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The thesis describes and compares the modes of operations between Saimaa
Travel Net's offices located in Lappeenranta and St. Petersburg as well as
seeks business differences between these two offices. In addition to the
differences in the ways of operations the thesis discusses the problems and
ultimately aims to enhance the effectiveness of operations.

The study started in spring 2009 and was completed in winter 2009. The
research was carried through by using theme interviews and open form
interviews together with theoretical resources. Saimaa Travel Net's employees
from both offices took part in the previously mentioned interviews. The aim of
the thesis was to gather the theoretical part concerning different sectors related
to business differences between Finland and Russia and to build empirical part
around the theory to describe Saimaa Travel Net.

The thesis starts from an overall description of Saimaa Travel Net and after that
it concentrates on different themes. The differences of the two offices are
introduced through different themes. The chapter about information
communication deals with marketing, advertising and both internal and external
communication. Paragraph number four focuses on accounting, reliability and
business relationships and in the fifth paragraph the suggested improvements
given by the employees to enhance effectiveness are discussed. Also cultural
differences, competition and business environment are handled. The results of
the thesis and the future of the enterprise are contemplated in the end.

Initially the thesis was started to discover problem areas. The thesis was helpful
and problem areas were located. Part of the problems has already been fixed
and probably the rest will be taken into consideration as soon as resources
permit.
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1 JOHDANTO

Arviolta 12 milj. venalaisella on voimassa oleva ulkomaan passi. Vuoden 2008
ailkana venélaiset tekivat yhteensa 36,5 milj. ulkomaan matkaa. Valtaosa mat-
koista suuntautui IVY-maiden ulkopuolelle. Venalaisten suosituimmat ulkomaan
matkakohteet vuonna 2008 olivat Suomi (3,18 milj.) Kiina (3,17 milj.), Turkki
(2,71), Egypti (1,61 mil}.). (Matkailun edistdmiskeskus.)

Vendjan tilastolaitoksen mukaan Venajan rajan ylitti vajaat 1,1 miljoonaa suo-
malaista vuonna 2004. Suomalaiset olivat neljanneksi suurin matkustajaryhméa
Vengjalla ukrainalaisten, kazakstanilaisten ja puolalaisten jalkeen. 2000-luvulla
yli puolet Vengjdlle matkustaneista suomalaisista oli siella tydmatkalla. Muut
suomalaiset ovat matkustaneet Vengjalle turisteina tai henkilokohtaisista syista.
(Suomen pankki.)

Vengjalla ja Suomella on yhteista rajaa 1 340 kilometrid, Vengan kasvavat
markkinat ja koko ajan vaurastuvat asukkaat avaavat suuria mahdollisuuksia
nyt ja tulevaisuudessa viela tiivimpaan yhteistydhon ja kaupankayntiin Suomel-
le. Vengja, maailman suurin valtio, on mahdollisuuksien maa, joka takaa muun
muassa Saimaan Matkaverkon toiminnan tulevaisuudessakin. Kiihtyva likemat-
kustus, turistien mielenkiinto ja uusien kohteiden suuri kirjo pitavat yrityksen
pystyssé, jopa talouden hidastuessa. Koko ajan muuttuva lainsaadanto ja rajoit-
teet, lisdksi maailman taloudellinen tilanne, voivat valilla tuntua jopa ylitse-
paadsemattomilta, mutta ne tulee ottaa vain hidasteina, koska Venaja on ja py-
syy Suomen rajanaapurina, eikd sen potentiaalia tule missaan vaiheessa unoh-

taa.

Olen tydskennellyt Saimaan Matkaverkossa kahden kesan ajan, vuosina 2008
ja 2009. Tyonkuvaani kuuluivat matkanjohtajan tehtavat Vengjalla, erityisesti
Viipurissa, seké kaikki mahdolliset toimistotyot, pddasiassa liittyen viisumeihin.
Oma kiinnostukseni Venajdd kohtaan ilmeni jo vuosia takaperin, kun paatin
aloittaa kielen opiskelut. Saimaan Matkaverkko tyonantajana on ollut minusta
erityisen mielenkiintoinen, ja se antoikin minulle l&htokohdan tehd&a opinnéayte-
tyoni juuri kyseiselle yritykselle. Tama tyd auttaa minua tutustumaan ja syven-

tymaan yritykseen entista paremmin, ja taustalla oleva oma kiinnostuneisuuteni



Venajan kieleen ja kulttuuriin takaavat tyoni laadun. Opinnaytetyoni aihe Sai-
maan Matkaverkon Lappeenrannan ja Pietarin toimistojen toimintatapojen erot
ja toiminnan tehostaminen on muokattu kyseiseen muotoon yhdessa yrityksen
toimitusjohtajan Kirsti Laineen kanssa. Hanen kanssaan kavimme lapi mahdolli-
sia aiheita tydlleni ja tulimme siihen tulokseen, etta tyolleni on tarvetta ja aihe on
tarpeeksi laaja huolimatta siita, ettd mitaan parannettavaa ei valttamatta loytyisi.
Joka tapauksessa uskon, ettd parannettavaa l6ytyy, onhan kyseessa toimimi-
nen kahdessa taysin erilaisessa kulttuurissa. Tietotaitoni mahdollistaa tyon te-
kemisen ja toivon, etta siita tulisi olemaan hyotya yritykselle ja siten se kehittaisi

yrityksen Lappeenrannan ja Pietarin toimiston yhteisty6ta.

1.1 Tydn tavoitteet, rajaukset ja tutkimusongelma

Aihe on rajattu keskittymaan ainoastaan Saimaan Matkaverkkoon ja sen toimin-
taan Lappeenrannassa ja Pietarissa. Saimaan Matkaverkon toista edustustoa,
joka sijaitsee Moskovassa, ei kasitella. Lisaksi kasittelen Saimaan Matkaverkon
Venajalla toimivan tytaryhtion OOO Saimaa Travel Russian toiminnan pintapuo-
lisesti sekd kerron hieman Saimaan Matkaverkon suomalaisesta tytaryrityksesta
Saimaa Travelista, koska ne liittyvat oleellisesti Saimaan Matkaverkkoon.

Tavoitteeni ei ole tutkia Saimaan Matkaverkkoa matkailun kannalta vaan keskit-
tya ainoastaan liiketaloudellisiin nakokulmiin ja 10ytaa liiketoiminnan kannalta
parannettavaa Lappeenrannan ja Pietarin toimistosta. Venajan-kaupan opiskeli-
jana matkailu ei liity aiheeseeni mitenkddn muuten kuin, ettd Saimaan Matka-

verkon paatuote on matkailupalvelut.

Tavoitteenani on vaikuttaa Saimaan Matkaverkon toimintaan, mutta jos mitaan
toiminnan tehostamiseksi ei tarvitse tehda, eika tutkimuksestani [0ydy mitaan
parannettavaa, jaa minulle kuitenkin tarpeeksi aineksia, jotta voin tehda opin-
naytetyoni kunnialla loppuun pelkéastaan vertailemalla toimistojen toimintatapo-
ja. Uskon joka tapauksessa, etta parannettavaa l6ytyy ainakin muutamalta osa-

alueelta/sektorilta, jotka esittelen kappaleessa 1.3.



Tutkimalla Lappeenrannan ja Pietarin toimistoja pyrin Idytamaan aukkoja yhteis-
tyosta ja toimistojen sisalta, lisdksi pyrin I16ytamaan vaihtoehtoisen ja toimivam-
man ratkaisun asioiden hoitamiseen, jos se on tarpeen. Tutkimusongelmana
ovat siis toimistojen toimintatapojen erot ja alaongelmana mahdollisten erojen
aiheuttamien ongelmien poistaminen. Samalla pyrin antamaan kaikille tydnteki-
jOille viela entista paremman kuvan toimistojen toimintatapojen eroista, koska
niitd 16ytyy pakostakin, kun on kyseessa toimiminen Vendjalla. Lisaksi haluaisin
painottaa, etté kaikilla Saimaan Matkaverkon tyontekijoilla ei valttamatta ole niin
paljon kokemusta Venajan kaupasta, joten opinnaytetyoni voi kehittdd heita tu-
lemaan tyossaan paremmiksi, koskien toimimista venalaisten kanssa ja mahdol-

lisesti auttaa heitd hahmottamaan venalaista ajatusmaailmaa entisestaan.

Tarkea seikka opinnaytetyoni kannalta on se, etta yritykselle ei ole tehty tallaista
tutkimusta aiemmin. Tietysti jos jotain aukkoja on aiemmin |0ytynyt tydnteon
ohessa, on niihin kiinnitetty mahdollisesti huomiota jo silloin. Tama tyo antaa
puolestaan selvityksen kokonaiskuvasta, niin isojen linjojen ongelmista kuin uu-
sien pienempienkin I0ytymisesta ja siten paikkaamisesta. Lisaksi haluaisin viela
painottaa, etté tutkielma tehdaan Saimaan Matkaverkolle, jolla on jo tieto, miten
Vendjalla ja Suomessa toimiminen eroavat toisistaan, mutta aina voi tulla esille

eri aiheisiin liittyvid uusia nakokulmia.

Tyobn tekemisen aikana otettiin kayttdon muutamia keinoja, jotka liittyvat Sai-
maan Matkaverkon Lappeenrannan ja Pietarin toimiston yhteisty6hon ja toimin-
nan tehostamiseen. Esimerkiksi yhteista markkinointitaktiikkaa alettiin toteuttaa
ja siten tehostettiin yhteistyotd. Tama ei kuitenkaan ollut haitaksi opinnaytetyol-
le, koska paljon muitakin ideoita ja toiminnan tehostamiskeinoja I6ytyi, joihin yri-
tys mahdollisesti sitoutuu tulevaisuudessa ja siten edesauttaa toimintaansa ja
antaa talle opinnaytetyolle konkreettisen merkityksen.

1.2 Tutkimusmenetelma
Tydssa on kaytetty kvalitatiivista eli laadullista tutkimusmenetelmada. Kvalitatiivi-

sessa tutkimuksessa kohdetta tutkitaan mahdollisimman kokonaisvaltaisesti ja

sen tavoitteena onkin 10ytaa ja paljastaa tosiasioita ennemmin kuin todentaa jo



olemassa olevia vaittamia ja totuuksia (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2007,

157), kuten totesin kappaleen 1.1 lopussa.

Hirsjarvi ym. (2007, 160) kuvailevat kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa seuraa-
vasti:

- Tutkimus on luonteeltaan kokonaisvaltaista tiedon hankintaa, ja aineisto koo-
taan luonnollisissa, todellisissa tilanteissa.

- Suositaan ihmista tiedon keruun instrumenttina.

- Kaytetdan induktiivista analyysia. Tutkijan pyrkimyksena on paljastaa odotta-
mattomia seikkoja. Sen vuoksi l&htokohtana ei ole teorian tai hypoteesien tes-
taaminen vaan aineiston monitahoinen ja yksityiskohtainen tarkastelu. Sita, mi-
k& on tarkeada, ei maaraa tutkija.

- Laadullisten metodien kayttd aineiston hankinnassa. Suositaan metodeja, jois-
sa tutkittavien nakokulmat ja "aani” paasevat esille.

- Valitaan kohdejoukko tarkoituksenmukaisesti, ei satunnaisotoksen menetel-
maa kayttéen.

- Tutkimussuunnitelma muotoutuu tutkimuksen edetessa. Tutkimus toteutetaan
joustavasti ja suunnitelmia muutetaan olosuhteiden mukaisesti.

- Kasitellaan tapauksia ainutlaatuisina ja tulkitaan aineistoa sen mukaisesti.
Kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimusmenetelman tutkimusmenetelmana voi-
daan kayttaa lomakehaastattelua, teemahaastattelua seka avointa haastattelua.
Naistd kolmesta lomakehaastattelu on toimivin siind tapauksessa, kun haetaan
vastausta esimerkiksi yhteen tutkimusongelmaan ja teemahaastattelu puoles-
taan takaa aiheeseen liittyvan tiedon saamisen, josta tietoa ei viela ole niin pal-
joa (Vilkka 2007, 101 - 102). Tassa tyossa kaytettiin sekéd lomakehaastattelua
ettd teemahaastattelua. Teemahaastattelua, toiselta nimelta puolistrukturoitua
haastattelua kaytettiin tdssa tydssa, jotta kaikki mahdolliset asiat saatiin selville.
Teemahaastattelu pidettiin toimitusjohtajalle, jotta saataisiin kattavampi kuva
toiminnoista ja yritysesittelyyn tarpeeksi laajasti tietoa. Lomakehaastatteluun
verrattuna teemahaastattelu takaa sen, ettei tarkeita seikkoja ja& huomaamatta,
eik& vaarinkasityksia paasisi syntymaan, esimerkiksi Saimaan Matkaverkon yri-

tysrakenteesta. Teemahaastattelun runko on esitetty liitteessa kuusi.

Avoin lomakehaastattelu tehtiin kaikille muille tyontekijoille, toimitusjohtajaa lu-
kuun ottamatta, molemmissa toimistoissa, sekd Lappeenrannassa etta Pietarin
toimistossa. Erilaisia lomakehaastattelupohijia oli kaytéssa viisi. Liitteen numero
yksi kysymykset kohdistettiin Lappeenrannan toimiston virkailijoille, heitd on yh-

teensa seitseman ja jokainen heistd vastasi lomakehaastatteluun. Liitteen nu-



mero kaksi kysymykset kohdistettiin myos Lappeenrannan toimistolle, kysymyk-
set olivat hieman laajempia kuin liitteessa yksi, ja lomakehaastattelu annettiin
toimistopaallikdn lisaksi kahdelle muulle virkailijalle, heista kaikki kolme vastasi-
vat. Viimeinen avoin lomakehaastattelu tehtiin Lappeenrannan toimiston kirjan-
pito-osastolle, kysymykset ovat liitteess& numero viisi. Kirjanpito-osasto kasittaa
kaksi henkil6ad ja heista molemmat vastasivat. Lappeenrannan toimiston henki-
I6kunnalle jaettiin yhteensd 12 lomaketta, joista 12 saatiin takaisin, vastauspro-
sentiksi saatiin 100 %.

Pietarin edustustoon generoitiin kaksi erilaista lomakehaastattelupohjaa, toinen
edustuston paallikélle (lite numero neljd) ja toinen muulle henkildkunnalle (liite
numero kolme). Lomakkeita jaettiin yhteensa nelja kappaletta, mutta vastaus
saatiin vain kahdelta henkildlta, nain Pietarin edustuston vastaamisprosentti on
ainoastaan 50 %.

Tyontekijoilta kysyttiin eri asioista, padasiassa omasta tyoymparistbstaan ja yh-
teistydsta toimistojen valilla. He saivat myos mielipiteillaan vaikuttaa lopputulok-
seen, koska heidan ideoitaan ja parannusehdotuksiaan otettiin huomioon ty6s-
sa ja ne on esitelty kappaleessa 5.1. Kuten Vilkka (2007, 103) kirjoittaa, niin tut-
kimuksen tulisi olla emansipatorinen, eli tutkimuksen tulisi lisata myos tutkittavi-
en ymmarrysta asiasta ja lisatd myonteisyytta asiaa koskevia ajattelutapoja aja-
tellen. Lisdksi tutkittavilla on mahdollisuus luoda omaa keskustelua, joka toteu-
tuikin ainakin osittain my0s tassa yhteydessa.

Tallainen kyselyn toteuttaminen saa ajatuksia liikkeelle ja siten synnyttaa osit-
tain paljonkin keskustelua tiiviissa tydyhteisdossa. Saimaan Matkaverkossa on
havaittavissa juuri edella mainittu tiivis tydyhteiso, ainakin mita tulee Lappeen-

rannan toimistoon, Pietarin osalta en osaa sanoa.

