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Tutkimuksen tausta

Kyselytutkimuksessa selvitettiin  Suomen ja Vendjdn valiseen raakapuukauppaan liittyvié
liiketoimintakulttuurien eroja, niistd mahdollisesti aiheutuvia ongelmia seka yleisesti kulttuurierojen
merkitystd jokapdivdisessa kaupankdynnissa. Tutkimuksen erityisend tavoitteena oli saada
kokonaiskuva Suomen ja Vendjan vélisen raakapuukaupan nykytilasta seka sen kehittdmistarpeista
erilaisten litketoimintakulttuurien ndkdkulmasta. Tutkimus toteutettiin Suomessa loka-marraskuussa
2005. Kohderyhména olivat Suomen ja Vendjan valiseen raakapuukauppaan osallistuvat yritykset ja
raakapuukaupan avainhenkil6t. Vastaava kyselytutkimus toteutetaan Vendjalla kevaan 2006 aikana
ja saatavat tulokset, samoin kuin vertailut Suomen tuloksiin, analysoidaan ja raportoidaan syksylla
2006.

Tutkimusteeman laajuuden vuoksi tutkimus rajoitettiin koskemaan vain muutamaa aihealuetta.
Tallaisia aiheita olivat muun muassa epdvarmuuden valttdminen liiketoiminnassa seka
vastuukysymykset yrityksen sisélld. Toteutettu kyselytutkimus on osa Metsantutkimuslaitoksen
Joensuun toimintayksikon ja Moskovan valtiollisen metséayliopiston yhteistutkimushanketta.

Vastaanottajat ja vastausprosentti

Kyselylomakkeita lahetettiin kaikkiaan 75 kappaletta. VVastaanottajiksi oli valikoitu yrityksid, joiden
voitiin olettaa olevan yritysrekistereistd seka metsateollisuusyritysten kotisivuilta saatujen tietojen
perusteella tekemisissa Suomen ja Vendjdn valisen raakapuukaupan kanssa. Kyselyn
vastaanottajiksi  valittiinkin ~ Itd&- ja  Kaakkois-Suomessa sekd Kainuussa toimivia
metsateollisuusyrityksid, silld venéldisen raakapuun tuonnista saatava kustannushyoty véhenee
nopeasti valimatkan kasvaessa. Vastaanottajat edustivat suhteellisen kattavasti kaikkia
yritystyyppeja raakapuun valittdjista itse raakapuuta omaan kayttoonsa tuoviin yrityksiin. Samoin
vastaanottajien yrityskoko vaihteli toiminimesta useissa maissa toimiviin suuryhtiéihin. Koska
suurimpiin yrityksiin kyselylomake lahetettiin useammalle henkil6lle, vastaanottajien joukossa oli
60 yrityksen edustajia.



Kyselyyn vastasi vain 16 (21,33 %) vastaanottajaa, jotka edustivat 10 eri yritystd. Vastaajien
edustamien yritysten koon suhteen vastaukset jakaantuivat siten, ettd puolet vastaajista edusti
metséteollisuuden suuryhtititd ja puolet pienempid yrityksid, joista kéytetddn tassd raportissa
nimikettd pk-yritykset. Kahdeksan (10,66 %) vastaanottajaa palautti kyselylomakkeen tyhjana
johtuen siitd, etteivat namé yritykset olleet tuoneet raakapuuta Venégjélta. (kuva 1)
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Kuva 1. Vastattujen seké tyhjana palautettujen kyselylomakkeiden osuudet lahetetyista kyselylomakkeista

Vastaajilla oli paasaantdisesti vankka kokemus Suomen ja Vendjan vélisestd raakapuukaupasta,
silla yli 90 prosenttia vastaajista oli ollut mukana Suomen ja Vendjan valisessé raakapuukaupassa
yli 6 vuotta. Kahdella vastaajalla oli takanaan jopa yli 15 vuoden mittainen ty6ura Suomen ja
Vendjén véliseen raakapuukauppaan liittyvissa tehtavissa. Nykyisen yrityksen palveluksessa suurin
osa Vastaajista (53 %) oli ollut 6-10 vuotta, mutta kokemus nyKkyisistd tyotehtavista oli
paasaantoisesti tatd lyhempi, keskimadrin 2-5 vuotta. 44 prosenttia vastaajista kuului yrityksensa
ylempéaén keskijohtoon, minka liséksi vastaajien joukossa oli ylimman johdon, keskijohdon,
ylempien toimihenkil6iden ja yrittajien edustajia

Yritysten Vendjaltd tuomat raakapuumé&érat ovat olleet, osin yrityskoosta johtuen, suhteellisen
suuria, silla 66 % yrityksista toi vahintaan 50 000 m* vuodessa. Vaikka pk-yrityksista saatujen
vastausten maara jai yritysten lukumaaré huomioiden suhteellisen vahéiseksi, kuvaa yrityskokoon
perustuva jakauma suhteellisen hyvin Suomen ja Vendjan vélisessa raakapuukaupassa vallitsevaa
tilannetta. Suurin osa vuosittain Suomeen tuotavasta venéléisestd raakapuusta jalostetaan suurten
yritysten tuotantolaitoksissa, kun taas moninaisen pk-sektorin merkitys jaa puumaarissd mitattuna
vahaiseksi.

