluokittelussa (Kangas et al. 2009, 35).

Venajilld kohdataan lisdksi my6s yritysilmastoon ja henkiléiden liikkuvuuteen liittyvid ongelmia.
Venijin osalta on ilmoitettu laajasti korruptiosta ja byrokratiasta tehtyja ilmoituksia, jotka ovat
esimerkkeja yritysilmastoon liittyvistd ongelmista. My0s viisumi- ja tyolupaongelmista yritykset
ovat raportoineet runsaasti. Erityinen huomion kohde ovat viisumien ja ty6lupien pitkat

kasittelyajat (Kangas et al. 2009, 35).

2.6.1 Keinot kaupanesteiden poistamiseksi

Yksi Ulkoasiainministerion tirkeimmista tehtivistd on suomalaisten yritysten viennin ja
kansainvilistymisen edistiminen (VKE). Uuden VKE-strategian mukaan VKE-toiminnan

tehostamiseen kuuluu kolme ”pilaria”:

Pilari I: suomalaisyritysten ulkomaiseen litketoimintaymparist6on vaikuttaminen ja riped

puuttuminen niiden kohtaamiin ongelmiin

Pilari II: promootiotoiminta
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Pilari III: tietopalvelut, yritysten ulkomaista litketoimintaa tukevan tiedon tuottaminen

Ensimmaiinen naista pilareista keskittyy juuri yritysten kohtaamien kaupanesteiden poistamiseen
vientimarkkinoilla. Tarkoituksena on ulkomaiseen toimintaympirist6on vaikuttaminen niin, ettd
olosuhteet kolmansissa maissa tulevat suotuisammiksi suomalaiselle litketoiminnalle. Tama
tarkoittaa siis WTO- ja kahdenvalisten kauppasopimusten tekemistid kohdemaan kanssa. Lisiksi
tihdn kuuluu yritysten yksittiisten, konkreettisten tapausten selvittelyn ja yritysten neuvonnan
niiden tapausten osalta. Ykkospilarin toiminta tarkoittaa kohdemaiden sisiisen sdantely-
ympariston kehityksen analysointia ja sithen vaikuttamista helpottamalla ja edistimalla

suomalaisyritysten kaupankayntia, etabloitumista ja tuotantoa (Kangas et al. 2009, 43).

Pilareiden II ja III keinoilla voidaan vaikuttaa kaupanesteiden poistamiseen, vaikka ykkospilari
kasittdakin varsinaisen kaupanesteiden raivaustyon. Vaikutuskeinoja ovat muun muassa VKE-
matkat, erilaiset seminaarit ja tilaisuudet seka tietopalvelut, kuten julkaisut ja internetpalvelut.
Jalkimmidisilld pilareilla on ennalta ehkiisevi vaikutus, joka lihtee usein kotimaasta kisin.
Promootiotoimintaan kuuluvat, usein ministerivetoiset, VKE-matkat ovat my0s tarkeitd yhdessa

maakohtaisten tietopalveluiden kanssa (Kangas et al. 2009, 43).

Tyo6- ja elinkeinoministerié tukee yritysten kansainvilistymistd ulkomailla toimivan
palveluverkostonsa kautta ja jakamalla avustuksia. Ulkomaisia verkostoja ovat Finpron

vientikeskusverkosto seki Tekesin teknologia-asiantuntijoiden verkosto (KKangas et al. 2009, 44).

Ulkoasianhallinnon saadessa tietoonsa konkreettisen kaupanestetapauksen, ollaan suoraan
yhteydessi kyseisen maan viranomaisiin ja tiedustellaan perusteita kaupankdyntid hankaloittavalle
toiminnalle. Toisinaan asia selvidi jo tissd vaiheessa ja kaupankiynti alkaa sujua nopeasti sen
jalkeen kun ulkoasiainhallinto on saanut asiasta tiedon. Suorissa kahdenvilisissa yhteyksissa
ulkoasiainhallinto voi kayttda hyvakseen laajaa edustustoverkkoaan maailmalla ja toimia
yhteistyossd muiden VKE-toimijoiden, kuten Finpron, kanssa. Yhteydenottoihin ryhdytadn vasta

esteestd raportoineelta yritykseltd saadun suostumuksen jilkeen (Kangas et al. 2009, 44).

Kaupanestety6ssa mahdollisia kanavia ovat my6s kahdenviliset kaupalliset konsultaatiot,
maidenvilisiin yhteistyésopimuksiin perustuvat komissiot, korkean tason vierailut kohdemaissa
sekd kahdenviliset sopimukset. Lukuisten kauppakumppanien kanssa on solmittu
valtiosopimuksia, jotka maarittdvit tiettyjd yhteistyOelimid. Naiden puitteissa voidaan kasitelld

my6s kauppaan liittyvid asioita (Kangas et al. 2009, 44).
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Sopimus kaupasta ja taloudellisesta yhteistyostd Venijan kanssa on solmittu vuonna 1992. Tasta
lihtien Venidjin ja Suomen hallitusten vilinen talouskomissio on toiminut aktiivisesti ja
kokoontuu kerran vuodessa. Talouskomission puitteissa toimii useita tyoryhmid, joissa kisitellddn

kaupankaynnissi ilmenevid kiytinnon ongelmia (Kangas et al. 2009, 44).

Monenkeskisessa yhteistyossa vaikuttaminen tapahtuu EY:n yhteista kauppapolitiikkaa
koordinoivan Euroopan komission kautta. Koska EY:lld on yksinomainen toimivalta lihes
kaikilla kauppapolititkan osa-alueilla, Euroopan komissio hoitaa kauppapoliittiset neuvottelut
kaikkien EU-maiden puolesta. Titen Suomen kauppapoliittisten tavoitteiden saaminen osaksi

EY:n yhteistd kauppapolitiikkaa tapahtuu komission kanssa yhteistyossid (Kangas et al. 2009, 45).

My6s EY:1ld on useita kaupankiyntid ja taloudellista yhteisty6td koskevia kahdenvalisia tai
alueellisia sopimuksia kolmansien maiden kanssa. Nama sopimukset sitovat kaikkia jisenmaita ja
kolmansia maita. Suomalaisen teollisuuden kannalta ndmi sopimukset ovat tirkeitd, koska ne
tarjoavat monenvilista jirjestelmad pidemmille menevia oikeuksia ja niiden luomat instrumentit
saattavat muutenkin olla yksittiisissd tapauksissa tehokkaampi ratkaisu kohdattuun ongelmaan.
Komissio on asiantuntemuksellaan ja kdytinnon toimenpieteillidn my6s tirkea

yhteistyokumppani selvitettiessa yksittaisia kaupanesteita (Kangas et al. 2009, 45).

2.6.2 EY:n kaupanesteasetus (Trade Barriers Regulations)

Kaupanesteasetus (neuvoston asetus (EY) 3286/94) on 1.1.1995 voimaantullut kauppapoliittinen
instrumentti, jonka pddasiallisena tarkoituksena on poistaa teollisuuden ja yritysten kohtaamia
kaupanesteita kolmansien maiden markkinoilla. Mikili kolmannen maan kiytinnot ovat
kansainvilisten kauppasdintojen, erityisestt WTO-sddntojen tai kahden valisten
vapaakauppasopimusten, vastaisia. Asetusta sovelletaan seki tavarakaupan ettd palvelujen kaupan
esteisiin. Mikali kansainvilisten sdant6jen rikkomisella on vaikutusta EU:n ja kolmannen maan
viliseen kauppaan, my6s teollis- ja tekijanoikeudet kuuluvat asetuksen soveltamisalaan. Yksittdiset
yritykset, toimialajarjestot tai EU:n jasenvaltiot voivat tehdd hakemuksen kaupanestetutkinnan
avaamiseksi. Hakemuksessa tulee olla riittavisti todisteita kaupanesteiden olemassaolosta seki sen
aiheuttamista ongelmista. Tutkinnasta vastaa EU:n komissio ja se kuulee asiassa my6s EU:n

jasenvaltioita (Kangas et al. 2009, 45).

Komissio kdynnistdd neuvottelut kyseisen kolmannen maan kanssa kaupanesteiden poistamiseksi,
mikali komission tutkinta osoittaa kolmannen maan toimenpiteiden olevan kansainvilisten

kauppasiintojen vastaisia ja niiden aitheuttaneen vahinkoa tai haitallisia kauppavaikutuksia EU:n



31

teollisuudelle tai yksittiiselle yritykselle. Mikali kumpaakin osapuolta tyydyttivai ratkaisua ei saada
aikaan, voidaan asia komission esityksestd ja EU:n jiasenvaltioiden suostumuksella viedd WTO:n

riitojenratkaisumenettelyyn (Kangas et al. 2009, 40).

WTO:n (World Trade Organization) ensisijaisena tavoitteena on kansainvilisen kaupan siintely
ja vapauttaminen, johon pyritain poistamalla valtioiden ja yksityisten toimijoiden asettamia esteité
kaupan tieltdi. WTO toimii monenvilisten kauppaneuvottelujen foorumina, ja kauppasopimusten
noudattamista valvoo sen riitojenratkaisujirjestelma. Jarjeston kehittimien saantéjen
perusperiaatteina ovat maarallisten tuonti- ja vientirajoitusten poistaminen, syrjimattomyys,
vihiten kauppaa rajoittavien keinojen kiytto, kansainvilisten standardien noudattaminen ja

mairdysten ennustettavuus ja lipindkyvyys (Kangas et al. 2009, 40).

Myo6s OECD (taloudellisen yhteistyon ja kehityksen jarjestd) toimii kaupan ja investointien
esteiden poistamiseksi. OECD:n jisenet ovat oikeudellisesti sitoutuneet vihitellen vapauttamaan
keskindisid padgomanliikkeitdan. OECD:l4 ei ole varsinaista riitojenratkaisumekanismia, mutta

velvoitteisiin voidaan kuitenkin vedota kahdenviliselld tasolla (Kangas et al. 2009, 46).

WTO-jirjestelmai ja -sopimuksia edelsi GATT-sopimus (General Agreement on Tariffs and
Trade), jonka aikana vakiintui niin sanottu kierroksiin perustuva neuvottelumekanismi. Kaupan
vapauttamisen jatkaminen ja sidntojirjestelman kehittiminen on vuonna 2001 kdynnistetyn
WTO:n Dohan neuvottelukierroksen tavoitteena. Tamin lisaksi sovitaan siitd, miten tietyt
WTO:n agendalle tuodut aiheet sisillytetddn jatkossa jarjeston tyohon. Tdtd nimitetddn usein
Dohan kehitysagendaksi (Doha Development Agenda, DDA), koska kehityskysymykset ovat

nousseet neuvotteluissa varsin keskeiseen rooliin (Kangas et al. 2009, 46).

GATT/WTO-neuvottelukierrosten ytimen ovat perinteisesti muodostaneet teollisuustullien
alentamista koskevat neuvottelut. Edelliselld neuvottelukierroksella (Uruguayn kierros) kisiteltiin
kuitenkin my6s maataloutta ja palveluja. Dohan kierroksella markkinoillepaasyll tarkoitetaan
yritysten mahdollisuuksia péadstd toisten maiden markkinoille — joko teollisuus- tai
maataloustuotteiden tai palvelujen viennin kautta. Neuvottelujen tarkoituksena on helpottaa rajat
ylittdvaan kauppaan liittyvia menettelyjd ja kehittaa lipinakyvyyttd kansainvalisessa kaupassa

(Kangas et al. 2009, 46 — 47).

Dohan kierroksella markkinoillepaasyneuvottelut ovat keskittyneet tullitariffien alentamiseen
siten, etta tariffileikkaukset koskisivat kaikkia WTO:n jasenmaita (lukuun ottamatta vihiten
kehittyneitd maita). Lihtokohdaksi neuvotteluissa on otettu eniten korkeimpia tullitasoja leikkaava

ei-lineaarinen alennuskaava (formula approach). Tétd mahdollista tullien alentamista voidaan
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taydentad sektoriratkaisuilla, joilla tarkoitetaan tietylle tuoteryhmalle, kuten esimerkiksi
informaatioteknologia, maataloustuotteet, rakennuslaitteet, annettavia keskimairiista suurempia
tullialennuksia. Markkinoillepaisyd koskevat neuvottelut ovat Suomelle tirkeitd
ulkomaankauppamme rakenteesta johtuen. Suomen tavoitteena on paisti paremmin

teollisuusmaiden ja niin sanottujen nousevien talouksien markkinoille (KKangas et al 2009, 47).

WTO:ssa on 157 jasenmaata. Tarkkailujisenind on 27 maata, jotka neuvottelevat jasenyydesta.
Venaja liittyt WTO:hon elokuussa 2012. Venajilld jasenyys todennakoisesti lisad investointeja ja
vauhdittaa talouskasvua. Maa joutuu nyt uudistamaan lakejaan kansainvalisen mallin mukaiseksi ja
alentamaan tullimaksuja. Tullit laskevat tietenkin my6s venaliisille tuotteille, joiden padsy

maailmanmarkkinoille helpottuu.

Koska kaikkia kauppakiistoja ei voida selvittdd monenkeskisin tai kahdenvilisin neuvotteluin, on
luotu WTO:n riitojenratkaisujirjestelma, jossa voidaan ratkaista kansainviliset kauppakiistat.
Ratkomalla jasenten vilisia WTO-sopimuksiin liittyvid oikeudellisia erimielisyyksid
kauppasaintojen tulkinnasta ja soveltamisesta voidaan valvoa velvoitteiden noudattamista.
Riitojenratkaisuprosessissa on nelja vaihetta: neuvottelut eli konsultaatiot, paneeli, valituselin ja

taytantoonpano (Kangas et al, 2009, 49).

Neuvotteluvaihe kestid 60 piivai, jonka jilkeen jompikumpi osapuoli voi pyytda paneelin
perustamista. Paneelilla on aikaa valmistella raportti 6 — 9 kuukautta ja sen jilkeen kumpikin
osapuoli voi viedid asian valituselimeen. Valituselimen tulee kisitelld asia kolmen kuukauden sisalld
ja se voi yllapitad, muuttaa tai hylitd paneelin johtopiaitokset. Toinen osapuoli voi pyytid
oikeutusta vastatoimille, mikali hivinnyt osapuoli ei toimeenpane paneelin/valituselimen
paatoksia. WTO:lta vastatoimioikeuden saatuaan jisen voi asettaa rangaistustullit. Vaikka
mairiajat ovat tiukkoja, kdytinté on osoittanut, ettd sopimus voi joustaa tarvittaessa.
Riitaprosessin kesto on lyhimmilladn vuosi ja kolme kuukautta, mutta kiytinndssa se kestad useita

vuosia (Kangas et al. 2009, 49).

Riitojenratkaisusopimuksen toimeenpanosta ja seurannasta vastaa WTO:n jisenista koostuva
riitojenratkaisuelin, joka médrda paneelin selvittimain tapausta ja hyviksyy tai yksimielisesti
hylkda paneeliraportin ja valituselimen suositukset. Mikali hidvinnyt osapuoli ei toimi paneelin tai
valituselimen pdatoksen mukaisest, riitojenratkaisuelin voi maaritd vastatoimiin ryhtymisesta

(Kangas et al. 2009, 49).

Kaupanesteitd ovat kaikki sellaiset viranomais- ja yksityissektorin toimet, jotka rajoittavat

tuotteiden markkinoillepddsya. Niiden esteiden poistaminen onnistuu parhaiten silloin kun niihin
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liittyy jonkin kansainvilisen velvoitteen kuten WTO-miariysten tai kahdenvilisten
kauppasopimusten rikkominen. Investointien ollessa kyseessi, voidaan ongelmaan puuttua
voimassa olevien investointien edistimisté ja suojaamista koskevien sopimusten luomien
velvoitteiden puitteissa. Tallaisten menettelyjen tunnistamiseksi voidaan pohtia seuraavia kuutta
kansainvilisissd kauppapoliittisissa sopimuksissa olevaa perusperiaatetta (Kangas et al. 2009, 53 —

54).

Syrjimattomyys: Kyseisen toimenpiteen tulee kohdella ulkomaisia ja kotimaisia tuotteita,

investointeja ja toimijoita syrjimattomasti.

Suhteellisuus: Kaytetadnhin kyseisessa toimenpiteessi sellaisia keinoja, jotka ovat
mahdollisimman vihin kauppaa rajoittavia, kun otetaan huomioon toimenpiteen taustalla oleva

politiikkatavoite? Voidaanko tavoite saavuttaa vihemman kauppaa rajoittavin keinoin?

Kansainviliset kidytainnot: Vastaahan kyseessa oleva toimenpide perusperiaatteiltaan ja
toteutukseltaan yleisesti kansainvilisessd kaupassa noudatettavaa kiytint6d? Eihdn se poikkea

olennaisesti kansainvalisista standardeista?

Miirallisten rajoitusten kielto: Sovelletaanhan tavaroiden tuontiin ja vientiin maarillisia rajoituksia

tai vienti- tai tuontikieltoja?

Varojen vapaa siirto: Voidaanhan investointeja ja investointeihin liittyvid maksuja siirtda vapaasti

maahan ja maasta?

Transparenssi eli lapindkyvyys: Onhan kyseistd toimenpidettd koskevat yksityiskohdat ja
toimintaohjeet julkaistu selkedsti ja tarpeeksi hyvissa ajoin, jotta yksityiselld sektorilla on ollut

aikaa sopeutua niihin?

2.7 Persoonallisuuden ja dlykkyyden kolmiosainen konstruktio

Snow, Corno ja Jackson (1996) ovat rakentaneet persoonallisuuden ja dlykkyyden kolmiosaisen
rakennelman, joka jakautuu affektiiviseen, konatiiviseen ja kognitiiviseen rakennelmiin ja
noudattaa niin historiallista jakoa tunteeseen, tahtoon ja tietoon. Siind persoonallisuus ja alykkyys
jaetaan kolmeen osa-alueeseen: kognitiiviseen, konatiiviseen ja affektiiviseen. Persoonallisuus
sisaltdd seka konatiivisia ettd affektiivisia piirteitd ja alykkyys konatiivisia ja kognitiivisia piirteita.
Jokaisella néista kolmesta piirteestd on kaksi alaryhmaa. Affektiot sisiltdvit luonteen ja tunteen,

konaatiot perustelun ja tahdon ja kognitiot taidot ja tiedot.
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Kognitio on yleinen termi mille tahansa tapahtumalle, jossa yksilo tulee tietoiseksi tai saa tietoa
jostain kohteesta. Se sisiltdd havaitsemisen, tunnistamisen, uskomisen, paittelyn ja jarkeilyn.
Nykyiddn myos tunteminen sisillytetddn usein kognitioon kuuluvaksi. Kognitiothin kuuluu
menettelytapatiedon ja selittdvin tiedon lisdksi yleiset ja erityiset henkisen kyvykkyyden tekijit,
tiedot tietoisuuden tilasta ja uskomukset. Jotkut kognitiiviset teoriat erittelevit selittdvin tiedon ja
menettelytapatiedon eli tiedot ja taidot, vaikka kyvykkyys kuten kielellinen, avaruudellinen tai
matemaattinen kyky yhdistavat naitd kumpaakin. Piirteet, jotka ovat suureksi osaksi biologisia,
ovat luonteen eroavuuksia, kun taas luonteenomaiset tunnetilat ovat tunne-eroavuuksia. Arvot ja
asenteet liittyvat myos luonteeseen ja tunteeseen. Arvot esiintyvit pysyvampina ja
luonteenomaisina, mutta asenteet voivat olla varsin vakaita taipumuksia toimia
luonteenmukaisesti tietyissa tilanteissa. Tieto ja uskomukset ovat yhteydessa selittivdan tietoon,
kun taas kognitiiviset taidot, strategiat ja taktiikat ovat enemmin yhteydessid menettelytapatietoon

eli taitoihin.

Affektioon kuuluu mieliala, tunne, mieli ja temperamentti, yksinkertainen tunnevastaus johonkin
tiettyyn kohteeseen tai ideaan. Se ilmenee usein mieltymyksend tai negatiivisena suhtautumisena
johonkin asiaan. Affektioihin sisaltyy luonteen ja tunteen lisiksi luonteenpiirteitd,
luonteenomainen mieliala, yleisia ja erityisid persoonallisuuden tekijoitd, arvoja ja asenteita.
Luonne ja tunne eivat ole erillisid vaan persoonallisuuteen kuuluu seki luonnetta ettd tunnetta.
Luonteen katsotaan yleensi viittaavan perustavaa laatua oleviin, tilanteesta riippumattomiin

biologisiin luonteenpiirteisiin, kun taas tunne viittaa tilanteesta riippuvaiseen tunnetilaan.

Konaatio kuvaa yksilon luonnollista levottomuutta, jatkuvaa taipumusta toimintaan ja jatkuvaa
eteenpdin pyrkimista. Sithen kuuluu yllyke, halu, tahto ja tarkoituksenmukainen eteenpiin
pyrkiminen. Konaatioihin kuuluu perustelun ja tahdon lisiksi saavuttamisorientaatiot, toiminnan
kontrolli, itseen ja toisiin thmisiin sopeutuminen, urasuuntautuminen, persoonallisuuden tyyli ja

mielenkiinnon kohteet.

Ihmisten tekemien valintojen ymmairtiminen on ollut motivointiteorioiden perustutkimuskohde.
Valinnan ongelma on tirked, koska oletetaan, ettd kun tiedimme henkil6n valitseman padmaiirin
ja minkdlaisia toimenpiteitd hin tekee saavuttaakseen tuon paamairin, voimme ennakoida
henkilon kayttaytymistd. Esimerkiksi perinteinen Atkinson & Featherin, Atkinson & Raynorin
motivoinnin odotusarvomalli kiyttda kahta muuttujaa ennustaakseen yksilon kayttaytymista:
odotus, jolla toiminnan voidaan odottaa saavan aikaan toivotut tulokset ja kaikkien tihin
toimintaan liittyvien tulosten henkildkohtainen arvo. Tamin odotusarvoteorian mukaan kaikkien

yksildiden kayttdytyminen on niiden kahden muuttujan vilisen suhteen funktio.
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Kuhlin (1977, 1982) mukaan ihmiset kdyttavat kullekin ominaisia ja sisalloltadn erilaisia sidnt6ja
yhdistddkseen odotuksia ja arvoja, joskus perustaen paitékset vain arvo-tietoon ja joskus taas
kdyttden vain odotus-tietoa, ja joskus niitd yhdistden. Tdma ja muut tutkimukset osoittavat, ettd
odotusarvoteorian lisiksi tadytyy maaritelld muitakin toimintoja, jotta voidaan puhua aikomusten
toimeenpanosta ja yllipidosta (Kuhl 1990, 2). Siksi Heckhausen ja Kuhl (1985) kehittivit
toimintaa ohjaavan teorian pitddkseen atkomukset erossa motivaatioista. Ennen paitosti olevaa
tilaa kutsutaan motivaatioksi ja paitoksen jalkeista tilaa tahdoksi. Kun yksilo tekee paitoksen

saavuttaakseen jonkun paamairin, paittyy motivaatiotila ja alkaa tahtotila.

Cornon (1989) mukaan motivaatiotoiminnot vaikuttavat vilillisesti pddtosten muodostumiseen ja
edistavit paitoksid kun taas tahtotoiminnot vaikuttavat valillisesti noiden paatosten

aikaansaamiseksi ja suojelevat niita.

Motivaation ja tahdon erittely on tarpeellista, koska jopa hyvin motivoituneella ihmiselld, jolla on
hyvin selkeit pdamairit, voi olla vaikeuksia toteuttaa aikomuksiaan. Hintd voi hiiritd jotkut
sisdiset tapahtumat kuten tapahtumaan kuulumattomat ajatukset tai muiden ihmisten toiminta.
Tutkimukset ovat osoittaneet, ettd tillaisia motivaatio- ja tahtofunktioita hallitsevat erilaiset

periaatteet.

Motivaatio sisiltad toivomuksia, haluja, tarpeita ja padmaarid, saavutuksiin sopeutumisia,
mielenkiinnon kohteita ja erilaisia itsensa tuntemisen nikokohtia. Halu sisiltdd aikomuksia,
yrityksid, toimintaa, itsensa sadntelyd, toiminnan kontrollointia ja persoonallisia tyyleja.
Heckhausen & Kubhlin (1985) teoria yhdistidd motivaation ja halun. Weinerin (1986) teoria
yhdistdd motivaation ja tunteen. Kaufer ja Ackerman (1989a, 1989b) yhdistivit kyvyn ja

motivaation.

Kaikissa rakennelman osissa on my6s yksilollisia eroavuuksia, mutta ne saattavat olla kaikki

tarkedlld tavalla yhteydessa toisiinsa. Tama helpottaa ymmartimain, ettd kognitiiviset, konatiiviset
ja affektiiviset piirteet voivat sekoittua toisiinsa. Kun miti tahansa rakennelman osaa tutkitaan, se
pitdd asettaa vastaavaan verkostoon, joka edesauttaa erottamaan sen todennikéisid rakennelmia ja

yhteyksid rakennelman toisiin osiin.

Yksilolliset eroavuusrakennelmat on erityisesti suunniteltu selittimain yksiléiden vilisid ja yksilon
omia eroavuuksia kyseisissd funktioissa. Tyypillisimmilladn mittaukset on suunniteltu tuottamaan
porrastuksia, joiden mukaan erilaiset ihmiset voidaan luokitella sen asteen mukaan, jolla he

ilmaisevat mielenkiinnon psykologista funktiota. Huomioituja eroavuuksia voidaan pitdd joko
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suhteellisen pysyvinad tai ohimenevini ja joko suhteellisen leveina tai kapeina suhteessa tilanteisiin,

joissa ne on saatu aikaan.

Useimmat rakennelmat ovat ohjeellisia, yksiléiden vilisten eroavuuksien kuvauksia. Jokainen siis
tunnistaa ulottuvuuden, jonka oletetaan koskevan kaikkia ihmisia (ainakin kaikkiin samaan
kulttuuriin kuuluvien), josta he eroavat asteittain. Kuitenkin on olemassa ohjeellisia rakennelmia,
jotka eivit ole oikeasti ohjeellisia vaan ne kuvaavat ohjeellisia eroavuuksia erityisissd
henkiloryhmissa ja erityisissa yhteyksissa, jotka voivat olla merkityksettomid muissa ryhmissa tai

yhteyksissd. Nditd nimitetddn usein yhteydesta riippuviksi rakennelmiksi.

Yksilon sisiisia rakennelmia on kolmea eri tyyppid. Ensinnakin ipsatiiviset (itsed kehittavit)
rakennelmat, jotka vertaavat erilaisia ohjeellisia ulottuvuuksia suhteellisten tasojen kanssa.
Kognitiivinen esimerkki voisi olla eroavuus, joka niyttia suhteellisen voimakkuuden verbaalisen
ja avaruudellisen kyvyn vililld. Jotkut persoonallisuuden ja mielenkiinnon sisllot vaativat
pakotettuja vaihtoehtoja, jotka asettavat vastakkain erilaisia ulottuvuuksia ihmisessd. Thorndike
(1912) laati arvoasteikon opiskelijoiden mielenkiinnon kohteista ja heidin saavutuksistaan eri
oppiaineissa ja sai korrelaation ipsatiivisena mittana jokaiselle opiskelijalle. Toinen tyyppi kuvaa
yksilollisia eroavuuksia lyhyilld ja pitkilla aikavileilld. Esimerkkeja tdstd ovat yksilolliset
ristiriitaisuudet, saavutus- tai kasvumittaukset. Kolmantena tyyppini ovat niin kutsutut
idiograafiset tai idiomorfiset kuvaukset yksittdisen henkilén omaperdisyydesti tai yksilollisyydesta
tai aste, johon erityiset piirteet ovat keskeisid tai huomattavia tille ihmiselle. Jotkut kisitteet ja
metodit kasvatustieteissd ovat nousseet néista lihestymisistd. Kuitenkin on olemassa erityisid
ongelmia mittauksessa ja tulkinnassa, jotka koskevat tyGskentelyd ipsatiivisten, idiograafisten ja

yksilollisten muutosrakennelmien kanssa.

Snown ja Jacksonin (1997) mukaan erottelu kognitiivisen, konatiivisen ja affektiivisen aspektin
vililld on ldhinna erddnlaisten perusteiden luomista eikd niinkddn todellista erottelua. Kaikki
inhimillinen kayttadytyminen, erityisesti se, mika liittyy oppimiseen ja saavuttamiseen, sisaltda

jonkinlaisen yhdistelman niita kaikkia aspekteja.