1.3 Tutkimuksen rakenne

Tyo6 tutkii liiketoimintatapaeroja Saimaan Matkaverkon Lappeenrannan ja Pieta-

rin toimistojen valilla. Tutkimus alkaa yrityksen kokonaisvaltaisesta esittelysta ja

pureutuu sen jalkeen eri osa-alueisiin. Ensin esitelladan Saimaan Matkaverkko



yleisesti, sen jalkeen Lappeenrannan toimiston toiminnat, minka jalkeen selvite-
taan Pietarin edustuston toimintoja sek& kerrotaan infopisteen toiminnasta ja
lopuksi esitellaan Saimaan Matkaverkon tytaryritykset. Joka kappaleen alussa
kasitelladn kyseiseen aiheeseen liittyvaa teoriaa eli kerrotaan miten asiat teh-
daadn Suomessa, miten Vengjalla, keskittyen kuitenkin venélaiseen toimintata-
paan, koska toimiminen Suomessa on tutumpaa. Sen jalkeen kerrotaan, miten
osa-alue hoidetaan Saimaan Matkaverkossa, niin Lappeenrannassa kuin Pieta-
rissakin. Lisédksi kappaleen lopussa hieman verrataan toimintatapoja ja mahdol-
lisesti tehdaan parannusehdotuksia.

Tama rakenteellisen jako takaa sen, etta tutkielmasta ei tule liian laajaa, eika
liian suppeaa ja tutkielma vastaa siihen, mihin vastauksia on haluttukin. Toteu-
tan siis opinnaytetyoni keraamalla teorian ja rakentamalla empirian sen ymparil-
le. Tydssa teoria ja empiria tulevat kulkemaan kuin kasi kadessa ja tydssa on
otettava huomioon, ettd teoriassa eroavaisuudet ovat Suomen ja Venajan vali-

sid, empiriassa Lappeenrannan ja Pietarin toimistojen valisia.

Tyon osa-alueet ovat seuraavat. Kappaleessa kaksi on Saimaan Matkaverkon
yritysesittely, jossa kerrotaan ensin yrityksen historia alkumetreilta nykypaivaan.
Sen jalkeen keskitytddn kuvailemaan Lappeenrannan toimiston toimintoja seka
paneudutaan Pietarin edustuston toimintaan, viimeisena esitellaan tytaryrityk-
set. Kappale kolme keskittyy markkinointiin, mainontaan ja viestintaan, sisai-
seen ja ulkoiseen. Kappaleessa nelja esitelladn kirjanpidollisia seikkoja ja sy-
vennytaan luotettavuuteen ja suhdetoimintaan Venajalla. Kappale viisi puoles-
taan paljastaa tyontekijoilta, avoimen lomakehaastattelun avulla, saatuja vasta-
uksia toiminnan tehostamiseksi, lisdksi kappaleessa paneudutaan kulttuurieroi-
hin, tarkastellaan yritysta kilpailun nakdkulmasta ja otetaan huomioon yrityksen
toimintaymparistd unohtamatta muita pienempiéa osa-alueita, jotka kaikki yhdes-
sa luovat tiivin kokonaisuuden. Tyon lopussa paino siirtyy paatelmiin, joten
kappaleessa kuusi tarkastellaan aihetta parannusehdotuksien kannalta, lisaksi
pohditaan tyontekijoiltd saatuja tietoja ja ajatuksia, seké otetaan kantaa tyon tu-
loksiin.
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2 SAIMAAN MATKAVERKKO OY

Saimaan Matkaverkko Oy on kokenut suomalainen matkatoimisto, joka on eri-
koistunut Vengjan matkoihin. Yritys tunnetaan ystavallisestd, asiantuntevasta ja
joustavasta palvelusta. Saimaan Matkaverkon p&atoimipiste sijaitsee Lappeen-
rannassa ja silla on kaksi toimipistettd Venajalla — edustustot Pietarissa ja Mos-
kovassa. Vendjalla toimii myds yrityksen tytaryhtio OOO Saimaa Travel Russia.
(Saimaa Travel 2009a.) Lisaksi Suomessa toimii yrityksen toinen tytaryhtié Sai-
maa Travel Oy.

Vuonna 2008 yrityksen liikevaihto oli noin 2,4 miljoonaa euroa, josta Saimaan
Matkaverkon ja edustustojen osuus on 1,2 milj. euroa, OOO Saimaa Travel
Russian osuus 0,6 milj. euroa ja Saimaa Travelin osuus 0,6 milj. euroa. Sai-
maan Matkaverkon ja edustustojen liikevaihdosta 60 % on Lappeenrannan toi-
mistosta ja 20 % Pietarin toimistosta. Liséksi Saimaan Matkaverkon myynti
vuonna 2008 oli noin vajaa viisi milj. euroa, josta noin 30 % tuli edustustoista,

Pietarista ja Moskovasta. (Laine 2009a.)

2.1 Yritys toiminnan alusta nykypaivaan

Saimaan Matkaverkko on vuonna 1996 perustettu Vendjan matkailuun erikois-
tunut yksityinen matkatoimisto. Alun perin sen toiminnalle oli tarve ja siten toi-
minta aloitettiin kuin itsestdéan, kun markkinoita avautui muiden jaljiltd ja Sai-
maan Matkaverkko sai itselleen Viipurin hotellikontaktit ja yksittadismyyntioikeu-
den hotelli Druzhbaan, joka sijaitsee Viipurissa. Aluksi toiminta keskittyi Viipurin
hotelleihin ja viisumeihin ja kun kaytdssa olivat viela Viipuri-kortit, oli yrityksella
toimisto my6s Nuijamaalla. Yritys hoiti myods nykyisestad toimenkuvastaan poik-
keavia toimintoja, kuten apuhuolintaa vuodesta 1998 eteenpain muutaman vuo-

den ajan. (Laine 2009a.)
Yrityksella oli myds Helsingissa toimisto, jonka kautta ulkomaalaisia tuli Suo-

meen padasiassa Japanista ja Amerikasta. Helsingin Incoming-toimisto kuiten-

kin lopetettiin Japanin markkinoiden hidastumisen vuoksi, ja yritys huomasi Ve-
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najan markkinoiden suuren potentiaalin ja paatti keskittya niihin. Siten Lappeen-
rannan toimiston yhteyteen avattiin vuonna 2002 edustustot Venajalle, Pietariin
ja Moskovaan, kun matkatoimisto Area luopui Vengjan-toiminnoistaan ja edus-
tustojen toiminta, henkilokunta ja asiakkaat siirtyivat suoraan Saimaan Matka-
verkolle. (Laine 2009a.)

Vuosi 2002 oli muullakin tapaa kasvupiikki Saimaan Matkaverkolle, kun edus-
tustojen avaamisen lisdksi aloitettiin varustamotoiminta tytaryhtion alla. Karelia
Lines Oy luopui Viipurin risteilyista, ja valmiin liikketoiminta osa-alueen katsottiin
toimivan osana Saimaan Matkaverkkoa. Alussa laivaliikennetoiminta ei ollut toi-
votun tuottavaa, mutta joka tapauksessa tuotteen kehitys tuotti tulosta ja yritys
onnistui. Erityisesti kesan 2009 viisumittomat risteilyt ovat olleet suuri valttikortti
ja siten myyntimenestys yritykselle. Saimaan Matkaverkko on ainoa yritys, jonka
kautta viisumivapaille risteilyille voivat Saimaan kanavaa pitkin l&htea kaikkien
maiden kansalaiset. Lisaksi viisumivapauden astuttua voimaan yritys raataloi
my0Os Pietarin, Viipurin liséksi, visumivapaaksi kohteeksi. Viisumivapaus on hy-
va esimerkki Vendjan yllatyksellisyydesta, koska tieto siita tuli vain hetken en-

nen kauden ensimmaisia risteilyja. (Laine 2009a.)

Kahden hengen yhteisyrityksesta lahtenyt yritystoiminta on kasvanut siihen pis-
teeseen, jossa Lappeenrannan toimistossa tyoskentelee toimitusjohtajan liséksi
kymmenen vakituista tyontekijaé ja lisaksi kausityontekijoita parhaimmillaan mil-
tei saman verran. Pietarin toimistossa taas puolestaan on nelja vakituista tyon-
tekijdd edustuston paallikon lisaksi ja edustustossakin on myds aika ajoin kausi-
tyontekijoitd, muun muassa harjoittelijoita. Saimaan Matkaverkon intresseihin ei
kuulu kasvaa entistd suuremmaksi ja massiivisemmaksi, eikd paastd dominoi-
maan matkailumarkkinoita. Yrityksen péaétavoitteisiin kuuluu nykyisen asiakas-
kunnan sailyttaminen niin yksityis- kuin liikematkaajapuolella. Lisaksi uusien
asiakkaiden saaminen on tarkeaa ja siten toiminnan jatkumisen takaaminen.
Nykypaivana haasteita tuovat erityisesti teknologian muutokset ja niiden muu-
toksien mukana pysyminen. Yrityksen paatavoite on saavuttaa vakaavaravai-
suus ja pystya yllapitamaan se. Pietarin toimiston osalta kasvua haluttaisiin

ndhda enemman, ja se onnistuu ainoastaan panostamalla lisda liikematkapuo-
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leen ja saamalla enemméan asiakkaita toimiston kautta Suomeen. (Laine
2009a.)

2.2 Saimaan Matkaverkko Oy ja yrityksen toiminta Lappeenrannassa

Saimaan Matkaverkolla on aikaisemmin ollut useita toimistoja Suomessa, mutta
talla hetkella silla on yksi toimisto Suomen puolella, Lappeenrannassa, ja se on
samalla emoyhtion paatoimipiste. Lappeenrannassa yrityksella on aina ollut toi-
misto yrityksen perustamisesta lahtien, ainoastaan osoite on muuttunut vuosien
kuluessa. Lappeenrannan toimipisteessa tydskentelevat itse toimitusjohtaja,
toimistopaallikko, kaksi henkilod kirjanpidossa sekd yhdeksan matkatoimistovir-
kailijaa.

Lappeenrannan toimisto tarjoaa niin yksityisille kuin juridisillekin henkil6ille mat-
kailupalveluita Venjalle ja IVY-maihin. Yrityksen palveluihin kuuluvat yksityis-,
ryhma- ja liikkematkaajille niin valmismatkat kuin asiakkaiden mieltymysten mu-
kaan raataloidyt matkat. Juuri nama raataloidyt matkat ovat iso valttikortti, koska
ne saavuttavat nykypaivana suuren asiakasryhman ja koska valmismatkat eivét
kiinnosta kuin tiettyd asiakaskuntaa. Saimaan Matkaverkko tunnetaankin mat-
koista, joiden suunnittelemiseen on syvennytty ja jotka on tehty vastaamaan
kohderyhmien vaatimuksia.

Yritys jarjestdd myos kokous- ja seminaarimatkoja, henkilokunnan virkistysmat-
koja, omatoimimatkoja, luokkaretkid, hotellivarauksia, transfereita eli kuljetuksia,
viisumeita, ohjelmapalveluita, matkanjohtajan palveluita sek&a matkalippuja ja
vakuutuksia Vendajalle. Lisédksi kesasesonkina Lappeenrannan ja Viipurin valia,
Saimaan kanavaa pitkin, likenn6i yrityksen suomalaisen tytaryrityksen vuok-
raama ja Lappeenrannan kaupunkiyhtion, Lappeenrannan Laivat Oy:n, omista-
ma m/s Carelia. Kesalla 2009 matkustajia kertyi yli 20 000 Viipurin risteilyille.
Lappeenrannan toimistossa vallitsee viela toisaalta kaikki tekee kaikkea-
politikka, mutta tydntekijat on periaatteessa jaettu ryhméamatkailuun ja kuluttaja-
| vapaa-aikamatkailuun. Toimistosta [6ytyy myds erillinen viisumivirkailija, joka

asioi paivittain Venajan konsulaatissa.

13



Saimaan Matkaverkon Lappeenrannan toimiston asiakkaita ovat paaasiassa
suomalaiset, mutta myds muiden maiden kansalaiset ovat tarke&d asiakasryhma.
Asiakkaista noin 90 % on suomalaisia ja noin 10 % ulkomaalaisia. (Laine
2009a.) Lisaksi noin 90 % suomalaisista asiakkaista on Eteld-Karjalan ulkopuo-
lelta (Pajari 2009, 13). Vapaa-aikamatkailussa varauksia tulee ympéari maail-
maa, ja ryhmamatkailussa ruotsalaiset nousevat tarkeéksi asiakaskunnaksi.
Vapaa-aika-matkustajat matkustavat Vengjalle Viipurin, Pietarin ja Moskovan
lisdksi muihinkin kaupunkeihin ja tuntemattomampiin kohteisiin. Ryhméamatkai-
lussa samat kohteet, Viipuri, Pietari ja Moskova, ovat suosituimpia, mutta myos

muihin kohteisiin matkoja tehdaan.

2.3Pietarin edustusto

Edustusto ei ole venaldinen oikeushenkild, vaan suomalaisen yrityksen osa, jo-
ka sijaitsee Vendjalla. Edustusto edustaa emoyhtiotdén, eikd se harjoita kaupal-
lista toimintaa, pikemminkin sen toimenkuvaan kuuluu toimintaympéariston seu-
ranta ja markkinointi. (Ikavalko 2009.) Jos yritys harjoittaa Venajalla liiketoimin-
taa, perustamatta maahan edustustoa, on yrityksen maksettava saamistaan tu-
loista lahdeveroa (Lehto 1995, 274).

Karhun ja Nykasen mukaan (2000, 8 - 9)

edustusto toimii ei-kaupallisella statuksella pyrkien tekem&éan paayhtidlle avus-
tavia ja valmistelevia palveluja, asiakashankintaa, markkinointikartoituksia ja
muutoinkin edesauttamaan kauppasopimusten syntymista. Itse sopimuksia
edustuston paallikkd ei ole oikeutettu allekirjoittamaan Vengjalla, mikali edus-
tusto haluaa pitaytyd ei-kaupallisena yksikkona. Kaupallisen toiminnan lahto-
kohtana pidetd&n verosopimuksen kiintedn toimipaikan maarittelya: mikal ul-
komaiselle juridiselle henkilolle ei Vengjalla synny verosopimuksen tarkoittamaa
kiinteaa toimipaikkaa, ulkomaisen yhtion ei tarvitse maksaa tuloveroa Venajalle.
Sen sijaan paikallisverot ja arvonlisdvero maan sisaisena verona tulee tarvitta-
essa maksaa. Se seikka, ettd edustustolla on kiinted toimipiste (henkilékuntaa,
kalustoa etc.) Vengjalla, ei tee siitd kiintedd, vaan toiminnan sisaltd ratkaisee
sen verotuksellisen aseman. Paayhtié kantaa kaikki riskit edustuston toiminnas-
ta. Edustusto voi toki tehd& kaupallisia sopimuksia Vendjalla ja ottaa rahaa rup-
lina pankkitililleen. Tasta seurauksena tulee velvoite maksaa liiketulosta tulove-
ro Vendjalle. Tamé vero Suomen ja Vendjan vélisen kahdenkertaisen verotuk-
sen estavan sopimuksen perusteella hyvitetadn suomalaisen paayhtion vero-
tuksessa 29 %:iin saakka nettovoitosta (v. 2000). Hyvityksen toteuttaminen
edellyttad Venajan verottajan antamaa todistusta maksetusta verosta.
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Saimaan Matkaverkon Pietarin edustusto tarjoaa venalaisille yksityis-, ryhma- ja
likematkailijoille palveluita, kun nama haluavat matkustaa Suomeen tai Suomen
kautta muualle maailmaan. Tarjolla on muun muassa viisumipalveluita, lento- ja
junalippuja, hotellimajoitusta, kaikkea laidasta laitaan. (Saimaa Travel 2009b.)
Pietarin edustusto ei ole kaupallinen yksikkd vaan niin sanottu vientikaupan
myynti- ja markkinointikonttori. Edustusto edistdd Saimaan Matkaverkon yleisia
intresseja (Mustajarvi 2009). Yhteisty6, jota Saimaan Matkaverkko Lappeen-
rannassa tekee Pietarin edustuston kanssa, on asiakaspalvelua, asiakastilauk-
set hoidetaan joko osittain tai kokonaan yhteistyon perusteella. Lappeenrannas-
ta tilataan muun muassa Suomen sisaisia junalippuja, laivalippuja ja hotellima-
joitusta. Pietarista puolestaan tilataan muun muassa Venajan sisaisia junalippu-
ja, kuljetuksia ja hotellimajoitusta. Yhteistydhon kuuluu myos kyselyt edustuston
tyontekijoille tai toisinpain, muun muassa kysellddn Pietarista, sen nahtavyyk-
sista ja esimerkiksi ravintoloista. Asiakaspalvelun tueksi saadaan puolin ja tosin
hyodyllista tietoa ja mahdollistetaan asiantunteva asiakaspalvelu.