Yritystyypista riippumatta vastaajien edustamia yrityksid voidaan luonnehtia Suomen ja Vendjan
valisessa raakapuukaupassa kokeneiksi toimijoiksi, silla kaikki vastaajien edustamat yritykset ovat
olleet mukana Suomen ja Vendjan valisessd raakapuukaupassa véhintadan 6 vuotta, suurin osa jopa
enemman kuin 10 vuotta. Vastaajilta tiedusteltiin myds ensisijaista syytd venéldisen raakapuun
tuonnin aloittamiselle (kuva 2).
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Kuva 2. Ensisijainen syy venalaisen raakapuun tuonnin aloittamiselle

Vastaajista ldhes puolet koki venéldisen raakapuun alhaisen hinnan yrityksensa tarkeimmaksi
motiivina raakapuun tuonnin aloittamiselle. Toisaalta neljanneksen mielestd heidan edustamansa
yritykset eivat saaneet tarvitsemaansa méaaraa raakapuuta muilta markkina-alueilta, joten raakapuun
tuonti Vengjalta oli tarjonnan turvaamiseksi vélttdméatonté aloittaa. Edelld mainitut kaksi syytekijaa
tulivat esille erityisesti suuryhtididen edustajien vastauksissa. Sen sijaan pk-yritysten edustajista
puolet ilmoitti tuonnin ensisijaiseksi motiiviksi joko Vendjdn runsaat raakapuuvarat ftai
Kilpailukykynséd turvaamisen tilanteessa, jossa tarkeimmat Kilpailijat olivat venéldisen raakapuun
tuonnin aloittaneet. Yksi suuryhtiditd edustanut vastaaja koki raakapuun tuonnin osana laajempaa
kokonaisuutta, eli raakapuun tuonti aloitettiin, jotta mahdollisten muiden yhteistydprojektien
edellytysten arvioinnille saataisiin konkreettisempaa pohjaa.

Liiketoimintaympériston ominaisuudet

Raakapuukauppa on muun liiketoiminnan tavoin riippuvainen yhteiskunnallisissa olosuhteissa tai
muissa  vastaavissa  tekijoissa  tapahtuvista  muutoksista.  Erityisen  selvasti  ndamé
liiketoimintaympariston muutosten vaikutukset korostuvat Suomen ja Vendjan vilisessa
raakapuukaupassa. Kyselyyn vastanneiden henkilGiden edustamien yritysten toimintaan Venajélla
toteutettavan politiikan ja viranomaispaatosten koettiin vaikuttavan Suomessa tehtyja paatoksia
voimakkaammin. Mitd suuremmasta yrityksesta oli kyse, sitd useammin sekd suomalaisten ettd
venaldisten poliitikkojen ja viranomaisten péaatosten vaikutukset koettiin voimakkuudeltaan
samanlaisiksi. Toisin sanoen erityisesti pienimmat yritykset kokevat Ven&jan yhteiskunnallisten
olosuhteiden ajoittaisen epavarmuuden liiketoimintaansa merkittavasti vaikuttavaksi tekijaksi.

Koska raakapuukauppa on ainakin epdasuorasti useiden eri viranomaistahojen péatdsten kohteena,
kytkeytyy niihin  myds merkittdvd osa Vengjan liiketoimintaympériston erityispiirteista.
Perinteisesti ulkomaisen yrityksen toimintamahdollisuuksissa Vendjalla on koettu olevan
huomattavaa yrityskohtaista vaihtelua, mink& vuoksi taustavaikuttamisen merkitystd on haluttu
korostaa. Kyselyssémme vastaanottajilta tiedusteltiin muun muassa mielipidettd epéavirallisten



viranomaissuhteiden tarkeydestd Suomen ja Vendjan valisessd raakapuukaupassa Vastauksissa ei
ollut havaittavissa merkittdvaa vaihtelua yrityskoon suhteen (kuva 3).
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Kuva 3. Epavirallisten viranomaissuhteiden tarkeys liiketoiminnassa

Yli 60 % vastaajista koki epaviralliset viranomaissuhteet liiketoiminnan kannalta vahintaan jonkin
verran térkeiksi, neljannes jopa erittéin tarkeiksi. Usko epaviralliseen vaikuttamiseen ei siis saatujen
vastausten perusteella riipu vastaajan edustaman yrityksen koosta. Toisaalta kysymyksessé ei
eritelty vastaajan edustaman yrityksen liiketoiminnan luonnetta ja vastaajan kokemusta Suomen ja
Vendjan vélisessa raakapuukaupassa yleensda. Téalld seikalla ei kuitenkaan liene merkittavaa
vaikutusta saatuihin vastauksiin.

Suorasta lahjonnasta, korruptiosta ja muista vastaavista ilmidistd puhutaan Suomen ja Vengjan
valisen raakapuukaupan yhteydessa paljon. Kyselyn vastaanottajia pyydettiin arvioimaan edell&
mainittujen ilmididen vaikuttavuuden kehittymistd Suomen ja Vendjan valisestd raakapuukaupasta
saamiensa kokemusten perusteella. Taulukossa 1 esitetddn saatujen vastausten lukumééra ja
prosenttijakauma.

Enemmistolld vastaajista (68 %) ei ollut asiasta mielipidettd tai tilanne oli pysynyt heidéan
mielestddn ennallaan. Muutoin mielipiteet jakaantuivat melko tasan vaikuttavuuden kasvun ja
vahentymisen kesken siten, ettd vaikuttavuuden ainakin jonkinasteista vahenemistd tukevien
mielipiteiden osuus oli hieman vaikuttavuuden lisdédntymisesta kertovien mielipiteiden osuutta
suurempi. Yrityskokoon perustuvassa tarkastelussa ei ole havaittavissa mainittavia eroja, joskin pk-
yritysten edustajien keskuudessa vaikuttavuuden koettiin pysyneen ennallaan muita vastaajia
useammin tai asiasta ei ollut mielipidettd. Pisimmé&n kokemuksen Suomen ja Vengjan valisestéa
raakapuukaupasta omaavien vastaajien mielipiteet painottuivat muita selvemmin vaikuttavuuden
vahentymisen suuntaan.