Konatiivisuutta voidaan kuvata kiyttiytymisen osa-alueeksi, joka saa ihmisen toimimaan.
Impulssi, halu, tahto ja mairitietoinen hakeutuminen jotakin kohti kuvaavat konatiivista aspektia.
Konatiiviseen kategoriaan kuuluu saavuttamisen tarve, epdonnistumisen pelko, erilaiset
uskomukset henkilén omista kyvyistd ja ndiden kykyjen kdyttiminen, itsensd arvioiminen ja oma
tehokkuus, mielenkiinnon kohteet, perddnantamattomuus, eettinen tyoskentely, tahto oppia, kyky

kayttda henkistd toimintakykyiin, tietoisuus omasta oppimisestaan, toiminta valittujen
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paamairien saavuttamiseksi, asenteet tulevaisuutta kohtaan, tietoisuus laheisista ja kaukaisista
padmairista ja niiden seurauksista sekd monenlaiset tyylit ja oppimistavat. Lisiksi konatiivisuuteen
kuuluvat monet muut, perinteisemmit persoonallisuuden osa-alueet kuten joustavuus,
tunnollisuus, ulospiin suuntautuneisuus tai harkitsevaisuus. Nailld ominaisuuksilla voidaan

ymmirtad henkilon sitoutumista opiskeluun tai sitoutumisen puutetta. (Snow & Jackson, 1997).

Konatiivinen rakenne sijaitsee tavallaan affektion ja kognition vilissi. Motivaatio ja tahto
muodostavat jatkumon konatiivisen kategorian sisilld — tavallaan sitoutunut polku toiveista
tahtomiseen, atkomuksiin ja toimintaan. Emme kuitenkaan laajenna jatkumoa affektiivisuuden
luonne- ja tunnerakennelmiin tai kognitiivisuuden kyky- ja tietorakennelmiin. Ei myoskdin
kannata jatkaa vanhaa ja vield voimassa olevaa viittelya kognitiivisten ja affektiivisten vaikutusten
paremmuudesta. Konaatio nayttaa sisiltdvin vaikutteita sekd persoonallisuudesta ettd

alykkyydestd. (Snow & Jackson, 1997).

Snown ja Jacksonin (1997) mukaan konatiivisen rakenteen sisilld on erilaisia kategorioita.
Ensimmaiinen sisaltai erilaisia rakennelmia saavutusmotivaatiosta ja innokkuudesta. Niihin
liittyvid rakennelmia ovat yksilolliset erot toiveissa, tahdossa, tarpeissa tai pddamairissa ja nithin
liittyvit joko positiiviset tai negatiiviset odotukset. Toinen kategoria sisaltdd tahtomista ja
itsesadtelyd, joihin liittyy persoonallisia eroja aikomuksissa ja yrityksen ja toiminnan seuraamisessa.
Tihdn kuuluvat muun muassa toiminnan kontrollointi ja yrittimiseen panostaminen, samoin kuin
my6s mielenkiinnon kohteet, joilla nayttaa olevan luontainen motivaatiollinen merkitys lyhyt tai

pitkikestoiseen oppimiseen.

Konatiivisen rakennelman motivaatioon sisiltyy itsestd johdetut rakennelmat, itsearviointi ja
tehokkuus ja tahtoon taas kuuluvat muiden johtamat rakennelmat. Naita viimeksi mainittuja ovat
uskomukset, ennakkoluulot, ohjatut tilanteet, ohjaajat ja muut opiskelijat, mutta my6s sellaiset
piirteet kuin peradnantamattomuus, toisten johtamiskyky, kyky tulla toimeen toisten kanssa, tarve

sosiaaliselle hyvaksynnille ja Machiavellismi. (Snow & Jackson, 1997).

Jokainen kategoria on yhteydessi toiseen kategoriaa jollain tavalla. Jotkut tutkijat pitavitkin
tahtorakennelmia kognitiivisina ja motivaatiorakennelmia affektiivisina. Siten itsesdatelyn, tyylin ja
toimintatavan osa-alueet ja tieto ja uskomus kuvataan usein tiukasti kognitiivisiksi tai
metakognitiivisiksi. Saavutusmotivaatiota, innostusta, joitakin mielenkiinnon tekijoita ja kasitysta
omasta itsestd pidetdin joskus luonteeseen kuuluvina ja ndin ollen affektiivisina. (Snow &

Jackson, 1997).
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Snow ja Jackson (1997) siis kuvittelevat sitoutumispolun toiveista tahtoon, aikomuksiin ja
toimintaan. T4td polkua pitkin voidaan tehda erottelu motivaation ja tahdon vililla. Saattaa olla
tarpeen kuvitella my6s samansuuntainen yhdyspolku, jota pitkin kognitiivisten rakenteiden

syntyminen voidaan jéljittad.

Heckhausen-Kuhlin (1985) teoria kisittelee prosesseja, jotka muuttavat toiveet tahdoksi,
aikomuksiksi ja toiminnaksi ja jotka sddntelevit toimintaa suhteessa padmiiriin. Toive on selvisti
arvo, joka on yhteydessa paamaarian. Toiveet toimivat kannustimina aiottuun lopputilaan, joka
voi olla positiivinen tai negatiivinen. Yksilon perustavaa laatua olevat emotionaaliset tarpeet ja
mielenkiinnon kohteet ovat ainakin osittain yhteydessa niihin toiveisiin ja padmdéariin. Jokaisen
erityisen paamadrin saavuttaminen luo uusia odotuksia. Atkinsonin ja Featherin (1966) ja
Heckhausen (1977) odotusarvoteoriat ennustavat, mikd padmaird valitaan kussakin tilanteessa.
Puhutaan my6s paamairahierarkiasta ja alemman tason paamairit voivat erota ylemman tason tai

kaukaisista padmaiaristd. (Snow & Jackson, 1997)

Toiveesta tulee tahto kun on olemassa tarpeeksi tietoa siitd, ettd paamaara voi olla saavutettavissa.
My06s alemmat paamairit saavat kannustusta kaukaisista tai korkeammista paamairistd. Siten
esimerkiksi lukiolaiset kirjoittavat ylioppilaiksi haaveenaan valmistua jonain paivind esimerkiksi
kauppatieteiden tohtoriksi. He kirjoittavat ylioppilaaksi, pyrkivit yliopistoon, tenttivat yksittaisid
kursseja valmistuakseen kauppatieteiden maisteriksi ja sen jalkeen alkavat pala palalta koota

vaitoskirjaansa. (Snow & Jackson, 1997).

Jotta tahdosta tulee aikomus, sen taytyy liittyd tulevaisuudessa odotettavaan toimintaan.
Tilaisuuden, ajan, keinojen, tirkeyden ja kiireellisyyden tulee siis olla kunnossa.
Saavutusorientaatioiden tai tyylien, jotka koskevat opiskeluolosuhteiden laittamista
tarkeysjirjestykseen tulisi olla yhteydessa tihdn halu-aikomus-segmenttiin. Samoin tulisi olla my6s
mielenkiinnon kohteiden erityisissd opiskeluaktiviteeteissd, vaikka monet aiheet tai uraa koskevat
kiinnostuksen kohteet oletettavasti liittyvit koko toive — tahto — aikomus — alueeseen. (Snow &

Jackson, 1997).

Jotta aikomuksesta tulee toimintaa, sen tulee olla yhteydessa timin hetkiseen tilanteeseen, jossa
henkilon ja tilanteen vuorovaikutuksen tulee olla kontrolloitua ja suojeltua muilta kilpailevilta
aikomuksilta ja toiminnoilta. Henkil6kohtainen eroavuusrakennelma, jota kutsutaan
toimintakontrolliksi, tuntuu olevan eniten suhteessa tihan aikomus-toiminta-segmenttiin. Tahan

on yhteydessa my0s erilaisia persoonallisuus- ja oppimistyylejd. (Snow & Jackson, 1997).
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Snown ja Jacksonin (1997) mukaan jotkut motivoituvat ensisijaisesti valttdessdan epaonnistumista,
kun taas toiset motivoituvat saavuttaessaan menestystd. Kummatkin voivat johtaa sithen, ettd
henkil6 tuntee saavuttaneensa haluamansa ja onnistuneensa. Erilaiset profiilit omaavat henkilot
eroavat siind, minka tyylisid riskejd he ottavat. Ne, jotka etsivit menestysti, valitsevat suhteellisen
vaikeita tehtdvid, jolloin tuloksetkin ovat kohtuullisia. Ne, jotka haluavat vilttdd epdonnistumisia,
valitsevat joko helppoja, vahan tuloksia tuottavia tehtivid, joissa epaonnistuminenkin on
epatodennakoista tai erittdin vaikeita, paljon tuloksia tuottavia, joissa epdonnistuminen on

mahdollista ja todennikoista.

Epidonnistumisen pelko, joka on yksi saavuttamismotivaation osa-alue, on samantyylinen
rakennelma kuin testauksen pelko, mutta sitd voidaan paremmin kuvata arvioinnin pelkona.
Tyypilliset mittausmenetelmit ovat kyselylomakkeita, jotka on suunniteltu niin, ettd ne kuvaavat
yksilollisid eroja alttiudessa epaonnistumisen pelkoon yleisesti arvioitavissa tilanteissa, ei

ainoastaan testitilanteissa. (Snow & Jackson, 1997).

Mandler ja Sarason (1952) aloittivat tutkimuksen testin pelosta tulkiten eroja enemmain ja
vihemmain pelokkaiden opiskelijoiden vililld opittujen viettien pohjalta. Testitilanteet synnyttivit
kahdenlaisia vietteji: tehtivaan liittyvat vietit ja opitut pelkovietit. Nama aiheuttavat kahdenlaista
vastakkaista ja ristiriitaista kayttaytymisté: yritykset saada tehtdva tehtya ja ndin vihentda
levottomuutta ja itseohjautuvia, tehtivista riippumattomia, jotka ilmenevit epavarmuutena,
todennakoisesti kielteisina tuloksina, vihenevana itsearvostuksena ja epdsuorina yrityksind paasta

eroon arvioivasta tilanteesta. (Snow & Jackson, 1997).

Alpert ja Haber (1960) nimittdvit nditd tehtivddn suuntautuviksi ja tehtdvistd riippumattomiksi
vieteiksi helpottaen ja poistaen pelkoa ja laativat kyselylomakkeen erottelemaan ja jakamaan naita
eri tasoille. Mandler ja Sarason laativat kyselylomakkeeseensa vain pelkoja poistavia asteikkoja
péitellen jonkin pelon olemassa olon jonkun toisen poissa olosta. Liebert ja Mozris (1967)
maarittelivat huolen kognitiivisena huolehtimisena epaonnistumisen seurauksista ja
herkkitunteisuuden automaattisen hermoston reaktioina, jotka ovat syntyneet arvioidusta
stressistd. TAmi arvioitu stressi voi olla yhteydessa erilaisiin tilanteisiin kuten matematiikan
opiskeluun tai tietokoneiden kayttimiseen. Spielberger (1980) on lisinnyt naima huolehtimisen ja
herkkitunteisuuden kisitteet toisenlaiseen kyselyrakennelmaan, joka myés erittelee pelon piirteet

ja pelkotilan.

Testin pelosta on paljon tutkimustietoa ja kokeellisten todisteiden lisiksi on olemassa vahvoja

viitteitd siitd, ettd testin pelko vaikuttaa oppimiseen. On my0s osoitettu, etti testin pelko vaikuttaa
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yhdessa testin muodon ja strategian kanssa testin tulokseen. Valitettavasti tutkimukset ovat
epaonnistuneet erottelemaan testin pelon komponentteja tai tunnistaneet sen vain motivaation
negatiiviseksi puoleksi. Motivaation positiivinen puoli eli jonkin saavuttamisen tarve, nousee
my0s esiin arvioivissa tilanteissa ja se tulee ottaa huomioon kun selitetdan eroja testitilanteissa.
Esimerkiksi Tobias (1985) on todennut, ettd pelko saattaa estdd informaation prosessoinnin
oppimisessa ja kdyttaytymisessd. Estimishypoteesin mukaan uhka, jota tunnetaan testitilanteissa,
ehkiisee aiemmin opitun informaation esille tuloa hyvin pelokkailla testihenkil6illa vihentien
heiddn kognitiivisten prosessiensa varastoja. Taitovaje-hypoteesi viittdd, ettd riittimaton
valmistelu ja heikot testaustaidot vihentivit pelokkaiden testihenkilbiden tuloksia. Pelon ja
tiedon kasittelyn vilisen suhteen maarittely voisi toimia perustana suunniteltaessa erilaisia hoito-
ohjelmia pelokkaille opiskelijoille. Ne saattaisivat olla tehokkaampia parantaman oppimista ja
kayttaytymista kuin kansainviliset pelon vahentdmisohjelmat tai oppimistaitojen
parantamisohjelmat. TAma saattaisi johtaa myOs mittaustekniikoihin, jotka perustuvat

kayttdytymisen eri tekijoihin ja kyselylomakkeisiin. (Snow & Jackson, 1997).

Snown ja Jacksonin (1997) mukaan epidonnistumisen pelko nayttda olevan kokoonpantu useista
osista ja samoin myo6s saavutusmotivaation alkuperiinen, positiivinen toive onnistumisesta on

jakaantunut erilaisiin osiin. Ray (1982) 16ysi yli 70 erilaista osaa ja Fineman (1977) 16ysi 22.

Jackson, Ahmed ja Heapy (1976) etsivit saavutusmotivaation moniosaista luonnetta kayttien
monitapaista tutkimusmallia. Seuraten saavutusmallin kasitteellistd analyysid he maarittelivat kuusi
osa-aluetta. Ensimmiisend osana on erinomaisuudesta huolehtiminen. Henkil6lld on
kilpailumotivaatio ja hin tyytyy vain parhaaseen lopputulokseen, hinelld on pdamadrina tehda
aina parhaansa. Tdmin osa-alueen on alun perin mairitellyt McClelland vuonna 1953. Toisena
osana on kilpailullisuus (kilpailumotivaatio, tarkoituksena voittaa toiset). Kolmantena on
omistushalu (motivaatio, joka perustuu aineellisiin saavutuksiin). Neljantend osa-alueena on
asema asiantuntijoiden joukossa (motivaatio, joka liittyy nithin palkitseviin tunteisiin, joita henkil6
tuntee saavuttaessaan sosiaalista arvostusta asiantuntijoiden joukossa). Viidenteni on asema
vertaisten joukossa (motivaatio, joka liittyy niihin palkitseviin tunteisiin, joita henkil6 tuntee
saavuttaessaan sosiaalista arvostusta vertaistensa joukossa). Viimeisend on saavuttaminen
itsendisyyden kautta (motivaatio tehdi hyvin tehtivit, joissa palkitaan itsendista aloitekykya).

(Snow & Jackson, 1997).

Faktorianalyyttiset tulokset tukevat edelld mainittuja tuloksia. Esimerkiksi omistushalu
saavuttamisen osa-alueena on tirkei, koska se on ristiriidassa McClellandin tutkimustulosten

kanssa (1961, 47), jotka mairittelevat vaurauden symbolina ja toisarvoisena saavuttamiselle.
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Jacksonin tutkimusryhmain tulosten (1976) mukaan saavuttaminen ja omistamishalu eivit ole
riippuvaisia toisistaan. Lisdksi Jacksonin tutkimusryhmilld ja Atkinsonilla on hiukan erilaiset
kdsitykset saavuttamiskayttdytymisen luonteesta. Jacksonin tutkimusryhmain (1976) mukaan
saavutusorientoitunut kayttaytyminen selittyy edelld mainittujen kuuden osa-alueen
vuorovaikutuksena kussakin tilanteessa. Atkinson taas nikee saavutusorientoituneen
kayttaytymisen tuloksena menestyksen saavuttamisesta ja siitd vahennetystd epdonnistumisen

pelosta, lisittyna erilaisilla ulkoisilla vaikutteilla. (Snow & Jackson, 1997).

Saavutusmotivaatioihin liittyy my6s Nichollsin, Patashnickin ja Nolen (1985) tutkimus
korkeakouluopiskelijoiden koulumenestykseen vaikuttavista tekijoistd. Esimerkiksi opiskelijat,
jotka uskoivat, etta koulutus lisid heidin arvostustaan ja varallisuuttaan olivat
epatodennikoisemmin sitoutuneita opiskeluun sen itsenséd tihden kuin opiskelijat, jotka uskoivat,
ettd korkeakoulujen tulisi opettaa sitoutumista yhteiskuntaan, maailmanmenon ymmartimisti ja
korkeita kiyttaytymisnormeja. Heiddn tutkimuksensa on tirked, koska se yhdistia opiskelijoiden
henkilokohtaiset padmadrit heiddn kasvatuksellisiin ideologiothinsa ja menestykseen vaikuttaviin

tekijoihin. (Snow & Jackson, 1997).

Snown ja Jacksonin (1997) mukaan saavutusmotivaation yksi osa-alue on saavuttaminen
riippumattomuuden kautta. Saavuttamismotivaatiota voidaan tutkia my6s vertaamalla
saavuttamista riippumattomuuden kautta ja mukautumisen kautta. Ensin mainittu voidaan
maaritelld taipumuksena menestya tehtivissa, joissa palkitaan oma-aloitteisuutta. Téssd testissa
menestyvad henkil6d voidaan kuvata kypsiksi, ennakoivaksi, vaativaksi ja itseensé luottavaksi.
Jalkimmaisessa testissd menestyksen ehtona on tehtavien tarkka maarittely. Tallainen henkil6 on

kykenevi, tehokas, jarjestelmallinen, vastuuntuntoinen ja tunnollinen.

Tutkijat kdyttavit usein termeja sisdinen motivaatio ja mielenkiinto samaa merkitsevina, vaikka ne
saattavat olla erilaisia vaikkakin liheisesti toisiinsa liittyvid. IThmiset kiinnostuvat tehtavista ja
toiminnoista, jotka ovat sisdisesti motivoivia niiden itsensa takia, ei siksi, ettd niista saataisiin
ulkoista palkintoa tai viltettdisiin ikdvid seuraamuksia. Sisdisesti motivoitu oppiminen tapahtuu
tarkkaan maarittelemattomissa tilanteissa, joista ei saa ulkoista palkintoa tai rangaistusta.
Mielenkiinnon sisdisessid motivaatiossa madritteli White (1959), joka viitti, ettd uteliaisuus,
tutkiminen ja yrittiminen kuvaavat sisdistd tarvetta kisitelld ymparistodin taidokkaasti. My6s
Decin ja Ryanin (1985) kehittelemi kognitiivinen arviointiteoria tukee titd kasitystd. Decin ja
Ryanin (1985) mukaan sisdisesti motivoitu kayttaytyminen perustuu yksilon tarpeeseen olla
kykenevi ja itsemédrdytyva ja syntyy sisdisestd syy-seuraus suhteesta, jossa yksilot pyrkivit

kayttdytymain sisdisen palkitsemisen innoittamina, joihin kuuluu my6s mielenkiinto ja taituruus.
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He pitavat mielenkiintoa tunteen ilmauksena tai sisdisen motivaation palkintona. (Snow &

Jackson, 1997).

Tutkijat ovat rakentaneet muutamia itseraportointi-asteikkoja mittaamaan sisdisen motivaation
osa-alueita. Ryanin ja Connellin (1989) tutkimukset sisdltivit ala-asteikkoja sisdiselle motivaatiolle
ja ulkoisen motivaation kolmelle eri muodolle. Samanlaisia asteikkoja ovat rakentaneet myos
Vallerand, Blais, Briere ja Pelletier (1989) lukion opiskelijoita varten. Tdhén instrumenttiin on
lisatty myos asteikko mielenkiinnon puutteelle tai huonolle motivaatiolle. Harterin (1981)
instrumentissa on valittava sisdinen tai ulkoinen motivaatio ja myos se, onko tutkittava henkil6
halukas haasteille vai haluaako hin helppoa tyotd. Se mittaa my6s, haluaako henkil6 tyén
tyydyttivian hinen omia mielenkiinnon ja uteliaisuuden kohteitaan vai vaan miellyttid opettajaa ja
saada hyvid arvosanoja, toimiiko hén itsendisesti vai onko hin riippuvainen opettajan ohjeista,
luottaako hin omaan arviointiinsa omasta tyostdan vai onko hin riippuvainen opettajan
arvioinnista ja mittaako hin itse onnistumisiaan ja epaonnistumisiaan vain luottaako hin naissa

ulkopuoliseen mittaajaan. (Snow & Jackson, 1997).

Mittaukset, joita on kiytetty arvioimaan sisdisen motivaation olemassa oloa tai astetta jollekin
tietylle henkil6lle jossakin tietyssa tilanteessa ja jonain tiettyna aikana, taytyy suunnitella
huomioiden henkil6n ja tilanteen vuorovaikutteisuus ja erottaa sisiinen motivaatio vieteista.
Verrattuina muihin saavutusmotivaation rakennelmiin sisiinen motivaatio nayttai olevan
enemman henkilGsta, tilanteesta ja ajasta riippuvainen ja siten vaikeimmin mitattavissa

perinteiselld kyselylld. (Snow & Jackson, 1997).

Snown ja Jacksonin (1997) mukaan on mitattu my6s motiiveja, jotka on suunnattu erityisiin
sisaltéihin tai athe-asia kohdistettuihin mielenkiinnon kohteisiin, jotka saattavat vaihdella
samassakin oppimistilanteessa. Nenniger (1987) kuvaa oppimisen sisaltomotiivia kestiviksi, hyvin
yleiseksi ja stabiiliksi persoonallisuuden vietiksi, joka maarittdd henkilén herkkyyden erilaisiin
tilanteisiin. Han asettaa vastakkain sisdltomotiivit ja saavuttamismotiivit, jotka hinen mielestdin
ovat sosiaalistumisprosessin hyvin yleisid ja erittdin stabiileja tuloksia. Vastoin kuin
saavuttamismotiivit, sisiltdmotiiveja pidetddn yksilollisind eroavuuksina, jotka on muodostettu
jopa silloin kun ne vaikuttavat oppimiseen. Nenniger (1987) on useissa mittauksissa arvioinut
sisdltomotiivin vaikutusta matematiikkaan. Mittauksissa on erilaiset asteikot mittamaan

kiinnostusta matematiikkaa kohtaan ja valmiutta tehdé t6itd matematiikan eteen.

Schiefele (1991) on méaritellyt yksiléllisen mielenkiinnon tiettyjen aiheiden, aihealueiden tai

toimintojen suhteellisen kestaviksi ja stabiiliksi asettamiseksi tirkeysjarjestykseen. Yrittiessidn
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luoda mielenkiinnon yksilollisille eroavuuksille maaritelmaa, Schiefele ja Krapp (1988) kehittivit
kasvatuksellisen mielenkiinnon teorian, joka pitdd mielenkiintoa henkilon ja kohteen vilisen
suhteen erityisend muotona. Tétd suhdetta kuvataan henkilon ja kohteen konkreettisena
vuorovaikutuksena ja kestivina, stabiilina taipumuksena tai suhtautumisena kohteeseen. Heidin
mielestddn timi mielenkiinnon suhde voidaan kuvata kognitiivisilla, emotionaalisilla tai arvostusta
koskevilla termeilla, joilla on suuri subjektiivinen merkitys ja itsetarkoitus kohdetta kohtaan.
Prenzel (1988) lisid maaritelméin erilaisia tasoja peradnantamattomuudesta (suhteen yllipito
toistetuilla yrityksilldi kohdetta kohtaan) ja valinnasta (sisdllon stabiilius toistuvissa yrityksissd).
Schiefele, Krapp ja Winteler (1988) kehittivit Wintelerin ja Sierwaldin (1987) vuotta aiemmin
luomaa kyselyd, joka arvioi sekd mielenkiintoa ettd kognitiivista kompetenssia. Myohemmit
kehittimiset ovat keskittyneet yhdistiméin taipumuksen tai halukkuuden etsia tietoa

mielenkiinnon kohteesta. (Snow & Jackson, 1997).

Snown ja Jacksonin mielestd on olemassa todisteita siitd, ettd aiheesta kiinnostuneemmat oppijat
saavuttavat asiasta syvemmin ymmirryksen kuin ne, joilla on vihemmain mielenkiintoa asiaa
kohtaan. Mutta ei ole selvai kuinka korkean mielenkiinnon omaavien henkiléiden oppiminen
eroaa ulkoisesti motivoituneiden oppimisesta tai kuinka mielenkiinto ja oppimistuloksen laatu
korreloivat. Jatkotutkimusten tulee kohdistua oppimisprosessien, strategioiden ja mielenkiinnon
suhteen lisdksi mielenkiinnon emotionaaliseen puoleen. Lisiksi, koska ty6skentely
mielenkiintoisten tehtivien parissa parantaa oppimisprosessin laatua, mielenkiinto pitiisi ajatella

oppimisen toivotuksi tulokseksi samoin kuin oppimista motivoivaksi tekijaksi.

On olemassa pitkid listoja oppimistyyleista ja strategioista ja monia eriasteikkoisia
kyselylomakkeita. Tyylit maaritellddn usein luonteenomaisiksi tavoiksi, joilla yksilot mieluiten
oppivat ja strategiat ovat erikoisia tiedon prosessointitoimintoja, joita on tapana kayttaa
oppimistilanteissa tarkoituksena saavuttaa vaikuttavimpia ja tehokkaampia tuloksia. Erotellaan
syvillinen ja pinnallinen ldhestyminen tiedon prosessointiin oppimisprosessissa, joita ovat
tutkineet Marton ja Silj6é (1976) ja Entwistle (1987a, 1987b) ja heiddn yhteistybkumppaninsa
(Entwistle & Ramsden, 1983 ja Marton, Hounsell, & Entwistle, 1984). Tama erottelu kattaa
tehokkaan tuloksen useiden muidenkin tyylien ja strategioiden eroista oppimisessa. Koska tima
tulos voidaan kuvata kognitiivisen tiedon prosessoinnin termein, se todellakin antaa kuvan eroista
aikomuksessa tai sitoutumisessa oppimiseen, joka on laajempi konatiivinen rakennelma. (Snow &

Jackson, 1997).

Snown ja Jacksonin (1977) mukaan syvillisessa lahestymisessd oppijat pitivat oppimismateriaalia

(tekstid, ongelmaa jne.) keinona, jolla saavutetaan ymmarrys materiaalin perimmaisesta
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merkityksestd. Pinnallisessa lahestymisessd, oppijat pitdvit erityistd oppimismateriaalia oppimisen
kohteena, joka tulee oppia, yrittimittd yhdistda sitd laajempaan kisitteelliseen kokonaisuuteen.
Sisdisesti motivoituneet ja opiskelun itsensd vuoksi opiskelevat, jotka eivit ole huolestuneita
omasta saavutuksestaan, eivitkd varsinkaan toisten arvioinneista omasta suorituksestaan,
todennikoisemmin kayttavit syvallistd ldhestymistd. Oppiminen on suunniteltua ja siind tulkitaan
todellisuuden ymmirtimisen prosessia. Pinnallista lihestymistd tapahtuu kun opiskelijat ovat
motivoituneita tayttimain toisten heille asettamia vaatimuksia, eli se on enemman yhteydessa
ulkoiseen motivaatioon ja arviointiin. Oppiminen on oppimismateriaalista 16ydetyn passiivista
siirtdmistd oppijan paahin, jossa erityinen painopiste on tiedon hankkimisen muistiinsa
painamisessa. Syvillisen ja pinnallisen ldhestymisen kahtiajaossa on kyse seka tilasta etta
ominaisuuksista. Marton et al. (1984) kuvaili titd kahtiajakoa, ei niinkddn opiskelijan pysyvina
luonteenpiirteend, vaan suhteena opiskelijan asian ymmartimisen ja hinen asiaa lihestymisensa
vililld. Tutkimukset ovat myos osoittaneet, ettd kyseessa on ainakin jossain suhteessa pysyva
luonteenpiirre tai ainakin, ettd jotkut opiskelijat omaksuvat erilaisiin tehtiviin samanlaisen
lihestymistavan. Syvallisen ja pinnallisen lihestymistavan suhde ei ole suora. Menestyksen voi
saavuttaa kummallakin tavalla, mutta syvallinen ldhestymistapa johtaa parempaan ymmairrykseen

kuin pinnallinen lihestymistapa.