Edustuston tarkeimpi& asiakkaita ja kohderyhmia ovat yritysasiakkaat, suoma-
laisten yritysten ja organisaatioiden pietarilaiset filiaalit tai yhteisyritykset, mat-
katoimistot, loppukuluttajat ja suomalainen matkailuelinkeino. Myds tulevaisuu-
dessa Venajan muiden miljoonakaupunkien asukkaat ovat potentiaalinen asia-
kaskunta. Edustuston toiminnan tarkoituksena on olla portti Suomeen ja muual-
la maailmaan Suomen kautta. Edustusto on samalla Suomen infopiste ja ajatus

on, etta kaikki palvelut 10ytyvéat yhdesta toimistosta. (Mustajarvi 2009.)

Edustuston paallikon tyotehtaviin kuuluu edustuston toimenpiteiden kokonai-
suuden hallitseminen ja jarjestyksen pitaminen. Liséksi yksi h&nen tarkeimmista
tehtavistadn on markkinointi. Paallikkd hankkii asiakkaita ja yllapitda yhteyksia
mediaan ja konsulaattiin seka pitaa luento- ja koulutustilaisuuksia. Lisaksi héan
hoitaa loppukuluttajatyota infopisteen kautta seka pitdd ajan tasalla yhteyksia
Pietarin ja osin myds Moskovan matkatoimistoihin. Kaytdnndssa héan hoitaa
myoOs kaikkia mahdollisia juoksevia asioita, kuten lipputilauksia, kuljetuksia ja
asiakaspalvelua, esimerkiksi olemalla vastassa asiakkaita juna-asemalla. (Mus-
tajarvi 2009.)
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2.4Suomen infopiste

Suomen infopiste, Finn-Info Rossia, on Saimaan Matkaverkon matkailumarkki-
nointiin keskittyva yksikko, joka tarjoaa suomalaisille matkailuyrityksille elavan
ja ajan tasalla olevan yhteyden Vendjan ja erityisesti Pietarin matkailumarkki-
noille (Finn-Info). Finn-Info, yrityksen& Suomen Tie Oy, oli aikaisemmin itsenéi-
nen osakeyhtio, jolla on kolme osakasta: Saimaan Matkaverkko, Remal Interna-
tional Oy ja edustuston paallikkd Marja Mustajarvi. Vuoden 2009 alussa Suo-
men Tie Oy fuusioitin Saimaan Matkaverkkoon. Finn-Info toimii Pietarissa sa-
moissa tiloissa Saimaan Matkaverkon Pietarin edustuston kanssa. (Laine
2009a.)

Yrityksen toiminta-ajatuksena ovat seuraavat kohdat (Finn-Info.):

- Tarjota matkailuelinkeinolle sen tarvitsemia markkinointipalveluita

- Tarjota matkailun ammattilaisille erilaisia koulutustapahtumia ammatillisesti
tarkeista teemoista ja ajankohtaisista aiheista (mm. asiakaspalvelu, maatunte-
mus, kulttuuri, markkinatieto)

- Tarjota medialle ajankohtaista tietoa Suomesta matkailun kohdemaana

- Toimia linkkin& maiden matkailutoimijoiden valilla

- Tarjota loppukuluttajan tarvitsemia infopalveluita Pietarissa.

Finn-Info suunnittelee ja toteuttaa asiakkaiden toiveiden mukaisesti muun mu-

assa.

- Markkinointikampanjat (lehdet, tv, radio, ulkomainonta) Venajalla

- Myyntitapahtumat, yrityskaynnit, osallistumiset messuille Venajalla
- Matkanjarjestajien ja median tutustumismatkat Suomeen

- Koulutustapahtumat Suomessa ja Vendjalla.

(Finn-Info.)

Finn-Infon asiakkaita ovat sekd suomalaiset etta venaldiset. Asiakkaat ovat
matkailun ammattilaisia ja loppukuluttajia, median edustajia sekd muita Suo-
mesta kiinnostuneita asiakasryhmia. Finn-Info keskittyy toiminnassaan l6yta-
maan asiakkailleen parhaiten sopivia konkreettisia, myyntia ja markkinointia te-
hostavia toimenpiteitd. Tydssad hyddynnetaan monipuolisia ja pitkaaikaisia suh-
teita kummankin maan matkailun ammattilaisiin ja mediaan. Pietarilaisia loppu-

kuluttajia varten toimistossa toimii Suomen matkailun infopiste. Infopisteessa on

16



saatavilla esitejakelussa mukana olevien suomalaisten matkailuyritysten ja
-organisaatioiden venajankielisia esitteita, karttoja ja muuta matkailumateriaalia.
Tarvittaessa henkilokunta etsii lisétietoa internetista ja ohjaa asiakkaan joko
matkanjarjestajan tai suomalaisen matkakohteen palveluiden piiriin. Loppukulut-
tajien lisaksi pietarilaiset matkatoimistot hakevat ajankohtaista matkailutietoa ja
materiaalia. Niille my6s tiedotetaan sdanndllisesti saatavilla olevista materiaa-

leista. (Finn-Info.)

2.5 Tytaryritykset

Saimaan Matkaverkolla on kaksi tytaryritysta, toinen Vengjalla, toinen Suomes-
sa. Suomessa tytaryritys maaritelladn seuraavasti: tytaryhtio on yritys, jonka
aanivallasta emoyhtidlla on yli 50 % osuus joko suoraan tai valillisesti (Tilasto-
keskus). Tytaryritykset on perustettu helpottamaan yritystoimintaa ja siten ja-
kamaan yritystoiminta eri sektoreille.

OO0 Saimaa Travel Russia on Saimaan Matkaverkon tytaryritys Vengjalla. Yri-
tys on rajavastuuyhtio, mika tarkoittaa, etta osapuolet vastaavat yhtion velvoit-
teista vain sijoittamansa omaisuuden rajoissa (Lehto 1997, 266). Yleisen saan-
non mukaan yritys ei ole velvollinen julkistamaan tietoja toiminnan tuloksista
(SVKK ry 2005, 29). Tytaryritys on perustettu vuonna 2006 ja se toimii Pietaris-
sa. Tytaryritys Vendjalla on aina venéldinen oikeushenkild, jolla on samat sdéan-
not kuin muillakin venalaisilla yrityksilla. Tytaryritys voi harjoittaa tuotannollista
toimintaa, kdyda kauppaa tavaroilla ja palveluilla, ostaa ja myyda. Saimaan
Matkaverkon tytaryhtio on rajavastuuyhtid, tunnus OOO, eli kaupallista toimin-
taa harjoittava yhti6, joka on perustettu, koska yrityksella on tarve tarjota kau-
pallisia palveluita Venajalla. Edustusto Pietarissa ei voi harjoittaa liiketoimintaa,
joten businessyritys tekee liiketoiminnasta konkreettista (Mustajarvi 2009). OOO
Saimaa Travel Russian asiakkaita ovat vendalaiset yritykset ja kuluttajat sek&a
suomalaisten yritysten Vendajalla toimivat tytaryhtiét. Tytaryhtion kirjanpito hoi-
detaan Pietarissa, kirjanpitdja kuuluu Pietarin toimiston henkilokuntaan.
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Nykyisin Vengjalla yleista on, etta yrityksen etabloituessa Venajalle yritykselle
hankitaan venaldinen johtaja (SVKK ry 2005, 14). Tytaryrityksen pé&éjohtajana
toimii itse Saimaan Matkaverkon toimitusjohtaja Kirsti Laine. Osa Pietarin edus-
tuston tydntekijoista tekee toita myds OOO Saimaa Travel Russialle. He tekevat
tyotd molemmille yrityksille, Saimaan Matkaverkolle, Pietarin edustustossa, ja

sen venalaiselle tytaryritykselle. Ty jakautuu suunnilleen puoliksi.

Saimaa Travel Oy on Saimaan Matkaverkon suomalainen tytaryritys. Tytaryritys
on varustamo, joka harjoittaa kesasesongin aikana laivaliikennetta Lappeen-
rannasta Viipuriin Saimaan kanavaa pitkin. Saimaa Travel Oy on vuokrannut
Lappeenrannan Laivat Oy:n omistaman laivan m/s Carelian viideksi vuodeksi.
Tytaryrityksen henkilokuntaan kuuluvat kaikki kesasesonkina laivalla tydskente-
levat henkil6t. Tytaryrityksen paajohtajana toimii Saimaan Matkaverkon toimi-
tusjohtaja. Saimaa Travelin kirjanpidon hoitaa ulkopuolinen tilitoimisto yhdessa
Saimaan Matkaverkon Lappeenrannan toimiston kirjanpito-osaston kanssa, jo-

ka hoitaa muun muassa maksuliikenteen, ostolaskut ja palkanmaksut.

3 TIEDOTUS JA VIESTINTA

Markkinointi ja mainonta ovat elintarkeitd osa-alueita, varsinkin on kyse pk-
yrityksestd Suomessa ja Venajalla. Hyvin toteutetut markkinointi ja mainonta ta-
kaavat, etta yrityksen tuote tulee hyvin esille ja antaa asiakkaille heidan tarvit-
semansa informaation. Jos yritys pitaa tarpeellisena tehda selvityksen Venajan
markkinoista, voi yritys tehdad markkinatutkimuksen, joka antaa tietoja toimin-
nasta Vendajalla. Markkinointitutkimus myos kertoo, onko yritykselle tarve ja ky-
synta. Vaikka tietty asiakaskunta olisikin jo saavutettu, niin sille tiedottaminen ja
tehokas markkinointi ja mainontastrategia ovat elintarkeita ja ne myds mahdol-

listavat uudet asiakaskunnat ja asiakassuhteet.
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3.1 Markkinointi

Markkinointi merkitsee venaldisille laajamittaista mainontaa: ulko- ja lehti-
mainontaa, nayttavan Internet-sivun laatimista, markkinointimateriaalin tekoa ja
tilaisuuksiin osallistumista. Markkinoinnissa venéalaisia kiehtoo vapaus toimia,
luovuuden kayttd, suorituspaineiden helpottaminen verrattuna myyntityohon,
mahdollisuudet edustamiseen, matkusteluun ja osallistumisoikeus eri PR-
tilaisuuksiin. Markkinointi on venalaisistd hauskaa, jos siihen on tarvittavasti ra-
haa. (Filppula 2009, 156.)

Markkinoinnilla tarkoitetaan toimenpiteitd, joilla selvitetaan, mita tarpeita mabh-
dollisilla asiakkailla on, luodaan heille uusia tarpeita, osallistutaan kyseisten tar-
peiden tyydyttdmiseen tuotekehityksella, tiedotetaan tuotteista mahdollisille asi-
akkaille ja toimitetaan niita heille taloudellisesti kannattavalla tavalla (Perila-
Jankola 2001, 30). Markkinoinnin tehtavat jakautuvat kahteen osaan; markki-
nointistrategiaan ja markkinointitaktikkaan. Markkinointistrategiaan sisaltyvat
tiedon kokoaminen, analysointi ja suunnittelu, markkinointitaktiikkaan mainos-
taminen, myynninedistaminen, suhdetoiminta ja myyntipalvelu. (Perila-Jankola
2001, 34.) Lisaksi tarked osa-alue on myynninjalkeinen palvelu, jota arvoste-
taan nykymaailmassa yhd enemman ja enemman. Nykyisin jopa elaman laatu
rinnastetaan yhteen markkinoinnin kéasitteen kanssa, ihmisille tulee tarjota kaik-
kea, kunhan kohderyhmén valinta on oikein onnistunutta. Markkinointi Venajalla
kulkee myos ihmiselta toiselle, eli jos yksi henkild6 on tyytyvainen tuotteeseen,
on mitd todennékdisintd, ettd han suosittelee tuotetta eteenpain ja niin syntyy
kysyntaa ja parhaimmassa tapauksessa todella pitkia asiakassuhteita.

Suomalainen myyntitapahtuma poikkeaa venalaisesta. Venajalla asiakassuhtei-
den hoitoon on panostettava kotimaata enemman ja asiakassuhteen yllapitami-
nen vie Vengjalla enemman aikaa. Venaldinen asiakas haluaa olla avainasia-
kas, joka saa mahdollisimman paljon huomiota ja jonka tilaus on kasiteltava yk-
kostilauksena. Suomalaiset eivat aina kasitd huomion tarvetta ja luulevat ty6n
olevan tehty, kun tuote on myyty. Venalaisten kanssa tilanne on erilainen: kau-
panteon jalkeinen toiminta maarittelee jatkon tulevista liikesuhteista. Venalaiset
eivat siedd henkilostovaihdoksia, vaan haluavat tietyn myyjan olevan alusta
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loppuun heidan tilauksensa kasittelijoina. Myynninjalkeisen palvelun merkitysta

ei siis tulisi missaan nimessa unohtaa. ( Laakso 2009, 82.)

Tuotteen elinkaaren rakenne on sama Vendjalla kuin Suomessa. Heradmisvai-
he, kehittdmisvaihe, stabiilivaihe, vanhentumisvaihe ja paattymisvaihe kaydaan
yleensa loppuun asti vaiheittain Suomessa, mutta Vengjalla kaikkia vaiheita ei
kerkea valttamatta kayda lapi, kun kansa on jo vaihtanut uudempaan kiinnos-
tuksen kohteeseen. Tuotteen hengissa sailymisen taistelu on Venajalla kovaa,
koska yritykset eivat paase strategisiin tavoitteisiin valttamatta koskaan, jos te-
kevét jotain vaarin. Tuotteen kannalta Venajalla tarkeda on kauneus, nopeus,
erikoisuus, muodikkuus ja joillekin jopa korkea hinta. (Perila-Jankola 2001, 36 -
37)

Venajalla tarked osa markkinointia on henkildkohtainen myyntityd, joissa henki-
l6suhteet nousevat korkeaan arvoon, luottamuksen ja suosituksien tulee olla
hyvat. Venajalla venaldisen materiaalin tarjoaminen on elintarkeda ja siitd na-
kee yrityksen sijoituksen omaan tuotteeseensa. Markkinoinnin keinona on me-
nekinedistdminen messuilla, nayttelyissa ja seminaareissa, ja tarkeda on oman
kohderyhman selvittdminen. Myymalan tai toimipisteen sisa- ja ulkopuolella ta-
pahtuva markkinointi, niin kuin hintakampanjat, tarjoukset ja kilpailut ovat hyvaa
myynnin edistamiselle. Suureen arvoon nousee myos suhde- ja tiedotustoimin-
ta, PR, jota ei missaan vaiheessa pida unohtaa. Ulkoisen suhdetoiminnan koh-
teena asiakkaat, tavarantoimittajat, tiedotusvalineet ja muut yrityksen sidosryh-
mat tulee ottaa huomioon. (lk&valko 2009.)

Vengjalla menekinedistamisen eri menetelmat ja niiden teho poikkeavat niista,
mihin suomalaiset ovat tottuneet. Venajalla on otettu kayttoon kaikki lansimais-
sa harjoitetut keinot esimerkiksi kulutustuotteiden tarjonnassa. Menekinedista-
misen keinojen tehokkuus ei kuitenkaan ole verrattavissa esimerkiksi Suomen
oloihin. Tehoon vaikuttavat niin rakenteelliset erot, esimerkiksi postin kulku, kuin
kulttuuriset erot; se mikd Suomessa koetaan aggressiiviseksi, on Vendjalla
normaalia, ja mikd Venajalla ei ole soveliasta tai miten Venajalla ei toimita, on

juuri se, miten asia hoidetaan Suomessa. (Tiri 2009, 130.)

20



Saimaan Matkaverkko ei ole koskaan pitanyt tarpeellisena tehda tai teettaa
markkinatutkimusta, koska alun perin yritykselle oli tarve ja kysynta. Markkinati-
lanne oli selvilla ja ymparisté ennestaan tuttu. (Laine 2009a.) Saimaan Matka-
verkon Lappeenrannan toimiston markkinoinnin tarkeimpana tiedotusvaylana
voidaan sanoa olevan yrityksen Internet-sivustot. Internet-sivustojen paivitys
onkin todella tarkea markkinointikeino, ja hyvin organisoidut sivustot takaavat
sekad vanhojen ettd uusien asiakkaiden ajan tasalla pysymisen ja siten antavat

hyvan kuvan yrityksesta.