Alle puolet vastaajista tai heidan edustamistaan yrityksista oli kohdannut Suomen ja Vengjan
valisessé raakapuukaupassa jonkinasteista lahjontaa tai ainakin heille oli mainittu mahdollisuuden
olemassaolosta. Muutamat vastaajat toivat esiin tietoisen valintansa Kieltdytyd ylimaaréisistéa



maksuista, vaikkakin niiden myota asiat olisivat edenneet toteutunutta nopeammin ja vieldpa
yrityksen kannalta parempaan lopputulokseen. Aloitteentekijoiksi mainittiin venéléiset osapuolet,
liilkekumppanit tai viranomaiset kuten tulli, liikennemiliisi, oikeuslaitoksen edustajat tai hakkuista
paattavat viranomaiset. Lis&ksi vastauksissa tuotiin esille se, ettd tyypillisimmin lahjonnan
mahdollisuutta tarjotaan toimintaansa Vendjalla aloittavalle suomalaisyritykselle ja toisaalta
aloitteentekijané on usein satunnainen puunmyyjé, ei pitkaaikainen sopimuskumppani.

Taulukko 1. Lahjonnan, korruption tms. vaikuttavuuden kehitys Suomen ja Venajan valisessa raakapuukaupassa

Kasvanut Kasvanut Pysynyt Vahentynyt |Vahentynyt
selvasti | jonkin verran [ennallaan/eos|jonkin verran| selvasti

1 6 1
pk-yritykset (12,50 %) 0 (75 %) 0 (12,50 %)

1 5 2
Suuryhtiot (12,50 %) 0 (62,50 %) (25 %) 0
Kaikki 2 11 2 1
vastaajat (12,50 %) 0 (68,75 %) (12,50 %) (6,25 %)

Vastaajien ndkemykset Suomen ja Vendjan valisen raakapuukaupan epévarmuuden vaikutuksista
liiketoiminnan pitkan aikavalin suunnitteluun olivat kaksijakoiset. Puolet vastaajista koki
epavarmuuden vaikeuttavan liiketoiminnan pitké&n aikavalin suunnittelua vahintdan jossakin maarin,
kun taas yhtd suuri osuus vastaajista ei kokenut epdvarmuutta liiketoiminnan suunnittelua
mainittavasti rajoittavana tekijdnd. Ymmarrettdvasti epdvarmuus koetaan liiketoiminnan
suunnittelua vaikeuttavana tekijana erityisesti pk-yrityksissd, joiden mahdollisuudet epdvarmuuden
hallintaan ovat selvésti suuryhtigita heikommat.

Kulttuurierot liiketoiminnassa

Liikekumppaneiden vélinen luottamus on yksi onnistuneen liiketoiminnan perusedellytyksista.
Raakapuukaupassa suomalaisen ja venéldisen liikekumppanin vélille Iluottamusta luodaan
ensisijaisesti yhteisten liiketoimintaan liittyvien intressien ja tavoitteiden kautta. Lahes yhta
tarkednd vastaajat pitivat myods henkilékohtaista panostamista liikesuhteen toimivuuteen. Pk-
yritysten ja suuryhtididen edustajien mielipiteet poikkeavat toisistaan jonkin verran. Pienemmissé
yrityksissa henkilokohtaisen panostuksen merkitys on suurempi, kun taas suuryhtididen edustajien
vastauksissa  korostuvat yhteisten tavoitteiden ja intressien seka faktatiedon, kuten
tilinp&atostietojen, rooli (taulukko 2).

Erapaivien sek&d muiden liiketoimintaan liittyvien aikarajoitteiden merkitys on suomalaisessa
liiketoimintakulttuurissa perinteisesti voimakkaasti velvoittava. Tassé suhteessa kyselyn tulokset
tukevat vahvasti teoreettista taustaa, silla kaikkien vastaajien mielestd asetetut aikarajoitteet ovat
ehdottomia tai niistd voidaan joustaa vain joissakin erityistapauksissa. Joustovaraa on vastausten
perusteella padsaantoisesti suuryhtididen aikatauluissa, silla suuryhtididen edustajista puolet oli
valmiita méérdajoista tarpeen tullen joustamaan. Sen sijaan pk-yrityksida edustaneista vastaajista
lahes 90 prosenttia koki asetetut aikarajat ehdottoman velvoittavina.



Taulukko 2. Keskeisimmat tekijat likekumppaneiden valisen luottamuksen muodostumisessa Suomen ja Vengjan
valisessa raakapuukaupassa arvioituna neliportaisella asteikolla (1=tarkein tekija, 2=toiseksi tarkein tekija, 3=
kolmanneksi tarkein tekija, 4=ei kolmen tarkeimman tekijan joukossa). Taulukossa on ilmoitettu koko aineistosta seka
osaryhmista lasketut moodit eli eniten valitut vaihtoehdot.

pk- Kaikki
yritykset | Suuryhtiét | vastaajat
Y hteiset intressit/tavoitteet 2 1 1
Vahva henkil6kohtainen panostus 2 3 1
Kolmannen osapuolen kaytto 4 4 4
Hyva tuuri 4 4 4
Faktatieto 4 2 4
4 4 4

Joku muu tekija

Kun vastaajilta tiedusteltiin mielipidetta liikeneuvottelun padasiallisesta luonteesta, l&hes kaksi
kolmasosaa vastaajista koki liikeneuvottelun tavoitteeksi molempien osapuolten hyddyn
maksimoinnin. Loput vastaajista luonnehtivat hyddyn jakaumaa tilannekohtaiseksi, toisinaan
haetaan molempien, toisinaan vain jommankumman etua. Nakemys hyddyn tilannekohtaisesta
jakautumisesta oli sitd yleisempi, mitd pienempéa yritystd vastaaja edusti. Toisaalta 80 prosenttia
suuryhtididen edustajista katsoi liikeneuvottelun tavoitteena olevan paasaantdisesti molempien
osapuolten hyddyn maksimointi.