On kehitetty seka kysely etta haastattelu arviointimetodeja ja todistettu, ettd syvillisen ja
pinnallisen ldhestymistavan erottelu on oppimisessa tirkedd. On todistettu, etti on olemassa
toinenkin lahestymistapa, jota kutsutaan strategiseksi lihestymistavaksi, ja se edustaa opiskelijoita,
joiden toiminnat kohdistuvat padosin tehokkaisiin kouluttajiin ja jotka saavat korkeimmat
mahdolliset arvosanat milld tahansa keinoilla. Valitettavasti titd lihestymistapaa ei ole vield
tarpeeksi tutkittu. Syvillisen ja pinnallisen ldhestymistavan tulisi korreloida atheen mielenkiinnon
ja sisdisen motivaation mittauksen kanssa, ja my6s muiden saavutusmotivaation osa-alueiden
kanssa. Strateginen ldhestymistapa voi olla my6s ldhelld toisten saavuttamiseksi kutsumaa

vastakohtana syvemmiille orientaatiolle. (Snow & Jackson, 1997).
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3 VENAJA MARKKINA-ALUEENA

Tidssa kappaleessa tutkitaan Vendjin maantieteellistd asemaa, hallintoa ja taloutta. Koska
tutkimuksessa keskitytddn nimenomaan etelipohjalaisten yritysten kauppaan pietarilaisten ja

moskovalaisten yritysten kanssa, analysoidaan Pietaria ja Moskovaa liiketoiminta-alueina.

3.1. Venijin valtio

Venaja on maailman suurin valtio, pinta-alaa on yli 17 miljoonaa neli6kilometrid. Venijin
federaatio levittiytyy yhdelletoista aikavyohykkeelle ja sen kaksi kauimpana toisistaan olevaa
pistettd ovat noin 8000 kilometrin paéssa toisistaan. Maalla on yhteys kolmelle valtamerelle,
Atlantille, Pohjoiselle jaamerelle ja Tyynelle valtamerelle. Téalta 16ytyvit my6s maailman
suurimmat metsivarat ja sen alueella on 10 % maailman viljelykelpoisesta maasta. Venijilld on
yhdet maailman suurimmista pintavesivarannoista ja maailman runsaimmat luonnonvarat, joithin

tarkeimpina kuuluvat raakaoljy, maakaasu, hiili, puu ja mineraalit (Tiri 2009, 8).

Tirin (2009, 8) mukaan Venidjin federaatiossa on asukkaita noin 141 miljoonaa ja se on maailman
yhdeksidnneksi vakirikkain maa. Se on monikansallinen yhteiskunta, jossa on laskettu olevan yli
160 etnistd ryhmaa. Vaikka Venajin viesto on suuri, sen viestontiheys on matala valtion suuren
pinta-alan vuoksi. Viestontiheys on suurin Euroopan puolella, lihelld Ural-vuoria sekd Lounais-
Siperiassa. Yli 70 % viaestostd asuu kaupunkialueilla. Pohjois-Siperian alue on hyvin
harvaanasuttua. Suurimmat kaupungit ovat Moskova, jossa on noin 10 miljoonaa asukasta ja
Pietari noin 4,5 miljoonalla asukkaallaan. Lisiksi on olemassa yksitoista niin sanottua

miljoonakaupunkia, joissa asuu 1-2 miljoonaa asukasta.

Vaikka Veniji on pinta-alaltaan maailman suurin maa, suurimmassa osassa maata ei voida
harjoittaa maanviljelysta epdedullisten ilmasto- ja maaperidolosuhteiden vuoksi. Luonto-olosuhteet
ovat hyvin vaihtelevia: limpimimman kuukauden keskilimpdétila vaihtelee +1 asteesta kauimpana
pohjoisessa +25 asteeseen Kaspianmeren alangoilla ja kylmimmain kuukauden keskilimpétila

Mustanmeren rannan nolla-asteesta -50 asteeseen Siperian koillisosassa (Tiri 2009, 9).

Venijin federaation alueelta 16ytyy maantieteellisid ennityksia: maailman syvin jarvi on Venajalld
sijaitseva Baikal-jarvi, Euroopan korkein vuori on Kaukasuksella sijaitseva Elbrus (5642 m),

Euroopan pisin joki on Volga (3530 km), Euroopan suurin jirvi on Laatokka ja pohjoisen
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pallonpuoliskon kylmin kohta on Oimjakonin kyla Jakutiassa, jossa talven keskilimpaétila on -47,0

Celcius astetta (Tiri 2009, 9).

3.2. Venijin hallinto

Venajin virallinen nimi on Venijin federaatio. Se on liittovaltio, joka muodostuu 83
liittovaltiosta. Liittovaltioilla on useita hallinnollisia ala-alueita: 21 tasavaltaa, joiden ylin hallinto
on presidentilld ja parlamentilla. 46 oblastia, 1adnia tai aluetta, joiden ylimmait hallintoelimet ovat
kuverndori ja paikallisesti valitut lainsaétdjat. Yhdeksdn kraita eli aluepiirid, jotka eivit eroa
juridisesti oblasteista ja niitdkin johtaa kuverntori. Nelja autonomista piirid, jotka ovat
Tshukotkaa lukuun ottamatta oblastiensa tai aluepiiriensa alaisia. Yksi autonominen oblast,
juutalaisten autonominen alue, jossa nykyain ei enda asu juutalaisia ja kaksi liittokaupunkia,

Moskova ja Pietari (Tiri 2009, 9).

Venaji on jaettu seitsemiin federatiiviseen alueeseen eli hallintopiiriin, joissa jokaisessa on
presidentin nimittima ja valtuuttama edustaja. Tama edustaja varmistaa presidentin
perustuslaillisten valtaoikeuksien toteutumisen federaation alueilla ja federaatioiden lainmukaisen

toiminnan. Hallintopiiri kuuluvat suoraan federaation hallinnon alaisuuteen (Tiri 2009, 9).

Venajilld presidentti on valtionpaamies ja padministeri on hallituksen johtaja. Presidentti valitsee
ja nimittda paaministerin ja korkeimmat virkamiehet. Presidentti nimedd my6s hallituksen, joka
koostuu padministeristd, varapadministereistd ja ministereistd. Kansa ddnestdd presidentin neljaksi
vuodeksi ja korkeintaan kahdeksi kaudeksi. Hallituksen ministeriét koostuvat padministeristi ja

hinen avustajistaan, ministereistd ja muista valituista henkil6ista (Tiri 2009, 10).

Hallintoa sdddellddn vallan kolmijako-opin mukaisesti perustuslain méarittelemilld tavalla. Vallan

kolmijakoa edustavat lainsiddidntovalta, toimeenpanovalta ja tuomiovalta (Tiri 2009, 10).

Lainsiddintovaltaa edustaa kaksikamarinen liittokokous eli parlamentti, joka muodostuu 450-

jasenisestd valtionduumasta eli alemmasta kamarista ja liittoneuvostosta eli ylemmdsti kamarista

(Tiri 2009, 10).

Liittoneuvosto vahvistaa presidentin antaman sodanjulistuksen ja hétitilajulistuksen, paattad
Venijin armeijan lihettimisestd maan rajojen ulkopuolelle, médrid presidentin vaalit, voi erottaa
presidentin virasta, nimittdd Perustuslakituomioistuimen, Korkeimman oikeuden ja Korkeimman
Arbitraatiotuomioistuimen tuomarit, nimittda ja erottaa yleisen syyttdjin ja Valtiokonttorin

varapidjohtajan ja puolet sen sisdisista tarkastajista (Tiri 2009, 10).



47

Duuma antaa presidentille luvan padministerin nimedmiseen, paattaa hallituksen luottamuksesta,
nimittda ja voi erottaa Vendjin Keskuspankin paijohtajan, nimittdd ja erottaa Valtiokonttorin
pédjohtajan ja puolet sen sisiisistd tarkastajista, nimittdd ja erottaa ihmisoikeusasiamiehen, julistaa

yleisen armahduksen ja asettaa presidentin syytteeseen timan erottamiseksi (Tiri 2009, 10).

Toimeenpanovaltaa edustaa presidentti, joka on puolustusvoimain ylipaallikké. Hin voi veto-
oikeudellaan kumota lakialoitteita, antaa asetuksia ja direktiivejd, joilla on lain voima ilman
lakikasittelyd. Presidentti nimittda ja erottaa paaministerin, varapaaministerin ja muut virkamiehet,
jotka hallinnoivat ja saattavat voimaan liittovaltion lakeja ja politiikkaa, esittda duumalle
nimitettdviksi tai erotettavaksi Vendjin Keskuspankin pddjohtajan, esittia liittoneuvostolle
nimitettavaksi tai erotettavaksi Perustuslakituomioistuimen, Korkeimman oikeuden ja
Korkeimman Arbitraatiotuomioistuimen tuomarit ja federaation yleisen syyttdjin ja
aluetuomioistuinten tuomarit. Presidentti johtaa hallituksen kokouksia, maarittdd Vendjin sisi- ja
ulkopolititkan, edustaa Vendjda maan rajojen sisilld ja ulkomailla ja allekirjoittaa kansainvaliset
sopimukset. Hin voi my0s tietyin edellytyksin hajottaa duuman, miiriti kansanddnestyksen,

tehda lakialoitteita duumalle ja hyviksya lait (Tiri 2009, 10).

Tuomiovaltaa kiyttad oikeusministeri hallinnoimansa Venijan oikeuslaitoksen kanssa.
Oikeusministeri asettaa tuomioistuimet ja nimittda federaation aluetuomioistuimia alempien
instanssien tuomarit. Oikeuslaitos jakaantuu yleiseen oikeuteen, sota-oikeuteen ja arbitraatio-

oikeuteen ja jokaisessa niissd on alin aste, keskiaste ja ylin aste (Tiri 2009, 11).

Venijin perustuslakituomioistuin ratkaisee tuomiovallan ja toimeenpanovallan viliset kiistat seka
Moskovan ja aluehallintojen viliset kiistat. Tuomioistuimessa kasitelladin myos

perustuslakirikkomukset, eri tahojen tekemit valitukset ja presidentin viraltapano (Tiri 2009, 11).

3.3 Venijin talous

Venijilld on maailman suurimmat maakaasuesiintymat, toiseksi eniten hiilivaroja ja mittavat
6ljyvarannot. Se on maailman suurin maakaasun vieji ja toinen 6ljyn viennissi. Oljy, maakaasu,
metallit ja puu muodostavat yli 80 % Venijin ulkomaanviennisti. Kotimaisista markkinoista
varsinkin vahittiiskauppa on kasvanut noin 20 % vuosittain. Venidjin maatalous on alkanut
kehittyd vasta viime aikoina. Térkeitd viljelyskasveja ovat vehna, ruis, kaura, peruna ja pellava.

Mustanmeren koillispuolella viljellidn tupakkaa, viinid, teetd ja hedelmia. Kuivilla alueilla

laidunnetaan lampaita ja pohjoisella tundralla harjoitetaan poronhoitoa. Siperian taigalla tirked
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toimeentulon lihde on metsitalous, Jaamerelld ja Tyynelld valtamerelld taas kalastus (Tiri 2009,

12).

Venijin vahvaa talouskasvua ovat edesauttaneet kasvava 6ljyn markkinahinta, lisddntyneet
ulkomaiset investoinnit, kasvava kulutustuotteiden kysynti ja parantunut poliittinen vakaus.
Venajin talous on noussut maailman seitseménneksi suurimmaksi taloudeksi vuosittaisen

kasvuvauhdin ollessa keskiméirin seitseman prosenttia (Tiri 2009, 12).

Oljyn, kaasun ja raaka-aineiden korkeiden maailmanmarkkinahintojen ansiosta valtion budjetti on
ollut vuodesta 2001 alkaen ylijadmainen. Vendja on pystynyt keradamain varoja erilaisiin
rahastoihin, josta on maksettu Venijin ulkomaanvelka ja jota kiytettiin turvaamaan Venijin

pankkien rahoitustilanne syksylld 2008 talouskriisin aikana (Tiri 2009, 12).

Venijin bruttokansantuote, BK'T, on noin 900 miljardia euroa, josta suurin osa tulee palveluista
ja teollisuudesta. BK'T:n kasvuvauhti on vuodesta 1998 ollut noin 7—8 % vuodessa, vuonna 2009

kasvu oli kuitenkin enda vain 0,5-3 % (Tiri 2009, 13).

Kiinteit investoinnit Vendjilld ovat kasvaneet 2000-luvulla vuosittain keskimiirin 10 - 15 %.
Eniten investointeja on useimpina vuosina saanut kuljetus ja viestinta. Kiinteistot ja rakennukset
ovat my6s olleet suosittuja samoin prosessiteollisuus ja kaivannaisteollisuus, varsinkin

oljyteollisuus (Tiri 2009, 13).

Ulkomaiset investoinnit Vendjille ovat suurelta osin luottoja, enimmakseen yli 180 paivan
luottoja. Suorien investointien kuten pddomainvestointien osuus kokonaisinvestoinneista on
vuosi vuodelta pysynyt samana, 23 - 25 prosentissa. Suurin osa Vendjin omista ulkomaisista

investoinneista on suoria sijoituksia (Tiri 2009, 14).

Teollisuus, joka on noin 38 % Venijin bruttokansantuotteesta, on kehittynyt epitasaisesti.
Venaijin teollisuuslaitokset ovat paasidantoisesti suuria kombinaatteja, monet niistd peraisin
Neuvostoliiton ajalta. Tuotantoprosessien tehokkuuden lisidminen, infrastruktuurin
kehittiminen, ymparistonsuojelun ja energiansiaston parantaminen ovat néin ollen tuiki
tarpeellisia suurelle osalle teollisuuslaitoksista. Tdstd huolimatta teollisuustuotanto on kasvanut

vuosi vuodelta (Tiri 2009, 15).

Teollisuustuotanto Venijalld jactaan kolmeen pairyhmain: kaivannaisteollisuus, johon kuuluvat
muun muassa hiilen kaivu, 6ljyn pumppaus ja maakaasun pumppaus, tuotantoteollisuus, joka
sisaltdd kaiken jalostavan prosessiteollisuuden ja sihkon, kaasun ja veden tuotanto ja jakelu, joka

pitaa sisillidn myos atomi- ja vesivoimaenergian tuotannon (Tiri 2009, 16).
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3.4 Pietari liiketoiminta-alueena

Pietari Suuri perusti Pietari-Paavalin linnoituksen vuonna 1703 Neva-joen rannalle ruotsalaisia
vastaan. Aikaisemmin paikalla oli ollut ruotsalaisten venalaisia vastaan rakentama linnoitus,
Landskrona. Tasta linnoituksesta on kasvanut 4,6 miljoonan asukkaan suurkaupunki, Luoteis-
Venijin talousveturi ja Vendjin toiseksi suurin kaupunki. Helsingistd Pietariin on matkaa 383 km,

Lappeenrannasta 213 km ja Moskovasta 651 km (Tiri 2009, 206).

Pietari on Luoteis-Venijin hallinnollinen keskus ja portti Eurooppaan. Se on saanut lempinimen
”Pohjoinen pdakaupunki” ja ”Pohjolan Venetsia”. Viimeksi mainittu onkin varsin osuva nimi,
koska Pietarissa on 40 kanavaa, joiden yhteinen pituus on 217,5 km. Kanavien ja Neva-joen yli
vie yhteensi 580 siltaa, joista 20 aukeaa yolla laivalitkenteelle. Tulvat ovat vuotuinen ongelma,

koska Pietari on rakennettu useille saarille Neva-joen suistoon (Tiri 2009, 27).

Pietarin suurin ulkomaalaisryhmi ovat suomalaiset. Pietarilla ja Suomella on my6s vuosisatojen
pitkit perinteet kaupankaynnissa. Tand paivanakin pietarilaisten yritysten ulkomaankauppa on
tirked suomalaisyrityksille. Vuoden 2008 tammi-syyskuun aikana Pietarin ulkomaankaupan
litkevaihto oli 38 miljardia dollaria, josta viennin osuus oli vajaa 20 miljardia ja tuonnin hiukan yli
19 miljardia dollaria. Koko Venijin ulkomaankaupasta Pietarin osuus on noin 10 %, mutta
Luoteis-Venidjin ulkomaankaupasta Pietarin osuus on yli 50 %. Suomen ja Pietarin vilinen

kauppa on Suomelle ylijadmaista (Tiri 2009, 26 — 33).

Lihes 80 % Pietarin viennistd on 6ljya ja 6ljytuotteita, joita viedadn padsiintoisesti lansimaihin.
Tuonnista 42 % on koneita ja laitteita ja 25 % kulutustuotteita, joita kumpaakin tuodaan
suurimmaksi osaksi lansimaista. Palvelujen osalta ulkomaankauppa on vihiisempéa. Tammi-
kesdkuun aikana vuonna 2008 palveluiden kansainvalinen kauppa oli 1,2 miljardia dollaria,
kuitenkin noin 25 % edellisvuotta enemmin.. Kuljetus ja logistiilkka muodostavat viennista yli 70

% ja tuonnista yli 40 % (Tiri 2009, 33).

3.5 Moskova litketoiminta-alueena

Moskova on Venijan padkaupunki ja myos kaiken keskus: valtionhallinnon, paatoksenteon,
kaupan ja kansainvilisen kaupan, finanssi- ja rahoitustoiminnan, investointien, lobbaamisen ja

ostovoiman (Tiri 2009, 37).

Moskova on Euroopan suurin kaupunki noin 10,5 miljoonalla asukkaallaan. Virallisesti

rekisteroityneiden asukkaiden lisiksi kaupungissa asustelee pari miljoonaa virallisesti



50

rekisteroitymatonta asukasta ja paivittdiin Moskovan ympiristostd, muualta Venajiltd, Valko-
Venijaltd ja Ukrainasta saapuu noin miljoona henkil6d kauppaamaan tavaroita toreilla,

metroasemilla ja kaduilla (Tiri 2009, 37).

Kaupunki on rakentunut useiden jokien rannoille, joista suurin on Moskva-joki. Kaupunki
rajoittuu uloimpaan kehitiehen. Moskova on maan pienimpii hallinnollisia alueita, joka pinta-

alaltaan vastaa Helsingin ja Espoon kaupunkeja yhdessa (Tiri 2009, 37).

Moskova jakaantuu 10 hallintopiiriin ja 123 alueeseen. Ylin poliittinen ja lakiasddtivi valta on
Moskovan kaupungin hallituksella eli Duumalla. Se on 35-jiseninen elin, joka valitaan suorilla
vaaleilla neljaksi vuodeksi kerrallaan. Ylinta toimeenpanovaltaa kayttiad pormestari, joka valitaan
my0s suorilla vaaleilla neljaksi vuodeksi. Juri Luzhkov on toiminut pormestarina jo vuodesta
1992. Kahdeksan varapormestarin lisiksi on 18 ministerind toimivaa Moskovan hallinnon ylinta
virkamiestd. Erilaiset departementit, komiteat, virastot ja tarkastajat hoitavat Moskovan

kaytinnon hallinnoinnin (Tiri 2009, 38).

Moskovan talouden tukipilareina ovat palvelut ja kauppa. Moskovan suurin verotulojen lihde
ovat yritykset. Heindkuussa 2008 Moskovassa oli yli miljoona rekisteroitya yritystd, joista osa tosin
ei ollut toiminnassa. Kaupan alan yritykset olivat enemmistona, mutta myos erilaisia autojen,
kenkien, vaatteiden ja kodinkoneiden korjausalan yrityksid on noin puoli miljoonaa,
kiinteistonvalitys- ja kiinteistohuoltoalan yrityksid oli noin 160000, teollisuustuotantoa harjoittavia
ja rakennusalan yrityksid oli kumpiakin noin 70000. Pk-yrityksia oli noin 200000, naistd suurin osa
toimi kaupan ja catering-palvelujen aloilla ja tyollistivat hieman yli kaksi miljoonaa henkil6a (Tiri

2009, 38).

Moskovan, ja koko Venijin, taloudessa ulkomaankauppa niyttelee suurta osaa. Vuoden 2008
tammi-syyskuun ajalta ulkomaankaupan litkevaihto oli 221 miljardia dollaria, joka vastaa noin 60
% nousua edellisestd vuodesta. Suurin osa ulkomaankaupasta on vientid, 136 miljardia dollaria,
tuonnin ollessa 86 miljardia dollaria. Vuonna 2008 kauppatase oi ensimmaistd kertaa positiivinen.
Vienti kasvoi raaka-aineiden korkeiden maailmanmarkkinahintojen takia, jotka kuitenkin syksysta
2008 alkaen ovat laskeneet reippaasti. Ensimmiaiselld kvartaalilla vuonna 2008 palvelujen
kauppavaihto oli yhteensd 687 miljoonaa dollaria, josta viennin osuus oli 414 miljoonaa dollatia.
Palvelukaupan kasvu oli noin 20 %. Yli 70 % Moskovan viennistd suuntautuu EU-maihin,
Alankomathin 13 %, Italiaan 12 %, Saksaan 10 %, Turkkiin 7 % ja Puolaan 6 %. 90 % viennista
on Oljya ja Sljytuotteita. Palveluvienti suuntautuu Sveitsiin 16 %, Syyriaan 9 %, Alankomaihin 8 %

ja Saksaan 8 % (Tiri 2009, 38).
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3.6 Markkinointi Vendjilla

Vaikka Vendjin markkinat ovat maantieteellisesti yhta lihelld kuin Ruotsin markkinat,
markkinoinnin kaynnistiminen Venjilla atheuttaa enemmain pohdiskelua kuin markkinoinnin
aloittaminen Ruotsissa tai muissa EU-maissa. Vendjd on ollut suomalaisille luontaisena
kauppakumppanina jo vuosikymmenid ja Venidjin markkinoista on saatavissa hyvin pdivitettyja
tietoja internetistd. Kilpailu Vendjin markkinoista on kiristynyt koko 2000-luvun, koska muutkin
maat ovat huomanneet Vendjin mahtavan markkinapotentiaalin. Tdstd syystd Venidjin
markkinoille pyrkivilld tulee tind paivinid olla ammattitaitoiset markkinointi- ja myyntikeinot.
Kaikessa toiminnassa Venajan markkinoilla on oltava pitkijinteinen ja harkitseva. Itse asiassa
Venijilli menestymiseen voi panostaa hyvin samoilla menetelmilld kuin missd tahansa muualla.
Tulee hankkia ammattitaitoinen henkilokunta, valita hyvi alue ja kohderyhma, suunnitella ja
toteuttaa hyva markkinointikampanja, kehittad hyvi tuote, tuotannon ja logistitkan tulee toimia
hyvin ja hintojen tulee olla kilpailukykyisid. Vendjilld on suomalaisilla tuotteilla perinteisesti hyvi

maine ja suomalaisiin luotetaan kauppakumppaneina (Tiri 2009, 80).

Suomalaisia yrityksid huolestuttaa monesti Venijin talouden epavarmuus, joka usein liitetdan
Venijin poliittiseen epavarmuuteen. Venajilla suurimmat yritykset ovat selvasti valtion
harjoittaman polititkan ohjaksissa ja toisaalta suurten venilaisyritysten menestyminen vaikuttaa
merkittavisti Vendjian talouden kehitykseen. Venijin talous on kuitenkin koko 2000-luvun ajan
kehittynyt tasaisesti ja vakaasti ja samalla Venidjin sisapoliittinen tilanne on vakiintunut (Tiri 2009,

81).

Riskitonta litketoimintaa ei olekaan, mutta riskejd voi rajoittaa rajoittamatta litketoiminnan
kehittimisen mahdollisuuksia. Varkaita ja rosvoja on kaikkialla maailmassa ja motiivit tillaiselle
rikolliselle toiminnalle vaihtelevat maasta riippuen. Missa tahansa maailman kolkassa voi kidyda
huonosti, jos on vidrissi paikassa vadrain ja aikaan ja vielipa huonossa kunnossa.
Omaisuusrikokset ja yleinen vikivalta ovat selvisti vihentyneet Venidjilld talouden nousun ja
kansalaisten elintason nousun my6td. Kun noudattaa tervetti jarked ja sopeuttaa oman

kaytoksensé kulloisenkin tilanteen mukaan, Venijalld toimimiseen ei ole estetta (Tiri 2009, 81).

Kauppakumppanin taustat on syyta tarkistaa ainakin silloin kun on kyse merkittivistd kaupoista ja
jos asiakkaalle myonnetdan maksuaikaa. Taustaselvityksissa on Venijilla ollut ongelmana
yhteniisen yritystietorekisterin puuttuminen. Vuonna 2002 tulivat kuitenkin voimaan yhtendiset
rekisteritietovelvoitteet. Siitd ldhtien kaupparekisteritietoja hallinnoivina viranomaisina ovat

toimineet verovirastot, joista saa yrityksen perustiedot. Tietoja saa myOs pankeista ja tullista ja
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ndita tietoja yhdistellen ja analysoiden voidaan arvioida yrityksen taloudellinen nykytilanne,
litkevaihto, velat ja todennikéinen maksukyky. Tullista saatavien tietojen avulla voi my0s arvioida
yrityksen ulkomaankaupan laajuutta. Harmaa maahantuonti ei kuitenkaan tullitilastoissa nay.
Niistd kanavista on mahdollista my0s selvittaa yrityksen omistajat ja heiddn taustansa. Yrityksen
maksukiyttdytymisestd ja liiketoimintatavoista on hyvi kysya tietoja yrityksen muilta
yhteistybkumppaneilta. Tama tieto on varmasti hyvin paivitettya ja ajantasaista toisin kuin
esimerkiksi verottajalta saatavat tiedot, jotka eivit varmuudella anna kattavaa kuvaa yrityksen
taloudesta. Venijin sisilld tapahtuvassa kaupassa kiteismaksu on edelleen hyvin yleistd ja on
arvioitu, ettd jopa 30 % yrityksen tuloista ja vastuista on niin kutsuttua kirjekuorikauppaa (Tiri

2009, 81).

Suuri osa kaupankiynnistd venildisten yritysten kanssa on samanlaista kuin muussakin
kansainvilisessd kaupassa. Jokaisessa maassa on kuitenkin omia piirteitdin, jotka tulee ottaa
huomioon, jos mielii tehda tuloksia. Venijalld asiakassuhteen hoitamiseen joudutaan panostamaan
paljon. Venildinen asiakas haluaa aina olla se avainasiakas, jonka palvelemiseen on varattu kaikki
yrityksen keskeisen voimavarat. Suomalaisilta tima huomion tarve jad usein huomioimatta, eika
ymmirretd, ettd kaupanteon jalkeinen kausi madrittelee jatkon tulevissa litkesuhteissa (Tiri 2009,

82).

Venaliiset eivit pidd henkilovaihdoksista, joten on suositeltavaa, ettd myyntihenkil6na toiminut
osallistuu my6s kaupanteon toteutusvaiheeseen. Venijilld ei pidetd suomalaisten rationaalisista
kommenteista, jotka toteavat, ettd meilld on osto-organisaatio, joka hoitaa kaupan jatkossa.
Panostettaessa kaupantekoon henkildsuhdetasolla, timin suhteen tulee jatkua joustavasti myos

kaupan toteutusvaiheessa (Tiri 2009, 82).

Vientiyritysedustajien mielestd Venajin viennin ominaispiirteet 10ytyvit byrokratian, tullauksen,
lupa-asioiden, kielen ja aikataulutuksen alueilta. Ndimi seikat on tunnistettava etukiteen ja
otettava ne tosiasioina, joiden kanssa on tultava toimeen. Kannattaa ottaa ne haasteina, ei jarruna

vaan kaasupolkimena, joka antaa energiaa ja paittavaisyytta toimintaan (Tiri 2009, 82).

Veniji on suhdetalous, jossa joutuu panostamaan paljon hyvin asiakassuhteen syntymiseen.
Varsin usein Vendjin kauppatavoista todetaan, ettd sinun tulee myyda ensi itsesi, niin saat

tuotteesikin myytya (Tiri 2009, 82).

Venildisten halu vakuuttautua liikekumppanin hyvista aikeista, lojaalisuudesta ja siitd, ettd tima
kumppani todella haluaa olla ’meididn mies”, pohjaa historiaan, vanhaan Neuvostoliiton aikaan.

Tuolloin monista tuotteista oli pula ja ihmiset tottuivat verkottumaan siten, ettd muodostui
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luottokavereiden keskinaisia hankintaketjuja, joiden avulla onnistui vaikeasti saatavien tuotteiden
toimitukset. Tama verkosto perustui syvain keskindiseen luottamukseen ja hyviin
kumppanuuteen. Tillaiseen luottomiehen asemaan padsy mahdollistaa hyvin business-yhteistyon.
Tama auttaa laajentamaan myos omaa litketoimintaa, koska veniliinen lilkekumppani esittelee
luottokaverinsa my6s muille potentiaalisille asiakkaille ja niin pystytddn verkottumaan (Tiri 2009,

83).

Tissa tuleekin mieleen, miten venildinen yritysjohtaja suhtautuu naiseen litkekumppanina? Onko
vallalla vield vanhakantainen kasitys, etté litketoimintaa tekevit vain miehet? Ja vaikka nainen olisi

litkekumppanina, otetaanko hinet tosissaan?