Suomenkielisten sivujen paivitys tapahtuu toimistolla ja siten takaa tarjousten ja
uutisten tuoreuden. Toisaalta taas englanninkielisten sivujen paivitys ei ole tay-
sin ajankohtaista, koska niita ei pystyta itse toimistossa paivittamaan, vaan péi-
vityksen hoitaa ulkopuolinen taho, erillinen mainostoimisto. Vengjankielisten si-
vujen hoito ja péaivitys on my6s ulkopuolisen mainostoimiston hoidettavina, ve-
nalaiset sivustot ovat suppeammat kuin suomenkieliset, mutta enemman ajan
tasalla kuin englanninkieliset sivustot. Tavallaan vengjankielisten sivustojen
paivitys on myds Pietarin edustuston tehtava, se toimittaa mainostoimistolle ma-
teriaalin sivuja varten. Mainostoimiston kayttaminen maksaa, joten kaikkia tar-
jouksia niiden hoitamille sivuille ei ole mahdollista, eikd missadn nimessa edes
kannattavaa laittaa. (Laine 2009a & Laine 2009b.)

Markkinointikeinona esitteet ovat myos tarkeét; kaikista yrityksen paatuotteista
on olemassa esitteet, joista saa asiantuntevan vaikutelman. Esitteiden postituk-
set ja jakelu eri kanavien kautta takaa tiedon siirtymisen sidosryhmille. Muun
muassa esitteiden saatavuus yhteistyokumppaneilta, erilaisista kotimaan myyn-
titapahtumista, messutapahtumista ja yritystilaisuuksista on taannut tiedon siir-

tymisen.

Ongelmia aika ajoin voi tulla esille, kun toimitaan Vengjalla ja tiedot muutoksista
saadaan yhtakkia tai joskus jopa hieman myodhassa. Hyvana esimerkkina tasta
on kesan 2009 alussa tullut tieto viisumivapaudesta, tama tieto tuli todellakin
yllattden. Huolimatta siita, etta esitteiden teko viivastyi, markkinointiyhteytta ei
menetetty, vaikka niin voisi kuvitella kayvan. Saimaan Matkaverkko kiinnitti

huomiota esitteiden puuttuessa muihin mainontakeinoihin viisumivapauden sel-
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vittyd ja muisti potentiaalisia asiakkaita eri kohderyhmista usein eri markkinoin-
tikeinoin. Tulevaisuudessakin on siis tdrkeda muistaa, etta yritys ei ajautuisi
ajattelemaan pelkastddn Internet-markkinoinnin térkeyttd, vaan se muistaisi

myo6s ne asiakkaat, jotka eivat Internetia kayta.

Markkinointi on pitkalle suunniteltua toimintaa, joka vaatii pitkdjanteista tyota
myytavien tuotteiden ja potentiaalisten kohderyhmien loytamiseksi, olemassa
olevien asiakassuhteiden yllapitamistéa ja kehittamista, kilpailijoiden huomioimis-
ta tuotekehittelyssé; jokainen toimistossa osallistuu tuotteidemme markkinoin-
tiin, jokaiselle on my6s muotoutunut oman tehtavakuvan mukainen asiakaskun-
ta, esim. rynmaasiakkaat, viisumiasiakkaat, likematkaajat, Viipurin hotelliasiak-
kaat, jne. ja jokainen on suoraan yhteydessad "omiin” asiakkaisiinsa (Jantti
2009).

Markkinointikeinoina Lappeenrannan toimistossa Internet-sivustojen ja esittei-
den lisaksi kaytetaan myos séhkopostia ja henkildkohtaista suhdetoimintaa,

joista molemmat ovat erittain tehokkaita keinoja.

Pietarin edustuston markkinointi on toteutettu edustuston paallikon kautta. Han
on periaatteessa vastuussa markkinoinnin hoitamisen ajoituksesta. Markkinoin-
tikanavina tarkeimmat ovat pietarilaiset matkatoimistot sek& Pietarissa toimivat
suomalaiset lilkeyritykset ja organisaatiot seka niiden venalaiset filiaalit. Markki-
noinnin yhteistydkumppanina on pietarilainen media. Loppukuluttajat saavat in-

formaation infopisteen toiminnan kautta. (Mustajarvi 2009.)

Saimaan Matkaverkko on ottanut kayttoon yhteisen markkinointistrategian Lap-
peenrannan ja Pietarin toimistossa. Markkinointisuunnitelman kehittdminen tu-
lee tarpeeseen, ja se takaa sen, ettd markkinoinnista tulee johdonmukaista ja
yhtenaista. Yhteisen markkinointistrategian kehittamista voi kuvailla toiminnan
tehostamiseksi, ja sen tarve tuli ilmi ennen tdméan tyon valmistumista. On siis
huomattava, etta yritys on valmis kiinnittdmaan huomiota epakohtiin. Markki-
nointisuunnitelmaan palataan uudelleen kappaleessa 5.4 esittelemalld, mita sii-

hen liittyy.
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3.2Mainonta

Venajan mainosmarkkinat ovat mainostoimistojen valta-aluetta. 2000-luvulla
suurimman osuuden mainosmarkkinoista vie televisio, venalaiset eivat enda lue
lehtid entiseen tapaan, vaan parhaiten mainonta tavoittaa venalaiset juuri tele-
visioon valityksella. Vengjalla on 16 valtakunnallisen kanavan lisdksi noin 200
alueellista kanavaa ja useita pelkkid mainoskanavia. Nykyisin myds lehti-
mainonnan ohella radiomainonta on laskussa. (Ikavalko 2009.) Vendajalla toimit-
taessa juuri oikeiden mainontakanavien selvitys on elintarkeda, jotta tieto ei

mene hukkaan ja havia niilta, joille se oli tarkoitettu.

Yleisimmat mainontakanavat Venajalla ovat sanoma- ja aikakausilehdet, unoh-
tamatta ilmaisjakeluita ja ammattilehtia, sdhkodinen mainonta, kuten Internet, ul-
komainonta, kuten bussit, metro, mainostaulut seka suoramainonta (lkavalko
2009). Vaikka ulkoinen mainonta menettaa otettaan, se on Venajalla paljon suu-
rempaa ja tuottavampaa kuin Suomessa, ja yritykset yleensa panostavat ulko-
mainostensa laatuun. Internet-mainonta on Vengjalla vield toistaiseksi suuren
nousijan roolissa, ihmiset hankkivat Internet-yhteyksia yha enemman ja toden-

nakaista on, etta ajallaan Internet nousee tarkedammaksi mainosvalineeksi.

Vuoden 2007 tietojen mukaan Vengjalla oli n. 10 miljoonaa Internet-asiakasta.
Kanadalaisen tutkimuslaitos Maravedisin mukaan Vengjalla Internet-yhteys on
alle 25 %:lla kotitalouksista. Tyypillinen netin kayttaja on 25 - 30-vuotias kor-
keakoulutuksen saanut mies. Romiran Pietarissa tekemén tutkimuksen mukaan
miehet muodostavat netin kayttajista 63,7 %. (Moijanen.)

Business to Business -mainonta on vasta alkumetreilla Vengjalla, mutta erikois-
lehtien asema oman alan tuotteena on erittdin merkittdva ja B2B-mainonnalle
on kysyntad. Venajdn mainosmarkkinoiden koko on edelleen erittédin suppeaa
verrattuna esimerkiksi Lansi-Eurooppaan. On kuitenkin muistettava, etta kehi-
tykselle on varaa, ja jos talous jatkaa kasvua, niin jatkavat myds mainosmarkki-
nat. (Moijanen.) Suoramainonta Vengjalla on paljon vahaisempaa kuin Suo-
messa, koska kuluttajista ei ole riittavasti tietoja, osoitekantoja ei ole olemassa

ja postin kulku on epasaanndallista (Tiri 2009, 138).
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Mainonnassa térkedksi katsotaan mainonnan tavoite, tieto kohderyhmasta,
markkinatilanteesta, kilpailijoista ja asiakkaista. Oikean median |dytaminen on
haaste, lisaksi oikea ajoitus ja kulttuurin ja tapojen tunteminen on aarimmaisen
tarkeda. Hyva valmistautuminen, oikea asenne ja lahestymistapa seka oman
tuotteen hyva tuntemus takaavat mainonnan onnistumisen. Venalaiset arvosta-
vat kielitaitoa, suosituksia ja venajankielistd materiaalia, tuotekuvauksien tulee
olla osuvia ja kuvastojen nayttavia, se mikd Suomessa koetaan suureksi ja hie-
noksi, ei valttamatta ole sitéd Vengjalla. Mainonnan kanssa kasi kadessa kulkee
tiedottaminen niin uutuuksista kuin yhteistietojen muuttumisilmoituksista, sdan-
nollista yhteydenpitoa arvostetaan, ei pelkdstaan kanta-asiakkaiden keskuu-
dessa, vaan muidenkin. (Perila-Jankola 2001, 94 - 95.)

Saimaan Matkaverkon Lappeenrannan toimiston mainonta keskittyy lehti-
mainontaan ja Internet-mainontaan. Kesasesonkina lehtimainonta on huipus-
saan, mutta muina vuodenaikoina se hiipuu. Lehtimainonta on tehokas keino
loytda kohderyhmaét ja Saimaan Matkaverkon mainoksia on ollut useissa eri jul-
kaisuissa, kuten paikallisissa sanomissa ja suurimpana Helsingin Sanomissa.
Lisaksi yritys mainostaa ympari vuoden muutamissa julkaisuissa, kuten Talous-
taito lehdessa ja Kauppakamarin verkkolehdessé. Lehtijulkaisuissa Saimaan
Matkaverkon mainoksen voi nahda usein myds harvinaisemmissa lehdissa, jot-
ka ilmestyvat noin muutaman kerran vuodessa, kuten matkailualan lehdissa
Loma-Suomi ja Etela-Karjalan Lomaopas. Naissé kyseisissa julkaisuissa naky-
Vyys on taattu ja mainonta saavuttaa yritykselle epatavallisetkin kohderyhmat.

Lappeenrannan toimipiste kayttaa myods hyvakseen ulkomainontaa ja paikallis-
mainontaa. Sen mainos voidaan nahdéa yhteistyOkumppanien kanssa tai yksi-
naan kaupungin katukuvassa, ja yritys on mukana erilaisissa tapahtumissa mai-

nostensa kera. Liséksi radiomainonta on yritykselle tuttua.

Internet-mainonnassa yritys 10ytyy omien kotisivujen lisaksi Google hakupalve-

limesta usealla eri hakusanalla.

Mainonnalla on venélaisille suuri merkitys. Koska esimerkiksi kuluttajaneuvonta

ei ole lAnsimaisen kehityksen tasolla, on mainonta erityisen tarkea tiedonsaanti-
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kanava. Venajalla on helpompi myyda tuotteita, jotka ovat tunnettuja ja kan-
sainvélisesti hyvaksyttyja. Venaléaiset ovat hyvin kokeilunhaluisia ja tuotteita ko-
keillaan ja vaihdetaan paljon. Yksil6llisyyden korostaminen on Vengjalla nuorten
uusi suuntaus, muuten kasite on suppeampi kuin lansimaissa. Mita laajemmin

tunnettu brandi on kyseessa, sita parempi. (Aitio 2009, 148.)

BTL-markkinointi, Below the line—markkinointi, jonka toimenpiteisiin kuuluvat
promootiot, myymalanakyvyys, sponsorointi ja tapahtumat, on nousemassa en-
tista suositummaksi (Aitio 2009, 153).

Pietarin edustuston mainonta on myo6s monipuolista. Mainonnan keinoina tar-
keimmat ovat flayerit eli lentolehtiset, tapahtumat, henkilokohtainen vaikuttami-
nen ja tarkeassa roolissa toimiva infopiste. Edustusto jarjestaa tilaisuuksia pal-
jon itse, ja paallikkd osallistuu paljon muiden jarjestamiin tapahtumiin. Naissa
tilaisuuksissa verkostoidutaan ja tietoa saatavilla olevista palveluista on esilla.
Tapahtumia ovat muun muassa konsulaatin jarjestamat tilaisuudet, Pietarin lii-
ke-elaman seka matkanjarjestajien jarjestamat tapahtumat. Paallikon mielesta
myo6s juna Suomen ja Venajan valilla on hyva verkostoitumispaikka, kaikki riip-
puu ainoastaan siitd, kuinka aktiivinen ja kiinnostunut itse on toimimaan ja vas-

taanottamaan tietoa. (Mustajarvi 2009.)

3.3Sisainen ja ulkoinen viestinta

Yritys on organisaatio eli kokonaisuus, jonka toiminnalla on tarkoitus ja tavoit-
teet ja jolla on tarve tiedottaa itsestaan ja kommunikoida ymparistonsa kanssa.
Organisaation sisaisesta ja ulkoisesta viestinnasta on kaytetty kasitetta tiedotus
tai tiedottaminen, ja ajatus taustalla on yrityksen tarve ja hyoty kertoa itsestaan
myoOs ulkopuolisille. Usein tiedotusta pidetaan hyvin yksipuolisena tietona yri-
tykseltd sidosryhmille, mutta se on myods ympariston kiinnostusta yritykseen ja
jopa yrityksen velvollisuus kertoa itsestaan ulkopuolisille. (Juholin 2004, 18 -
19.) Juholinin mukaan (2004, 90) yhteistviestinnalla on kaytdéssdan kolmenlai-

sia keinoja: kasvokkain viestinta, painettu viestinta ja sahkoinen viestinta.
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Siséinen viestinta on mahdollisuus ja kriittinen tekija jatkuvassa muutoksessa.
Se on tiedon tuottamista, muokkaamista, valittdmista ja ymmarryksen luomista
mutta myds yhteisyyden rakentamista ja kulttuuria, joka kantaa mukanaan ja
iimentda organisaation perimaa ja arvoja. (Juholin 2004, 118.)

Sisédinen viestintd Lappeenrannan toimistossa hoidetaan padasiassa sahkopos-

tin, suullisen viestinnan ja palaverien avulla.

Sahkopostiviestinnan rgjahdysmainen kasvu on monissa yhteisoissa johtanut
sahkdpostin kayton saantojen, "netikettien”, laadintaan. Niissa on noussut esiin
seuraavanlaisia asioita:
- Jakelulistojen luominen ja kaytto jarkevéksi ja tilanteeseen sopivaksi,
eroon turhista jakeluista
- Huomio otsikointiin (aihe tai subject), jonka tulisi antaa vastaanottajalle
yhdella silmayksella tieto, mista on kyse.
- Suoraan asiaan eika pitkid esipuheita. Jos asia vaatii pitkan johdannon,
silloin séhkoposti on vaara valine.
- Yleiskieli tavaksi, silla viesti voi levita laajemmin.
- Palaute.
- Liitteet antavat lisatietoa, joka on tarpeen.
- Tietoturva.
- Virallisuus ja tyyli.
(Juholin 2004, 143.)

Lisdksi Juholin (2004, 134) kertoo teoksessaan Communicare!, miten sisaisia

kokouksia voidaan tehostaa suunnittelemalla tilaisuuksia etukateen el

kertomalla tilaisuuden sisaltd ja eteneminen yksityiskohtaisesti

- jakamalla aineistoa ja pyytamalla osallistujia tutustumaan siihen

- motivoimalla ihmisid miettimaan kysymyksia ja puheenvuoroja

- panostamalla esitystekniikkaan siten, etta esitettavat asiat havainnolliste-
taan esimerkiksi grafiikan avulla

- kiinnittamalla huomiota kielenkayttdon ja viestintatyyliin

- luomalla avoin tunnelma ja aktivoimalla ihmisia kysymaan.