Liiketoiminnan kaytanto

Suomalaiset yritykset hyddyntavat ensisijaisesti omia verkostojaan etsiessadn  uusia
lilkekumppaneita Suomen ja Vendjan valisessd raakapuukaupassa. L&hes yhtd hyvéksi tavaksi
koettiin my6s jo olemassa olevien liikekumppaneiden asiantuntemuksen ja paikallistuntemuksen
hyodyntdminen uusia liikekumppaneita etsittdessa. Pk-yritysten edustajat toivat edell& mainittujen
tekijoiden ohella esille myds sopivien liikekumppaneiden vahyydestd aiheutuvia ongelmia. Kun
valinnanvaraa ei juuri ole, liikekumppani joudutaan valitsemaan harvojen mahdollisten
vaihtoehtojen joukosta. (taulukko 3)

Suurin osa vastaajista (62.5 %) kertoi yrityksensa pyrkivan varmistamaan raakapuutoimitusten
sujuvuuden Suomen ja Vengjan vélisessa raakapuukaupassa jonkinlaisilla erikoisjarjestelyilla.
Erityisjarjestelyjen kayttd on tulosten mukaan huomattavasti yleisempaa suurimmissa yrityksissa,
joita edustaneista vastaajista yli kolme neljdsosaa ilmoitti erityisjarjestelyjen olemassaolosta.
Toisaalta on huomattava, ettd pk-yritysten joukossa oli yrityksid, jotka kéyttavat tai vélittavat
ainoastaan venaléistd raakapuuta ja eivat ndin ollen, vertailukohteen puuttuessa, valttdmatta koe
toimintaansa Venajalla muista markkina-alueista poikkeavana.



Taulukko 3. Liikekumppaneiden valintatavat Suomen ja Vengjan valisessa raakapuukaupassa arvioituna neliportaisella
asteikolla (1=tarkein tekija, 2=toiseksi tarkein tekija, 3=kolmanneksi tarkein tekija, 4=ei kolmen tarkeimman tekijan
joukossa). Taulukossa on ilmoitettu koko aineistosta seka osaryhmista lasketut moodit eli eniten valitut vaihtoehdot.

pk-yritykset| Suuryhtiot | Kaikki vastaajat

Tarjouskilpailun perusteella 4 4 4
Muiden suomalaisten kokemusten perusteella 4 4 4
Omien verkostojen kautta 1 1 1
Aiempien lilkekumppaneiden suositusten

perusteella 2 2 2
Valitaan harvoista tarjolla olevista 3 4 4
Valintaan ei realistisia mahdollisuuksia 4 4 4
Joku muu valintaperuste 4 4 4

Erityisjarjestelyistd kaytetyimmiksi, vastaajan edustaman yrityksen koosta riippumatta,
osoittautuivat panostaminen vanhoihin liikesuhteisiin sekd sopimusten solmiminen todellista
tarvetta suuremmista puumaarista, mika jattda pelivaraa mahdollisia toimitusongelmia varten (kuva
4). Raakapuun tuonnin epavarmuuden hallinnassa on kuitenkin havaittavissa joitakin yrityskoosta
riippuvia seikkoja.

Suuryhti6iden edustajien vastauksissa nousivat jo edellda mainittujen tapojen ohella esille hakkuiden
keskittdminen mahdollisuuksien mukaan talvikauteen, joka koettiin tarkedksi epdvarmuutta
vahentévaksi tekijaksi. Muina tekijoind mainittiin muun muassa ainakin osittain itse jarjestetty puun
kuljetus, Suomessa tehtavét tarkastusmittaukset sek& maksun suorittaminen vasta puun
toimittamisen jalkeen. Pk-yrityksilla mahdollisuudet esimerkiksi puun kaukokuljetuksen
jarjestdmiseen ovat usein vahaiset, minka vuoksi epavarmuutta pyritadn vahentamaan muilla tavoin.
Pk-yritysten edustajien vastauksissa suuryhtididen edustajien vastauksia suuremman painoarvon
saivatkin lansimaisten alihankkijoiden suosiminen korjuuketjun eri vaiheissa, sopimustekstin
muotoilu toisen osapuolen kannalta mahdollisimman sitovaksi sek& puunhankinnan keskittdminen
Suomen lahialueille. Lisaksi vanhat liikesuhteet koettiin pk-yritysten edustajien keskuudessa
selvasti tarkeammiksi kuin suuryhtididen edustajien antamissa vastauksissa.