Tuloksellisuutta saattaa vaikeuttaa vield Venijalld varsin yleinen harmaan talouden atheuttama
kilpailun védristyma. Tavaroita tuodaan maahan alennetulla tullausarvolla, joka alentaa
maahantuontimaksujen ja arvonlisiveron miardd. Nama tuotteet voidaan myydd halvemmalla
eteenpdin ja ndin hintaero todellisen maahantuontihinnan ja alennetun tuontihinnan valilld
vaaristaa kilpailutilannetta ja antaa etua harmaan talouden toimijoille. Venijin ja Suomen
viranomaiset ovat tehostaneet toimia titd epidkohtaa vastaan. Sihkéisen tullaustietojen vilityksen
maiden vililld odotetaan karsivan harmaan talouden piirissi toimivien yritysten toimintaa.
Suomessa tullaan lihivuosina kiristimaan lainsaadannollisid toimia suomalaisen osapuolen

vastuusta kaksoislaskutuksessa (Tiri 2009, 83).

Sopimuskaytinté on sekin perua vanhasta Neuvostoliitosta. Nykyinen sopimuskaytinto on selkea
antaen suomalaiselle myyjille suojan riskejd vastaan ja toimii hyvin silloin, kun kumpikin osapuoli
pédsee vaikuttamaan sopimuksen sisdlto6n. Sopimusta laadittaessa suomalaisen osapuolen
kannattaa ehdottaa ja ajaa lipi omat, omaa toimintaa suojaavat ehdot ja pykalit sopimukseen.
Viejayrityksen kannattaa laatia sopimusmallista oma ehdotuksensa, jota sitten jalostetaan

neuvotteluissa kummankin osapuolen toivomilla tavoilla (Tiri 2009, 83).

Sopimuksessa paitetidn maksuehdoista, toimitusajoista ja tavaran laadusta. Taman lisiksi sovitaan
siitd, miten toimitaan, jos toinen osapuoli ei vastaa velvoitteistaan. Sopimukset tehddan sen
vuoksi, ettd koskaan ei voi tietdd, mitd sopimusosapuolille tapahtuu. On siis oltava mustaa
valkoisella, jotta tiedetddn miten toimitaan, jos litkekumppanimme joutuu yllittavain
elimantilanteeseen, joutuu vaihtamaan ty6paikkaa tai periti kesken kaiken menehtyy. Sopimus
Venajilld kuten muuallakin on aina kahden osapuolen keskendin sopima asiakirja, jonka tulee

jakaa tasapuolisesti ja kohtuudella osapuolten vastuut ja velvoitteet (Tiri 2009, 83 — 84).
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Useat yritykset aloittavat vientitoiminnan keraamalld tietoa erilaisissa koulutustilaisuuksissa,
tekevit alustavia markkinakartoituksia ja laativat kansainvilistymissuunnitelman. Usein tdssd
vaiheessa on jo selvilld tarvittavien resurssien miiri ja useat yritykset palkkaavat oman
vientipaallikon tai hakevat yhteistyokumppanin Venijiltd. Tama yhteistyokumppani voi olla

yritys, joka ryhtyy edustamaan ja myymain suomalaisen viejin tuotteita (Tiri 2009, 88).

Toisena vaihtoehtona on palkata oma venildinen myynti- tai markkinointipaillikko, kouluttaa
hinet Suomessa ja vuokrata toimitilat Venijilla hianen kiyttoonsa ja suunnata myyntitoimet
Venajalti kisin suoraan potentiaalisille asiakkaille. Vaihtoehtoja valitessa on punnittava
kustannukset, toiminnan operatiivisuus ja tavoitteet tulosten saavuttamisessa. Matkustaminen ja
asuminen Vendjilla ovat suhteellisen kalliita, jos tarkastelee tilannetta vientipaallikon
matkakuluina Suomesta Venijille. Toisaalta venaldisten palkkapyynnét ovat nousseet yli
suomalaisten vastaavien varsinkin Pietarin ja Moskovan alueella. Vuokrat ovat my6s nousseet
tasaisesti koko 2000-luvun ja toimistotiloista on ajoittain ollut suuri pula. Moskovassa ja Pietarissa
on kylld tarjolla paljon kallista toimistotilaa, mutta se ei paljon hy6dyti aloittelevaa viejayritysta.
Talouden suhdanteet vaikuttavat Vendjilld aina nopeasti niin toimitilavuokriin kuin

palkkapyyntoihinkin (Tiri 2009, 88 — 89).

Ennen Venijin markkinoille pyrkimistd kannattaa hankkia perustietoa Venijasti, sen historiasta,
maantieteestd, talousmaantieteestd, makrotaloudesta, talouspolitiikasta, julkishallinnosta, yritys- ja
arkipdivin kulttuurista ja tavoista, kansa luonteesta jne. Kannattaa valita aluksi muutama rajattu
alue, joilla markkinatoimet aloitetaan. On valittava painopisteet, koska kaikkialla Venajilld ei voi
olla lisnd. Markkinatutkimuksella saadaan tietoa kuluttajien ja yritysten ostovoimasta,
potentiaaliset asiakasmairat, ostotavat, ostoprofiilit jne. Talld markkinoiden kartoituksella
16ydetdin lopulliset, kaikkein potentiaalisimmat asiakkaat. Se my6s yleensd maksaa itsensi
takaisin, koska markkinointi saadaan heti kohdennettua ja voidaan tehdi kauppaa nopeammin

eikéd harhailla markkinoilla vaan viltetdan hakuammuntamyynti (Tiri 2009, 91).

Markkinoiden alkukartoituksen jilkeen kannattaa hankkia taustatietoa asiakasyritysten
taloudellisista, hallinnollisista, juridisista ja muista taustoista, jotta voidaan varmistua asiakkaan
luotettavuudesta ja maksukyvystd. Markkina-alueen valinnassa on tirkeda huomioida
maantieteelliset etdisyydet ja niiden vaikutus asiakaspalveluun. Jakelun on toimittava hyvin ja
markkina-alueen valintakriteereihin vaikuttavat mahdolliset kuljetusreitit, -tavat ja kustannukset.
Asiakkaan kansainvilisen kaupan kokemus ja osaaminen saattavat olla heikkoja, joten tdytyy olla
valmis my6s opastamaan asiakasta tuontikaupan koukeroissa. Toisena vaihtoehtona on palkata

jakeluyritys, joka huolehtii jakelun ja maahantuonnin (Tiri 2009, 91 — 92).
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Jotta myyntid voidaan kasvattaa, tulee asiakashallinta ja asiakkuudet hoitaa hyvin. Tulee tiedostaa
asiakkaiden muuttuvat tarpeet, heidin liiketoimintansa kehittyminen, kilpailijat ja tuotteiden ja
palvelujen hintakehitys, jos haluaa vastata markkinoiden ja asiakkaiden muutoksiin.
Asiakashallinta Venijilld tapahtuu yksinkertaisimmillaan aktiivisella yhteydenpidolla asiakkaisiin.
Markkinoita voi parhaiten seurata omilla havainnoilla, mutta aika ajoin kannattaa suorittaa erillisia

markkinatutkimuksia (Tiri 2009, 92).

Venaji on Suomelle tirked kauppakumppani ja euromairdisesti mitattuna seka viennissa ettd
tuonnissa suurin yksittdinen markkina-alue esimerkiksi vuonna 2008. Ulkoasiainministerién
vuonna 2009 tekemin raportin mukaan suomalaisyritykset kohtaavat kaupanesteit eniten
tullaukseen, tullitariffeihin ja teknisiin kaupanesteisiin liittyen. Maakohtaisesti kaupassa

veniliisyritysten kanssa suomalaisyritykset kokevat ylivoimaisesti eniten ongelmia.
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4 TUTKIMUSONGELMIEN TASMENTAMINEN

Talla tutkimuksella haluan 16ytaa vastauksen neljaan kysymykseen: missa vaiheessa
etelipohjalaiset pk-yritykset ovat kansainvilistymisessdin, tekevitké ne Vendjin kauppaa, mitka
ovat Venijan kaupan motiivit ja esteet ja minkalainen persoona on yrityksen paitoksentekija.

Yrityksen pdiatoksentekijan dlykkyytta oli mahdotonta tissa tutkimuksessa tutkia.

Yksi tapa kasvattaa yritystd on kansainvilistyminen. Tutkimuksessa selvitetddn lisdksi haluavatko
etelipohjalaiset yritykset kasvaa ja jos haluavat, miten kasvu aiotaan toteuttaa. Toisaalta jos yritys

ei halua kasvaa, selvitetddn, mistd tima johtuu.

Tutkimuksessa saadaan vastaukset yritysten ulkomaankaupan tapoihin ja verrataan naitd
kansainvilistymisen U- ja I-malleihin ja verkostomalliin. Jos yritys on jo selvasti ottanut
ensiaskeleensa kohti kansainvilistymisti, kansainvilistymisen teorioiden avulla voidaan ennustaa

prosessin seuraava askel.

Tutkimuksessa selvidd, tekevitko kyselyyn vastanneet yritykset kauppaa veniliisten yritysten
kanssa ja jos tekevit, milld tavoilla kauppaa toteutetaan. Saadaan vastaus my0s sithen, miten
Venajin markkinoille on paiadytty ja tekeekd yritys vilillisesti tyota venildisten yritysten kanssa eli

tekeeko se alihankintatyota yritykselle, jonka tuotteiden kohdemaa on Venija.

Tama tutkimus kartoittaa, miksi toiset yritykset tekevat kauppaa venildisten yritysten kanssa ja
toiset eivit. Saadaan selville haasteet Venidjin kaupassa ja miten niistd on selvitty tai miksi niista ei
ole selvitty. On mielenkiintoista nahdi, ovatko nimi haasteet ja esteet yhtenevia aiempien

tutkimustulosten kanssa.

Vendjin kaupan esteiden ja motiivien 16ytimiselld on yhteiskunnallista vaikutusta, koska niiden
16ydyttya voidaan pyrkid tekemiin kaikki mahdollinen esteiden poistamiseksi ja motiivien
vahvistamiseksi. Suomen markkinat ovat pienet, joten kansainvilisen kaupan esteiden
poistamisella on suuri merkitys Suomen hyvinvoinnille. Tama tutkimus on alku menestyvaimmille

kaupankaynnille itinaapurimme kanssa.

Onko olemassa joku tietynlainen persoonallisuus, joka selvisti lihtee hanakammin
kansainvalistymisen tielle kuin toinen? Tai onko kansainvilistymisen tielle ldhtevalla yrityksen
paatoksentekijilld ainakin joitakin tiettyjd persoonallisuuden piirteitd? Osaako hin enemman kielid

tai onko hin matkustanut enemmain ulkomailla kuin kotimaan markkinoilla pysyvin yrityksen
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paatoksentekija. Entd miten edelld mainitut tekijat vaikuttavat Vendjan markkinoilla toimivaan

yritykseen? Myos niihin kysymyksiin tutkimus antaa vastauksen.

Katsauksessa aikaisempiin tutkimuksiin kuvaan yritysten kansainvilistymisen teorioita ja
tutkimuksia ihmisen persoonallisuudesta ja dlykkyydestd. Taman tutkimuksen tuloksia peilaan
aiempiin tutkimustuloksiin yritysten kansainvalistymisesté ja saadaan vastaus sithen, missa
vaiheessa etelipohjalaiset yritykset ovat kansainvilistymisessdaan. Kurt J. Miesenbockin mukaan
yrityksen paitoksentekija on tarkein yrityksen kansainvilistymiseen vaikuttava tekija. Snown,
Cornon ja Jacksonin mukaan alykkyys ja persoonallisuus jakaantuvat kolmeen osa-alueeseen:
kognitiiviseen, konatiiviseen ja affektiiviseen. Tutkimuksella halutaan 16ytad vastaus sithen, onko
yrityksen paitoksentekijin persoonallisuudella ja yrityksen kansainvilistymisen asteella

jonkinlaista yhteytta?
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5 METODOLOGIA JA AINEISTO

Laadin tutkimuskysymykset siten, ettd nithin saadut vastaukset kuvaisivat mahdollisimman hyvin
tutkimusongelmia eli etelipohjalaisten pk-yritysten kansainvilistymisen astetta, Vendjin kaupan
laajuutta, motiiveja ja esteitd seka yrityksen paatoksentekijin persoonallisuutta. Eteld-Pohjanmaan
Kauppakamarin toimitusjohtaja ja yksi pk-yrittdja kdvivit kysymykset ldpi ja heidin

korjausehdotustensa perusteella saatiin lopulliset tutkimuskysymykset valmiiksi (liite 2).

Tutkimuskysymykset saatteineen (liite 1) ldhetin nettikyselyna Jyvaskylan yliopiston Mrinterview-
ohjelmalla Etela-Pohjanmaan Kauppakamarin jiasenini oleville etelipohjalaisille metallialan pk-
yrityksille sihkoSpostilla. Ennen kyselyn lihettimisti, testasin sen kolmella henkil6lla. Kyselyn
vastaanottaja oli yrityksessi henkil6, jonka sihkopostiosoite Kauppakamarilla oli tiedossa.
Kyselyyn annettiin vastausaikaa yksi viikko. Kyselyita ldhettiin 53 yritykseen ja vastauksia tuli
kuusi. Kysely lihetettiin uudestaan ja annettiin vastausaikaa vield viikko. Vastauksia ei tullut

yhtain lisaa.

Eteld-Pohjanmaalla toimii kansainvalistymisestd kiinnostuneiden pk-yritysten verkosta nimeltiin
Vientikilta. Vientikillan sihteeri lahetti vield kyselyn sihképostilla sen 300 jasenyritykselle ja taas
vastaanottaja oli yrityksessi henkild, jonka sihkoposti oli Vientikillan sihteerilld. Vastausaikaa
annettiin vitkko. Nyt vastauksia saatiin lisdd 13. Niin ollen vastausten kokonaismaird on 19.

Vastausprosentti on siis noin 0.

Halusin aluksi rajoittaa tutkimuksen koskemaan vain metallialan pk-yrityksia, jotta tutkimuksesta
ei tulisi litan laaja. Koska Kauppakamarin kanavien kautta tuli kuitenkin vain kuusi vastausta ja
Vientikillan jasenyrityksind on yrityksia kaikilta aloilta, tutkimuksen kohteeksi varmistuivat

etelipohjalaiset pk-yritykset.

Pieni virheen mahdollisuus ndin toteutetussa tutkimuksessa on siing, ettd joku yritys on saattanut
vastata kahteen kertaan kyselyyn, sekd Kauppakamarin kautta ettd Vientikillan kautta. Yhtdan

aivan samanlaista vastauspatteristoa ei vastausten joukossa kuitenkaan ole.

Vastaajien keskuudessa on havaittavissa jo ennakkoon positiivista asennetta kansainvélistymista
kohtaan, koska suurin osa vastaajista kuuluu Vientikiltaan, johon ovat siis liittyneet Etela-
Pohjanmaan alueelta vain kansainvalistymisestd kiinnostuneet yritykset. Niin tdssa tutkimuksessa
saavat lilan vihin ddnensi kuuluville sellaiset yritykset, jotka eivit ole kiinnostuneet

kansainvalistymisesta.
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Nettikyselyn lisiksi haastattelin kuutta etelipohjalaista pk-yrittdjaa. Kahta ensimmaistd haastattelin
samoilla kysymyksilld kuin nettikyselyssikin, neljille viimeiselle kdytin haastattelulomaketta, joka
16ytyy liitteestd 6. Tamin muutoksen tein, koska Koskisen, Alasuutarin ja Peltolan(2005, 32)
mukaan laadullisessa tutkimuksessa tulee suosia luonnollisesti tapahtuvia aineistoja tutkijan
aktiivisesti tuottaman aineiston sijaan. Tutkijan aktiivinen vaikutus aineistoon pyritddn pitiméin
minimissaan. Kysymyksia siis vihennettiin ja vastaajien annettiin kertoa vapaasti lyhyiden
kysymysten perusteella. Kuuden yrittdjan vastaukset ovat tarkasti litteroituina liitteissd 4, 5, 7, 8, 9
ja 10. Kukaan haastatelluista yrittdjistd ei ollut vastannut Kauppakamarin tai Vientikillan sihteerin

lihettimiin kysymyksiin.

Heikkilin (2008, 16) mukaan kvantitatiivista eli maarallistd tutkimusta voidaan nimittid myos
tilastolliseksi tutkimukseksi. Se edellyttda riittivin suurta ja edustavaa otosta ja sen avulla
selvitetddn lukumairiin ja prosenttiosuuksiin liittyvid kysymyksid. Aineistoa keritidn yleensa
standardoiduilla tutkimuslomakkeilla valmiine vastausvaihtoehtoineen. Asiat kuvataan
numeeristen suureiden avulla ja tuloksia havainnollistetaan kuvioin ja taulukoin. Usein selvitetidn
my0s eri asioiden vilisid riippuvuuksia tai tutkittavassa ilmiéssa tapahtuneita muutoksia.
Tutkimuksessa saatuja tuloksia pyritain yleistimain tutkittuja havaintoyksikoita laajempaan
joukkoon tilastollisen pidittelyn keinoin. Kvantitatiivinen tutkimus kartoittaa yleensd hyvin

olemassa olevan tilanteen, mutta se el pysty riittdvasti selvittimain asioiden syitd.

Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus pyrkii ymmartdmaéan tutkittavaa kohdetta ja selittimaan
sen kayttaytymisen ja paitosten syitd. Tutkittavia kohteita on yleensad vahin, mutta ne pyritaan
analysoimaan mahdollisimman tarkkaan eikd pyritikdin tilastollisiin yleistyksiin. Tutkimuksessa
hyédynnetian psykologian ja muiden kayttdytymistieteiden oppeja. Kohderyhmin arvot ja
asenteet tai tarpeet ja odotukset selvittimalld saadaan tarpeellista tietoa esimerkiksi markkinoinnin
ja tuotekehityksen tueksi. Kvalitatiivinen tutkimus sopii myos hyvin toiminnan kehittimiseen,
vaihtoehtojen etsimiseen ja sosiaalisten ongelmien tutkimiseen. Sen avulla voidaan saada myos

vinkkeja jatkotutkimuksiin (Heikkild 2008, 16).

Tamin tutkimuksen perusote on kvantitatiivinen. Koska vastauksia saatiin hyvin vahiinen maara,

otettiin lisatueksi kvalitatiivinen tutkimus kuutta pk-yrittdjaa haastattelemalla.

Heikkilin (2008, 29 — 32) mukaan hyvin kvantitatiivisen tutkimuksen perusvaatimuksia ovat
validiteetti (patevyys), reliabiliteetti (luotettavuus), objektiivisuus (puolueettomuus), tehokkuus ja
taloudellisuus, avoimuus, tietosuoja, hyodyllisyys ja kiyttokelpoisuus ja sopiva aikataulu.

Validiteetin vaatimus toteutuu kun tutkimus mittaa sitd, mitd oli tarkoituskin selvittaa.



60

Reliabiliteetti toteutuu kun tutkimuksen tulokset eivit ole sattumanvaraisia. Objektiivisuuden
vaatimus kuvaa sitd, ettd tutkimuksen tulokset eivit saa riippua tutkijasta. Hyvin tutkimuksen on
oltava tehokas ja taloudellinen. Tutkittaville tulee selvittda tutkimuksen tarkoitus ja kiyttétapa.
Tutkimusraportissa on ilmoitettava kaikki tirkeit tulokset ja johtopédatokset. On kerrottava kaikki
kdytetyt menetelmait ja epatarkkuusriskit sekd niiden vaikutus tulosten yleistettiavyyteen.
Raportoinnissa on huolehdittava siité, ettd kenenkain yksityisyytta tai litke- tai ammattisalaisuutta
ei vaaranneta. Tutkimuksen tulee tuoda esiin jotain uutta ja sen on oltava hyodyllinen ja

kayttokelpoinen. Lisdksi saatujen tietojen tulee olla tuoreita ja tasmallisia.

Kokonaistutkimuksessa tutkitaan jokainen perusjoukon eli populaation jisen eli alkio. Se tehdiin
yleensi silloin kun perusjoukko on pieni. Otantatutkimukseen paadytiin, jos perusjoukko on
suuri, koko perusjoukon tutkiminen maksaisi paljon, tiedot halutaan nopeasti, tutkiminen on
monimutkaista, mittaus tuhoaa tutkittavat yksikot (esimerkiksi laadunvalvonnassa) tai ei-
otantavirheet saadaan niin pienenemain. Otoksen on oltava edustava pienoiskuva perusjoukosta
eli perusjoukosta valitussa otoksessa on samoja ominaisuuksia ja samassa suhteessa kuin koko
perusjoukossa. Tutkimuksen perusjoukko on se tutkittavana oleva kohdejoukko, josta halutaan
tietoa. Perusjoukko on mairitettavi tarkasti ennen kuin siitd pystytdan valitsemaan
mahdollisimman tarkka otos. Otos ei voi kuitenkaan koskaan tdysin tarkasti vastata perusjoukkoa

(Heikkili 2008, 33 - 34 ).

Kaikkien yksikoiden tavoitettavuus voi olla kdytinnossa mahdotonta, vaikka perusjoukko
voitaisiinkin médritelld yksiselitteisesti. Esimerkiksi puhelinhaastatteluissa joudutaan rajoittumaan
puhelimen omistajiin, vaikka kohderyhmini olisivatkin kaikki tietylld alueella asuvat kansalaiset.
Tilloin puhutaan kohdeperusjoukosta ja kehikkoperusjoukosta. Kohdeperusjoukkoon kuuluvat
kaikki kiinnostuksen kohteena olevat yksikot ja kehikkoperusjoukkoon kuuluvat ne yksikét, jotka

volidaan kaytinnossa tavoittaa (Heikkild 2008, 34).

Jos kehikkoperusjoukosta puuttuu kohdeperusjoukon yksikéitd, puhutaan alipeitosta, mutta jos
siind on kohdeperusjoukkoon kuulumattomiakin yksikéitd, puhutaan ylipeitosta. Suurimpana
syyni ali- tai ylipeittoon on yleensi joko koko perusjoukon kisittivin tiydellisen luettelon tai

rekisterin puuttuminen tai niiden paivityksen hitaus (Heikkild 2008, 35).

Tissa tutkimuksessa perusjoukkona ovat kaikki eteldpohjalaiset pk-yritykset, ne muodostavat siis
kohdeperusjoukon. Kehikkoperusjoukkona ovat Vientikiltaan kuuluvat yritykset ja Eteld-
Pohjanmaan Kauppakamarin jasenini olevat metallialan pk-yritykset. Tutkimuksessa esiintyy siis

alipeittoa, koska kyselya ei voitu ldhettia kaikille etelipohjalaisille pk-yrityksille.
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6 EMPIIRISET TULOKSET

Tissa luvussa perehdytidn empiirisen tutkimuksen tuloksiin, siis nettikyselyn tuloksiin ja kuuden
yrittdjin vastauksiin. Kaaviot nettikyselyn tuloksista ovat liitteessd 3 ja litteroinnit yrittdjien

haastatteluista ovat liitteissd 4, 5, 7, 8, 9 ja 10.

6.1 Yrityksen ja vastaajan taustatiedot

Yhdeksistitoista vastaajayrityksestd kuudessa oli enintdan 10 tyontekijaa vastaaja mukaan
lukien, kahdeksassa yrityksessd oli 11 — 50 tyontekijad, yhdessé oli 51 — 100 tyontekijaa,
kolmessa oli 101 — 400 tyontekijai ja yhdessa oli yli 400 tyontekijad. Haastatelluista yrityksistd
kahdessa oli enintaian 10 tyontekijad, kolmessa 11 — 50 tyontekijdd ja yhdessa yli 400

tyontekijaa.

Tilastokeskuksen mukaan pienet ja keskisuuret yritykset (pk-yritykset) miaritellddn yrityksiksi,
joiden palveluksessa on vihemmain kuin 250 tyontekijda ja joiden vuosiliikevaihto on enintidn
50 miljoonaa euroa (40 miljoonaa euroa ennen vuotta 2003) tai taseen loppusumma on
enintdan 43 miljoonaa (27 miljoonaa euroa ennen vuotta 2003) euroa ja jotka tayttavit
seuraavan perusteen riippumattomuudesta: riippumattomia yrityksia ovat ne yritykset, joiden
pddomasta tai ddnivaltaisista osakkeista 25 prosenttia tai enemmin ei ole yhden sellaisen
yrityksen omistuksessa tai sellaisten yritysten yhteisomistuksessa, joihin ei voida soveltaa

tilanteen mukaan joko pk-yrityksen tai pienen yrityksen mairitelmaa.

Kakst yrityksista ei ehki ollut, ainakaan henkilokuntansa osalta, pk-yrityksid. Kolmesta
yrityksesta, joissa oli 101 — 400 tyontekijaa, el voida varmuudella sanoa, ovatko ne
henkil6kuntansakaan osalta pk-yrityksia. Liikevaihtoa ja riippumattomuutta ei tissa

tutkimuksessa kysyttykaan.

Vastaajasta 14 oli yrityksen toimitusjohtajia, kaksi hallituksen puheenjohtajaa, yksi
myyntipaallikko, yksi vientipaallikko ja yksi pr-johtaja. Kyselyyn vastaaja oli valittu kuudessa
yrityksessi silld perusteella, ettd kysely oli tullut vastaajalle, yhdeksissi yrityksessi oli valittu
vastaajaksi yrityksen toiminnasta vastaava henkil6, kahdessa yrityksessad vastausvastuu oli annettu
kansainvilisestd toiminnasta vastaavalle henkil6lle ja kahdessa yrityksessa ei osattu perustella
miten vastaaja oli valittu. Haastatelluissa yrityksista viisi haastateltua olivat yritysten

toimitusjohtajia ja yksi oli yrityksen markkinointipaallikko.
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Kukaan vastaajista ei ollut alle 30-vuotias, kaksi oli 30 — 40-vuotiaita, kolme oli 41 — 50-vuotiaita,
kymmenen oli 51 — 60-vuotiaita ja neljd oli yli 60-vuotiaita. Yksi haastatelluista oli yli 60-vuotias,
nelja 51 — 60-vuotiaita ja yksi 41 — 50-vuotias. Kahdella vastaajista oli koulutuksena peruskoulu,
yhdelld ammatillinen koulutus, seitsemalld opistotasoinen koulutus, kahdella alempi
korkeakoulututkinto ja seitsemilld ylempi korkeakoulututkinto. Haastatelluista kahdella oli ylempi
korkeakoulututkinto, kolmella alempi korkeakoulututkinto ja yhdelld opistotasoinen koulutus.

Yleisesti tutkinto oli kaupalliselta tai tekniseltd alalta.

Vastaajista pelkkda suomea puhuu nelja henkil64, viisi vastaajista puhuu suomen lisiksi ruotsia ja
englantia ja kymmenen puhuu edellisten lisiksi jotain muuta kieltd, joka oli miltei kaikilla saksa.

Kaikki haastatellut puhuvat suomen lisiksi ainakin englantia ja ruotsia.

Vastaajista 10 ei ollut koskaan asunut missdan ulkomailla, kuusi oli asunut jossain Euroopan
maassa ja kolme oli asunut useammassa maassa, myos EU:n ulkopuolella. Kukaan vastaajista, eikd
my0skain haastatelluista, ei ollut asunut Venajalld. Haastatelluista kaksi oli asunut ulkomailla,

kumpikin Euroopassa.

6.2 Vastaajan persoonallisuus

Timan tutkimuksen perusteella etelipohjalainen yrittdjd hakee toiminnassaan aina menestysti, on
aina kilpailullinen, pelkdi joskus epdonnistuvansa ja tyytyy vain parhaaseen lopputulokseen. Héin
kokee olevansa oman alansa asiantuntija, tekee usein itseniisia ratkaisuja ja toimii usein nopeasti
paamairan saavuttamiseksi. Hian hakee usein haasteellisia tehtdvia ja on sitked. Hin on my6s

jonkin verran kiinnostunut Venadjasta (maasta, kansasta, kulttuurista jne.)