Kyseisessa teoksessa on mainittu myds hyvin selvasti, etta viestinnalla on vai-
kutusta tyotyytyvaisyyteen, eli mitd paremmin sisdinen viestintd on toteutettu,
sitd parempi on tyontekijoiden tyytyvaisyys. Tyontekijoiden tyytyvaisyys varsin-
kin pk-yrityksessé on tarkea pitaa mielessa, koska hyvia tyontekijoitd on tana

paivana yha vaikeampi loytaa. (Juholin 2004.)
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Ulkoinen viestintd kuvaa ja maarittelee organisaation eli yrityksen ulkoisia suh-
teita ja viestintaa asiakkaisiin, muihin sidosryhmiin, ympéaristoon ja joukkovies-
timiin. Kaikki edell& mainitut muodostavat yrityksesta kuvan. Tarkeaa ulkoisessa
viestinnassa on se, etta jos tama kuva on huono, niin sen voi muokata ulkoisella
viestinnélla paremmaksi tai ainakin siihen voi yrittda vaikuttaa, koska imago,
mielikuvat, brandi ja maine ovat erittain tarkeita yrityksen menestymisen kannal-
ta. Hyvalla maineella on vaikutusta kiinnostuksen herattdmisesta aina paatok-
sentekoon asti, oli sitten kyseessa joko ostopaatos tai tydsuhdepaatods. Mieliku-
va ja maine syntyvat siita, mita yritys tekee ja miltd se nayttaa ja kuulostaa, pro-
sessi tassa tapauksessa on jatkuva, eika sitd voi pysayttaa. (Juholin 2004, 146 -
153.)

Ulkoinen viestinta Lappeenrannassa on toimitusjohtajan vastuulla, hdn antaa
kommentit ja lausunnot medialle ja toimii paatoksentekijana ulkoisessa viestin-
nassa. Ulkoisen viestinnan tarkeita tyokaluja ovat myos Internet ja sahkoposti.
Lisaksi yrityksella on ollut avointen ovien paivat sekd muita tutustumistilaisuuk-
sia, esimerkiksi silloin kun yritys muutti uusiin toimitiloihin tai silloin kun on halut-
tu kampanjoida tai mainostaa jotain todella uutta. Ulkoisen viestinnan keinona
ovat olleet myds sidosryhmatilaisuudet, jotka kesalla ovat olleet paatuotteen eli
risteilyjen yhteydessa. Tarkeimmat sidosryhmét on hyva tutustuttaa yrityksen
palveluihin ja siten pitaa suhteita ylla.

Internet ulkoisen viestinnan valineena mahdollistaa suurien ihmismaarien vierai-
lun sivuille ja sahkopostia voidaan pitdé erittain hyvana asiakaspalveluvélinee-
n&, jonka avulla voidaan luoda erittain pitkidkin asiakassuhteita. Ekstranet tun-
netaan kasitteena kulkevan Internetin rinnalla. Vertaamalla né&ita kahta Internet
on julkinen ja Ekstranet suljettu. Ekstranet on verkkopalvelu, jota kayttavat ai-
noastaan valitut sidosryhmat ja tarkeimmat kohderyhmaét. (Juholin 2004, 168.)
Vaikka Saimaan Matkaverkolla ei ole varsinaista Ekstranettid, on se korvannut
sen muilla toiminnoilla. Tarkeimpien sidosryhmien tiedottamisvalineena on kay-
tetty esimerkiksi kesasesongin avajaisristeilyd, joka on ollut kutsuvierasristeily.
Tama todistaa, ettei yrityksella ole tarvetta Ekstranettiin, vaan sen teho saadaan
irti muilla tiedotuskeinoilla.
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Pietarin edustuston niin sisainen kuin ulkoinen viestinta tarvitsee kehitysta. Tie-
to ei kulje edustuston sisalla eika ulkoisesti tarvittavan tehokkaasti. Edustustolle
tulisi kehittaa viestinnén toimintatapa, ottaa kayttoéoén normisto, joka takaisi vies-
tinn&n kulun. Pietarin toimiston viestintdan vaikuttavat myos kulttuurierot, joita

tarkkaillaan kappaleessa 5.2. tarkemmin.

Pietarin edustustossa sisainen viestintd kulkee samoja kanavia pitkin kuin Lap-
peenrannassa, esimerkiksi sahkopostin valitykselld, mutta Pietarissa kynnys il-
moittaa asioista on pienempi. Siita syysta on hyvin mahdollista, etta tarkeitakin
asioita jaa tiedottamatta, koska niiden ei ajatella olevan tarkeita. Tama johtaa
siihen, etté eri ihmisilla on eri tietoja ja jos tietoja ei jaeta, voi jotain tarkeaa jaa-
da kokonaan ottamatta huomioon. Ulkoinen viestintéd hoidetaan kahdella eri ta-
valla: koska edustuston paallikké on suomalainen, hanella on suomalainen kasi-
tys ulkoisesta viestinnasta ja koska muut tyontekijat ovat venalaisia, he hoitavat

ulkoisen viestinnan omalla tavallaan, jos se koskettaa heidan toimenkuviaansa.

4 KIRJANPITO, MAKSUT, LUOTETTAVUUS, JOHTO JA SUH-
TEET

Yritysmaailmassa ja varsinkin toimintojen ollessa Vengjalla seuraavat aihepiirit
ovat taysin kytkoksissa toisiinsa: kirjanpito ja maksut seka luotettavuus, johto ja
suhteet. Luotettavuus on avainasemassa ja se on hyva lahtékohta suhteiden
luomiselle ja kirjanpidon varmistamiselle. My6s luotettavuus johtoon on taattu
toimivassa yrityksessa. Kirjanpito Vengjalla ja Suomessa poikkeaa toisistaan,
kirjanpito esitellaan kappaleessa 4.1 mahdollisimman yksinkertaisesti, koska
kirjanpito on niin laaja kasite, ettei siihen kannata syventya liikaa, ettei opinnay-
tety0 lahde sivuraiteille. Samassa kappaleessa kerrotaan myos pintapuolisesti
Saimaan Matkaverkon maksupolitikasta Venajalla. Kappaleessa 4.2 syvenny-
taan luotettavuuteen liiketoiminnassa ja kappaleessa 4.3 keskitytaan liike-
elamassa tarkeisiin suhteisiin ja niiden kehittymiseen. Kappaleissa 4.2 ja 4.3

kerrotaan myos Saimaan Matkaverkon kokemuksia aiheiden tiimoilta.
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4.1Kirjanpito

Yrityksen taytyy pitéaa kirjanpitoa kirjanpitolain mukaan. Lain mukaan jokainen,
joka harjoittaa liike- tai ammattitoimintaa on kirjanpitovelvollinen. Suomessa kir-
janpitoon merkitaan yrityksen ja sen ulkopuolisten sidosryhmien valiset taloudel-
liset tapahtumat. Kirjanpidon tulee olla jatkuvaa ja jarjestelmaéllista, kirjanpidolla
on kolme tehtavaa. Erillaanpitotehtava, eli yrityksen menoja, tuloja ja rahoja ei
saa sekoittaa esimerkiksi omistajan menoihin, tuloihin ja rahoihin. Tuloksenlas-
kentatehtava eli Suomessa kirjanpidon paatehtava on selvittaa yrityksen toimin-
nan tulos ja tuloksen muodostumiseen vaikuttaneet tekijat. Hyvaksikayttotehta-
va eli kirjanpidosta saaduilla tiedoilla voidaan suunnitella esimerkiksi tulevaa ja
tehdad sen perusteella paatoksia. (Soderstrom, Makinen & Stenbacka 2006, 1 -
100.)

Suomessa kaytdssa on kahdenkertainen kirjanpito, eli liiketapahtuma tulee kir-
jata vahintdan kahdelle tilille, tama kertoo rahan lahteen ja rahan kayton. Kir-
janpidon paasaantbna on myos kirjausten tekeminen joko kayttéden suoritepe-
rustetta taikka maksuperustetta. Tilikausi Suomessa on yleenséa 12 kuukautta ja
yrityksen tulee laatia tilinpaatos kyseiselta ajalta. (Soderstrom ym. 2006, 1 -
100.)

Venalainen kirjanpito perustuu suunnitelmataloudesta Iahtdisin oleviin informaa-
tiovaatimuksiin, kirjanpidossa tase on tuloslaskelmaa tarkeampi ja kdytdssa on
yhtenaistilikartta. Venalainen kirjanpito laaditaan ruplina ja kaytetaan kahden-
kertaista kirjanpitoa ja pakollista yhtenaistilikarttaa. Tilikausi on yksi vuosi 1.1. —
31.12. Yritysten on laadittava neljannesvuosittaiset tilinpaatdkset ja niiden lisak-
si vuositilinpaatos kerran vuodessa. Nama kyseiset raportit menevat verottajal-
le. Vengjalla pidetddn kahta rinnakkaista kirjanpitoa eli varsinaista kirjanpitoa ja
verokirjanpitoa. Yritysjohto on vastuussa yrityksen kirjanpidon jarjestamisesta.
Voidaan perustaa kirjanpito-osasto, jonka johtajana toimii paakirjanpitgja, toinen
vaihtoehto on, etta p&akirjanpitaja hoitaa itse kirjanpidon tai kolmantena vaihto-
ehtona kirjanpidon ulkoistaminen ulkopuoliselle tilitoimistolle, viimeisena vaihto-
ehtona se, ettd johto hoitaa kirjanpidon itse. Vengjalla vahennyskelpoisia ovat
liiketoiminnan kannalta perustellut kohtuulliset kulut, jotka voidaan asiakirjoin
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vahvistaa ja liséksi laskujen tulee tayttaa tietyt muotovaatimukset. (Heikkonen
2009.)

Vendlaisen kirjanpidon paatehtavat ovat luotettavan informaation kertominen
yrityksen toiminnasta ja taloudellisesta asemasta niin sisaisille kuin ulkoisille
kayttajille, informaation tuottaminen tiedontarvitsijoille lainsadadannon vaatimus-
ten noudattamisen valvomiseksi ja yrityksen taloudellisen toiminnan negatiivis-
ten tulosten estdminen. Periaatteessa venalainen kirjanpito tehdaan verottajaa
varten, yrityksen tulos jaa toisarvoiseksi, vaikka se on tarkea tieto ulkopuolisille,
ja Kirjanpitgjat voivat ymmartad negatiivisen tuloksen peittelyn kukin tavallaan.
Suomessa asia on tarkeampi kuin maara, tiedon kayttdjat ovat investoijia ja
muita sidosryhmi&, kun taas puolestaan Vendjalla kirjanpito on puhtaasti viran-
omaisia varten ja muotoseikat ovat ikava kylla asiaa tarkeampid. (Heikkonen
2009.)

Paakirjanpitajan rooli ja vastuu on suuri;

Paakirjanpitaja vastaa venéaldisen kirjanpidon hoitamisesta lakien, asetusten,
kirjanpito-ohjeiden ja sdantdjen mukaisesti. Han laatii kirjanpitopolitikan, hoitaa
yhtion maksuliikenteen ja esittaa tilinpdatokset ja veroilmoitukset oikea-
aikaisesti, kattavasti ja luotettavasti. Lisaksi paakirjanpitdjan vastuualueeseen
kuuluu pankki- ja kassatositteiden, tavaroiden ja rahan luovutusta ja vastaanot-
toa koskevien asiakirjojen allekirjoittaminen yhdessa johtajan kanssa seka em.
asiakirjojen tarkastaminen. Paakirjanpitajan rooli ja tehtavat on méaaritelty seka
kirjanpitolaissa ettd -asetuksessa. (Karhu 2001, 7.)

Paakirjanpitajan hankkiminen on yksi tarkeimpia henkiléstohankintoja Venajalla,
silla hanen persoonansa ja taitonsa vaikuttavat olennaisesti yrityksen toimin-
taan. Paakirjanpitdjad kuvattiin toimitusjohtajan jalkeen seuraavaksi tarkeim-
maksi henkiloksi yrityksessa. Paakirjanpitgjalla on seka valtaa ettd vastuuta.
Han esittelee muun muassa henkilokohtaisesti tilinpaatoksen verotarkastajalle,
mik& voi jopa vaikuttaa yrityksen verokohteluun tai yrityksen tilinpaatoksen ka-
sittelynopeuteen. Laki on aina laki, mutta niin kauan kuin sitd voi tulkita monella
tapaa, voi kohdella ihmisia eri tavalla. (Suvanto 1997, 48 - 49.)

Vendalaisen tytaryhtion konsolidointi konsernitaseeseen tarkoittaa venalaisen
tytaryhtion ja suomalaisen emoyhtion kirjanpitojen yhdistamista. Jotta kirjanpi-
dot voidaan yhdistaa, on kirjanpidon oltava huolellisesti ja hyvaa kirjanpitotapaa

noudattaen laadittu. Laskentaperiaatteiden tulee olla samat niin emoyhti6lla

kuin tytaryhtiolla, esimerkiksi kurssierot tulisi ottaa huomioon samalla tavalla.
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(Heikkonen 2009.) Emoyhtid tarvitsee kirjanpitojen yhdistamista varten venalai-
selta tytaryhtiolta tilinpaatoksen lisaksi tilinpaatoksen ja taseen liitetiedot. Tilin-
paatoksen liitetiedoissa ilmoitetaan muun muassa liikevaihto, ostot ja varaston
muutos. (Karhu 2001, 37.)

Saimaan Matkaverkon edustuston kirjanpidon hoitaa koulutukseltaan juristi, Ve-
najalla toimittaessa kirjanpidon tulee olla tarkkaa, myds silta osin, etta lait elavéat
koko ajan ja niiden tulkinta voisi kayda vaikeaksi ilman asiantuntevaa koulutusta
omaavaa henkilostod. Edustuston kirjanpito hoidetaan omana kustannuspaik-
kanaan Lappeenrannasta kasin edustuston kirjanpidon avulla. Kulujen todelli-
nen jakautuminen riippuu kustannuspaikasta, joita ovat Lappeenranta, Pietari ja
Moskova. Kulut jaetaan omille kustannuspaikoilleen todellisten kulujen mukai-
sesti. Saimaan Matkaverkon edustuston ja OOO Saimaa Travel Russian vali-
nen yhteys kulujen jakaantumisen suhteen on selva, kiinteat kulut, esimerkiksi

vuokra- ja puhelinkulut jaetaan niiden kesken tasan.

Venajalla pankkijarjestelméan kehittymattomyys aiheuttaa ongelmia, eik& pankki-
jarjestelma aina palvele liike-elaman intresseja (SVKK ry 2005, 14). Edustustol-
la tulee olla Vendjalla pankkitili palkanmaksua ja veronmaksua varten. Saimaan
Matkaverkon edustustolla on oma tili itavaltalaisessa Raiffeisen pankissa Vena-
jalla. Pankin valintaan on vaikuttanut se, ettd Raiffeisen on nykyisen Pohjola-
pankin yhteistyokumppani, kyseinen pankki Suomessa on Saimaan Matkaver-
kon paapankki. OOO Saimaa Travel Russian tili on siirretty venaldisesta Uni-
credit pankista Danske Bankiin vuonna 2009. Venalainen pankki toimi kylla hy-
vin, mutta Danske Bankissa on muun muassa Pietarissa suomalaisia paallikoi-
td, mikd antaa pankille kasvot (Laine 2009a). Danske Bank toimii venalaisia
pankkeja tehokkaammin, muun muassa maksut Suomeen, ja lisdksi yhteyden-
pito pankkiin on helpottunut vaihdon tapahduttua. Saimaan Matkaverkko kayt-
taa venaldistd pankkia suomalaisten ohella. Tah&n pankkiin voi luottaa ihan
normaalisti, tyota aiheuttaa enemmankin maksaminen Venégjalle, koska tilitiedot
ovat useimmiten puutteellisia. Lainsd&adanto ja muotovaatimukset eivat vaikeuta
Saimaan Matkaverkon kirjanpito-osaston ty0ta. Lappeenrannassa tyoskentele-
vien Kkirjanpitajien ei tarvitse osata venaldista kirjanpitoa, mutta heille pidetyn

avoimen lomakehaastattelun mukaan se olisi tarpeen ja auttaisi ymmartamaan
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enemman Vengan monimutkaista systeemid. Myo6s luotettavuus Pietarin edus-
tuston kirjanpitoon on taattu, tastd huolimatta epatarkkuuksilta ei valtyta. Sai-
maan Matkaverkon yleisin maksuehto on seitsemén paivan netto ja ruplamak-

sut ovat osa paivittaista ostolaskuihin liittyvaa toimintaa.