Suomen ja Vengjan véliseen raakapuukauppaan liittyvien sopimuksien ja sopimusneuvottelujen
ongelmakohtina mainittiin - mm. raakapuun hinta ja sen méaardytymisen markkinalédht6isyyden
ymmartdminen, aika- ja laatukysymykset sek& sopimusten toteutuminen ylipaataén. Néiden liséksi
esille tuotiin myo6s tullaus- ja kuljetuslupaongelmat, kysynnian muutosten hyvaksyminen ja
huomioon ottaminen, toteutuvien puumé&arien ennakoinnin vaikeus sekd sopimuskumppanin
luotettavuuden arviointi yhteistyon alkuvaiheessa.

Edella mainitutkin ongelmakohdat voivat toisinaan kérjistya tilanteeseen, jossa liikekumppaneiden
nédkemyseroja ei kyetd neuvotteluteitse ratkaisemaan. Kyselyyn vastanneista yrityksista puolet ei
ollut joutunut selvittdmaan Suomen ja Vendjan viliseen raakapuukauppaan liittyvid kysymyksia
oikeusistuimissa tai valimiesmenettelyssé. Neljannes vastaajista oli ratkonut ongelmia venaldisessé
oikeusistuimessa ja neljannes vélimiesmenettelyn kautta. Kokemuksia ongelmien ratkomisesta
oikeusistuimissa tai valimiesmenettelyssa oli l&hes pelk&staan suuryrityksilla.



Suuryhtididen edustajien ndkemykset sopimuspoliitisista erityispiirteista
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Kuva 4. Tarkeimmat sopimuspoliittiset erityispiirteet Suomen ja Venéjan vélisessa raakapuukaupassa. Kuviin on otettu
mukaan ainoastaan ne vaihtoehdot, jotka oli sijoitettu vahintdén yhdesséa vastauksessa kolmen tarkeimman vaihtoehdon
joukkoon. Tasta johtuen vaihtoehdoissa on jonkin verran yritysryhmien valista vaihtelua.

Vastaajien valmius venaléisen raakapuun tuontiin liittyvien ongelmien ratkaisemiseen oikeusteitse,
tilanteen niin vaatiessa on suhteellisen korkea (kuva 5). Vastaajista ldhes 40 prosenttia uskoi
yrityksensé ryhtyvan oikeustoimiin mieluiten suomalaisessa oikeusistuimessa ja vajaa kolmannes ei
kokenut oikeusistuimen sijaintia yrityksensa paatokseen vaikuttavaksi tekijaksi. Suhtautumisessa
oikeuskaésittelyn mahdollisuuteen on kuitenkin ndhtdvissé selked kahtiajako suuryritysten ja pk-
yritysten valilla. Kaikki suuryrityksid edustaneet vastaajat uskoivat yrityksensé ryhtyvén tarvittaessa



oikeustoimiin, joskin 44 prosenttia heistd ilmoitti yrityksensa suosivan todennakdisesti suomalaista
oikeusistuinta, mikali valinnanvaraa oikeusistuimen sijainnissa olisi. Toisaalta puolet pk-yrityksi&
edustaneista vastaajista kertoi yrityksensd kayttavan kyseisessakin tilanteessa kaikki kaytettavissa
olevat keinot oikeuskasittelyn valttdmiseksi tai he eivat osanneet sanoa kuinka yritys tilanteessa
menettelisi.

B pk-yritykset
suuryhtiot

suomalainen oikeus oikeuskasittely joko Suomessa tai ei mielelldén oikeuteen
Vendjalla

Kuva 5. Vastaajien arviot yrityksensa toiminnasta tilanteessa, jossa raakapuun tuontiin liittyvan ongelma/riitatilanne on
ratkaistava oikeusistuimessa.

Sopeutuminen mahdollisiin kulttuurieroihin

Hieman yllattaen Kieli- ja kulttuurikysymykset eivat saatujen tulosten perusteella ole vaikeuttaneet
suomalaisyritysten toimintaa Suomen ja Venéjan valisessa raakapuukaupassa. Tata mielta on yli 80
prosenttia vastaajista. Ongelmia ovat kohdanneet vain pk-yritykset, joita edustaneista vastaajista
vain noin neljannes kertoi yrityksensé toiminnan vaikeutuneen kieli- ja kulttuurikysymysten vuoksi.
Oletettavista suurin osa kohdatuista vaikeuksista on t&ssé yhteydessa johtunut yhteisen kielen
puutteesta. Vaikka ongelmia ei Kieli- tai kulttuurikysymysten osalta juurikaan esiintynyt, vastaajia
pyydettiin kuitenkin arvioimaan erilaisten keinojen kéayttokelpoisuutta tilanteessa, jossa kielitaidon
puute osoittautuisi toimintaa vaikeuttavaksi tekijaksi.

Ensisijaisesti vastaajien edustamat yritykset pyrkisivat parantamaan jo olemassa olevan
henkilokunnan kielitaitoa. Seuraavaksi eniten kannatusta sai kielitaitoisen henkil6kunnan
palkkaaminen yrityksen palvelukseen. Erityisesti suuryhtididen edustajat uskoivat yrityksensa
palkkaavan tarvittaessa lisad kielitaitoista henkilokuntaa, kun taas pienemmat yritykset pyrkivat
muita useammin, rajallisten resurssiensa vuoksi, tulemaan toimeen jo olemassa olevan
henkilokuntansa turvin (Taulukko 4).
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Taulukko 4. Erilaisten keinojen kayttdkelpoisuus vahennettdessa kielivaikeuksien aiheuttamia ongelmia Suomen ja
Venajan valisessa raakapuukaupassa. Vastaajat ovat arvioineet vaihtoehtoja neliportaisella asteikolla. jossa 1=paras
keino, 2=toiseksi paras keino, 3=kolmanneksi paras keino ja 4=ei kolmen parhaimman keinon joukossa. Taulukossa on
ilmoitettu koko aineistosta seka osaryhmista lasketut moodit eli eniten valitut vaihtoehdot