Vastaajat kuvasivat omaa persoonallisuuttaan seuraavilla adjektiiveilla: ahkera, yrittelids, innostava,
avoin, ulospdin suuntautunut, “pohojalainen”, iloinen, innovatiivinen, puhelias, sosiaalinen,
systemaattisesti tyoskentelevi, ongelmien ratkaisija, mukavuushaluinen nautiskelija, rauhallinen,
tyonarkomaani, luovasti ideoiva, ryhmissa toimija, vaativa etenkin itselle, iltavirkku, viime hetken
suorittaja, kohtuullisen édlykis, ihmisldheinen, iloinen puurtaja, vallanhimoinen, onnistuja,
joustava, leppoisa, neuvotteleva, pohdiskelija, méaritietoinen, sinnikas, paittiviinen, kehittija,
voimakastahtoinen, huoleton, vaatimaton, hiljainen, asiakkaiden kanssa toimeen tuleva,

konservatiivinen ja uskonnollinen.
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6.3 Yrityksen ulkomaan kauppa ja/tai Venijian kauppa

Vastaajista kymmenen ei aio kasvattaa yritystddn, viisi aikoo hoitaa sen kansainvilistymalld ja neljd

muilla keinoilla kuten rekrytoimalla osaavia henkil6itd, sukupolvenvaihdoksella tai yritysostoin.

Yhdellakadn vastanneista yrityksista et ollut kauppakumppanina pelkistidn Vendji. Toisaalta

seitsemdn yritysta ei ollut maininnut kauppakumppaneitaan laisinkaan.

Neljalld vastaajien yrityksista ei ole ulkomaankauppaa ollenkaan, yhdelld on vain tuontia,
seitsemalld on vain vientid ja seitsemilld seké tuontia ettd vientid. Yhdelld yritykselld on vain
suoraa vientid, yhdelld epasuoraa vientid ja yhdelld valitonta vientid. Seitsemalld on tuontia ja
joitakin viennin muodoista. Neljalldi on useampia viennin tapoja. Yhdellakdin ei ollut tytiryhtioti,

yhteisyritysti tai tuotantolaitosta ulkomailla.

Seitsemin vastanneista yrityksista oli lihtenyt ulkomaisille markkinoille, koska kotimaan
markkinat eivit olleet riittavit. Viidelld yritykselld vastaajista oli yhteistyOkumppani ulkomailla ja
niiden kumppaneiden avulla yhteisty6 oli paassyt kdyntiin. Ykst yritys oli saanut tarjouspyynnon
ulkomailta ja vastannut sithen. Ulkomainen yritys oli 16ytinyt timan yrityksen nettisivujen
ansiosta. Kuusi yritystd ei osannut médritelld syytd ulkomaankaupan aloittamiselle. Tdhin
kategoriaan kuuluivat ne neljd yritysta, joilla ei ollut ulkomaan kauppaa ollenkaan. Kymmenelld
vastaajista kauppakumppanina oli joku tai useita EU-maita, kuudella joku Pohjoismaa, neljilld oli
Veniji, kolmella USA, kahdella joko Intia tai Japani ja yhdelld oli Kiina, Australia tai Etela-
Afrikka.

Kahdeksalla yritykselld ei ollut Vendjin kauppaa ollenkaan, yhdelld oli vain tuontia ja kymmenelld
oli seka tuontia ettd vientid. Neljalld yritykselld kauppa tapahtui Pietarin alueella, kolmella Pietarin
ja Moskovan alueella, yhdelld Pietarin ja Moskovan lisdksi Jekaterinburgissa ja kaksi mainitsi
kauppa-alueekseen koko Venijin. Yksi Vendjin kauppaa kiyvista oli jattinyt vastaamatta, mille

alueelle kauppa keskittyy.

Kaksi vastaajayrityksista oli padatynyt Venajin markkinoille, koska kotimaan markkinat eivit enaa
riittdneet. Neljalla yrityksella oli yhteistykumppani Venijilla. Ykst yritys oli saanut
tarjouspyynnon Venajiltd ja kauppa oli lihtenyt niin kayntiin. Yhden yrityksen tuote oli sellainen,
ettd se sopi Vendjin markkinoille. Kolme yritystd mainitsi syiksi maantieteellisen ldheisyyden.
Kahdeksan yritystd ei osannut sanoa syyté eli ne olivat ne yritykset, jotka eivit vield tee Vendjin

kauppaa.
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Kahdeksan yritysta teki alihankintatyota yrityksille, jotka vievat tuotteita Vendjille. Seitsemalld
niistd el ollut tietoa siitd, mihin pdin Venidjda tuotteet joutuvat, mutta yksi tiesi niiden padtyvin

Pietarin alueelle.

Haastatelluista yrityksistd kahdella on vientid Eurooppaan ja Venijille, yhdelld on Pohjoismaihin,
kolmella ei ole vientid, mutta niistd kolmesta yksi tekee alihankintatyota yrityksille, jotka tekevit

ulkomaankauppaa ja kahden asiakkailla on ulkomaankauppaa.

6.4 Venijin kaupan esteet ja motiivit

Tutkimukseen osallistuneista yrityksistd kuudessa on henkilokuntaa 1 -10, kahdeksassa 11 — 50,
yhdessd 51 — 100, kolmessa 101 — 400 ja yhdessa yli 400. Pienimmista yrityksistd kolme ei tee
ulkomaankauppaa. My6skaan yksi yrityksistd, joissa henkilokuntaa on 101 — 400 ei tee

ulkomaankauppaa.

Kyselyyn vastanneista yrityksistd kahdeksan ei kiy kauppaa Vendjin kanssa. Niistd kahdeksasta
kolmessa on henkilokuntaa 1 — 10, neljassa 11 — 50 ja yhdessd 101 — 400.

Syité sithen, miksi Venidjin kauppaa ei kiyty, olivat kahdella yritykselld kotimaan markkinoiden
riittivyys, yhdelld Venidjin tuntemattomuus, kahdella epiluottamus Venajan litke-eliméan, yhdella
epaluottamus venildisiin viranomaisiin, kolmella resurssien rajallisuus, yhdelld osaamisen
rajallisuus, yhdelld rahoituksen puute, kahdella kielitaidon puute. Kenellikdan ei ollut puutetta
kiinnostuksesta Venajai kohtaan, ei ulkomaankaupan osaamisen puutetta eikd epdluottamusta
Venijin talouteen. Yhdelld yritykselld syind olivat epaluottamus Vendjin litke-elimiin, resurssien
rajallisuus ja rahoituksen puute. Yhdella yritykselld syita olivat Vendjin tuntemattomuus ja
osaamisen rajallisuus. Yhdelld yritykselld syita olivat Vendjdn tuntemattomuus, osaamisen
rajallisuus ja kielitaidon puute. Yhdelld yritykselld syind olivat epaluottamus Venijin liike-elimadn
ja viranomaisiin seka resurssien rajallisuus. Muina syini yritykset mainitsivat Venadjan suojatullit,
kumppaneiden puutteen, markkinoiden kartoittamattomuuden ja Venidjin markkinoiden

sopimattomuuden omalle yritykselle.

Kaksi yritysta tekee Venidjin kauppaa, koska Veniji on lihelld, sen markkinat ovat suuret, heilld
on kiinnostus Vendjda kohtaan, kotimaan markkinat eivit riitd ja heilld on kielitaitoinen ja
Venijin kaupan kiytinnot osaava henkil6kunta. Yhden yrityksen syind ovat Vendjin liheisyys ja
markkinoiden suuruus sekid kotimaiden markkinoiden riittimattémyys. Kahdella yritykselld syina
ovat Vendjin liheisyys ja Venidjin markkinoiden suuruus. Yhdelld yritykselld syind ovat kaikki

edelld mainitut, mutta heiltd ei 16ydy kielitaitoista henkil6kuntaa. Yhdelld yritykselld syind ovat
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kotimaan markkinoiden riittiméttomyys ja Venijin markkinoiden suuruus. Yhdelld yritykselld
syind ovat Vendjan ldheisyys ja kiinnostus Vendjiad kohtaan sekd Vendjin markkinoiden suuruus.
Yhdelld yritykselld syind ovat edellisten lisiksi vield kotimaan markkinoiden riittimattomyys.
Yhdella yritykselld syind ovat Venadjin laheisyys, kielitaitoinen henkil6kunta ja Venijan suuret
markkinat. Yhdelld yritykselld syyni oli pelkistidn Vendjin markkinoiden suuruus. Suurimpana
syynd Vendjan kauppaan olivat siis Vendjan markkinoiden suuruus. Toisella tilalla oli Venijin
liheisyys ja kolmannella kotimaan markkinoiden riittimattomyys. Neljannella sijalla oli kiinnostus

Venijii kohtaan ja kielitaitoinen henkilokunta ja ulkomaankaupan kiytinnot osaava henkildkunta

olivat jaetulla viidennelld sijalla. Muita syitd ei mainittu.

Haasteina Venijin kaupassa vastaajat pitavit kielta ja kulttuuria, valtion toimenpiteiden
ennustamattomuutta, tulleja, korruptiota ja lakeja. Vastaajien mielestd on vaikeaa 16ytad oikeat
henkil6t, joihin voi luottaa. On my6s vaikeaa 16ytad yhteistybkumppaneita ja luoda suhteita. Pitkit

neuvottelut ja vaikeat pdattijit luovat myos haasteita.

Haasteista on selviydytty vililliselld viennilld, karsivallisyydelld, hankkimalla tulkkausapua ja
muiden asiantuntijoiden apua, perehtymalld aiheeseen ja pyytimilld venaldisiltd apua sekd
hankkimalla hyvi yhteisty6kumppani. Kaksi vastaajaa oli sitd mieltd, etta tulleista ei selvita ikina ja

yksi vastaaja, ettd heikosti on selvitty.

Vastaajat tarvitsisivat yrityksiinsd normaalia vientiapua, markkinointi- ja rahoitusapua,
asiakashakuja, tulkkausapua, kontakteja Pietarin alueelle ja neuvontaa tulliasioissa, kielen ja
kulttuurin osaavia henkil6ité ja yleisesti lisdd osaajia. Yksi vastaaja toivoi jotain jarked

protektionismiin.

Voidakseen aloittaa Venijin kaupan yritykset tarvitsevat markkinapotentiaalin kartoitusta,
markkinoinnin, logistiikan ja kdytinnon esteiden raivaamista, raja- ja tulliasioiden hoitoa, apua
yhteistybkumppaneiden etsimisessa, kddnnos- ja kieliapua ja markkinointia ja rahoitusta. Yhden
vastaajan yrityksen toimialan tulisi olla laajempi, jotta sen kannattaisi alkaa miettid toimia Venajin
suuntaan. Yhden vastaajan mielestd ainoa tapa, jolla hinen yrityksensi voi menni Venijille, on
lihialueiden saman alan toimijoiden verkosto. TAma ei hinen mielestddn ndyta toteutuvan

lahiaikoina.

Yksi haastatelluista yrityksistd hakee kasvun mahdollisuuksia Venijaltd, vaikka kotimaan
markkinat riittivitkin sille. Yritys tekee Venidjin kauppaa, koska heilld on osaamista ja yritys on jo
niin suuri, ettd voidaan menna Venijan markkinoille. Yrityksessa on kypsytty, Vendjid on

kehittynyt positiiviseen suuntaan ja Pietari on tarpeeksi ldhella.



66

Toinen haastatelluista yrityksistad tekee Vendjin kauppaa, koska Veniji on lahella, yrityksessa
ollaan kiinnostuneita Vendjistd, sielld on kielitaitoista ja ulkomaankaupan kiytinnot osaavaa
henkilokuntaa ja Venijin markkinat ovat suuret. Onnistuessaan Venajilld voi saada suuria
kauppoja. Yhtena syynd on myo0s se, ettd kotimaan markkinoilla vallitsee my6s kova kilpailu. Tille
yritykselle haastavinta Vendjilld toimiessa on 16ytid ostavat asiakkaat ja hyvit yhteistybkumppanit.
Haasteita tuovat my6s akkinaiset muutokset, lainsaddanto, tullit ja mafia. Varsinkin pienille
yrityksille tullien kiertiminen on mahdotonta. Ongelmana on my6s ruplan vaihtelu suhteessa

euroon ja korot ovat kovat, joten pienten asiakkaiden kanssa on vaikea toimia.

Kolmannelle haastatellulle yritykselle alihankintaketjuun osallistuminen olisi ainoa mahdollisuus
vieda yrityksen tuotteita suoraan ulkomaille. Tuontia on Sloveniasta, Liettuasta ja Puolasta
investointeihin liittyen. Tuotantolaitoksen perustaminen Pietariin kiinnostaisi titd yritysti, jos olisi
resursseja. Laajentaminen Pietariin on toimitusjohtajan mielestd seuraavan sukupolven asia. Jotta
tuotantolaitoksen perustaminen Pietariin onnistuisi jo tissd vatheessa, lainsdadantoa tulisi muuttaa
niin, ettd yrityksen omaa pddomaa saisi kayttad. Suomessakin tulisi ottaa kiytt66n Tanskan malli,
jossa yritystd verotetaan vain voitosta tai Viron malli, jossa yritystd verotetaan vasta sitten kun
padoma on otettu pois kirjanpidosta. Olisi psykologisesti paljon palkitsevampaa, jos voisi kdyttda
investointeithin omaa padomaa kuin se, ettd pyytad almuja Finnveralta. Sukupolvenvaihdoksissa
perintévero tulisi poistaa, varsinkin kun yritys siirtyy suoraan alenevassa polvessa. Niin toimitaan

Ruotsissa.

Mikali edelld mainitut esteet saataisiin poistettua, voitaisiin alkaa miettid vientid Venijille, Viroon
tai Puolaan. Ensin tulisi kylla selvittaa kapasiteetti. Venijalle voisi menni linsimaisten ketjujen

kanssa. Verkostoituminen on tirkeda.

Neljannelle haastatellulle yritykselle vienti Venajille voisi onnistua, jos 16ytyisi hyva ja luotettava
yhteistybkumppani (luottomies) ja voisi ndhda, ettd kaupalla on tulevaisuutta. Jos tuote olisi
riittivan pitkalle jalostettu, viennissa Vendjille olisi mahdollisuus. Tédssa tapauksessa tuotantoa
olisi kuitenkin laajennettava. Aktiivisesti tallaista kumppania ei ole haettu. Jarjestét etenevit liian
hitaasti. Olist hyvi, jos olisi olemassa rekisteri, josta 10ytyisi tietoa venaldisista yrityksistd. Nain

potentiaaliset ostaja ja myyja voisivat katsoa, 10ytyyko yhteistd hy6tya.

Viides haastateltu yritys ei suoraan tee ulkomaankauppaa, mutta yrittija on hallituksen jisenena
useissa yrityksissa, jotka tekevit Venédjan kauppaa tai ainakin miettivat sitd. Vendjan kauppaa
tekevistd asiakasyrityksistd timd yrittdjd on saanut tiedon, ettd Venijille ei viedd yhtddn tavaraa

ennen kuin ainakin ennakkomaksu on maksettu. Markkinat Venijilld ovat mahdottoman suuret ja
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siten erittdin mielenkiintoiset, mutta toisaalta sielld on paljon ongelmia. Pitda olla suhteita ja
yrityksiin pitid mennd tavallaan “keittion kautta”. Yrityksilld on ”’palanut” rahaa Venajilld, ollaan
oltu messuilla sielld ja venaldiset ovat luvanneet paljon, mutta hyvin vihan kauppoja on
konkretisoitunut. Jotta Vendjin kaupan esteet voitaisiin voittaa, pitaa luoda organisaatio, jolla
olisi luottamukselliset suhteet Venijilld kuten Jarkko Vuorisen Saimaa Club Iti-Suomessa.
Nettisivusto Yrityssuomen ja ELY- keskusten tulisi olla yritysvetoisia. Edelld mainittujen
tyyppisten organisaatioiden tekemiseen tulee saada tehoa ja niiden pitdd pystya potkimaan
yrityksid eteenpdin. Nykyisten kaltaisten organisaatioiden koneistojen pyorittimiseen palaa rahaa.
Organisaatioiden tulee olla kevyempii ja toimivampia. Kolme — nelja thmisté riittaisi tallaiseen

organisaatioon.

Kuudennessa haastatellussa yrityksessa ei olla asiantuntijoita Vendjin kaupassa suomalaisten
yritysten markkinoidessa tuotteitaan Venijille. He eivit tunne tarpeeksi hyvin venildistd
yhteiskuntaa. Jotta osaa markkinoida Venijilla, taytyy tuntea sikéldinen yhteiskunta hyvin ja olla
sisilld venildisessa yhteiskunnassa, ei riitd, ettd on venaldinen ja muuttanut useita vuosia sitten
Suomeen ja on vain silloin talloin vieraillut sielld. Jos veniliiset yritykset tulisivat kysymain heilta
apua markkinoinnissaan Suomeen, he olisivat hyvi linkki suomalaiseen yhteiskuntaan.
Viestintdalalla kansainvilisyys hoidetaan yhteistyéverkostojen kautta, tulee tuntea lehdist6 jne.

Yrittdjd on tehnyt asiakkaille tiedotteita englannin kielella.

Tekesilld esimerkiksi on klusterityyppisia rahoituskanavia. Yritys voisi olla mukana joissakin
Tekesin hankkeissa ja yrittdjd on tutkaillut mité sielld olisi tarjolla, mutta he eivit vield ole
osallistuneet yhteenkain hankkeeseen. Jos yritys haluaa olla mukana erilaisissa kansainvilisissa
hankkeissa, valtio, oppilaitokset, erilaiset jirjestot ja yhdistykset tarjoavat sithen oivia
mahdollisuuksia. Niihin osallistuminen on yrittdjien omasta aktiivisuudesta kiinni. Pitdisi olla
olemassa jonkinlainen vaikka kauppa- ja teollisuusministerion yllapitima portaali, jossa avattaisiin
enemman Venidjin markkinoita, mitd osaavat, kulutustilastoja, miten asiat esitetdan. Pitéisi olla
tapauskertomuksia, joissa kerrottaisiin, miten nama yritykset menivit Venajin markkinoille.
Esiteltiisiin rohkaisevia esimerkkeji ja kerrottaisiin mahdollisista epdonnistumisista, jotta
osattaisiin valttid sudenkuopat. Tietoa varmasti loytyy, jos etsii, mutta tulisi rohkaista yrittdjid.
Pitdd oppia Venidjin kulttuuri. Tulisi saada enemman konkreettista tietoa Vendjin markkinoille

menosta.
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6.5 Vastaajan persoonallisuus ja yrityksen ulkomaankauppa

Kyselyyn vastanneista yrityksistd neljdlld ei ole ulkomaankauppaa. Niistd neljistd vastaajasta vain
yksi puhuu ainoastaan suomea, kolme puhuu suomen, ruotsin ja englannin lisaksi jotain muuta
kielta. Nelja vastaajista puhuu ainoastaan suomea, kuitenkin niista kolmella on yrityksessiin
vientid. Suomea, ruotsia ja englantia puhuvia oli vastaajista viisi ja heilld oli yrityksissdin seka
tuontia ettd vientia. Edellisten kielten lisdksi jotain muuta kielid puhuvia oli kymmenen ja ndista

seitsemassi oli tuontia tai vientid, mutta kolmessa ei ollut ulkomaankauppaa ollenkaan.

Vastaajista kymmenen ei ollut koskaan asunut ulkomailla ja ndistd kahdella ei ollut yrityksessain
tuontia eikd minkéddn asteista vientid. Yhdelld oli epdsuoraa vientid, kolmella tuontia ja erilaisia
viennin muotojen yhdistelmia ja neljilld oli erilaisia viennin muotojen yhdistelmia. Vastaajista
kolme oli asunut useissa maissa ja heilld oli yrityksessain tuontia ja erilaisia viennin muotojen
yhdistelmid. Kuusi vastaajaa oli asunut Euroopan maissa. Heistd yhden yrityksessd oli vain
tuontia, yhden yrityksessd suoraa vientid, yhden yrityksessa vilitonta vientia ja yhden yrityksessa
sekd tuontia ettd erilaisia viennin muotoja. Kahden yrityksessi ei ollut ulkomaankauppaa

ollenkaan.

Kaksitoista vastaajista haluaa aina saavuttaa menestysta toimissaan ja ainoastaan kolmella heista ei
ole yrityksessiaan ulkomaankauppaa. Viisi haluaa saavuttaa menestysti toimissaan usein ja heista
ainoastaan yhden yritykselld ei ole ulkomaankauppaa. Kaksi vastaajista haluaa savuttaa menestysta

usein ja heiddn kummankin yrityksessddn on kauppaa muihin maihin.

Vastaajista kaksi ei pelkdd toiminnassaan koskaan epaonnistuvansa, toisen naistd yrityksessi ei ole
ulkomaankauppaa. Vastaajista viisi pelkdad epdonnistuvansa harvoin ja niistd kahden yrityksessi ei
ole ulkomaankauppaa. Kymmenen vastaajaa pelkdd epaonnistuvansa joskus ja ndistd yhden
yrityksessa ei ole ulkomaankauppaa. Kaksi vastaajaa pelkia epaonnistuvansa usein ja heilld on

yrityksessdan seka tuontia etta vientid.

Viisi vastaajista tyytyy vain parhaaseen lopputulokseen ja heistd kahden yrityksessa ei ole
ulkomaankauppaa. Kahdeksan vastaajista tyytyy erittdin usein vain parhaaseen lopputulokseen ja
heista kahden yritys ei harjoita ulkomaankauppaa. Viisi vastaajista tyytyy usein vain parhaaseen
lopputulokseen ja heidin kaikkien yrityksilld on kauppaa ulkomaille. Yksi vastaaja tyytyy vain

parhaaseen lopputulokseen joskus ja hinen yrityksessddn on tuontia.
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Kahdeksan vastaajaa on mielestain aina kilpailullisia ja heistd kolmella ei ole yrityksessdin
ulkomaankauppaa. Kolme vastaajista on kilpailullisia erittdin usein ja heiddn kaikkien yrityksissdin
on kauppaa ulkomaille. Kuusi vastaajaa on kilpailullisia usein ja heistd yhden yrityksessi ei ole
kauppaa ulkomaille. Yksi vastaaja on kilpailullinen joskus ja hinen yrityksessdin on erilaisia
vientitapoja. Yksi vastaaja on kilpailullinen joskus ja hinen yrityksessdin on tuontia.

Nelja vastaajaa kokee olevansa aina alansa asiantuntijoita ja heistd kahden yritys ei tee
ulkomaankauppaa. Seitsemin vastaajaa kokee olevansa asiantuntija erittdin usein ja heistid yhden
yritys ei tee kauppaa ulkomaille. Neljd kokee olevansa asiantuntija usein ja heistd yhden yritys ei
tuo eikd vie. Neljid kokee olevansa asiantuntija joskus ja heidin yrityksillidn on tuontia tai

vientia.

Kaksi vastaajaa haluaa aina tehda itsendisid ratkaisuja ja toisen yrityksessa ei ole
ulkomaankauppaa, mutta toisen yrityksessid on sekd tuontia ettd vientid. Neljd vastaajaa tekee
itsendisid ratkaisuja erittdin usein ja heista kahden yritykselld on vientid ja kahden tuontia ja
vientid. Kymmenen vastaajaa tekee itsendisia ratkaisuja usein ja kolmella heisté ei ole tuontia eika
vientid. Kolme vastaajaa haluaa tehda itseniisid ratkaisuja joskus ja heiddn kaikkien yrityksessdan

on ulkomaankauppaa.

Kaksi vastaajista toimii aina heti saavuttaakseen pdamairinsi ja heista toisella ei ole yrityksessdin
ulkomaankauppaa, mutta toisella on epiasuoraa vientia. Kolme vastaajaa toimii heti erittdin usein
saavuttaakseen paamairinsa ja heidin yrityksissadn on ulkomaankauppaa. Yksitoista vastaajaa
toimii heti saavuttaakseen paamairinsa usein ja heistd kolmella ei ole ulkomaankauppaa. Kolme
vastaajaa toimii heti saavuttaakseen padmiirinsa joskus ja heidin yrityksissddn on

ulkomaankauppaa.

Neljaa vastaajaa etsii aina haasteellisia tehtavia ja heistd kahden yrityksessa ei tehda
ulkomaankauppaa. Kolme vastaajaa etsii haasteellisia tehtdvia erittdin usein ja heidin yrityksissddn
on sekd tuontia ettd vientid. Seitsemin vastaajaa etsii haasteellisia tehtivid usein ja heidin
yrityksissddn on ulkomaankauppaa. Viisi vastaajaa etsii haasteellisia tehtavia joskus ja heista

kahden yrityksessi ei ole ulkomaankauppaa.

Viisi vastaajaa epdonnistuessaan jatkaa aina luovuttamatta ja heistd kolmella ei ole
ulkomaankauppaa. Seitseman jatkaa luovuttamatta erittdin usein ja heilld kaikilla on
ulkomaankauppaa. Seitsemin jatkaa luovuttamatta usein ja heista kahden yrityksessi ei ole

ulkomaankauppaa.
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Viisi vastaajaa on kiinnostunut Vendjasta erittdin paljon ja heistd yhden yritys ei tee
ulkomaankauppaa ollenkaan ja niistd kahden yritys ei tee Vendjin kauppaa. Kaksi on
kiinnostunut Venijistd paljon ja heilli kummallakin on ulkomaankauppaa, mutta vain toinen
harjoittaa Venijin kauppaa. Kymmenen vastaajaa on kiinnostunut Venajasta jonkin verran ja
heistd kahden yritykselld ei ole tuontia eikd vientid ja kolmella ei ole Vendjin kauppaa. Kaksi
vastaajaa on kiinnostunut Vendjasti erittiin vahan ja heista toisen yritykselld ei ole

ulkomaankauppaa ja kummallakaan ei ole Venidjin kauppaa.

Haastateltujen yritysten edustajat ovat kaikki hyvin koulutettuja (toinen aste tai alempi tai ylempi
korkeakoulututkinto) ja kielitaitoisia. He ovat kaikki matkustaneet ulkomailla, kaksi heistd on
asunut ulkomailla, mutta kukaan ei ole asunut Vendjilld. He hakevat menestysti, etsivit
haasteellisia tehtivid, ovat kilpailullisia, eivat pelkda epdonnistumista, tyytyvit vain parhaaseen
lopputulokseen, ovat alansa asiantuntijoita ja epadonnistuessaan jatkavat yrittimista, mikali se on
jarkevida. Vain yksi haastatelluista ei ollut kovin kiinnostunut Venijisti. Kaikkien haastateltujen
henkil6iden taustat ja persoonallisuus mitattujen kriteerien mukaan olivat samansuuntaisia.
Kahdella niistd yrityksistd on vientid Eurooppaan ja Venijille, yhdelld on Pohjoismaihin, kolmella
ei ole vientid, mutta niistd kolmesta yksi tekee alihankintaty6ta yrityksille, jotka tekevit
ulkomaankauppaa ja kahden asiakkailla on ulkomaankauppaa. Kaikki ovat kiinnostuneita

ulkomaankaupasta.
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7 KESKUSTELUA TUTKIMUSTULOKSISTA

Tissd luvussa analysoin tutkimuksen tuloksia ja pohdin, miten ne suhtautuvat aiempiin

tutkimuksiin.

7.1 Kansainvilistymisen vaihe ja tavat

Tidhin tutkimukseen vastanneista 19 yrityksesti neljd ei tee ulkomaankauppaa ollenkaan ja
kahdeksan ei tee Venijin kauppaa. Ulkomaankaupan tapoja ovat tuonti, epdsuora vienti
(esimerkiksi suomalaisen agentin tai paamiehen kautta), viliton vienti (esimerkiksi ulkomaisen
maahantuojan tai agentin kautta) tai suora vienti (esimerkiksi suoraan ulkomaiselle
loppuasiakkaalle). Useilla yrityksilld on edelld mainittujen tapojen yhdistelmia. Yhdelld yritykselld
on ainoastaan tuontia. Kenelldkiddn vastanneista yrityksistd ei ole ulkomailla tytiryhtiota,
yhteisyritysti tai tuotantolaitosta. Yhdelld haastatelluista yrityksistd on aikomus perustaa

tuotantolaitos Venajille.

Nelja vastanneista yrityksista on U-mallin mukaisessa ensimmaisessa vaiheessa eli niilld ei ole vield
saannollistd vientitoimintaa. Kolme haastateltua yritystd ovat ensimmadisessd vaiheessa. Yksi
yrityksistd ei suoraan tee ulkomaankauppaa, mutta yrittdja on hallituksen jisenend useissa
yrityksissd, jotka tekevit Vendjan kauppaa tai ainakin miettivit sitd. Toisella ei ole kansainvilista
toimintaa kuin ainoastaan vilillisesti asiakkaidensa kautta. Yrittdjd pitdd kansainvélistymistd
tirkednd, mutta hin tyéskentelee mielellddn didinkielellain. Nyt kun uusi yrittdja on aloittamassa,
hin todennikdisesti pystyy avaamaan ovia kansainvilisille vaylille. Yrittdjd on kuitenkin ollut juuri
jarjestimassd kansainvilistymisseminaaria Eteld-Pohjanmaalla, mutta hian ei koe olevansa
asiantuntija kansainvilistymisessd. Hin on kuitenkin kiinnostunut kansainvilistymisesta ja nikee
sen suurena mahdollisuutena. Kolmas ei tee Venijin kauppaa. Kasvu on hoidettu investoimalla
ja juuri on perustettu uusi tuotantolaitos Tampereelle. Noin 80 — 90 % yrityksen tuotteista menee
alihankintana vientiin ja osa tistd my6s Venijalle. Suoraan ei viedd mitdan, koska yrityksen
tuotteiden jalostusarvo nousisi litkaa. Alihankintaketjuun osallistuminen olisi ainoa mahdollisuus
vieda yrityksen tuotteita suoraan ulkomaille. Tuontia on Sloveniasta, Liettuasta ja Puolasta

investointeihin liittyen.