Avoimen lomakehaastattelun mukaan kirjanpitoon liittyvi& toiminnan tehosta-
miskeinoja olisivat Saimaan Matkaverkon kirjanpidon mukaan seuraavat asia-
kohdat;

- Johdon ja kirjanpidon véliseen tiedonkulkuun panostaminen, ja sen kehittdmi-
nen paremmaksi ja siten toimivammaksi.

- Tiedon kulku ja tarvittavien dokumenttien ajallaan saanti Pietarista.

- OOO Saimaa Travel Russian keskinadisten ostolaskujen ajantasaisuus, siten

etteivat ne tulisi liian suurella viiveella.

Kyseisia kohtia ei ole montaa, joten toiminnan tehostamisen ei tulisi olla ongel-

ma.

4.2 Luotettavuus ja johto

Yrityksen johtajalla on venalaisessa yrityksessa tarked asema. Johtaja on seka
auktoriteetti, suunnannayttgja, ohjeistaja ja asioiden konkretisoija. (Stenholm
2009, 99.)

Talla hetkella Vengjalla pienten ja keskisuurten yritysten johdossa on sukupolvi,
jolle ei valttdmatta ole jatkajaa, yritysjohtajat ovat aloittaneet itse bisneksensa ja
ovat olleet mukana alusta alkaen, mik& on johtanut tilanteeseen, jossa he eivat
osaa irrottautua yrityksesta, eivatka he luota delegointiin. Vengjalla perheyrityk-
sien maarasta ei ole tarkkaa tietoa, koska niilla voi olla lukuisia eri sukunimia
eikd mitdan tilastoja talla hetkella ole. Perheyritykset ovat suuressa arvossa
Vengjalla ja muun muassa Pietarin yliopistot tayttyvat nuorista, joille on jo val-
mis yritys johdettavana heti valmistumisen jalkeen. (Knatko 2009.)

Joka tapauksessa nykyisin uudet tuulet puhaltavat naapurimaassamme eivatka
kaikki enda halua jatkaa siitd, mihin vanhemmat ovat jadneet. Luotettavuus ko-

rostuu Vengjalla Suomea enemman, kun muun muassa nama yritysjohtajat ovat
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kovien valintojen edessa, ja heidan tulee luottaa tuleviin alaisiinsa, koska jopa
Vengjalla sukulaiset voivat loppua kesken. Nykyaan Vendajalla onkin paljon pie-
nia johtajia, managereja, joita on joka toinen henkilékunnasta, mutta periaat-
teessa heilla ei valttamatta ole mitdan valtaa, vaan valta on keskittynyt juuri joko
itse paajohtajalle tai hanen luottopiiriinséd kuuluvalle henkil6lle, joka voi olla esi-
merkiksi paajohtajan poika, pojanpoika tai paras ystava. Venajalla ihmissuhteet
ovat niin korkeassa arvossa, ettd edes koulutettuun ja patevaan hakijaan luot-
taminen voi olla ylitsepaasematonta, varsinkin pienissa ja keskisuurissa yrityk-
sissa. (Knatko 2009.)

Siina tapauksessa, etta luotettavuus on saavutettu ja asioita delegoitu eteen-
pain, tulee Vengjalla vastaan seuraava ongelma; vaikka yritysjohtaja on vihdoin
uskaltanut saavuttaa luottamuksen, on hanen vaikeinta irrottautua taloudellises-
ta paatoksenteosta. Vaikka operatiivinen kontrolli on luovutettu muille, on johta-
ja viela tiukasti kiinni taloudellisessa puolessa. Tama tarkoittaa ajan menetystéa
ja pahimmassa tapauksessa hidastaa ja vaikeuttaa muiden tyontekoa ja siten
vaikeuttaa yrityksen toimintaa. (Knatko 2009.)

Suomessa luotettavuuteen liittyviin ongelmiin harvemmin térmaa, lainsdadanto
ja ihmisten arvomaailma seka yleinen rehellisyys takaavat luottamuksen. Dele-
gointi uskalletaan toteuttaa, koska jos henkild, jolle asioita on delegoitu, ei pysty
niista suoriutumaan, voidaan helposti erottaa tai vaihtaa hanen tehtaviaan. Toi-
mittaessa Vengjan kanssa luotettavuuteen tormaa vaikka ei haluaisikaan, oli
kyseessa sitten uusien yhteistyokumppanien hankinta, tilaisuuksien jarjestami-
nen tai linja-autotilaukset. Aina on hyvin tarkeda luoda kirjalliset sopimukset,
koska muu ei Vendjalla pade, ja taman lisdksi taustojen tarkistaminen ei ole tur-

haa tyota.

Nykyisin myds Venajalla on ongelmana patevan tydvoiman pitaminen, koska
paremmat sopimukset ja ennen kaikkea palkka houkuttelevat tydntekijoita uu-
siin paikkoihin, ja tasta syysta heista tulisi pitda kiinni (SVKK ry 2005, 14). Ve-
najalla ja Suomessa saman koulutuksen saaneet ihmiset eivat kokemusmaail-

maltaan vastaa toisiaan. Yleensa venéalaisella voi olla korkea koulutus, mutta
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han ei kaytannosséa osaa tehda mitaan, ja hanelle on neuvottava kaikkia alusta
pitaen.

Saimaan Matkaverkossa luottamus toimii, toimitusjohtaja on delegoinut Pietarin
edustuston paaasiallisen toiminnan edustuston paallikolle. Saimaan Matkaver-
kon toimitusjohtajan on allekirjoitettava kaikki emoyhtion, edustuston ja tytaryri-
tyksen sopimukset. Tytaryrityksen kirjanpitgjalla on valtakirjalla oikeus kayttaa
pankkiliikennettd ja han voi allekirjoittaa esimerkiksi myytyjen matkojen ostolas-
kut tarkistamatta asiaa joka kerta erikseen toimitusjohtajalta. Tasta huolimatta
kaikki maksut vaativat jossain vaiheessa toimitusjohtajan allekirjoituksen ja siten
hyvaksynnan. llman luotettavuutta toiminta ei sujuisi ja toiminta suorastaan vai-
keutuisi. On fakta, etta luottamus on suuri, ja oletus on, ettei kukaan kayta ase-
maansa vaarin. Toimitusjohtajalla on suurempi luotto Lappeenrannan toimistos-
sa tyoskenteleviin ihmisiin kuin Pietarissa tydskenteleviin. Totta kai luottamus-
pulaa ei periaatteessa ole, mutta koskaan ei ole turhaa olla varuillaan ja aika
ajoin on hyva muistuttaa ohjeista ja antaa palautetta. Kaikki ei ole niinkaan kiin-
ni toimitusjohtajasta, myods lainsaadantd vaikuttaa luotettavuuteen. (Laine
2009a.)

Lappeenrannan toimistossa luotettavuus korostuu esimerkiksi siten, etta toimi-
tusjohtaja on pyrkinyt keskittymaan padasiassa suurempien linjojen johtamiseen
ja suhteiden yllapitamiseen. Johtajan delegoinnista hyva esimerkki on se, etta
Lappeenrannan toimistossa on toimistopaallikkd sekd johdon assistenttina toi-
miva henkild. Muiden tydnkuvaa voitaisiin vield selventdd entisestaan, niin te-
hokkuus lisaantyisi. Tyokuvia on muokattu aiemmin, mutta niihin tulisi kiinnittaa
huomiota uudelleen. Lappeenrannan toimiston ideana on ollut se, etta kaikki te-
kisivat vahan kaikkea, mutta tama ei enaa toimi, koska yritystoiminta on kasva-
nut lilan suureksi. Toimenkuvien uudelleen muokkaamiseen olisi selvaa tarvetta
ja se todennakoisesti nostaisi myds tyémoraalia. Lisaksi delegointia tulisi tehos-
taa siind maarin, kuin se on mahdollista. Selvat paatokset siitd, mitd kukin te-
kee, takaisi asiakaspalvelun nousun uudelle tasolle. Kaikki tyontekijat tietaisivat
selvasti kenen vastuualue on mikakin ja siten ylimaarainen epatietoisuus ha-

viaisi kokonaan.



Venalaisten johtamisessa tormataan usein kulttuurieroihin. Venalaiset kuuntele-
vat mieluiten passiivisina auktoriteettien, kuten johtajan, antamia kaskyja. Yk-
sinkertainenkin asia voi viivastyd, kun tyontekijat odottavat kirjallisia maarayk-
sid. Venalaisille onkin tyypillista tehda ainoastaan asioita, jotka on mainittu tyo-
sopimuksessa. Erityisen tarkeaa on delegoinnin jalkeen varmistaa, etta tyonte-
kija pystyy tyon tekemaan ja valvoa, etté tyo tulee tehdyksi. Lisaksi tydsopimuk-
sessa kannattaa kieltda kaikki sivutoimet. (Karhu & Nykanen 2000, 45, 48 - 49.)

Kun suomalainen yritys palkkaa venalaisia tyontekijoita tytaryhtioonsa tai edus-
tustonsa palvelukseen, sen tulee noudattaa Vengjan tyolainsaadantoa, lakeja ja
asetuksia. Yrityksen sisélla tydsuhteista voidaan sopia yrityksen sisdisin maa-
rayksin. Naitd ovat mm. k&skyt, salassapitosopimukset, jarjestysméaaraykset,
henkildasetukset ja vastuukysymykset. Tyypillinen sopimus salassapitoméaara-
yksistd on taydellinen salassapitovelvoite seka yrityksen ettd sen asiakkaiden
asioista. Usein tehdddn myos sopimus taydesta materiaalivastuusta. Sen mu-
kaan tyontekija vastaa henkil6kohtaisesti hallussaan olevasta yrityksen omai-
suudesta. (Karhu & Nykanen 2000, 44 - 45.)

Luotettavuuteen vaikuttavat suuresti myds henkilékemiat, jos ihminen on luon-
teeltaan vaikea ja vaikeasti lahestyttava, se voi tehda yhteistydsta myos kanger-
televaa. Toisaalta jos henkild on positiivinen persoona, avoin ja ystavallinen, on

luottamuksen rakentaminen paljon helpompaa ja suhteesta saa mita todenna-

koisimmin enemman irti ja siitd voi olla jopa hyotya.

Pienessakaan tydyhteisossa vendlaiset eivat suostu sinuttelemaan suomalaista
johtajaa, ja mikali venalainen itse ylenee rivitasolta, entiset tydkaverit siirtyvat
teitittelyyn. Venalaiset tyontekijat pelkaavat edelleen tehda itsendisia ratkaisuja,
mista syysta pieniinkin asioihin pyritdan hakemaan johtajan siunaus virheiden
pelossa. (Karhunen, Kosonen, Logrén & Ovaska 2008, 202.)

Luotettavuuden kehittyessa kaikki asiat eivat kuitenkaan ole tarkoitettu kaikkien
korville, luotettavuus johtoon on siis elintdrkeassa asemassa ja esimerkiksi hal-

linnollisissa asioissa luotettavuuden tulisi olla ehdotonta.
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4.3Suhteiden Vendaja

Venalaisilla on halu vakuuttua likekumppanin hyvista aikeista ja lojaalisuudesta.
On saavutus paasta luottohenkilon asemaan, koska se mahdollistaa ja luo poh-
jan business-yhteisty6hon. Se myds auttaa laajentamaan suhdeverkostoa ja si-
ta kautta omaa liikketoimintaa, silla venalainen liikkekumppani tutustuttaa luotto-
kaverinsa muille mahdollisille kumppaneille ja siten hyvan yhteistyon tulokset
kertautuvat uusissa liikesuhteissa. Verkostoituminen ei ole uuden teknologia-
aikakauden keksintd, venalaiset ovat kaytannon tarpeiden vuoksi olleet verkot-
tuneita jo vuosisatoja. (Laakso 2009, 83.)

Tuttavuusverkostot ovat tarkeita venalaisesséa arjessa. Vendlaiset arvostavat
luotettavuutta ja arvostavat kaikkia tuttaviaan. Pienet huomionosoitukset, kuten
syntymapaivakortti tai kukat suuren juhlan kunniaksi ovat venalaista arkea. Ve-
nalaiset ovat uteliaita ihmisid ja liiketoiminnassa kutsu, pieneenkin tapahtu-
maan, voi olla todella tarked. Suhdetoiminta on samalla myds oman yrityksen ja
liketoiminnan markkinointia, yrityksen logon mainostaminen kayntikorteissa ja
muissa pienissa liikelahjoissa on aarimmaisen tarkeda. Yrityksen logolla varus-
tetun kyn&n unohtaminen esimerkiksi ravintolan poydalle tai kokoustilaan heréat-
taa aina kiinnostusta ja luo siten alkavia uusia suhteita, tama on myés hyva
mainontakeino. Suhdetoiminnan kannalta venéldisille hyvid lahjoja ovat kaikki
lansimaiset tuotteet, joiden merkin tai brandin he tunnistavat; alkoholi, savuk-

keet, solmiot ja kaikki, jossa on jotain ominaista lahjan vastaanottajalle.

Sosiaalisten verkostojen hyddyntaminen on Vendjalla toimivissa yrityksissa ar-
kipaivaa. Verkostot ulottuvat yritysten kaikkiin yhteiskuntasuhteisiin, erityisesti
tyontekijoihin, julkiseen sektoriin ja toisiin yrityksiin. Epaviralliset verkostot olivat
kiinted osa my0s neuvostoliittolaista talouselamaé. Venaldisen markkinatalou-
den nékdkulmasta henkiloverkostoista on sekd hyotya etta haittaa. Ne voivat
lievittdd esimerkiksi eparehellisen kilpailun aiheuttamaa epavarmuutta ja auttaa
luovimaan epaselvassa lainsadadannossa. Tiukat verkostot voivat kuitenkin
my0os rajoittaa kilpailua ja jarruttaa talouskasvua. (Salmenniemi & Rotkirch
2008, 93 -94.)

Suhteiden yllapitdminen voi pahimmassa, ja valitettavan useassa tilanteessa,
johtaa lahjontaan ja siten yllapitda korruptiota. Liikkemaailman ja viranomaisten

intressit kohtaavat ja korruptiota peitellaan nyky-Vendajalla sponsoroinnin, hy-
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vantekevaisyyden ja muiden huomionosoitusten turvin. Tosi asia on harmaan
talouden liittyminen suhteisiin ja sen ruokkiminen suhteiden avulla. (mts. 103,
108, 112,113, 117.)

Vastapainoksi edelliselle on uuden virkamies- ja liiketoimintasukupolven kas-
vaminen, joka ei halua tahrata nimedan ja mainettaan korruptiolla. Vengjalla on
myo6s mahdollista toimia menestyksekkéaasti lakeja noudattaen. Nykyisin Vena-
jalla on valintoja tehtdessa alettu ajatella myds hintaa ja laatua, eivatka enda
pelkat henkilosuhteet maaraé esimerkiksi yrityksen alihankkijoita. Suhteet kui-
tenkin muistetaan tassakin tapauksessa ja vanhoja suhteita ei haluta kokonaan
purkaa, koska niista voi olla hyotya tulevaisuudessa, eli esimerkiksi vanha tava-
rantoimittaja, joka myy uutta kallimmalla, saa toimittaa osan tavaroista, jotta
suhdetta ei tarvitsisi purkaa. Talla hetkella varsinkin nuoret uusilla toimialoilla
tyoskentelevat venalaiset yritysjohtajat myontavat, etta liiketoimintaa ja ysta-
vyyttd on vaikea yhdistaa. Tulevaisuudessa, kun kilpailu kovenee, on mita to-
dennékdisinta, ettd suhteet yritysmaailmassa kapenevat merkitykseltaan ja jul-
kisen sektorin suhteet pysyvat ennallaan. (mts. 103, 108, 112, 113, 117.)