pk-yritykset | Suuryhtiot |[Kaikki vastaajat

Henkil6ston kielitaidon parantaminen 1 1 1

Kielitaitoisen henkiloston palkkaaminen

4

Suomalaiset ostopalvelut 4

Liikekumppanin valinta kielitaidon

perusteella 4
4
4
4

Vastuu liikekumppanilla

Ongelmien ratkaisemiseksi ei keinoja

1 2
4 4
4 4
4 4
4 4
4 4

Joku muu keino

4,00 -

3,00

2,00

1,00

l&

koulutus sahkoéinen nettifoorumi kirjallinen asiantuntijoiden joku muu keino
Suomessa  neuvontapalvelu materiaali palkkaus

0,00 +—-

moodi suuryhtiot & moodi pk-yritykset moodi kaikki vastaajat

Kuva 6. Erilaisten keinojen kéayttokelpoisuus vahennettdessa kulttuurieroista johtuvia ongelmia Suomen ja Venajan
valisessa raakapuukaupassa. Vastaajat ovat arvioineet keinoja neliportaisella asteikolla, jossa 1= paras keino, 2=
toiseksi paras keino, 3=kolmanneksi paras keino ja 4=ei kolmen parhaimman keinon joukossa. Kuvassa pylvaikot
kuvaavat koko aineistosta seka osaryhmista laskettuja moodeja eli eniten valittuja vaihtoehtoja.

Vaikka venéldinen ja suomalainen liiketoimintakulttuuri poikkeavat paikoin huomattavastikin
toisistaan, kyselyyn vastanneista 56 prosenttia ei pitanyt kulttuurikysymyksiin paneutuvaa
neuvontapalvelua oman tai yrityksensa kokemusten perusteella tarpeellisena. Toisaalta mita
pienempaé yritysta vastaaja edusti, sitd kiinnostuneempi han neuvontapalveluista oli. Kun vastaajia
pyydettiin arvioimaan erilaisten neuvontatapojen kayttdkelpoisuutta oman toimialansa kaltaisessa
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ymparistdssd, ylivoimaisesti parhaaksi vaihtoehdoksi koettiin  asiantuntevan henkiléston
palkkaaminen yritykseen. Asiantuntevan henkilokunnan palkkaaminen koettiin parhaaksi keinoksi
vastaajan edustaman yrityksen koosta riippumatta. Pk-yrityksia edustaneiden keskuudessa jonkin
verran kannatusta saivat my6s Suomessa jarjestettdva koulutus, jossa kouluttajat olisivat
mahdollisuuksien mukaan venaldisia asiantuntijoita seka mahdollisuus vaihtaa kokemuksia muiden
yrittdjien kanssa esimerkiksi Internetin vélitykselld (kuva 6).

Erityisesti merkillepantavaa on pk-yritysten edustajien melko myoénteinen suhtautuminen yrityksille
esimerkiksi Internetissa tarjottavaan mahdollisuuteen vaihtaa kokemuksiaan raakapuun tuonnista ja
sithen mahdollisesti liittyvistad ongelmista. Iimeisesti taustalla on ajatus siitd, ettd asiantuntijat eivéat
kaikissa tapauksissa valttaméttd tdysin ymmarra pienemman yrityksen kohtaamia ongelmia, minka
vuoksi jonkinlainen vertaisverkko mahdollisesti koetaan varteenotettavaksi vaihtoehdoksi. Toisaalta
pk-yritysten edustajien vastausten hajonta oli nettifooruminkin osalta suhteellisen suuri, joten taysin
yksimielista kannatusta vaihtoehto ei pk-sektorin edustajien keskuudessakaan saanut.

Yrityksen strategia ja liiketoiminnan suunnittelu

Kyselyyn vastanneiden suomalaisyritysten liiketoiminnan pitkan aikavalin suunnitelmat perustuvat
suurelta osin markkinatilanteeseen ja sen kehitysnakymiin, jonka asetti ensisijaiseksi suunnitteluun
vaikuttavaksi tekijdksi puolet vastaajista. Merkittaviksi tekijoiksi koettiin  my06s yleiset
tulevaisuuden nakymaét seka yrityksen kéaytossa kulloinkin olevat aineelliset ja aineettomat resurssit.
Pienimpien yritysten edustajien vastauksissa tuotiin esille myos yrityksen omistajan intressit ja
tavoitteet, jotka tietenkin vaikuttavat merkittavasti yhden tai muutaman henkilon tyollistavien
yritysten toimintaan.

Johtuen ainakin osittain vastaajien sijoittumisesta suurimmissa yrityksissa paasaantoisesti ylempéén
keskijohtoon lédhes 70 prosenttia vastaajista koki voivansa vaikuttaa ainakin jossakin maarin
yrityksensa strategisiin paatoksiin. Pk-yritysten edustajista néin ajatteli lahes 90 prosenttia, mika on
sellaisenaan luonteva seuraus usein yksinkertaisemmasta paatoksentekoprosessista.

Yrityksen sisalla sovitut toimintaperiaatteet ja -sd&nnét on luotu noudatettaviksi. Lahes 60
prosenttia vastaajista oli sitd mieltd, ettd tyontekijan tulee toimia yrityksen sisdisten saantdjen
mukaisesti olosuhteista riippumatta myos tilanteissa, joissa saannodistd poikkeaminen johtaisi
tyontekijan mielestid parempaan lopputulokseen. Toisaalta vajaa kolmannes vastaajista olisi valmis
hyvaksymaan myos saannoista poikkeamisen joissakin erityistapauksissa.