Kaksitoista kyselyyn vastanneista yrityksistd on U-mallin mukaisessa toisessa vaiheessa eli heilld
on vientid riippumattomien agenttien kautta. Kaksi haastatelluista yrityksistd on U-mallin toisessa

vaiheessa. Ensimmiiselld on hiukan suoraa vientid. Sen tuotteet ovat hyvin radtiloityja, eika ole
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16ytynyt tahoa jolle voisi lahettda nain raatiloityja tuotteita. Norjaan ja Ruotsiin on kuitenkin télla
hetkelld hyvin vihiistd suoraa vientid. Yritys tekee kuitenkin alihankintaty6td vientiyrityksille. Eri
maissa on erilaiset laatukriteerit ja niiden huomioon ottaminen toisi lisipaineita. Ruotsista on
ostettu raaka-ainetta ja Karjalasta ja Saksasta koneita ja laitteita. Toisella on suoraa ja episuoraa
vientid. Nykyéddn yritykselld ei ole tuontia ulkomailta tilld hetkelld. Vientid on Venijille ja Viroon.
Vienti on enimmaikseen suoraa vientid, mutta jonkin verran my6s epasuoraa vientia.
Tuotantolaitosta ei ole suunnitelmissa perustaa Venajille eikd Viroon. Venijille on vientid
Moskovaan ja Pietariin. Pietariin vienti on epdsuoraa vientid. Agentit ovat Moskovan ja Pietarin

alueelta, sieltd on epdsuoraa vientid Siperiaa myoten.

Yksi haastatelluista yrityksista on U-mallin mukaisessa kolmannessa vaiheessa eli heilld on jo
myyntikonttoreja ulkomailla ja he ovat siirtymissd U-mallin mukaiseen neljinteen vaiheeseen eli
he ovat perustamassa tuotantoyksikk6d Vendjille. Télld hetkelld yrityksen tuotanto tapahtuu
Eteld-Pohjanmaalla, mutta tullimaksut ovat suuret ja ollaan siirtymassi toiseen vaiheeseen eli
oman myyntiyhtion ja tuotantolaitoksen perustamiseen todennikéisesti Pietarin alueelle. Tatd

vaihetta varten yritys on jo hankkinut paljon taustatietoa.

Johansonin ja Wiedersheim-Paulin tutkimuksiin perustuva U-malli on timin tutkimuksen
perusteella lilan suurpiirteinen. Se ei ota huomioon alihankintaa, joka on oleellinen osa
kansainvilistymistd. Se el my6skddn ota huomioon sité, etté yrityksessd voidaan olla erittdin
kiinnostuneita kansainvilistymisestd, vaikka ei juuri tilld hetkelld tehda ulkomaankauppaa.
Kolmanneksi se ottaa huomioon vain agenttien kautta tapahtuvan viennin, ei siis suoraa vientia,
joka ei vilttimittd tapahdu ainoastaan myyntikonttorin vilitykselld. Tdmé malli on siis selkedsti
litan vanha tind paivinid. Vuonna 2009 Johansin ja Vahlne toivat U-malliin mukaan verkostot ja

ne ovat timankin tutkimuksen mukaan oleellinen osa kansainvalistymista.

Kaksi haastatelluista yrityksistd tekee Venidjan kauppaa. Ennen Venaijille menoa niithin
kumpaankin oli palkattu venilaistd henkilokuntaa. Siis henkil6ita, jotka ovat kotoisin Venajiltd,
mutta osaavat myos suomea ja englantia hyvin. Esimerkkiné tistd henkil6stoosaamiseen
varautumisesta toinen yrittdjd kertoo nuoresta venaldisestd opiskelijasta, joka 2000-luvun alussa
tuli avuksi tulkkaamaan kun yritykseen tuli veniliisia asiakkaita. Myohemmin yritykseen tuli
venaliisid harjoittelijoita, jotka eivit osanneet suomea. Silloin tima opiskelija, joka osasi hyvin
vendjid, suomea ja englantia, kutsuttiin apuun. Nyt hin on jo useamman vuoden vastannut
yrityksen Vendjin viennistd. Yrittdja pitaa tirkedna, ettd yrityksessd on yrityksen sisilld kasvaneita
venaliisid henkil6ita toissa, eikd ndin ollen tarvitse palkata Vendjilta henkil6ita, jotka eivat

ennestdan tunne yritystd. Toisen yrityksen vientipaillikké on syntynyt Venijalld ja suorittanut
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tradenomin tutkinnon Suomessa. Yrittdjin kielitaito on suomi, vientipaillikon venija, suomi ja

englanti.

Venildistd henkilokuntaa palkkaamalla kumpikin yritys osoittaa tarvitsevansa erikoistietoa
markkinoista, joka siis saavutetaan parhaiten palkkaamalla veniliistd henkil6kuntaa. Niin my6s
sitoutuminen Venajan markkinoihin on syvempai. Tama seikka on yhtipitivd Andersenin
toteamuksen kanssa, ettd tieto markkinoista liittyy laheisesti henkilosto6n. Télld tavalla pienenee
my0s Johansonin ja Vahlnen 16ytima psyykkinen vilimatka, ainakin kulttuurierojen ja

kieliongelmien osalta.

Toisella, suuremmalla yritykselld, oli ennen Venijan kaupan aloittamista kokemusta jo
ulkomaankaupasta muista maista, ainakin Ruotsista ja Saksasta. Toinen, pienempi yritys, aloitti
ulkomaankauppansa Venijilta ja on myohemmin laajentanut toimintaansa Viroon. Toinen
Venijin kauppaa kidyvistd haastatelluista yrityksistd oli aloittanut ulkomaankaupan psyykkisesti
liheisestd maasta, Saksasta ja Ruotsista. Suomalaisilla yrityksilld voidaan olettaa olevan lyhyt
psyykkinen vilimatka ainakin Ruotsiin, joka on Suomen naapurimaa ja kulttuurierot ovat pienet.
Saksakin on Euroopan maa, kuuluu EU:hun eikd ole myOskdin maantieteellisesti kaukana
Suomesta. Sitten ulkomaankauppaa oli laajennettu Britanniaan, joka ei myoskdan ole suuren
psyykkisen valimatkan padssa Suomesta. Toisen yrityksistd ensimmaiinen ulkomainen
kauppakumppani oli Veniji, sieltd oli sitten laajennettu Viroon. Veniji on maantieteellisesti
lihelld Suomea, mutta kulttuurierot ovat suuret, joten voidaan sanoa, ettd psyykkinen valimatka
Suomen ja Venidjin vililld on suuri. Ainakin tind pdivind voisi sanoa, ettd Suomen psyykkinen

vilimatka Viroon on pienempi kuin Venéjille.

Kumpikin Venijin kauppaa kdyvista haastatelluista yrityksistd osoittaa toteen myos Johansonin ja
Valhnen kehittiman dynaamisen mallin, jossa sanotaan, ettd mitd enemmain on tietoa kohdemaan
markkinoista, sitd paremmin voidaan sitoutua tekemiin paitoksid uusille markkinoille menosta.
Kumpikin yritys oli palkannut venilaistd henkilokuntaa eli saanut tietoa kohdemaan markkinoista
ja sen jalkeen tehneet paatokset Venidjin kaupan aloittamisesta. Markkinoihin sitoutuminen on
tapahtunut Johansonin ja Vahlnen teorian mukaan pienin lisddantyvin askelin. Johansonin ja
Vahlnen mainitsemat poikkeustapaukset eivit tule ndiden yritysten kohdalla kysymykseen, koska
kumpikaan ei ole suuti yritys, markkinoiden Venijilld ei voida sanoa olevan vakaat ja

homogeeniset eikd kummallakaan ollut aiemmin tietoa vastaavista markkinoista.

Kansainvilistymisen innovaatioihin perustuvan Bilkeyn ja Tesarin mallin mukaisesti neljitoista

vastannutta yritystad on neljannessa, viidennessi tai kuudennessa vaiheessa. Yritykset siis vievit
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kokeellisesti joihinkin psykologisesti liheisiin maihin, harjoittelevat kokeilevaa vientitoimintaa tai
tutkivat mahdollisuuksia vientitoiminnalle psykologisesti kaukaisiin maihin. Tdmin tutkimuksen
perusteella el saa tarkempaa vastausta. Nama neljitoista yritystd ovat Cavusgilin mallin mukaisessa
viiddennessi vaiheessa eli ne osallistuvat sitoutuneesti vientitoimintaan. Vastaavasti Reidin mallin
mukaan ne ovat viidennessi tai kuudennessa vaiheessa eli kokeneen rajoittuneen tai laajan
vientitoiminnan vaiheessa. Czinkotan mallin mukaan ndmi yritykset ovat viidennessa vaiheessa eli
vientitoiminnan hyviksymisen vaiheessa. Ne yritykset, joilla ei ole ulkomaankauppaa, ovat kunkin
I-mallin alkupidin vaiheissa. Sen tarkempaa vastausta timi tutkimus ei anna. Kansainvilistymisen
I-mallin mukaisena tyéntomekanismina ulkomaisille markkinoille voidaan pitad timan
tutkimuksen perusteella kotimaisten markkinoiden riittimattémyytta, yhteistyOkumppanin

16ytymista ulkomailta sekd vastaamista ulkomailta tulleeseen tarjouspyyntéon.

Minkéin haastatelluista yrityksistd ei voida sanoa olevan Bilkeyn ja Tesarin mallin mukaisessa
ensimmiisessd vaiheessa, koska kaikki ovat kylld kiinnostuneita viennista. Kolme haastateltua
yritystd, jotka eivit tee ulkomaankauppaa, ovat Bilkeyn ja Tesarin mallin mukaisessa kolmannessa
vaiheessa eli johto tutkii aktiivisen vientitoiminnan kannattavuutta. He eivit ole ensimmaisessa
vaiheessa, koska he ovat kiinnostuneet viennistd, mutta tilld hetkelld heidin tuotteensa ei ole
sellainen, jota voisi myydé. Yksi yritys on mallin mukaisessa viidennessa vaiheessa eli yritys
harjoittelee kokeilevaa vientitoimintaa. Kaksi yritystd on ohittanut kaikki timin mallin mukaiset
vaiheet. He eivit endd harjoittele kokeilevaa vientitoimintaa eivatkd tutki mahdollisuuksia vientiin
psykologisesti kaukaisempiin maihin, vaan heilld on jo aktiivista vientid psykologisesti kaukaisiin

maihin.

Cavusgilin mallin mukaan kaksi vientitoimintaa harjoittamatonta yritystad ovat ensimmaisessa
vaiheessa eli myyvit vain kotimaassa, mutta samalla he ovat my0s toisessa vaiheessa, koska ne
ovat kiinnostuneita kansainvalistymisesta ja etsivit tietoa ja arvioivat vientiin ryhtymisen
kannattavuutta. Yksi yritys on toisessa vaiheessa eli etsii tietoa ja arvioi vientiin ryhtymisen
kannattavuutta. Yksi yritys on kolmannessa vaiheessa eli on aloittanut viennin psykologisesti
liheisiin maihin eli Notjaan ja Ruotsiin. Kaksi yritystd on viidennessi vaiheessa eli ne ovat

sitoutuneet vientiin.

Kaksi haastatelluista yrityksisti on Reidin mallin mukaisessa toisessa vaiheessa eli ne ovat osittain
kiinnostuneita viennistd. Yksi yritys on mallin mukaisessa kolmannessa vaiheessa eli
vientitoimintaa tutkivassa vaiheessa. Yksi on viidennessi vaiheessa eli kokeneen rajoittuneen
vientitoiminnan vaiheessa. Kaksi yritystd on kuudennessa vaiheessa eli kokeneen laajan

vientitoiminnan vatheessa.
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Czinkotan mallin mukaan kaksi yritystd on ensimmadisessd vatheessa eli niiden on vaikea tunnistaa
vientimahdollisuuksia. Yksi yritys on toisessa vaiheessa eli sen aikomuksena on aloittaa

vientitoiminta. Kolme yritystd on viidennessi vaiheessa eli ne ovat hyvaksyneet vientitoiminnan.

Bilkeyn ja Tesarin mallin puute on, ettd haastatelluista yrityksistd kaksi ei ole sijoitettavissa
mihinkain vaiheeseen, he ovat jo ohittaneet kaikki kuusi vaihetta. Cavusgilin mallissa kaksi
yritystd on ensimmadisessd ja toisessa vaiheessa, ne myyvit vain kotimaassa, mutta etsivit tietoa ja
arvioivat vientiin ryhtymisen kannattavuutta. Muuten kaikki haastatellut yritykset voidaan sijoittaa
Cavusgilin mallin vaiheisiin. Haastatellut yritykset voidaan parhaiten sijoittaa Reidin ja Czinkotan

mallien vaiheisiin. Yrityksille I6ytyy oma ja ainoastaan yksi vaihe.

Kyselyssi ei kysytty varsinaisesti verkostoista, mutta yhden vastaajan mielestd ulkomaisille
markkinoille meno on mahdotonta ilman saman alan toimijoiden verkostoa ja se ei ainakaan
lihitulevaisuudessa ndytd todennikoiseltd. Toisaalta viiden vastaajan yritykset olivat padtyneet
ulkomaiden markkinoille 16ydettyddn sieltd yhteistybkumppanin. Haastatelluista yrityksistd
pienimmat pitavit verkostoitumista tirkedna, koska silloin voidaan vaikuttaa asioihin suuremmalla
joukolla. Kyselyyn vastanneista ainakin kolmetoista kuuluu Vientikiltaan, joka on siis Eteld-
Pohjanmaalla toimiva ulkomaankaupasta kiinnostuneiden verkosto. Haastateltujen yritysten
edustajat korostivat sitd, ettd erityisesti Vendjilld tulee olla suhteita ja siis verkostoja. My6s
ulkomaalaisen henkil6stéon palkkaamista yritykseen voidaan pitaa ilmaisuna halukkuudesta
verkostoitumiseen. Tuohan esimerkiksi venildinen tyontekija yritykseen monenlaisia
mahdollisuuksia yhteistyotahoihin. Kaikki timd kuvastaa yritysten intoa verkostoitumiseen ja
antaa vahvistusta kansainvalistymisen verkostomallille. Eteld-Pohjanmaalla toimivaan
Vientikiltaan ja suomalais-venaldiseen kauppakamariin kuulumista yrittdjit pitavat tirkeana, koska
niin voidaan asioihin vaikuttaa suuremmalla joukolla. Verkostoituminen ja henkildsuhteet ovat
Venajilld tirkeitd. Pelkistidn vendjin kielen osaaminen ei riitd, tulee ymmartaa venaldistd
kulttuuria ja ihmista. Lansimaisen kulttuurin osaaminen ei riitd. Kaupan tekijin tulee olla hyva

tyyppi veniliisen asiakkaan mielesta.

Kymmenen kyselyyn vastanneista yrityksista ei aio kasvaa lihiaikoina. Tama tutkimus ei anna syita
kasvuhaluttomuudelle, koska yksikddn vastaajista ei vastannut tihan kysymykseen. Viisi kyselyyn
vastanneista yrityksisté ja kaksi haastateltua yritysta aikovat kasvaa kansainvilistymalla. Yksi

haastateltu yritys kasvaa investoimalla.
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Tamin tutkimuksen mukaan eteldpohjalaiset pk-yritykset eivit ole vield kovin pitkalld
kansainvilistymisen tielld, mutta kiinnostusta kansainvilistymiseen 16ytyy. Samoin on Venijin

kaupan laita.

7.2 Venijin kaupan esteet ja motiivit

Miesenbockin (1984, 46) mukaan pienet yritykset kokevat kokonsa haittana
kansainvilistymisessdan. Tahidn tutkimukseen vastanneista yrityksistd nelja ei tee
ulkomaankauppaa ja niista kolme kuuluu henkil6stéltdan pienimpéadn ryhméin eli naissa
yrityksissd on 1 - 10 tyontekijad. Neljainnessd ulkomaankauppaa harrastamattomassa yrityksessi
on 101 — 400 tyontekijad. Kyselyyn vastanneista yrityksista kahdeksan ei kiy kauppaa Venijin
kanssa. Niistd kahdeksasta kolmessa on henkil6kuntaa 1 — 10, neljassd 11 — 50 ja yhdessd 101 —

400. Tama tutkimus vahvistaa siis Miesenbockin tuloksen.

Haastatelluista yrityksistd kolme suurinta tekevit ulkomaankauppaa. Niistd kaikissa on yli 20
tyontekijad. Tama tulos on yhtapitivd Witheyn kansainvilistymiseen liittyvin kriittisen
henkil6stomairin kanssa: kun henkil6ston lukumiira ylittad kahdenkymmenen, suuri osa

yrityksistd suuntaa toimintojaan ulkomaille.

Tutkimukseen vastanneista yrittajista kymmenen ei ollut koskaan asunut ulkomailla ja ndista
kahdella ei ole yrityksessadn ulkomaankauppaa. Vastaajista kolme oli asunut useissa maissa ja
heidin yrityksissddn on ulkomaankauppaa. Kuusi vastaajaa oli asunut Euroopan maissa ja heisti
kahden yritys ei kiy ulkomaankauppaa ollenkaan. Haastatelluista yrittijista kaksi oli asunut
ulkomailla ja heista toisen yritys on jo syvilld kansainvalistymisessa ja toisen yritys tekee tuotteita
alihankintana yrityksille, jotka tekevit ulkomaankauppaa. Tamain tutkimuksen valossa nayttda siis
siltd, ettd yrityksen paatoksentekijan asuminen ainakin useissa maissa vahvistaisi yrityksen menoa
kansainvalisille markkinoille. Téssa tutkimuksessa kysyttiin my0s vastaajan matkustamista
ulkomailla, mutta jostain syysti tihan kysymykseen kaikki vastaajat olivat jittineet vastaamatta.
Kaikkien haastateltujen yritysten vastaajat olivat matkustaneet ulkomailla ja kaikki olivat
kiinnostuneet ulkomaankaupasta, vaikka eivit sitd juuri nyt tehneetkdan. Niin vahvistuu
Angelmarin ja Prasin (1984, 227 — 240) ja useiden muiden tutkijoiden tutkimusten tulos, ettd

yrityksen paitoksentekijin matkustaminen ulkomailla vahvistaa yrityksen kansainvélistymista.
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7.3 Yrityksen paitoksentekijin persoona ja yrityksen kansainvilistyminen

Voiko yrityksen paitoksentekijd toimia motiivina tai esteend yrityksen kansainvalistymiselle?

Taman tutkimuksen valossa nayttaa siltd, ettd yrityksen paatoksentekijan kielitaidolla ja yrityksen
kansainvilistymiselld ei ole riippuvuutta keskendidn. Vaikka padtoksentekijd ei osaa muita kielid
kuin suomea, se voi lihted kansainvilisille markkinoille. Toisaalta vaikka paatoksentekija osaa
useita kielid, yritys saattaa toimia vain Suomessa. Myoskain silld, onko paatoksentekija asunut

ulkomailla, ei ole vaikutusta yrityksen ulkomaankauppaan.

Yrityksen pditoksentekijille on timin tutkimuksen mukaan tirkedd menestyksen saavuttaminen,
pieni pelko epdonnistumisesta, parhaaseen lopputulokseen pyrkiminen, kilpailullisuus, oman
alansa asiantuntijuus, itsendisten ratkaisujen tekeminen, nopea toiminta padmairin
saavuttamiseksi, haasteellisten tehtavien etsiminen ja peraanantamattomuus. Nailla
luonteenpiirteilld ei kuitenkaan nayta olevan mitain merkitysta sille, tekeeko yritys

ulkomaankauppaa vai ei.

Paitoksentekijan kiinnostus Vendjid kohtaan ei ndyti olevan tae siitd, ettd yritys tekisi Venidjin
kauppaa. Taustalla taytyy siis olla joitakin muita tekijoitd. Kiinnostusta olisi, mutta ei uskallusta.
Tidhdn auttaa verkostoituminen eli vientirenkaiden perustaminen. Yhdessi ollaan vahvempia.
Yritys tarvitsee luottohenkilon eli henkilon, joka tuntee hyvin paikalliset tavat ja jolla on hyvit

kontaktit.

Tissa tutkimuksessa kielitaito vastaa persoonallisuuden ja dlykkyyden kolmiosaisessa
konstruktiossa kognitiivisia rakennelmia. Kognitiosta puhutaan siis silloin kun yksil6 saa tietoa
jostain kohteesta. Kognitiiviseen rakenteeseen kuuluu my6s matkustaminen ja/tai asuminen
ulkomailla, koska matkustaessaan yksil6 saa tietoa kohdemaasta. Tiedon saanti kohdemaasta on
helpompaa, jos osaa paikallisen kielen. Kannattaa kayttad neuvottelutilanteessa tulkkia, vaikka
osaakin kieltd, koska tulkin kddntdessa saa lisdd aikaa paitoksenteolle ja samalla varmistuu se, ettd
asia on varmasti ymmarretty oikein. Kognitiiviset rakenteet vahvistuvat sekd suomeksi etti

vieraalla kielella.

Affektiot ilmenevit usein positiivisena tai negatiivisena suhtautumisena asiaan. Tassa
tutkimuksessa kysymysten epaonnistumisen pelosta ja asiantuntijuudesta voidaan ajatella
vastaavan affektiivisia rakennelmia. Epdonnistumisen pelko luo negatiivista suhtautumista asiaan.

Ei ole helppo piitos lihted ulkomaan markkinoille, ei ainakaan hyvin erilaiseen kulttuuriin kuin
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Suomi. Epdonnistumisen mahdollisuus kasvaa. Kun henkil6 tuntee olevansa asiantuntija jossain,

hin suhtautuu positiivisesti tahdn kohteeseen.

Konaatio kuvaa yksilon taipumusta toimintaan. Téssa kyselyssa kysymykset menestyksen
hakemisesta, vain parhaaseen lopputulokseen tyytymisesti, kilpailullisuudesta, itsendisten
ratkaisujen tekemisesti, nopeasta toiminnasta, haasteellisten tehtivien etsimisestd ja

perainantamattomuudesta vastaavat konatiivisia rakennelmia.

7.4 Miti pitda tehdi?

Jotta eteldpohjalaiset yritykset saadaan innostumaan Vendjin kaupasta, Suomen lainsaddint6a
tulee muuttaa niin, ettd omaa pddomaa saa kiyttid investointeihin. Venijin lainsdddidnndlle emme
vol mitddn, mutta tulee yrittad kuitenkin kaikin mahdollisin keinoin vaikuttaa venildisiin niin, ettd

hekin ymmiartiisivit ulkomaankaupan edut.

Jarjestéjen tulee ottaa tehtdvikseen rddtaldity suomalaisten ja venildisten yritysten
yhteensovittaminen. Pitdd luoda rekisteri, jossa suomalaisten yritysten saatavilla on tiedot
veniliisistd suomalaisten yritysten kanssa kauppaa haluavista yrityksista toimialueittain ja

paikkakunnittain.
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8 JOHTOPAATOKSET

Tutkimukseni perusteella etelipohjalainen yrittdja haluaa saavuttaa toiminnassaan menestysta,
pelkai joskus epdonnistumista, tyytyy vain parhaaseen lopputulokseen, on kilpailullinen ja kokee
olevansa oman alansa asiantuntija. Hin tekee itseniisia ratkaisuja, mutta ottaa ratkaisuissaan
toisten mielipiteet huomioon. Hin etsii haasteellisia tehtdvid, on toiminnassaan sitked ja toimii
heti saavuttaakseen pddmaidransi, mutta ei kuitenkaan toimi ”’pditd pahkaa” eli analysoimatta
tilannetta. Hin on jonkin verran kiinnostunut Venijasta, sen kielestd, kulttuurista, thmista ja
litketoiminnasta. Niilld luonteenpiirteilld ei kuitenkaan ole mitdin riippuvuutta yrityksen
kansainvilistymisen kanssa. Riippuvuuden syvempi tutkiminen on uuden mielenkiintoisen ja

haastavan tutkimuksen kohde.

Johansonin ja Wiedersheim-Paulin tutkimuksiin perustuva U-malli on liian vanha. Se ei ota
huomioon alihankintaa, joka on oleellinen osa kansainvilistymistd. Se el my6skdidn ota huomioon
yrityksen kiinnostusta kansainvalistymisestd, vaikka sielld ei juuri tilld hetkelld tehda
ulkomaankauppaa. Se ei ota huomioon suoraa vientid, ainoastaan agenttien kautta tapahtuvan
viennin. Johansonin ja Vahlnen verkostojen lisdys U-malliin vuonna 2009 on samansuuntainen
tutkimukseni tulosten kanssa. Verkostot ovat niita tirkeitd kanavia, joilla menndan ulkomaille.

Verkosto voi olla joko kotimaassa tai ulkomailla tai kummassakin.

Suomi ja Eurooppa ovat lamassa ja Suomen vienti ei vedd. Nyt poliitikkojen ja organisaatioiden
kuten Kauppakamari, Finpro, Finnvera jne. pitdd alkaa toimia konkreettisella tasolla ja tukea ja
organisoida vientiverkostoja. Halukkuutta ulkomaille on, mutta ei keinoja. Vientikillan toimintaa
tulee kehittdd edelleen. Verkostot ovat se tapa, jolla pienetkin yritykset padsevit
kansainvilistymaan. Ne pitdd tehda kaikille yrityksille tunnetuiksi ja niiden toimintaa tulee tukea
valtion varoista. Jo ulkomaisilla markkinoilla toimivat yritykset voivat toimia verkostoon liittyvien
yritysten kansainvilistymisen kummeina. Eteld-Pohjanmaalla on vankkaa, sitkeda yrittdjahenkea.
Nyt kun saadaan vield yhteisty6 yritysten kesken pelaamaan kunnolla, maakunta tulee
saavuttamaan uskomattomia tuloksia. Kauppakamari kantakoon vastuun verkostojen ja kummien
organisoinnista ja paikalliset poliitikot kantakoot vastuun timan kaiken mahdollistamisesta.

Kauppakamarille tulee antaa varojen tihdn tyohon tarvittavien resurssien palkkaamiseen.

Pitaa ottaa huomioon myos toiseen suuntaan tapahtuva toiminta eli Suomeen tulevat yritykset ja
y p y ]
yksityiset henkil6t. Haastateltu viestintdalan yrittaja kertoi, ettd hanelld olisi paljon annettavaa

ulkomaalaisten yritysten pyrkiessd Suomen markkinoille. Hinenkin osaamisensa tulee ottaa
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mukaan tirkeind osana verkoston toimintaa. Jokainen verkoston jasen tuo verkostoon oman
osaamisensa ja saa taas toisilta sitd, mitd hinelta itseltdan puuttuu. Eteld-Pohjanmaalla asuu paljon
ulkomaalaisia. Hy6dynnetdin heidén kielitaitonsa ja eri kulttuurien osaamisensa. Niin saadaan

heiditkin tyollistettya.

Oppilaitoksissa on paljon ulkomaalaisia opiskelijoita ja kansainvilistymiseen liittyvia hankkeita.
Kootaan niistakin kaikista tieto yhteen paikkaan ja hyédynnetddn niitd eteldpohjalaisten yritysten
kansainvilistymisessé. Tastakin yksi haastateltu yrittdjd kertoi, han sanoi tietivinsa, ettd paljon

kaikkea on, mutta pitdisi olla aikaa ottaa niistd selvid ja sithenhin yrittdjilld ei aikaa litkene.

Tirkein tutkimukseni anti on mielesténi se, ettd eteldpohjalaisilla yrityksilld on intoa ja
mielenkiintoa Venidjin kauppaa ja yleensd kansainvilistymistd kohtaan, mutta keinot puuttuvat.
Tama pitda mahdollistaa verkostojen kautta. Kaiken Venijan kauppaan ja kansainvalistymiseen
liittyvan pitdd 16ytyad yhdestd paikasta, on se sitten Kauppakamari tai joku muu organisaatio.
Tietoa varmasti on paljon hajallaan, mutta siitd tutkimukseeni osallistuneet olivat varsin

tietimattomia ja hamillaan.