Teemahaastattelussa selvisi, ettd Saimaan Matkaverkon toimitusjohtajan mu-
kaan suhteet liiketoiminnassa ovat elintarkeitéa varsinkin, kun kyseesséa on toi-
miminen Vengjalla. Saimaan Matkaverkon avattua edustustonsa Pietariin yritys
sai kontakteja ja suhteita valmiina, kun he jatkoivat tyosopimuksia sellaisten
henkildiden kanssa, jotka olivat jo olleet alalla. Suhteiden luonti ja yllapitaminen
tapahtui kuin itsestdan. Lisaksi osallistuminen erilaisiin tapahtumiin ja pienikin
sponsorointi takasivat suhteiden syntymisen ja voimassaolon. Saimaan Matka-
verkko sai nimeé ja rakensi imagoaan osallistumalla vendaldisille tarkeisiin ta-
pahtumiin. Yrityksen nimen tunnettavuus, venaldisen tytaryhtibn perustaminen
ja laivaliikenteen ottaminen osaksi liiketoimintaa lisésivat Saimaan Matkaverkon

luotettavuutta ja yritys sai osakseen paljon mielenkiintoa. (Laine 2009a.)

Toimiminen monessa kaupungissa Vengjalla lisasi tunnettavuutta ja maine Kiiri
siita, etta ei haluttu vallata pelkdstaan isoimpia markkinoita ja eika ajateltu vain
itsed ja voittoja, vaan keskityttiin yllapitaméan suhteita ja apua sai pyytamalla

puolin toisin, ei ainoastaan liiketoimintaan liittyvissa vaan myos henkilokohtai-
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sissa asioissa. Suhteet yhteistydkumppaneihin, virastoihin ja pienempiin sidos-
ryhmiin tuli hoitaa asiallisesti ja suhteiden yllapito taattiin esimerkiksi pienilla
lahjoilla tai kutsuilla eri tilaisuuksiin. Toimitusjohtajan kohdalla suhdetoiminta al-
koi pienesta, ajan myotad se kasvoi ja tulee tulevaisuudessa kasvamaan viela

entisestaan uusiin mittasuhteisiin.

Toimitusjohtaja painotti teemahaastattelussaan, joka pidettin Saimaan Matka-
verkon Lappeenrannan toimistossa 6. lokakuuta 2009, etta vaikka suhteet ovat-
kin tarkea osa toimimista Venajalla, ei yritys missdan nimessa ole eika aio sor-
tua lahjontaan ja siten pysyy korruption vastaisena toiminnassaan. Samat hen-
kilosuhdeperiaatteet ovat kaytdssa Pietarin edustustolla kuin toimittaessa Suo-

messa; laillisuus tulee muistaa.

5 VENAJALLA TOIMIMINEN: KULTTUURIEROT, KILPAILU JA
YMPARISTO

Venajan kohdalla keskustellaan aina paljon liiketoimintakulttuurista, "venalaises-
td mentaliteetista”, lAnsimaisesta poikkeavista toimintatavoista ja ulkomaisten
yritysten tarpeesta sopeutua paikalliseen liikketoimintaympéaristoon. Eroja vena-
laisten ja suomalaisten liikketoimintakaytanttjen valilla voidaan selittaa niin kult-
tuurilla, historialla, yhteiskunnallisilla ja taloudellisilla muutoksilla tai jopa "men-
taliteetilla” ja kansanluonteella. (Karhunen ym. 2008, 156.)

Venaladinen aikakasitys eroaa suomalaisesta oleellisesti. Aikaa ei voi hallita ja
tasta syysta aika ei ole raami tai rajoitus tyoskentelyssa tai tehtéavien toteutuk-
sessa. ( Stenholm 2009, 99.)

Vastuun ottaminen on edelleen Vendajalla aika harvinaista. Paljon luvataan ja
ollaan valmiita tekemaan, mutta jotenkin esille tulee se, etta lopullista vastuuta
asiasta ei oteta. Ehk& syyna on se, ettd epaonnistuneille asioille on olemassa
aina syyllinen ja syyllista pitaa rankaista. Talléinhan luonnollisesti kukaan ei ha-
lua ottaa vastuuta. ( Stenholm 2009, 101.)
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5.1 Tyontekijoilta saatuja huomioita toiminnan tehostamiseksi

Tassa kappaleessa kasitellddn Saimaan Matkaverkon henkilokunnalle toteute-
tun avoimen lomakehaastattelun tuloksia. Saimaan Matkaverkon Lappeenran-
nan ja Pietarin toimiston henkilokunnan mielipiteiden ja tuntemusten katsottiin
olevan tarked osa toiminnan tehostamista. Asiaa on tarkea tutkia alkulahteilta,
eikd ainoastaan muutamien ihmisten kanssa pohtia, mitd voitaisiin tehda pa-

remmin.

Tama kappale nostaa esille molempien toimistojen tyontekijdiden mielesta val-
litsevat epakohdat. Kaikkien tyontekijoiden huomioiminen oli 1ahtokohta. Osa
vastasi suppeammin, osa laajemmin, riippuen osaksi myos siitd, ettd osa henki-
Iokunnasta ei ole niin paljoa tekemisissa toisen toimiston kanssa vaan hoitaa
sellaisia asioita, jotka eivat edellyta yhteisty6ta Pietarin edustuston kanssa, tas-
td esimerkkeina viisumivirkailija ja Viipurin hotellisuhteita hoitava henkiloé Lap-

peenrannasta.

Pietarin edustustosta saatujen vastausten vahaisyyden syyta ei ole tiedossa,
osin se voi johtua siita, etteivat virkailijat ole tottuneet vastaamaan kyselyihin tai
heilla ei ollut tarpeeksi mielenkiintoa tai halua. Lappeenrannan toimistosta kaikki
tyontekijat vastasivat haastatteluun, Pietarin edustustosta ainoastaan puolet.

Lappeenrannan toimiston tyontekijoilta avoimet lomakehaastattelut saivat seu-

raavia huomioita toiminnan tehostamisesta.

Miten kuvallisit tyGpaikan tybhenkea / ilmapiiria?

Tybhenki ja ilmapiiri Lappeenrannan toimistossa ovat erinomaisia. Tyokaverei-
hin voi luottaa ja heiltd saa apua tarvittaessa. Itsenaisyys on myds avainase-
massa, ainoastaan suurien linjojen politiikka tulee tarkastaa toimitusjohtajalta,
muuten voi tehda itsenaista ty6ta ja soveltaa osaamistaan. Tyontekijoiden oma-
aloitteisuus on tarkea piirre tehokkaan toimivuuden kannalta. Kukaan ei tule ky-
symaan, mitd tehdd seuraavaksi. Itse rinnastaisin edellisen kohdan oma-

aloitteisuudesta osaksi luotettavuutta.
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Kauemmin toimistossa tydskentelevien tulisi joka tapauksessa ottaa huomioon
se, ettd uudemmat tyontekijat, varsinkin kausityontekijat eivat valttamatta tieda
toimintatavoista paljoa, ja pieniltakin tuntuvat itsestadanselvyydet tulisi saattaa
heidan tietoonsa. Lisdksi vanhemman tydvoiman tulisi arvostaa nuorempien
tuomia uusia ideoita ja lahtokohtia ja uusien tulokkaiden tai kausityontekijoiden
muistaa ja arvostaa kokeneempien tydntekijoiden tieto taito ja asiantuntemus.
Aika ajoin itsestaan selvilta tuntuvat asiat voivat tuottaa joillekin muille paanvai-
vaa, ja sen vuoksi tiedonkulku on darimmaisen tarkead myos rinnastettuna tyo-

ilmapiirin sailymiseen.

Mitk&a ovat tydpaikan huonot puolet?

Lappeenrannan toimiston avokonttoriratkaisu ei ole kaikkien mieleen. Toisaalta
avokonttori viestii hyvasta ilmapiirista ja asiakkaat saavat hyvan kuvan.

Tybergonomiaan sijoittaminen ei ole koskaan turhaa. Mitd paremmin tyontekijat
viihtyvat ja mita paremmin heidan hyvinvointinsa otetaan huomioon, sita pa-

rempi on todennakoisesti heidan tydpanoksensa ja tydmoraalinsa korkeampi.

Miten viestinta toimii?

Suullinen viestinta ei aina ole paras mahdollinen vaihtoehto. Tiedon unohtami-
nen, sivuuttaminen tai poissaolo jattaa osan mahdollisesti tarkeastakin tiedosta
saamatta. Yleensa Lappeenrannan toimistossa tieto kulkee sahkopostin valityk-
sella, mutta tassa uhkana on tiedon ylikuormittuminen ja unohdus. Jokainen
tyontekija tietysti tavallaan sailoo tietoa, muistilapuilla, kansioimalla tai pelkas-
taan painamalla mieleen, joka tapauksessa koska tiedon maaréa on niin valtava,

on valilla jopa vaikea sisaistaa uutta.

Mielestani toiminnan tehostamisen kannalta ei olisi huono idea luoda ty6paikan
yhteistd ilmoitustaulua, joka sijaitsisi esimerkiksi kaikille saatavalla olevalla
asemalla tietokoneessa. limoitustaulua olisi my6s helppo kayttaa, koska aina ei
tietoa etsiessa tarvitse koko sdhkopostia kayda lapi, lisaksi koska kaikilla kausi-
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tyontekijoilla ei valttdmatta ole sdhkopostia, olisi tieto myds heidan saatavillaan.
liImoitustaululla oleva tieto koskisi toimintatapoja, poissaoloja, uusia tarjouksia,
tuotteita ja kaikki henkilokohtainen tiedoksianto eli kaikki liiketoiminnasta poik-
keava ilmoittelu kaytaisiin sahkopostitse ja nain kaikki turha jaisi ilmoitustaululta

pois.

lImoitustaulu pitdisi delegoida jonkun tyontekijan hoidettavaksi, eli kaikki henki-
Iokohtaisesti lisdisivat sinne tietoa, mutta yksi henkilo takaisi ilmoitustaulun toi-
mivuuden, h&n poistaisi esimerkiksi vanhat ilmoitukset. Tama voisi olla toimiva
ratkaisu, jos siihen sitouduttaisiin. Toiminto olisi myds ennen kaikkea edullinen
ja tehokas seka se vahentaisi turhaa uudelleen ja uudelleen kyselya samoista
asioista. Jos ilmoitustaulu on sellainen ratkaisu, joka halutaan ottaa kaytt6on,
olisi sen toteuttaminen tehtdva huolellisesti. Jos sinne vain kirjoitetaan tietoa,
niin etsiminen suuresta tiedonmaarasta voi olla yhta vaikeaa kuin sdhkopostista

eika toiminta tehostu.

Saimaan Matkaverkon Lappeenrannan toimiston tyontekijat kokoontuvat pita-
maan palavereja, mutta liian harvoin. Palaverit ovat erittéain tehokas keino tuoda
tietoa esille, kertoa eri projekteista ja ilmoittaa asioita. Ikava kylla, vaikka pala-
vereja olisi, jda niissa paatettyjen asioiden hoitaminen puolitiehen, jos paatok-
seen asti edes paastaan. Palaveri olisi hyva paikka paattaa, kuka tekee mitakin
ja milla aikataululla. Jos jollain on hyvia ideoita tai joku haluaa toteuttaa itsedan
tekemalla jotain tiettya asiaa, voisi han palaverissa kertoa ja siten asiasta voi-
taisiin keskustella.

Lappeenrannan toimiston tyontekijat haluaisivat palavereihin, aina mahdollisuu-
den mukaan, mukaan myos edustuston paallikon, jotta tama tietaisi Lappeen-
rannan toiminnasta enemman ja siten myds tyontekijat Lappeenrannassa saisi-
vat tietad, mita Pietarin toimistolla tapahtuu, mité projekteja siella on puolestaan
kaynnissa. Palavereissa olisi myods hyva olla sihteeri, palaverin jalkeen kaikille
tulosteena, sahkopostina tai generoimalleni ilmoitustaululle tulisi muistiona tieto,
kuka tekee mitékin ja milloin. N&in asiat varmasti hoituisivat ja kaikilla olisi tieto
siitd. Vaikka palaverit ovat epavirallisempia kuin kokoukset, ei toiminnan tehos-

tamisen kannalta olisi huono asia, jos virallisuus sailyisi.
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Tunnetko kaikki Pietarin toimiston tyontekijat?

Jokainen Lappeenrannan toimiston tyontekija, joka ei ole tavannut Pietarin hen-
kilostod, haluaisi sen tavata ja siihen tutustua. Tapaaminen kerran tai kaksi
vuodessa resurssien mukaan lisaisi yhteenkuuluvuutta ja varmasti auttaisi ra-
kentamaan, ellei jopa luomaan, kasitystd, etta yhteistydon on oltava sujuvaa,
koska tyoskentely tapahtuu samassa yrityksessd, saman tarkoituksen saavut-
tamiseksi. Lisaksi kasitys yhteistytstd saavuttaisi tason, jossa autettaisiin kolle-
gaa eli tyOkaveria, eika jotain tuntematonta. Ainoa henkild jonka toimiston tyon-
tekijoista kaikki tietavat, myods ulkonadlta, on edustuston paallikkoé. Varsinkin
paljon yhteistydtda myynnin yhteydessa tekevat henkil6t haluaisivat saada kas-
vot kollegoilleen.

Onko osa-alueita, joihin haluaisit parannusta koskien yhteistyota Pietarin toimis-

ton kanssa?

Niin Lappeenrannassa sisadisesti kuin yhteisty6ssa Pietarin kanssa tiedottami-
sessa olisi parannettavaa. Valilla tiedottaminen ja& hieman viime tinkaan. Li-
saksi aikataulutus esimerkiksi mainonnan kohdalla, olisi hyva hoitaa ja saattaa
kaikkien tietoon ajoissa. Muuttuvat tilanteet tietysti vaikeuttavat tata, mutta joka
tapauksessa mainonta osa-alueena on niin tarkea, ettd se kannattaa hoitaa
kunnolla. Tiedottaminen myos yrityksen siséisesti siita, mita Lappeenrannassa
tehdaan ja mita Pietarissa tehdaan, olisi hyva saattaa kaikkien tietoon. Tyonte-
kijoiden mielesta olisi hyva, jos kaikki tyontekijat, jotka tekevat Pietarin kanssa
yhteistyota, kavisivat vieraillemassa edustustossa ja nakisivat, mita siella teh-
daan ja millaisia toimintatapoja siella on kaytossa. Tama toimisi myods toisin-

pain.

Tiedottaminen ja toimistojen toimintatapojen tutustuttaminen toisiinsa takaisivat,
ettei paallekkaista tyota tehda ja kaikki resurssit seka tieto taito otettaisiin te-
hokkaaseen kayttoon. Samalla, kun kaikille molemmin puolin selvidd, mita ku-
kakin tekee ja osaa parhaiten, voi yhteistydsta I6ytya uusia ulottuvuuksia. Lap-

peenrannan toimiston tietoon haluttaisiin myods tuotavan muun muassa Finn-
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Infon osuus toiminnasta, koska esimerkiksi se on hieman hamaranpeitossa heil-

le.

Parannusehdotuksia

Johdolta odotettaisiin delegointia entistd enemman, koska liiketoiminta on kas-
vanut nain suureksi. Selvat vastuualueet olisi tadrke& maarittaa ja siten kaikki te-
kee kaikkea-konseptista olisi hyva paastéa lopullisesti eroon. Esille nousee kui-
tenkin joustavuus, varsinkin kesasesonkina, jolloin on talvea kiireisempaa. Esi-
merkiksi kesdn 2009 rgjahdysmainen myynnin kasvu tuli yllattaen ja silloin jo-
kaisen tyontekijan vastuulle tuli laivan myynti muiden tdiden lisdksi. Uusi va-
rausjarjestelma helpotti laivamatkojen myyntityota erittéain paljon. Myos itse toi-
mitusjohtaja nékee tarpeelliseksi kesasesongin tehostamisen, varsinkin jos vii-
sumivapaus Viipurin risteilyisséa pysyy ennallaan ja yritys on edelleen ainoa, jo-
ka risteilyja tarjoaa. Miten kesasesonkia voisi tehostaa entisestaan, jaa yritys-

johdon mietittavaksi.

Tybmotivaation parantamiseksi ja tydpanosten arvostamiseksi ainakin osa hen-
kilbkunnasta odottaisi enemman palautetta ja lisaksi kannustusta tehda tyo en-
tistd paremmin. Palautteen rakenne voisi olla niin negatiivisen kuin positiivisen-
kin kohdalla nykyista rakentavampaa ja synnyttaa enemman keskustelua. Asi-
akkailta saatu palaute katsotaan toisarvoiseksi verrattuna johdolta saatavaan

palautteeseen, joka voisi olla rakentavampaa.