Vastaajien suhtautuminen yrityksen sisaiseen hierarkiaan riippuu jonkin verran vastaajan edustaman
yrityksen koosta. P&&séantbisesti pienempien yritysten edustajat suhtautuvat hierarkian
olemassaoloon ja sen tarpeellisuuteen suuryhtididen edustajia kriittisemmin. Ainoastaan hierarkian
hyvéksyminen onnistuneen yhteistyon edellytyksend sai pienempien yritysten edustajilta hieman
enemman kannatusta kuin suuryhtididen edustajilta. Sitd vastoin pk-yritysten edustajat olivat
suuryhtioiden edustajia harvemmin sitd mieltd, ettd yrityksen sisdinen hierarkia merkitsee
valttamatta toimiasemien eriarvoisuutta ja heiddn mielestddn koko hierarkian olemassaolo on
toisinaan kiistanalainen. Suuryritysten edustajat kokevat hierarkian olemassaolon pk-yritysten
edustajia useammin urakehityksen mahdollistavaksi tekijéksi sekd hyvan tyonjaon ja tehokkaan
toiminnan edellytykseksi.

Vastaajat kokivat yrityksenséd nykyisen tyonjaon mahdollistavan suhteellisen hyvin nopean ja
tuloksekkaan toiminnan. 75 prosenttia vastaajista piti yrityksensa nykyistd tydnjakoa
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toimivuudeltaan jokseenkin hyvand ja 18 prosenttia jopa erittdin hyvana. Vaikka suuryhtididen
edustajien vastaukset yritysten siséistd hierarkiaa koskeviin kysymyksiin olivatkin pk-yritysten
edustajien vastauksia myonteisempid, oli heidan kasityksensa yrityksensd nykyisen tydnjaon
toimivuudesta  jonkin  verran  pk-yritysten  edustajia  kielteisempi.  Monitasoisempi
organisaatiorakenne voi osaltaan hidastaa yrityksen reagointivalmiutta nopeisiin muutoksiin, miké
saattaa vaikuttaa suuryritysten edustajien kielteisempiin nakemyksiin.

Toimiasemien eriarvoisuuden koettiin vaikuttavan myo6s tyontekijoiden vélisen yhteistyon
onnistumiseen, silld puolet vastaajista ilmoitti eriarvoisuuden vaikeuttavan ainakin joissakin
tapauksissa tydntekijoiden yhteisty6td. Toisaalta yli kolmannes vastaajista ei pitanyt eriarvoisuutta
yhteistyotd merkittavasti vaikeuttavana tekijand. Suuryritysten edustajien vastaukset jakaantuivat
lahestulkoon tasan yhteistyohon vaikuttavien ja siihen vaikuttamattomien nakemysten kesken.
Myds pk-yritysten edustajien vastauksissa oli havaittavissa selked kahtiajako, joskin ldhes
viidesosalla ndista vastaajista ei ollut asiasta mielipidetta.

Kyselyyn vastanneiden edustamissa yrityksissa raakapuun tuontiin liittyva paatoksenteko tapahtuu
useimmiten ryhméssa. Kuitenkin erdat asiakokonaisuudet, kuten liikekumppaneiden valinta seka
tuontipuun laadunvalvonta ovat luonteeltaan sellaisia, etta niihin liittyvista paatoksista vastaa muita
asiakokonaisuuksia useammin yksi henkild. Toisaalta paatoksentekoa voidaan luonnehtia myos
tilannekohtaiseksi. Tama siksi, ettd tuontiin liittyvien sopimusten solmimista lukuun ottamatta
vahintdan viidennes vastaajista kertoi asiakokonaisuuksiin liittyvédn padtoksenteon tapahtuvan
yrityksessaan tilanteesta riippuen joko ryhmaéssa tai yksittdisen henkilon toimesta. Hieman yllattéaen
suuryritysten edustajat luonnehtivat yrityksenséd péatoksentekoa yksittdisen henkilon vastuulle
keskittyneeksi huomattavasti pk-yritysten edustajia useammin, mutta tilanteesta riippuva
paatoksentekomalli  esiintyi  pk-yritysten  edustajien  vastauksissa  selvasti  useammin.
Paatoksentekoprosessi noudattaakin suuremmissa yrityksissa etukateen sovittua mallia, kun taas
pienemmissa yrityksissa téllaista mallia ei valttdmattd edes ole olemassa, miké selittdnee osaltaan
saatuja vastauksia.

Vastaajat arvostavat mahdollisuutta hyodyntéa tydssaan mahdollisimman kattavasti omia taitoja ja
vahvuuksia. Kaikkien vastaajien mielestd tdma ty0n ominaisuus on véhintdankin jonkin verran
tarked, 68 prosentin mielestd jopa erittdin tarked. Suuryritysten edustajat arvostavat omien taitojen
ja vahvuuksien kayttéa jonkin verran pk-yritysten edustajia enemman, silld suuryritysten edustajista
77 prosenttia koki mahdollisuuden erittéin tarkeéksi.