Olemassa olevien verkostojen ja niiden toiminnan kehittimisen ja kehittymisen tutkiminen on

uuden mielenkiintoisen tutkimuksen aihe.
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LIITE 1: Saate kyselylomakkeeseen
Hei,

Olen Tuija Pekkinen ja opiskelen padaineenant yrittajyytta Jyvaskylan

yliopistossa.

Pro gradu-tyonani teen tutkimuksen etelapohjalaisten pienten ja

keskisuurten yritysten Venajian kaupan esteista ja motiiveista.

Pyydan Teita ystavillisesti auttamaan tutkimukseni toteuttamisessa
tayttamalla oheisen lomakkeen sahkoisesti 10.11.2011mennessa. Osa
tutkimuksestani koskee yrityksen paatoksentekijan persoonallisuuden
vatkutusta yrityksen kansainvalistymiseen. Tasta syysta osa kysymyksista

koskee vastaajan persoonallisuutta.
Kaikki kyselylomakkeet kasitellidn nimettomina ja luottamuksellisesti.

Mikili lomakkeen tiyttimisessid ilmenee ongelmia, pyydin ottamaan
minuun yhteyden, jotta voin postittaa lomakkeen palautuskuorineen

teille. Lomake 16ytyy tasta:

Mikali teilld on kysyttavaa kyselyn suhteen, vastaan mielellani puhelimitse

050-3429284 tai sihkopostitse tuija.pekkinen(@syo.fi

Ystavallisin terveisin

Tuija Pekkinen


mailto:tuija.pekkinen@syo.fi

LIITE 2: Puolistrukturoitu lomakekysely

ETELAPOHJALAISTEN PIENTEN JA KESKISUURTEN
YRITYSTEN VENAJAN KAUPAN ESTEET JA MOTIIVIT

YRITYKSEN JA VASTAAJAN TAUSTATIEDOT

1. Kuinka monta henkil6a tyoskentelee tilld hetkelld yrityksenne palveluksessa yrittaja itse

mukaan lukien?

2. Tahin kyselyyn vastanneen henkilon asema on yrityksessianne:

3. Milld perusteella valitsitte tihdn kyselyyn vastaajan yrityksestinne?

4. Vastaajan ika:

5. Vastaajan koulutus:

0. Vastaajan kielitaito:
7. Onko vastaaja matkustanut ulkomailla:

Kylla , Missd maassa/maissa?
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Ei

8. Onko vastaaja asunut ulkomailla?

Kylla , Missd maassa/maissa?

Ei
9. Onko vastaaja asunut Venajalla?
Kylla

Ei
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VASTAAJAN PERSOONALLISUUS (kysymykset 10 — 23 koskevat vain vastaajan
persoonallisuutta, eivit yritystd)
10. Haluan saavuttaa toimissani menestysta (valitkaa yksi vaithtoehto)
1 en koskaan 2 harvoin 3 joskus 4 usein 5 erittdin usein 6 aina
11. Toiminnassani pelkddn epdonnistuvani (valitkaa yksi vaihtoehto)
1 en koskaan 2 harvoin 3 joskus 4 usein 5 erittdin usein 6 aina
12. Toiminnassani tyydyn vain parhaaseen lopputulokseen (valitkaa yksi vaihtoehto)
1 en koskaan 2 harvoin 3 joskus 4 usein 5 erittdin usein 6 aina
13. Olen kilpailullinen (valitkaa yksi vaihtoehto)
1 en koskaan 2 harvoin 3 joskus 4 usein 5 erittdin usein 6 aina
14. Koen olevani oman alani asiantuntija (valitkaa yksi vaihtoehto)
1 en koskaan 2 harvoin 3 joskus 4 usein 5 erittdin usein 6 aina
15. Haluan tehda itsendisia ratkaisuja (valitkaa yksi vaihtoehto)
1 en koskaan 2 harvoin 3 joskus 4 usein 5 erittdin usein 6 aina
16. Toimin heti saavuttaakseni paamaarini (valitkaa yksi vaihtoehto)
1 en koskaan 2 harvoin 3 joskus 4 usein 5 erittdin usein 6 aina
17. Etsin haasteellisia tehtivid (valitkaa yksi vaihtoehto)
1 en koskaan 2 harvoin 3 joskus 4 usein 5 erittdin usein 6 aina
18. Jos epaonnistun, jatkan yrittimistd luovuttamatta (valitkaa yksi vaihtoehto)
1 en koskaan 2 harvoin 3 joskus 4 usein 5 erittdin usein 6 aina
19. Olen kiinnostunut Vendjastd (maasta, kansasta, kulttuurista jne) (valitkaa yksi vaihtoehto)
1 en ollenkaan 2 erittdin vihin 3 vihin 4 jonkin verran 5 paljon 6 erittdin paljon

20. Kuvailkaa persoonallisuuttanne niin hyvin kuin mahdollista kdyttden mitd tahansa
valitsemianne adjektiiveja (esimerkiksi iloinen, perdinantamaton, tyotelids jne.). Alkii kertoko,

millainen haluaisitte olla, vaan kertokaa millainen todella olette. Yrittakaa kdyttad tavallisia sanoja.
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YRITYKSEN ULKOMAAN KAUPPA JA/TAI VENAJAN KAUPPA

21. Haluatteko kasvattaa yritystinne?

Kylld , Miten toteutatte kasvun?

Ei , miksi ei?

22. Tekeeko yrityksenne ulkomaankauppaa?

Kylla

Jos kylla, tuonti_____, mista?
Jos kylla, vienti____, mihin?
Ei

23. Jos vastasitte edelliseen kysymykseen (kysymys 22) kylld, milld tavalla/tavoilla
toimitte ulkomaisilla markkinoilla?

Tuonti____

Epasuora vienti (esimerkiksi suomalaisen agentin tai paamichen kautta)

Suora vienti (esimerkiksi ulkomaisen maahantuojan/agentin kautta)

Viliton vienti (esimerkiksi suoraan ulkomaiselle loppuasiakkaalle)

Tytiryhtio
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Yhteisyritys
Tuotantolaitos

Joku muu, mika?

24. Jos vastasitte kysymykseen 22 kylld, miten paadyitte kyseisille ulkomaan/ulkomaiden

markkinoille?

25. Jos teilld on ulkomaisia kauppakumppaneita, missd maissa ovat tirkeimmat? Mainitkaa

enintaan viisi tarkeinta.

26. Tekeeko yrityksenne kauppaa Venijin kanssa?

Kylla Ei
Jos kylla, tuonti , mistd Venajaltar
Jos kylla, vienti , minne Venijille?

27. Jos vastasitte edelliseen kysymykseen (kysymys 26) kylld, milld tavalla/tavoilla
toimitte venaldisilli markkinoilla? Rastittakaa oikea vaihtoehto.

Tuonti___

Episuora vienti (esimerkiksi suomalaisen agentin tai paamiechen kautta)

Suora vienti (esimerkiksi ulkomaisen maahantuojan/agentin kautta)

Viliton vienti (esimerkiksi suoraan ulkomaiselle loppuasiakkaalle)
Tytaryhtio__

Yhteisyritys___

Tuotantolaitos
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Joku muu, mika?

28. Jos vastasitte kysymykseen 26 kylld, miten paadyitte Venidjan

markkinoille?

29. Tekeeko yrityksenne alihankintatyota yritykselle, joka harjoittaa Vendjin kauppaa?

Kylla___

Jos kylla, tuonti___, mistd Venajaltar
Jos kylla, vienti____, minne Vendgjalla?
Ei

VENAJAN KAUPAN ESTEET JA MOTIIVIT

30. Jos yrityksenne ei tee kauppaa Venidjin kanssa, mistd se johtuu? Voitte valita useampia

vaihtoehtoja. Rastittakaa oikea/oikeat vaihtoehdot.
Kotimaan markkinat riittdvat meille

Veniji on meille tuntematon alue__
Epiluottamus Venidjin talouteen__

Epiluottamus Venijin liike-elamadn__
Epaluottamus venaldisiin viranomaisiin____
Resurssien rajallisuus___

Osaamisen rajallisuus___

Rahoituksen puute__

Ulkomaankaupan osaamisen puute____

Kielitaidon puute____



Veniji markkina-alueena ei kiinnosta__, miksi?

Joku muu syy, mika?

31. Jos yrityksenne tekee kauppaa Venidjin kanssa, mistd se johtuu? Voitte valita useampia

vaihtoehtoja. Rastittakaa oikea/oikeat vaihtoehdot.
Venaji on ldhelld _

Olemme kiinnostuneet Vendjastd___

Meilld on kielitaitoista henkilokuntaa

Meilld on ulkomaankaupan kaytinnét tuntevaa henkilokuntaa

Kotimaan markkinat eivit riitd
Venajin markkinat ovat suuret

Muu syy, mika?

32. Jos yrityksenne tekee Vendjin kauppaa, mikd on haastavinta sielld toimiessa?

33. Miten olette selvinneet edella mainituista haasteista?
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34. Jos yrityksenne tekee Venijan kauppaa, millaista apua tarvitsisitte toiminnoissanne?

35. Jos ette tee Vendjin kauppa, millaista apua tarvitsisitte, jotta voisitte aloittaa Vendjin kaupan?

Kiitos vastauksistanne!



LIITE 3: Kaaviot kyselytutkimuksen tuloksista

Henkilékunta luokiteltuna

4

Frequency

12 54

1

Frequency

Frequency

T T T T
1-10 11-50 51-100 101 - 400
Henkilékunta luokiteltuna

Asema luokiteltuna

T
=400

0,0

0,0

T T
Toimitusjohtaja Hallituksen pi

Asema luckiteltuna

Perustelu luokiteltuna

T
Muu

2]

T T T
Kysely tuli vastasjalle Vastasia vastaa yrityksen\/astasja vastaa yrityksen
toiminnasta kv-toiminnasta

Perustelu luckiteltuna

T
Ei osaa sanoa
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Frequency

Frequency

Frequency

Vastaajan ikéd

31-40

4150 51-60
Vastaajan ikd

Vastaajan kielitaito luokiteltuna

suomi

suomi, ruotsija englanti  suomi, ruotsi, englanti ja muita kielia

Vastaajan kielitaito luokiteltuna

Koulutus luokiteltuna

Peruskoulu

Ammatilinen koulutus  Opistotasocinen

Alempi lempi
kouldus korkeakoulututkinto  korkeakoulututkinto

Koulutus luokiteltuna
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Asuminen luokiteltuna

&

Frequency

2

Eurooppa

Useat maat Ei asurtu ulkomailla

Asuminen luokiteltuna

Haluan saavuttaa toimissani menestysta

Frequency
bt

4

Usein

Erittéin usein

Haluan saavuttaa toimissani menestysti

Toiminnassani pelk&an epéonnistuvani

.

Frequency

21

o~

En koskaan

Harvoin Joskus

Toiminnassani pelkdin epdonnistuvani
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Frequency

Frequency

Frequency

Qlen kilpailullinen

-
1

o

Harvoin Joskus Usein Erittain usein Aina

Olen kilpailullinen

Toiminnassani tyydyn vain parhaaseen lopputulokseen

I’
1

o

Joskus Usein Eritt&in usein Aina

i tyydyn vain part 1 lopp 1

Koen olevani oman alani asiantuntija

-
1

0

Joskus Usein Erittéin usein Aina

Koen olevani oman alani asiantuntija
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Frequency

Frequency

Frequency

Haluan tehd3 itsendisia ratkaisuja

Usein Erittgin usein Aina

Haluan tehdi itsendisia ratkaisuja

Toimin heti saavuttaakseni paadmaarani

Joskus Usein Erittdin usein Aina

Toimin heti saavuttaakseni paamaarani

Etsin haasteellisia tehtédvia

4

2

Joskus Ussin Erittéin usein Aina

Etsin haasteellisid tehtdvid
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Frequency

2

o

Frequency

Frequency

-
1

Jos epaonnistun, jatkan yrittdmista luovuttamatta

Usein Erittain usein Aina

Jos epdonnistun, jatkan yrittdmistd luovuttamatta

Olen kiinnostunut Vendjasta (maasta, kansasta, kulttuurista jne.)

Erittéin vahan Jonkin verran Palion Erittéin paljon

Olen kiinnostunut Vendjdstd (maasta, kansasta, kulttuurista jne.)

Kasvu luokittelu

Kylla kansainvélistymélia Kyl muuten kuin
kansainvélistymalia

Kasvu luokittelu
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Kauppakumppani_luockiteltuna

Frequency

4

o

Frequency

Frequency

EU-maa

EU-maa ja Vendid EU-maa jajoku EU-maa, Venaid Muu kuin EU-maa Ei mainittu
a

muu mas kuin - ja joku muu ma; kauppakumppania
enaia

Kauppakumppani_luokiteltuna

Ulkomaankauppa luokiteltu

2

o

Kyl tuorti Kyl vierti Kyl tuanti ja vienti

Ulkomaankauppa luckiteltu

Tavat_luokiteltuna

Tuorti

Epasuora vierti Suora vienti  Valitén vienti Tuonti ja vierti Vierti Ei tuontrit_eiki
vienti

Tavat_luokiteltuna
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Frequency

Frequency

Frequency

Tausta luokiteltu

Kotimaan mT‘r_Kmnnt eivat hteistydyritys Tarjouspyyntd Ei osaa sanoa
rité

Tausta luokiteltu

Venajankauppa_luokiteltuna
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a
&
4
o
o
Kylla, tuorti Kylla, tuorti ja vienti
kauppa_luckiteltuna
Venéjallepadatyminen_luokiteltuna
.
.
4
2
o

Ketimaan  Yhteistybyritys  Tarjouspyyntd Tuote Warkkinat lhelld  Ei osaa sanoa

markkinat eivat
rita

Venijallepddtyminen_luokiteltuna
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Alihankinta_luokiteltuna

Frequency

2

T
Kylla, vienti Ei

Alihankinta_luokiteltuna
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Seuraavissa kaavioissa vienti tarkoittaa useita viennin muotoja eli vilittoman, suoran ja epasuoran viennin

erilaisia yhdistelmia. Viliton vienti tarkoittaa esimerkiksi suoraan loppuasiakkaalle tapahtuvaa vientia. Suora

vienti tarkoittaa vientid esimerkiksi ulkomaisen maahantuojan/agentin kautta. Epdsuora vienti tarkoittaa vienti

esimerkiksi suomalaisen agentin tai padmiehen kautta.

Tavat_luokiteltuna * Henkilokunta luokiteltuna Crosstabulation

Count
Henkilokunta luokiteltuna
1-10 11 -50 51-100 101 - 400 >400 Total .
Tavat_luokiteltuna Tuonti 0 1 0 0 0
Epéasuora vienti 0 1 0 0 0
Suora vienti 0 0 0 0 1
Valitén vienti 0 1 0 0 0
Tuonti ja vienti 1 4 0 2 0
Vienti 2 1 1 0 0
Ei tuonti eika vienti 3 0 0 1 0
Total 6 8 1 3 1
Venajankauppa_luokiteltuna * Henkildkunta luokiteltuna Crosstabulation
Count
Henkil6kunta luokiteltuna
1-10f 11-50 | 51-100 | 101 - 400 >400 Total
Vendajankauppa_luokiteltuna Kylla, tuonti 1 0 1 0 0 2
Kyll&, tuonti ja vienti 2 4 0 2 1 9
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Ei 3 4 0 1 0 8
Total 6 1 3 1 19
Tavat_luokiteltuna * Vastaajan kielitaito luokiteltuna Crosstabulation
Count
Vastaajan kielitaito luokiteltuna
suomi, ruotsi,
suomi, ruotsi ja | englanti ja muita
suomi englanti kielia Total
Tavat_luokiteltuna Tuonti 0 0 1 1
Epésuora vienti 1 0 0 1
Suora vienti 0 0 1 1
Valitdn vienti 0 0 1 1
Tuonti ja vienti 0 4 3 7
Vienti 2 1 1 4
Ei tuonti eika vienti 1 0 3 4
Total 4 5 10 19
Tavat_luokiteltuna * Asuminen luokiteltuna Crosstabulation
Count
Asuminen luokiteltuna
Ei asunut
Eurooppa | Useat maat ulkomailla Total
Tavat_luokiteltuna  Tuonti 1 0 0 1
Epéasuora vienti 0 0 1 1
Suora vienti 1 0 0 1
Valitén vienti 1 0 0 1
Tuonti ja vienti 1 3 3 7
Vienti 0 0 4 4
Ei tuonti eik& vienti 2 0 2 4
Total 6 3 10 19




Tavat_luokiteltuna * Haluan saavuttaa toimissani menestysta Crosstabulation

Count

Haluan saavuttaa toimissani menestysta

Usein

Erittain usein

Aina

Total

Tavat_luokiteltuna

Total

Tuonti
Epéasuora vienti
Suora vienti
Valitdn vienti
Tuonti ja vienti
Vienti

Ei tuonti eika vienti

N O O M O O O o

g r B N O +» O O
W w W ko

12
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19

Tavat_luokiteltuna * Toiminnassani pelkdan epaonnistuvani Crosstabulation

Count

Toiminnassani pelkadn epaonnistuvani

En koskaan

Harvoin

Joskus Usein

Total

Tavat_luokiteltuna

Total

Tuonti
Epéasuora vienti
Suora vienti
Valitdn vienti
Tuonti ja vienti
Vienti

Ei tuonti eika vienti

N PP O O O O O
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10
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19

Tavat_luokiteltuna * Toiminnassani tyydyn vain parhaaseen lopputulokseen Crosstabulation

Count
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Toiminnassani tyydyn vain parhaaseen lopputulokseen

Joskus

Usein

Erittéin usein

Aina

Total

Tavat_luokiteltuna

Tuonti
Epésuora vienti
Suora vienti
Valitdn vienti
Tuonti ja vienti
Vienti

Ei tuonti eika vienti

o O o o o o .
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Tavat_luokiteltuna * Toiminnassani pelkdan epaonnistuvani Crosstabulation

Count

Toiminnassani pelkdén epaonnistuvani

En koskaan

Harvoin Joskus Usein

Total

Tavat_luokiteltuna

Total

Tuonti
Epésuora vienti
Suora vienti
Valiton vienti
Tuonti ja vienti
Vienti

Ei tuonti eika vienti
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19

Count

Tavat_luokiteltuna * Olen kilpailullinen Crosstabulation

Olen kilpailullinen

Harvoin

Joskus

Usein Erittain usein

Aina

Total

Tavat_luokiteltuna

Total

Tuonti
Epasuora vienti
Suora vienti
Valitdn vienti
Tuonti ja vienti
Vienti

Ei tuonti eika vienti
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19

Count

Tavat_luokiteltuna * Koen olevani oman alani asiantuntija Crosstabulation

Koen olevani oman alani asiantuntija

Joskus

Usein Erittéin usein Aina

Total

Tavat_luokiteltuna

Tuonti
Epéasuora vienti
Suora vienti
Valitén vienti
Tuonti ja vienti

Vienti
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Ei tuonti eika vienti 0 1 1 2 4
Total 4 4 7 4 19

Tavat_luokiteltuna * Haluan tehda itsendisia ratkaisuja Crosstabulation

Count
Haluan tehda itsendisia ratkaisuja
Joskus Usein Erittdin usein Aina Total
Tavat_luokiteltuna  Tuonti 0 1 0 0 1
Epéasuora vienti 0 1 0 0 1
Suora vienti 0 1 0 0 1
Valitén vienti 1 0 0 0 1
Tuonti ja vienti 2 2 2 1 7
Vienti 0 2 2 0 4
Ei tuonti eik& vienti 0 3 0 1 4
Total 3 10 4 2 19
Tavat_luokiteltuna * Toimin heti saavuttaakseni pddmaarani Crosstabulation
Count
Toimin heti saavuttaakseni pdamaarani
Joskus Usein Erittéin usein Aina Total
Tavat_luokiteltuna  Tuonti 0 1 0 0 1
Epéasuora vienti 0 0 0 1 1
Suora vienti 0 1 0 0 1
Valitén vienti 0 1 0 0 1
Tuonti ja vienti 2 3 2 0 7
Vienti 1 2 1 0 4
Ei tuonti eika vienti 0 3 0 1 4
Total 3 11 3 2 19
Tavat_luokiteltuna * Etsin haasteellisia tehtavia Crosstabulation
Count
Etsin haasteellisia tehtavia
Joskus Usein Erittéin usein Aina Total
Tavat_luokiteltuna  Tuonti 0 1 0 0 1
Epéasuora vienti 0 0 0 1 1
Suora vienti 0 1 0 0 1
Valitén vienti 0 1 0 0 1
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Tuonti ja vienti 1 3 3 0 7
Vienti 2 1 0 1 4
Ei tuonti eika vienti 2 0 0 2 4
Total 5 7 3 4 19
Tavat_luokiteltuna * Jos epaonnistun, jatkan yrittdmista luovuttamatta Crosstabulation
Count
Jos epaonnistun, jatkan yrittdmista luovuttamatta
Usein Erittéin usein Aina Total
Tavat_luokiteltuna  Tuonti 1 0 0 1
Epéasuora vienti 0 0 1 1
Suora vienti 0 1 0 1
Valitdn vienti 1 0 0 1
Tuonti ja vienti 3 4 0 7
Vienti 1 2 1 4
Ei tuonti eika vienti 1 0 3 4
Total 7 7 5 19
Tavat_luokiteltuna * Olen kiinnostunut Venajasta (maasta, kansasta, kulttuurista jne.) Crosstabulation
Count
Olen kiinnostunut Vengjasta (maasta, kansasta, kulttuurista jne.)
Erittdin vdhan Jonkin verran Paljon Erittdin paljon Total
Tavat_luokiteltuna  Tuonti 0 0 0 1 1
Epéasuora vienti 0 0 1 0 1
Suora vienti 0 0 0 1 1
Valitén vienti 0 0 0 1 1
Tuonti ja vienti 1 6 0 0 7
Vienti 0 2 1 1 4
Ei tuonti eik& vienti 1 2 0 1 4
Total 2 10 2 5 19

Venajankauppa_luokiteltuna * Olen kiinnostunut Vengjasta (maasta, kansasta, kulttuurista jne.)
Crosstabulation

Count

Olen kiinnostunut Vengjasta (maasta, kansasta,

kulttuurista jne.) Total
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Erittain Jonkin
vahén verran Paljon Erittdin paljon
Venéjankauppa_luokiteltuna Kylla, tuonti 1 0 2
Kyll&, tuonti ja 6 3 9
vienti
Ei 3 2 8
Total 10 5 19
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LIITE 4: Raportti ensimmadisen yrittdjan haastattelusta

Yrityksessd on noin 400 tyontekijai ja lisaksi noin 150 asentajaa. Kyselyyn vastannut henkil6 on
yrityksen noin 50-vuotias toimitusjohtaja, joka on koulutukseltaan ekonomi. Hin tulee toimeen
englannin ja ruotsin kielilld ja saksan kielestd hin osaa perusteet. Hin on tyon ja/tai vapaa-ajan
puitteissa matkustanut Lintisessd Euroopassa, Kauko-Ididssi ja Amerikassa. Hin on asunut toisen

yrityksen palveluksessa ollessaan kaksi vuotta Englannissa. Venijalla hin ei ole asunut koskaan.

Hin ei pidd menestymisti itseisarvona, mutta tyot tehdddn hyvin ja asioita viedddn eteenpiin ja
onnistutaan niissad. Menestyminen tulee siina rinnalla. Hin ei pelkdd epaonnistumista, mutta
hiviimain ei lihdetd, vaan onnistumaan. Jos pelkiisi, ei voisi ottaa riskejd. Hin tyytyy vain
parhaaseen lopputulokseen, vaikka aina ei voi mennakain napakymppiin. On tirkeida, ettd asioita
viedain eteenpdin. Hin on terveelld tavalla kilpailullinen, viimeiseksi jadminen ei ole hyva asia.
Hin kokee olevansa alansa asiantuntija. Kun yrityskoko kasvaa, asiantuntijuus laajenee eika
kaikkia detaljeja voi endd hallita. Hin tekee mahdollisuuksien mukaan itsendisia ratkaisuja ja niita
pitda tehdi paljon, mutta johtoryhmi ja vastuuhenkilt ovat vahvasti mukana padtoksenteossa.
Melko nopeasti pitdd toimia, jotta savuttaisi padmairinsd, mutta lilan nopeasti ei voi toimia, koska
yritys on kuitenkin jo melko suuri. Iin myo6ta tahankin on tullut perspektiivid, vaikka luontainen
tapa on nopea. Haasteita on haettu ja niitd on riittdnyt, stabiili tila on vieras. Jos epdonnistuttua
olisi luovutettu, ei yritys olisi niin hyvissa kunnossa kuin se tind paivini on. Vuosina 2008 — 2009
vienti putosi rankasti, nyt ollaan kuitenkin taas samalla tasolla kuin ennen tuota notkahdusta ja
esimerkiksi Ruotsista on nyt hyvi tilauskanta. Liiketoimintaa ei ole tarvinnut lopettaa millddn
alueella. Yrittdja on kiinnostunut historiasta ja my6s Venijasti yleisesti. Historia antaa tiettya
perspektiivid asiothin. Vendjid on avautunut ja mennyt positiiviseen suuntaan. Yrityksessi on
venaliisid, virolaisia ja myOs monesta muusta maasta kotoisin olevia tyontekijoita. Venaja

kiinnostaa enemman kuin esimerkiksi Kiina, Intia tai Espanja.

Tille yrittdjille arvot ovat tirkeitd, ne antavat lilketoiminnalle ja henkilostopolitiikalle linjaa. Hin
asettaa lahimmille kumppaneilleen korkeat kriteerit, ei kuitenkaan vaadi toisilta niin paljon kuin
itseltddn. Hin noudattaa sopimuksia ja on eteenpdin pyrkivd. Se mitd tehddin, tehddin kunnolla ja
asioita vieddan eteenpiin. Ulkoiset merkit eivit ole tirkeitd, mutta yrityksen ja brindin tulee olla

kunnossa. Hin on lojaali ja velvollisuudentuntoinen.

Yritykselld on elinkaari ja paikalleen ei voi jaada. Vuosien 1992 ja 1993 jilkeen lihdettiin
hakemaan kasvua, jotta ei ndivetytd paikalleen. Yrityksen kasvustrategia puretaan auki 2 — 3

vuoden vilein ja katsotaan, mihin suuntaan ollaan menossa. Johto on niin lihelld, ettd ndhddin
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suunta. Tarkastellaan markkinoita ja kehitysta ja varaudutaan henkil6stdosaamiseen. Esimerkkini
tastd henkiléstbosaamiseen varautumisesta hin kertoo nuoresta venildisestd opiskelijasta, joka
2000-luvun alussa tuli avuksi tulkkaamaan kun yritykseen tuli veniliisid asiakkaita. MyOhemmin
yritykseen tuli venalaisid harjoittelijoita, jotka eivit osanneet suomea. Silloin tima opiskelija, joka
osasi hyvin vendjid, suomea ja englantia, kutsuttiin apuun. Nyt hin on jo useamman vuoden
vastannut yrityksen Vendjin viennistd. Yrittdja pitdd tirkedna, ettd yrityksessd on yrityksen sisilla
kasvaneita venalaisida henkil6itd toissé, eikd ndin ollen tarvitse palkata Venijalta henkil6ita, jotka

eivit ennestaan tunne yritysta.

Yritys tekee ulkomaankauppaa, tuonti on normaalia materiaalin ostoa Keski-Euroopasta ja vientid
on Ruotsiin, Britanniaan ja Venajille. 90-luvulla oli paljon Venijin kauppaa. 2000-luvun alussa
péivitettiin Vendjin sertifikaatit. Myyntiin on rekrytoitu vendjinkielen taitoista henkilokuntaa ja

etablointia Venijille lahdetdan selvittimaan.

Vuoteen 2008 asti vienti oli perinteistd vientitoimintaa. Vuonna 2008 kehitettiin uusi
toimintamalli ja Ruotsissa ja Britanniassa toimitaan jo paikallisesti sikilaisten yhtididen kanssa. 90-
luvun alun lamassa rakentaminen Suomessa romahti. Haettiin siis uusia markkinoita Saksasta,
jonne oli vilillista vientia. Téta ei kuitenkaan jatkettu pitkdan. Vuonna 1994 tuli kysely
Skotlannista. Koska yrittdjalld oli tuntemus Britannian markkinoista, kyselyyn vastattiin ja
Britanniassa ollaan oltu siitd lihtien muiden Skandinavian maiden mukana. Ruotsissa on
yhteistyosopimus ruotsalaisen yrityksen kanssa ja sen kanssa on alettu rekrytoida omaa
myyntiorganisaatiota. Suomessa on menty palvelubisnekseen. Ruotsissa tuotemyynti romahti,
joten jouduttiin saneeraamaan ja sinne tulee rakentaa maaorganisaatio. Venijilld nihdain
mahdollisuus. Suomessa markkinat nayttavit harmailta ja Ruotsi ja Venaja ovat vahvoja
lihialueita. Venijille Pietariin pitdd saada kokoonpano, henkil6kunta ja logistiikka eli pikku hiljaa
koko tuotanto. Piittajien tulee pitdd Suomen kilpailukyky kunnossa. Talld hetkelld yritykselld on
materiaalin tuontia Moskovan liheltd ja vientid Pietarin alueelle suorana vientina. Yritys ei tee

alihankintatyota yritykselle, joka tekee Venijan kauppaa.

Kotimaan markkinat riittdvit tille yritykselle, mutta kasvun mahdollisuudet pelkistiin Suomessa
ovat kapeammat. Yritys tekee Venidjin kauppaa, koska heilld on osaamista ja yritys on jo niin
suuri, ettd voidaan menni Vendjin markkinoille. Yrityksessda on kypsytty, Vendjd on kehittynyt

positiiviseen suuntaan ja Pietari on tarpeeksi lihella.

Venijille mennessi on opeteltava sikaldinen systeemi. Tulli ja virkamiehet ovat korruptoituneet,

mutta kun noudatetaan ja kunnioitetaan lakia, asiat hoituvat. Kirjanpito ja lakiasiat tulee hoitaa
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Venajin vaatimusten mukaisesti. Venajille pitad menna siis Venajan sidnt6jen ja vaatimusten

mukaisesti.

Tilld hetkelld yrityksen tuotanto tapahtuu Eteld-Pohjanmaalla, mutta tullimaksut ovat suuret ja
ollaan siirtymassa toiseen vaitheeseen eli oman myyntiyhtién ja tuotantolaitoksen perustamiseen

todennikoisesti Pietarin alueelle. Titd vaihetta varten yritys on jo hankkinut paljon taustatietoa.

Finnveralta ja Ulkoministeriolta saa tukea projektiselvityksiin ja henkilékunta on ollut hyvin
asiantuntevaa. Apu on kuitenkin hyvin ohutta. Investointien rahoittamiseen tulisi 16ytya
systeemeji. Mittavimpiin hankkeisiin perinteinen rahoitus ei riitd. Kun yritys kasvaa yli pk-
yrityksen raamien, kansainvilistymisen tukeminen puuttuu. Kauppakamarilta toivottaisiin
enemmin konkreettisia toimia. Heiddn tulisi miettid missiotaan ja tehtdvdansa ja mitd he todella
pystyisivit tarjoamaan yrityksille. Oppilaitosten tarjoamaa opiskelijavaihtoa yritys on pystynyt
hyvin hyédyntiméin. Suomalais-venildinen kauppakamari voisi olla yrittdjin mielestd heille hyva

kumppani.
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LIITE 5: Raportti toisen yrittdjin haastattelusta

Yrityksessd on 35 tyontekijdd, haastateltu on yrittdja ja hallituksen puheenjohtaja, paikalla oli my6s
yrityksen Vendjin vientipdallikko. Yrittdjd on teknikko ja suorittanut my6s yrittdjan
erikoisammattitutkinnon. Vientipéallikké on syntynyt Vendjilld ja suorittanut tradenomin
tutkinnon Suomessa. Yrittdjin kielitaito on suomi, vientipdéllikdn vendjd, suomi ja englanti.
Yrittdjd on matkustanut Vendjilld, Kanadassa, Hollannissa, Ranskassa ja Saksassa, Puolassa,

Kiinassa, Amerikassa ja Ruotsissa. Hin ei ole asunut koskaan Venijilla.

Vastaaja haluaa saavuttaa toiminnassaan aina menestysta eikd koskaan pelkéda epdonnistuvansa.
Hin tyytyy aina toiminnassaan parhaaseen lopputulokseen ja on aina kilpailullinen. Hin tuntee
aina olevansa oman alansa asiantuntija ja haluaa aina tehda itsenaisid ratkaisuja. Han toimii aina
heti saavuttaakseen padmairansa ja etsii aina haasteellisia tehtdvia. Jos hin epdonnistuu, hin jatkaa
aina yrittimista luovuttamatta. Hin on erittiin kiinnostunut Venijistd maana, sen kansasta,

kulttuurista jne. Hin on omasta mielestddn perddnantamaton, tyGtelids ja itsendinen.

Yritysta halutaan kasvattaa. Vuonna 2003 aloitettiin Vendjin kauppa ja haaveena oli saada sieltd
ensin rahat ja sitten toimittaa tavara. Tama ei olisi ollut taloudellisestikaan mahdotonta. Tami ei

ole kuitenkaan toteutunut.

Yritykselld ei ole tuontia ulkomailta tilla hetkelld. Vientid on Venijille ja Viroon. Vienti on
enimmikseen suoraa vientid, mutta jonkin verran myos epasuoraa vientida. Tuotantolaitosta ei ole

suunnitelmissa perustaa Venijille eikd Viroon.

Venijin ja Viron markkinoille mentiin, koska haluttiin kasvattaa yritysté ja saada tuloja. Ajateltiin,

ettd Venijaltd miljonaariksi. Sita ei ole tapahtunut.

Venaijille on vientia Moskovaan ja Pietariin. Pietariin vienti on epasuoraa vientid. Agentit ovat

Moskovan ja Pietarin alueelta, sieltd on epdsuoraa vientid Siperiaa myoéten.
Yritys ei tee alihankintaty6ta yritykselle, joka harjoittaa Vendjin kauppaa.

Venijin kauppaa tehdédin, koska Venidji on lidhelld, yrityksessd ollaan kiinnostuneita Venéjdsta,
sielld on kielitaitoista ja ulkomaankaupan kaytinnot osaavaa henkilokuntaa ja Vendjin markkinat
ovat suuret. Onnistuessaan Vendjilld voi saada suuria kauppoja. Yhteni syynd on myos se, ettd

kotimaan markkinoilla vallitsee my6s kova kilpailu.

Haastavinta Vendjilld toimiessa on 10ytda ostavat asiakkaat ja hyvit yhteistyokumppanit. Haasteita

tuovat my0s dkkindiset muutokset, lainsaadanto, tullit ja mafia. Varsinkin pienille yrityksille tullien
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kiertiminen on mahdotonta. Ongelmana on my0s ruplan vaihtelu suhteessa euroon ja korot ovat

kovat, joten pienten asiakkaiden kanssa on vaikea toimia.

Haasteista on selvitty huonosti. Sdanndllisyys Vendjin kaupassa on mahdotonta kaikkien edelld
mainittujen ongelmien johdosta. Rahallisesti el panosteta Venadjidn, mutta tehdadn hommaa.

Messuilla kdydddn, mutta ei hankita omaa osastoa.

Ongelmiin on vaikea puuttua Suomessa, koska ongelmat ovat Venijalld. Finnveralta on
mahdollisuus saada riskirahoitusta, mutta tima yritys ei ole sitd hakenut. Fintra on yrittinyt hakea
yritykselle asiakkaita, mutta siini ei ole onnistuttu. Kauppakamarin kanssa on kayty neuvotteluja,
mutta ne eivit ole johtaneet mihinkain. Messujen kautta on saatu yhteyksid Pietarissa ja

Moskovassa.

Vuonna 2005 suunniteltiin varastoa Vendjille, mutta se osoittautui liian vaaralliseksi.
Yhteisty6kumppani olisi hoitanut tilat, mutta heilld ei ollut sellaisia yhteyksida mafiaan, ettd
hankkeeseen olisi voitu ryhtya. Riskit varastolle ovat liian suuria. T4td varastoa tulisi olla henkil6
Suomesta hoitamassa, ei voisi kokonaan ulkoistaa veniliisille. Ongelmana on myos se, ettd tima
yritys on pieni ja Venajilld toimii jo saman alan suomalaisia, ruotsalaisia ja saksalaisia yrityksia.
Ongelmat ovat yhi samat kuin vuonna 2005. Silloin ja yhi edelleen timin yrityksen tuotteita
pystyvit ostamaan vain varakkaat. Suomalaiset tuotteet ovat kalliita. Venildiset valmistavat myos
tamin yrityksen valmistamia tuotteita ja ne ovat huomattavasti halvempia kuin suomalaiset, mutta

ne ovat myos niin huonolaatuisia, ettd ne eivit menisi Suomen testeisté lapi.

Tulevaisuudessa kauppa Venijilld on lisddntymassd, mutta myos kilpailijat saattavat olla entista
vahvempia. Pienet yritykset eivit uskalla ostaa omia koneita, koska he pelkdavit valtion toimia
esimerkiksi verotuksen osalta ja valtio vie koneet. Suomalaisilla yrityksilld ei ole mahdollisuutta

kilpailla venildisten massatuotteiden kanssa.

Nyt on luotu uusia kontakteja, mutta tiedostetaan kuitenkin aina voimassa olevat ongelmat. Ne
eivit ole havinneet minnekaidn. Yrityksessa ollaan ja asiakkaat ovat kuitenkin optimistisia ja
kummatkin uskovat sithen, ettd nima ongelmat voidaan voittaa. Pieni marginaali vain venaldisistd
yrityksistd ostaa timan yrityksen tuotteita, mutta sekin on paljon niin isossa maassa kuin Venija.

Veniliisilld tuotteilla on yleensd Venijilli huono maine, vain hinta ratkaisee, laadusta ei viliteta.

Vaikka kaikki ongelmat ovat Venijilld ja nithin on siis Suomesta kisin vaikea puuttua,
suomalaisten poliitikkojen tulisi tehda kaikkensa, jotta tullit saadaan pienemmiksi ja rekkajonot

saataisiin lyhyemmaiksi Suomen ja Venijan rajalla.
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Tama yritys tekee siis kauppaa veniliisten ja virolaisten yritysten kanssa ja virolaisten yritysten
kanssa kaupanteko on yhtd helppoa kuin tekisi kauppaa Rovaniemelld sijaitsevan suomalaisen
yrityksen kanssa. Vendjin hallinto haluaa omaa tuotantoa ja niin ollen tuontia rajoitetaan. Tastd
johtuen koneissa ei ole niin suurta tullimaksua kuin valmiissa tuotteissa. Investointeja Venajalla
kuitenkin tuetaan. Verkostoitumista muiden ulkomaankauppaa harjoittavien yritysten kanssa
pidetdin tirkednd. Jossain vaiheessa yritys oli mukana vientirenkaassa, mutta siina ei onnistuttu.
Eteld-Pohjanmaalla toimivaan Vientikiltaan ja suomalais-venaldiseen kauppakamariin kuulumista
he pitivit tirkeina, koska ndin voidaan asioihin vaikuttaa suuremmalla joukolla.
Verkostoituminen ja henkilosuhteet ovat Venijilla tirkeitd. Pelkdstdan venijan kielen osaaminen
el riitd, tulee ymmirtad venaldistd kulttuuria ja thmistd. Linsimaisen kulttuurin osaaminen ei riita.

Kaupan tekijan tulee olla hyvi tyyppi veniliisen asiakkaan mielesta.



LIITE 6: Haastattelukysymykset

1. Yrityksen ja yrittdjan

taustatiedot
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2. Kansainvilistymisen

vaihe

3. Yrityksen Venijin
kauppa

4. Venijin kaupan esteet ja

motiivit

5. Yrityksen péditoksentekijan

persoona

6. Yrityksen

kasvu
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LIITE 7: Raportti kolmannen yrittdjin haastattelusta

Tissa etelipohjalaisessa yrityksessd on 15 tyontekijaa ja kyseessd on metallialan yritys.
Toimitusjohtaja on koulutukseltaan insiné6ri, hin on hiukan yli 60-vuotias ja hin osaa englantia
ja ruotsia. Hin on matkustanut Euroopan maissa, Kiinassa ja Venijalld ja asunut muutaman

vuoden Ruotsissa. Venija kiinnostaa hanti poliittisesti ja taloudellisesti.

Tdma yrittdjd haluaa saavuttaa toimissaan menestystd aina, hin ei pelkdd koskaan
epaonnistuvansa, hin tyytyy vain parhaaseen lopputulokseen ja on aina kilpailullinen. Hin kokee
aina olevansa alansa asiantuntija ja etsii aina haasteellisia tehtavid. Hin haluaa aina kuulla muiden
asiantuntijoiden mielipiteen ja vasta sitten tekee muiden kanssa yhdessi paatoksen asiasta. Hin
toimii ripedsti saavuttaakseen paamairinsd, mutta ei ryntda paata pahkaa padmairiinsa vaan

selvittdd muitakin mahdollisuuksia. Jos hin epdonnistuu, hin jatkaa aina yrittimistd luovuttamatta.

Yritys ei tee Vendjian kauppaa. Kasvu on hoidettu investoimalla ja juuri on perustettu uusi
tuotantolaitos Tampereelle. Noin 80 — 90 % yrityksen tuotteista menee alihankintana vientiin ja
osa tastd my6s Vendjille. Suoraan ei viedd mitddn, koska yrityksen tuotteiden jalostusarvo nousisi
litkaa. Alihankintaketjuun osallistuminen olisi ainoa mahdollisuus vieda yrityksen tuotteita

suoraan ulkomaille. Tuontia on Sloveniasta, Liettuasta ja Puolasta investointeihin liittyen.

Tuotantolaitoksen perustaminen Pietariin kiinnostaisi, jos olisi resursseja. Laajentaminen Pietariin
on toimitusjohtajan mielestd seuraavan sukupolven asia. Jotta tuotantolaitoksen perustaminen
Pietariin onnistuisi jo tdssd vaiheessa, lainsdddant6d tulisi muuttaa niin, ettd yrityksen omaa
padomaa saisi kayttad. Suomessakin tulisi ottaa kiytt6on Tanskan malli, jossa yritystd verotetaan
vain voitosta tai Viron malli, jossa yritystd verotetaan vasta sitten kun padoma on otettu pois
kirjanpidosta. Olisi psykologisesti paljon palkitsevampaa, jos voisi kiyttdd investointeihin omaa
padomaa kuin se, ettd pyytda almuja Finnveralta. Sukupolvenvaihdoksissa perintévero tulisi

poistaa, varsinkin kun yritys siirtyy suoraan alenevassa polvessa. Niin toimitaan Ruotsissa.

Mikali edelld mainitut esteet saataisiin poistettua, voitaisiin alkaa miettid vientid Venijille, Viroon
tai Puolaan. Ensin tulisi kylld selvittda kapasiteetti. Venajille voisi menni linsimaisten ketjujen

kanssa. Verkostoituminen on tirkeda.
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LIITE 8: Raportti neljinnen yrittdjin haastattelusta

Tissa metallialan yrityksessd on 24 tyontekijad. Vastaajana toimi yrityksessd melkein sen
perustamisesta asti eli noin 14 vuotta markkinointipaallikkéna toiminut henkil6. Hinen
vastuullaan on yrityksen myynti, markkinointi ja raaka-aineostot. Vastaaja on suorittanut
yrittdjatutkinnon ja valmistunut ensin teknikoksi, sitten insin6oriksi ja myShemmin ylemmin
ammattikorkeakoulututkinnon. Hin puhuu englantia ja ruotsia ja vihin saksaa. Hin on
matkustanut Euroopan maissa, Venijilla ja Virossa ja asunut Balkanilla ja Eteld-Libanonissa.
Venijilld hin ei ole kiynyt koskaan, mutta hin on kiinnostunut Venajistd, se on suurten

mahdollisuuksien maa.

Vastaaja hakee toiminnassaan aina menestystd. Tdstd on osoituksena se, ettd hin on aina
opiskellut tyon ohessa. Han pelkai joskus epdonnistuvansa. Pitda olla realisti. On huonoa, jos ei
yritd mitddn, mutta pitdd kuitenkin ottaa huomioon ympariston vaatimukset. Yrityksen tuotteiden
tulee tiyttaa laatukriteerit ja niiden tulee olla aina vield hiukan parempia kuin ostaja odottaa, mutta
tehokkuus ei saa kirsid. Yrityksen tulee 16ytdd omat vahvuutensa, joilla erotaan kilpailijoista.
Yritystoiminnassa henkil6kohtaiset suhteet ovat tirkeitd. Se mitd luvataan, se pidetddn. Hin kokee
aina olevansa oman alansa asiantuntija. Ei tehdéd paatoksia paatosten tekemisen vuoksi. Ennen
péaitoksen tekoa on neuvoteltava niiden kanssa, joita asia koskee. T4lld tavalla heidit saadaan
hyvin sitoutettua paitokseen. Hin toimii hyvin usein heti saavuttaakseen paamairinsa. Pitdd osata
priorisoida eli ymmartid, mitka asiat pitda hoitaa heti ja mitkéd voivat odottaa. Tatd oppil
paremmin ajan kuluessa. Tarjouksiin pitad vastata aina heti. Hin etsii aina haasteellisia tehtavia.
Tistd on osoituksena se, ettd hinelld on jatkuvasti jotkut opinnot meneillddn tyénsi ohessa. Jos
epdonnistutaan, pitdd aina ruotia syyt, mitka sithen johtivat. Aina pitad varalla olla
varasuunnitelma, jos ensimmiinen johtaa umpikujaan. On varauduttava kaikkeen ja perehdyttiva
vastapuolen tilanteeseen. Avoimilla kysymyksilld on hyva kartoittaa, mita vastapuoli ajattelee.

Kilpailijaa ei saa koskaan moittia.

Yrityksen alkuaikoina vientia oli Itivaltaan, Norjaan, Saksaan, Japaniin, Ruotsiin, Tanskaan ja
Englantiin. Vienti oli bulkkituotantoa, merikontti tai rekka pakattiin tiyteen samanlaisia
valmisteita. Hinnat olivat silloin kilpailtuja. Nykyain yrityksen tuotteet ovat hyvin raitéloityja, eika
ole 16ytynyt tahoa jolle voisi lihettdd niin raataloityjd tuotteita. Norjaan ja Ruotsiin on kuitenkin
talld hetkelld hyvin vihiistd suoraa vientid. Yritys tekee kuitenkin alihankintaty6td vientiyrityksille.
Eri maissa on erilaiset laatukriteerit ja niiden huomioon ottaminen toisi lisipaineita. Ruotsista on

ostettu raaka-ainetta ja Karjalasta ja Saksasta koneita ja laitteita.
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Tytaryrityksessd on tehty tarjouksia Venijille, Ukrainaan ja Ranskaan, mutta mitdan ei ole vield
toteutunut. Vienti Vendjille voisi onnistua, jos 16ytyisi hyvi ja luotettava yhteistybkumppani
(luottomies) ja voisi nihdd, ettd kaupalla on tulevaisuutta. Jos tuote olisi riittivin pitkalle
jalostettu, viennissia Venéjille olisi mahdollisuus. Téssd tapauksessa tuotantoa olisi kuitenkin
laajennettava. Aktiivisesti tallaista kumppania ei ole haettu. Jarjestot etenevit liian hitaasti. Olisi
hyvi, jos olisi olemassa rekisteri, josta 16ytyisi tietoa venildisistd yrityksistd. Ndin potentiaaliset

ostaja ja myyja voisivat katsoa, 106ytyyko yhteistd hy6tya.
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LIITE 9: Raportti viidennen yrittidjin haastattelusta

Tama rahoitus- ja talousneuvontaa yrityksille antava yritys on perustettu vuonna 2007 ja yrittaja
on siitd asti toiminut yksin yrityksessdan. Yrittdja parjaa englannin kielelld ja puhuu hiukan ruotsia.
Hin on koulutukseltaan merkonomi ja on suorittanut my6s IMBA- ja HHJ- tutkinnot. Hin on

matkustanut Euroopassa ja Venijilli Moskovassa.

Tdma yritys ei suoraan tee ulkomaankauppaa, mutta yrittdja on hallituksen jadsenend useissa
yrityksissd, jotka tekevit Vendjin kauppaa tai ainakin miettivit sitd. Nama yritykset eivit tarvitse
tietoa viennin rahoituksesta. Jos heilld on vientid, he tietdvit itse, miten rahoitus toimii tai ainakin
kanavat, mistd kysya niistd. Suurin osa asiakkaista toimii kuitenkin kotimaan markkinoilla ja suurin
osa niistd haluaa talousneuvontaa. Venajin kauppaa tekevista asiakasyrityksistd tima yrittaja on
saanut tiedon, ettd Venigjille ei viedd yhtddn tavaraa ennen kuin ainakin ennakkomaksu on
maksettu. Markkinat Venijilld ovat mahdottoman suuret ja siten erittdin mielenkiintoiset, mutta
toisaalta sielld on paljon ongelmia. Pitai olla suhteita ja yrityksiin pitdd menni tavallaan “keittion
kautta”. Yrityksilli on ”palanut” rahaa Venijilld, ollaan oltu messuilla sielld ja veniliiset ovat

luvanneet paljon, mutta hyvin vihin kauppoja on konkretisoitunut.

Jotta Vendjin kaupan esteet voitaisiin voittaa, pitad luoda organisaatio, jolla olisi luottamukselliset
suhteet Venajalld kuten Jarkko Vuorisen Saimaa Club Iti-Suomessa. Nettisivusto Yrityssuomen ja
ELY- keskusten tulisi olla yritysvetoisia. Edelld mainittujen tyyppisten organisaatioiden
tekemiseen tulee saada tehoa ja niiden pitda pystya potkimaan yrityksid eteenpiin. Nykyisten
kaltaisten organisaatioiden koneistojen pyérittimiseen palaa rahaa. Organisaatioiden tulee olla

kevyempii ja toimivampia. Kolme — nelja ihmista riittdisi tallaiseen organisaatioon.

Yrittdja haluaa aina saavuttaa toimissaan menestysti, pelkai joskus epdonnistuvansa, tyytyy
toiminnassaan erittiin usein vain parhaaseen lopputulokseen, on aina kilpailullinen, kokee erittiin
usein olevansa alansa asiantuntija, haluaa usein tehda itsendisia ratkaisuja, mutta aina pitdd
kuitenkin kuunnella asiakasta, toimii erittdin usein heti saavuttaakseen padmairinsi, etsii usein
haasteellisia tehtivid, epdonnistuttuaan jatkaa erittdin usein yrittimistd luovuttamatta ja on vihin
kiinnostunut Venijastd. Tama yritys el tule todennakdoisesti kansainvilistymddn. Suurimpana

esteend on yrittdjan kielitaito ja ainakaan tilla hetkelld yrittdjilla ei ole aikaa parantaa sita.

Mahdollinen yrityksen kasvu hoidetaan vakuutusmeklaripuolella. T4lloin tulisi yritykseen palkata
yrittdjad itseddn viisaampi henkilo. Hinelld tulisi olla kiytinnon osaamista. Yrittdja on kuunnellut

paljon kirjaviisaita ja ne opit eivit sovi pk-sektorille.
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LIITE 10: Raportti kuudennen yrittidjin haastattelusta

Tama viestintaalan yritys on perustettu alun perin vuonna 1996. Yrittdjd oli kuitenkin vuosina
2001 — 2004 muualla tSissd ja noina vuosina yrityksen toiminta oli tauolla. Vuonna 2004 toimintaa
jatkettiin samalla nimelld ja konseptilla. Nykyaan yritys toimii francising periaatteella ja yrityksessa

toimii yhteensa viisi yrittdjaa, joista kaksi on juuri aloittanut.

Yrittdjd on koulutukseltaan yo-merkonomi ja filosofian maisteri. Hin pirjdd englannin ja ruotsin
kielilld ja hdan on opiskellut my6s saksaa. Hin on matkustanut Euroopassa, Afrikassa ja Vendjilld

varsinkin Pietarin alueella.

Yritykselld ei ole kansainvilistd toimintaa kuin ainoastaan vilillisesti asiakkaidensa kautta. Yrittaja
pitdd kansainvilistymisté tirkednd, mutta hin tyoskentelee mielellddn didinkielellddn. Nyt kun uusi
yrittdja on aloittamassa, hin todennakdisesti pystyy avaamaan ovia kansainvalisille vaylille. Yrittaja
on kuitenkin ollut juuri jarjestimissa kansainvalistymisseminaaria Eteld-Pohjanmaalla, mutta hin
ei koe olevansa asiantuntija kansainvilistymisessd. Hin on kuitenkin kiinnostunut

kansainvilistymisestd ja nikee sen suurena mahdollisuutena.

Tissa yrityksessa ei olla asiantuntijoita Vendjin kaupassa siis suomalaisten yritysten
markkinoidessa tuotteitaan Venigjille. He eivit tunne tarpeeksi hyvin venaldistd yhteiskuntaa. Jotta
osaa markkinoida Vendjilla, taytyy tuntea sikdldinen yhteiskunta hyvin ja olla sisilla venaldisessa
yhteiskunnassa. Fi riitd, ettd on venildinen ja muuttanut useita vuosia sitten Suomeen ja on vain
silloin till6in vieraillut sielld. Jos venaldiset yritykset tulisivat kysymaén heiltd apua
markkinoinnissaan Suomeen, he olisivat hyvi linkki suomalaiseen yhteiskuntaan. Viestintdalalla
kansainvilisyys hoidetaan yhteistytverkostojen kautta, tulee tuntea lehdisté jne. Yrittdjd on tehnyt

asiakkaille tiedotteita englannin kielella.

Tekesilld esimerkiksi on klusterityyppisia rahoituskanavia. Yritys voisi olla mukana joissakin
Tekesin hankkeissa ja yrittdja on tutkaillut mita sielld olisi tarjolla, mutta he eivit vield ole
osallistuneet yhteenkain hankkeeseen. Jos yritys haluaa olla mukana erilaisissa kansainvilisissa
hankkeissa, valtio, oppilaitokset, erilaiset jirjestot ja yhdistykset tarjoavat sithen oivia
mahdollisuuksia. Niihin osallistuminen on yrittdjien omasta aktiivisuudesta kiinni. Pitdisi olla
olemassa jonkinlainen vaikka kauppa- ja teollisuusministerion ylldpitima portaali, jossa avattaisiin
enemman Venidjin markkinoita, mitd osaavat, kulutustilastoja, miten asiat esitetdin. Pitdisi olla
tapauskertomuksia, joissa kerrottaisiin, miten nima yritykset menivat Venajin markkinoille.
Esiteltiisiin rohkaisevia esimerkkeji ja kerrottaisiin mahdollisista epdonnistumisista, jotta

osattaisiin valttad sudenkuopat. Tietoa varmasti Ioytyy, jos etsii, mutta tulisi rohkaista yrittijia.
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Pitad oppia Venijan kulttuuri. Tulisi saada enemmain konkreettista tietoa Vendjan markkinoille

menosta.

Yrittdjan mielestd menestyksen saavuttaminen on monitahoinen sana, aina ei ole kyseessi
taloudellisen menestyksen saavuttaminen vaan yrittdjilld ja yritykselld tulee olla ystavia.
Menestyksen tulee olla siis seki aineellista ettd aineetonta. Hin kuitenkin haluaa aina saavuttaa
toiminnassaan menestystd. Hin pelkdd joskus epdonnistuvansa. Toiminnassaan hin tyytyy erittdin
usein vain parhaaseen lopputulokseen. Joskus on pakko tinkid. Hin on joskus kilpailullinen ja
kokee aina olevansa oman alansa asiantuntija. Hin haluaa erittdin usein tehda itsendisia ratkaisuja.
Se ei ole kuitenkaan itseisarvo vaan pitda toimia muita kuunnellen, neuvotellen ja kysellen. Pitda
kuunnella asiakasta. Hin ei kuitenkaan pelkéa itsendisten ratkaisujen tekemisté ja hin joutuukin
tekemdin niitd usein. Hin toimii erittdin usein heti saavuttaakseen paamairansi. Hin ei toimi
kuitenkaan paittémisti vaan harkiten. Hin etsii aina haasteellisia tehtdvid. Jos hin epdonnistuu,
hin jatkaa erittiin usein yrittimistd luovuttamatta. Ei kuitenkaan jukuripdisesti, mutta hin on

sitked. Hin on paljon kiinnostunut Venijasta.

Yritykselld on kasvutavoite, tarkoituksena on kasvaa harkiten, kasvu ei ole itseisarvo eika
yrityksessi tarvitse olla montaa tyontekijad. Yrityksen nettisivuilla on ilmoitus, jossa pyydetdin

viestintihenkilGita, joita yrityksen arvot ja yrittdjyys kiinnostavat, olemaan yhteydessa.