Kyselyyn vastanneet suomalaisyritysten edustajat pitdvat tyotehtdvien ja vastuiden etukéteen
tehtdvaa maéarittelyd ja kirjausta jokseenkin tarke&nd, silla 75 prosentin mielesta tyGtehtavat ja
vastuut on syytd maéaritella etukdteen melko tarkasti ja 12 prosentin mielestd mahdollisimman
tarkasti. Ohjeistukseen ja opastukseen luotetaan myds motivoitaessa tyontekijdd maksimaaliseen
suoritukseen. Yli 60 prosenttia vastaajista piti jonkinlaista ohjeistusta parhaana motivointitapana.
Erityisesti pk-yritysten edustajien keskuudessa ilmeni kannatusta myos muille motivointitavoille
kuten taloudellisille kannustimille. Toisaalta 13 prosenttia kaikista vastaajista totesi, ettei
ammattitaitoinen tyontekija tarvitse erityistd motivointia tyotehtaviensa suorittamiseen.

Alaisen ja esimiehen vélisen tiedonkulun riittdva taso asettuu vastausten perusteella jokseenkin
korkealle. Lahes 85 prosenttia vastaajista on sitd mieltd, ettd alaisella on oikeus saada esimieheltdéan
vastaus ainakin suurimpaan osaan esittamistdan kysymyksista. Suuryritysten edustajien joukossa oli
henkilditd, joiden mielesta esimies voi vastata tai jattda vastaamatta alaistensa kysymyksiin oman
harkintansa mukaan.
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Kokemukset venalaisista lilkkekumppaneista ja hyvan liikekumppanin ominaisuudet

Vastaajia pyydettiin arvioimaan venélaisten liikekumppaneiden ominaisuuksia vastaajien
edustamien yritysten saamien kokemusten perusteella. Toisaalta vastaajia pyydettiin luonnehtimaan
yleisesti hyvan liikekumppanin ominaisuuksia raakapuukaupassa. Vastaukset ovat kautta linjan
paapiirteittdin samansuuntaisia. Hyvan liikekumppanin tarkeimmiksi ominaisuuksiksi valikoituvat
luotettavuus, tasmallisyys, ammattitaito ja patevyys, ongelmien ratkaisukyky sekd halu oman
toimintansa kehittdmiseen (taulukko 5).

Hyvan liikekumppanin ominaisuuksien méarittelyyn verrattuna vastaajien arvioissa venéalaisista
lilkekumppaneista vaihtelu oli huomattavasti suurempaa. Pienempien yritysten kokemukset
venaldisistd liikekumppaneista olivat pé&sééantoisesti suuryhtiditd kielteisempid erityisesti, jos
yrityksen tuontikysynta keskittyi erikoispuutavara- tai -puulajeihin. Kaikkien vastausten perusteella
vendlédiset litkekumppanit koettiin  kuitenkin keskimé&aréistd (= arvosana 3) paremmiksi
yhteistydkykynsa seka ongelmien ratkaisukykynsé osalta.

Taulukko 5. Vastaajien arviot vendlaisten liikekumppaneiden ominaisuuksista seké yleisesti hyvélle liikekumppanille
tarkeistd ominaisuuksista. Vastaajat arvioivat ominaisuuksia viisiportaisella asteikolla, jossa 1=erittain heikko/ei lainkaan
tarked, 2=heikohko/ei erityisen téarked, 3=keskiméarainen/yhdentekeva, 4=melko hyvé&/ melko tarke& ja 5=hyvé/erittain
tarked. Taulukossa on ilmoitettu koko aineistosta sekd osaryhmisté lasketut moodit eli eniten valitut vaihtoehdot

Venalainen lilkekumppani| Hyva liikekumppani

Ammattitaito, patevyys

Joustavuus 3 4
Tasmallisyys 3 5
Luotettavuus 3 5
Ennakoitavuus 2 4
Muutosvalmius 2 4
Ongelmien
ratkaisukyky 4 5
Oma-aloitteisuus 3 4
Y hteisty6kyky 4 4
Kielitaito 2 4
3 5
2 5

Halu kehittya

Yrityskoosta ja yrityksen toimialasta riippuen arviot on tehty toisistaan huomattavastikin
poikkeavista liikekumppaniryhmistd, joten yksityiskohtaisesmmalle vertailulle ei ole perusteita.
Lisaksi arvioita hyvan yhteistydkumppanin ominaisuuksista on pidettdvd pikemminkin
tavoitteellisina kuin toteutuneina. Tulosten perusteella ei siis voida tehdd johtopaatoksia siita,
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tayttavatkd venélaiset liikekumppanit vastaajien hyvélle liikekumppanille asettamat Kkriteerit
keskimadréista huonommin vai paremmin. Mikéli kuitenkin taulukossa 5 esitettyja moodilukuja
vertaillaan  ominaisuuksittain  kesken&én, havaitaan moodilukujen eron olevan pienin
yhteistyokyvyssd, joustavuudessa, oma-aloitteisuudessa sek& ongelmien ratkaisukyvyssa. Sita
vastoin liikekumppanin halussa oman toimintansa kehittdmiseen moodilukujen ero on
suurimmillaan. N&in ollen vendldisten liikekumppaneiden vahdinen halukkuus oman toimintansa
kehittdmiseen muodostui saatujen vastausten perusteella suomalais-venaléisten liikesuhteiden
ongelmakohdaksi. Myds muutosvalmius, ennakoitavuus ja kielitaidottomuus koettiin venal&isissé
osapuolissa jossakin maarin ongelmalliseksi. Toisaalta on huomattava, ettei vahdinen halukkuus
oman toimintansa kehittamiseen valttamatta riipu kaikissa tapauksissa taysin yrityksesta itsestaan,
vaan toimintaa voidaan kehittad, ainakin osittain, ympariston sallimissa rajoissa.
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