Seuraavaksi esitelladn parannusehdotuksia, jotka saatiin Pietarin edustustolle
esitetystd avoimesta lomakehaastattelusta esille. lkava kylla tahan kyselyyn
vastasi ainoastaan kaksi henkil6a toimistosta. Joka tapauksessa saatiin kasitys,
ettd Pietarin edustustossa vallitsee ystavallinen ilmapiiri, kollegat saavat apua

toisiltaan tarvittaessa ja varsinkin Lappeenrannasta saatavaa apua arvostetaan.

Pietarin toimistolle toteutetusta avoimesta lomakehaastattelusta saatiin seuraa-

vanlaisia parannustoivomuksia.
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Miten viestinta toimii?

Pietarin toimistoon tulisi kehittd& yrityskohtainen kaava siitd, miten viestinnan
tulisi toimia, ja se tulisi ottaa kayttdon mahdollisimman pian. Viestintdén, niin si-
saiseen kuin ulkoiseen, tulisi kiinnittda huomiota ja se pitaisi saada toimimaan
tavalla, joka ei hidastaisi, eik& tuottaisi lisaty6ta muille. Ulkoisen viestinnan hoi-
taminen pitaisi generoida uudelleen, kenen vastuulla on mikakin ja miten ulkoi-
nen viestinta tulisi hoitaa, tama takaisi yhtenaisen kuvan syntymisen ulkoisen
viestinnan kohderyhmille tulevaisuudessa. Kaikille Pietarin toimiston tydntekijoil-
le tulisi selventaa myds sisaisen viestinnan tarkeys, tama valttaisi kaksinkertai-
sen tyon tekemisen ja edesauttaisi toimiston toimivuutta, jos asioista olisi tieto

kaikilla tasapuolisesti.

Parannusehdotuksia

Yhteisen markkinointisuunnitelman luomiselle olisi tarvetta. Lappeenrannan ja

Pietarin yhteinen linja olisi tarpeellista kehittaa.

Edelliset kaksi kohtaa pohjustavat kolmatta. Lappeenrannan ja Pietarin toimis-
toille tulisi kehittaa jonkinlainen yhteinen koodisto, yhteinen toimintatapa. Orga-
nisaatiomallin ja tydntekijoiden toimenkuvien muokkaaminen ja ennen kaikkea
tarkentaminen on lahtokohta, josta kaiken kehityksen tulisi lahtea liikkeelle. Ot-
tamalla koko henkilokunta mukaan tiedotuspiiriin paatoksista ja linjauksista on
erittain tarkedd. Myos naiden paatdsten toteuttaminen ja valvominen tulisi ulot-
tua koskemaan kaikkia. Yhteisten pelisdantdjen rakentamista toivotaan Pietarin

toimistoon kipeasti.

Mitd ongelmakohtia tulee esille toimimisessa yhteistydéssa Lappeenrannan toi-

miston kanssa?

Vaikeaksi yhteistydssa kavi ilmi myos taustatietojen puute. Milla on yhteys mi-
hinkin ja miksi? Mik& ratkaisu tehtiin ja miksi? Asioita aletaan hoitaa tai aloite-

taan yhteisty0, kuitenkin joissain tapauksissa loppua ei saavuteta tai yhteistyon



toinen osapuoli jd4 pimentoon lopputuloksesta. Tulisi siis muistaa, etta Lap-

peenrannan toimisto ja Pietarin edustusto ovat samaa yritysta.

Ainoastaan sisainen viestintad ei ole edustuston paanvaivana, myos Lappeen-
rannan ja Pietarin valinen viestinta ei ole ajantasaista. Asioista tulee ilmoitus lii-

an myohaan, jos sita tulee ollenkaan.

Onko asioita, joihin haluaisit parannusta yhteisty0ssa Lappeenrannan toimiston

kanssa?

Pietarissa toivotaan, etta tilausten kasittelyyn ei menisi kahdesta kolmeen kuu-
kautta aikaa, vaan asiat hoidettaisiin lyhyemmalla aikataululla. Jos kysymys esi-
tetdan, vastausta toivotaan realistisemmassa ajassa, oli kyse sitten talvella teh-

dystéa kyselysta, joka koskee ensi keséaa.

Virkailija Pietarin edustustossa haluaisi my6s, ettd Lappeenrannassa tiedettai-
siin, kuka toimistossa tekee mitakin, siten kyselyt ja tilaukset voitaisiin lahettaa
oikealle henkil6lle, eikd valikasia tarvittaisi. Toimenkuvien selvennys olisi siis

paikallaan.

Mitk&a ovat tydpaikan huonot puolet?

Pietarin toimisto menettdd potentiaalisia asiakkaita, mikd johtuu, etta jonkun
tyontekijan poissa ollessa muut kollegat osaavat hoitaa ainoastaan noin 30 - 50
% hanen tyotehtavistaan. Tama asia huolestuttaa tyontekijaa, koska han on ai-
dosti kiinnostunut tydsta, jota han tekee.

Lopuksi Pietarista Lappeenrantaan haluttaisiin painottaa, ettd he ovat pyrkineet
parantamaan Pietarin edustustossa omaa vastaamisaktiivisuuttaan ja tulemaan
tarkemmiksi asioiden ja yksityiskohtien kohdalla. Ongelma on joka tapauksessa

koettu molemminpuoliseksi.
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5.2 Kulttuurierot

Sana kulttuuri tulee latinankielisesta sanasta cultura, joka tarkoittaa viljelemista.
Kulttuuri voidaankin ymmartdd ihmisen toiminnaksi ja toiminnan tuotteeksi.
Usein kulttuuri litetéan myds kansakunnan kasitteen yhteyteen. Etnisesti méaari-
teltyna kansakunta on sellainen ryhma ihmisia, joita yhdistavat kieli, rotuominai-
suudet, uskonto ja yhteisen historian tuottama yhteenkuuluvuuden tunne.
Kulttuuri voidaan myos kasittaa liittyvaksi tieteisiin ja taiteisiin, jolloin viitataan
korkeakulttuuriin. Sen vastakohtana puhutaan kansan kulttuurista tai populaari-
kulttuurista. Lisdksi on erilaisia toimintakulttuureja, esimerkiksi liikke-elamassa
yrityksen toimintatapoja ja niita ohjaavia arvoja kutsutaan yrityskulttuuriksi.
(Buuri & Ratschinsky 2000, 29.)

Suomalaisten maltillisuus ja hillitty maku erottuu kuin yo6 ja paiva venalaisten ra-
vakkyyden ja aistillisuuden kanssa. ROyhel6t ja kultanauhat kukkakimpussa,
viimeisen pé&alle paketoitu lahjapakkaus, nayttavd pukeutuminen ja muut eroa-
vaisuudet ovat arkipdivda. Venalaisten uskomukset ja assosiaatiot poikkeavat
suomalaisista, esimerkiksi kukkia viedaan aina pariton luku, koska parillista lu-
kua kaytetdan hautajaisissa, keltainen on kateuden vari; kulttuurierot voivat olla
todella suuria, mutta ennen kaikkea, kun niista tietdd, voi niitd kayttad eduk-
seen. Tassa kappaleessa pyrin keskittymaan kuitenkin liiketoiminnallisiin kult-
tuurieroihin. Seuraavana muutamia esimerkkeja kulttuurieroista liike-elaméassa
(Buuri & Ratschinsky 2000, 47 - 54).

Naisilla ei ole Venajalla samaa asemaa protokollassa kuin miehilla, elleivat he
sitten satu toimimaan korkeilla johtopaikoilla elinkeinoelamassé, jolloin he ovat
yhta tasa-arvoisia kuin virkasisarensa Suomessakin. Vengjalla naiset ovat toi-
mivat harvoin paattdvassd asemassa, vaan enemmankin asiantuntijatasolla.
Yleisesti naiseen suhtaudutaan edelleenkin enemmankin naisena kuin liike-
kumppanina.

Kaikki bisnestapaamiset on sovittava ennakolta, samoin varmistuttava neuvotte-
lujen osoitteesta. Neuvottelujen ydinasia olisi toimitettava etukéteen kirjallisena,
silloin voi vendalaisen vastapuolen kannanottoa odottaa jo tapaamisen aikana.

Teitittely kuuluu kohteliaisuuteen. Naisia kohdellaan erityisen kunnioittavasti.
Voitto ei tarkoita samaa, kuin suomen kielen voitto. Vengjalla voitto lasketaan
eri tavalla; kulujen vahennyskelpoisuus on hyvin rajoitettua, kun taas lannessa

suurin osa kuluista on vahennyskelpoisia. Venajalla esim. lainojen korot ovat
joskus vahennyskelpoisia, joskus eivat.
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Esisopimus eli aiesopimus voi tulla Vendajalla sitovaksi, kun taas lannessa ei si-
do.

Neuvostoliitto loi aikanaan oman erityisen yritys- ja tapakulttuurinsa, joka oli se-
koitus vanhaa venalaista ja uutta vallankumouksen innossa kehiteltya kulttuuria.
Lopulta se kuitenkin ajautui melko konservatiiviseksi ja muodolliseksi ja lienee
sellainen tallakin hetkella. Niinpé yhteyksia solmittaessa ei pida ihmetella, jos
tiedusteluihin vastaaminen viipyy tai sitd ei tapahdu ollenkaan. Monet vasta
opettelevat kansainvalisia kauppatapoja.

Venalaiset eivat heti usko suomalaisen jyrkkaakaan kieltdvaa vastausta.

Venajalla ei menna suoraan liilkeasioihin ja siksi small talk on valttdAmatonta.
(Buuri & Ratschinsky 2000, 47 - 54.)

Kuten Buuri ja Ratschinsky, niin myds Salmenniemi ja Rotkirch (2008) toteavat
teoksessaan Suhteiden Venaja, etta venalaiselle on todella tarkeada, ettd esi-
merkiksi neuvotteluihin tulee paikalle korkeinta johtoa, koska venalaiset eivat

valttamatta usko alempien paatdsvaltaan ja ammattitaitoon.

Saimaan Matkaverkko on toiminut jo niin pitkddn Vengjalla, etta se ei itse suo-
ranaisesti kohtaa suurta maaraa kulttuurieroja paivittdin vain ainoastaan aika
ajoin. Toimitusjohtajalle pidetyn haastattelun mukaan kuitenkin on mahdollista,
ettd uudempi tybvoima voi olla asiasta eri mieltd, pelkastadan sen vuoksi, etta se
ei tieda, miten Vendajalla toimitaan. Liséksi, kun esimerkiksi muita suomalaisia
yrityksid menee Venégjalle, ovat kulttuurierot paljon suuremmassa asemassa,
voidaan puhua jopa kulttuurishokista, tahan toimitusjohtaja on térméannyt esi-
merkiksi yhteisissa tilaisuuksissa. Kulttuurierot ovat todella suuria, riippuu vain

ja ainoastaan siita, miten erot koetaan ja kuinka niihin suhtaudutaan.

Kulttuurierot eivat vaikuta Saimaan Matkaverkon toimintaan juuri ollenkaan, nii-

den kanssa on totuttu toimimaan ja ne kylla huomioidaan, jos on tarpeen.

Pietarin edustustossa kulttuurieroihin Suomen kanssa ei voi olla tormaamatta.

Suomalaisen ja venaldisen tapa tehda t6ita ja suhtautua tyontekoon: Itseohjau-
tuvuutta ja aktiivisuutta ei venalaisilla ole. Se tehdaan, mika on pakko, mika on
sopimuksessa mainittu, mutta ei yhtd&n enempaa.

Itseohjautuvuuden puute tarkoittaa sita, ettd tyontekoa on pakko valvoa ja oh-

jeistaa koko ajan. Toistuvien rutiinien hoitamisesta on muistutettava saannoélli-
sesti, muuten ne jaavat hoitamatta.

a7



Venalainen tyontekija ei myonna virheitdan. Han ei ylipdansa tee virheita. Syy
|6ytyy aina muualta: olosuhteista, kollegoista, esimiehista tai asiakkaista.

Venalainen tyontekija ei osaa tehda ryhmatyota.

Vendalainen tyontekijd edustaa ensisijaisesti itseadn myos toita tehdessaan.
Vasta kun tulee ongelmia, muistetaan, etta vastuussa onkin tybnantaja.

Venalainen tyontekija ei pida esimiestdan ajan tasalla annettujen tehtavien su-
jumisesta. Niistd on aina kysyttava erikseen. Ei neuvottele, kysy neuvoa tai
apua, ei kerro edistymisestd oma-aloitteisesti.

Ongelmatilanteet ty6asioiden hoitamisessa: kun tulee ongelmia tai asiaa on vai-
kea hoitaa, se yksinkertaisesti jatetaan hoitamatta ja yritetaan yksinkertaisesti
unohtaa.

(Mustajarvi 2009.)

Lomakehaastattelu paljasti esimerkkeja kulttuurieroista, joihin on térmatty Lap-
peenrannan toimistossa. Niitd ovat muun muassa venalaisten palautteen anto.
Virheen tapahtuessa on venaldisen tapa valittaa, kun puolestaan suomalainen
on hiljaa. Usein myds siina tapauksessa, ettd suomalaisella olisi ollut enemman
syyta valittaa, on &anessa venalainen. Venalaisten aikakasitteet poikkeavat tay-
sin suomalaisten. Vendalaiset odottavat kysymyksiinsad vastauksia valittomasti,
eivatka itse vastaa sen nopeammin. Vengjalla odotetaan tiukkaa johtamistyylia,
johon taas Suomessa ei useinkaan ole totuttu. Jos johtamistyyli antaa tyonteki-
j6ille vapauksia, kayttavat he niitd hyvakseen. Valvonta on siis tarkeampéaa kuin
Suomessa. Suomalaisista voi tuntua, etta venalainen kollega ei halua paneutua
asiaan, kun venaldinen antaa ainoastaan suuntaa antavia vastauksia kyselyihin.
Vaikka heilla olisi kuinka selvat ohjeet apunaan, on heilla tapana soitella tur-
haan ja tarkistaa pienia asioita, jotka olisivat I0ytaneet myds ohjeistuksista, jotka
heilla oli jo valmiina. TAma tuottaa suomalaisten mielesta lisda ylimaaraista tyo-

ta, mutta venalaiset katsovat sen olevan ihan normaalia.

Suomalaiset kokevat venaléaisten toiminnan olevan edelleen usein suurpiirtei-
sempana ja "epamaaraisempana”, kuin mihin Suomessa on totuttu. Toiminnas-
sa on enemman improvisointia ja asiat voivat muuttua matkan varrella enem-
man, kuin mihin suomalaisosapuoli on osannut varautua. Ensin pitaisi sopia
selvasti pelisadnnot ja ryhtya sitten toimeen. Vendlaiset puolestaan kritisoivat
suomalaisia liiallisesta varovaisuudesta, hitaudesta ja jopa epaluuloisuudesta.
(Karhunen ym. 2008, 157.)
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5.3 Kilpailu

Saimaan Matkaverkon yksi kesdsesongin paatuotteista on Viipurin risteilyt. Yri-
tys on télla hetkell& ainoa, jonka kautta voi paasta viisumivapaalle risteilylle Ve-
najalle. Viisumivapauden jatkumisesta ei ole sataprosenttista varmuutta ja
markkinoiden hallitseminen voi olla vain véliaikaista. Muissa palveluissa yrityk-
sella on kilpailijoita, mutta kilpailun voidaan sanoa olevan tervetta. Pietarissa
kilpailijoita on enemman kuin Suomessa ja normaaliin toimintaan kuuluu kilpai-
lu, se on nykymaailmassa miltei ehdotonta. (Laine 2009a). Pietarissa on paljon
Suomi-myyijida, tehokkaita matkanjarjestgjia varsinkin vapaa-aikamatkailuun.
Suomessa varteen otettavia kilpailijoita on kolmesta neljaan.

Kilpailun laadusta kertoo mygs se, etta Saimaan Matkaverkko tekee yhteistyota
kilpailijoidensa kanssa. Yritys voi kayttaa kilpailijoidensa palveluita ja toisinpain.
Talla hetkella markkinoilla on ainakin toistaiseksi tilaa kilpailijoille ja jos jostain
syysta markkinat supistuisivat, Saimaan Matkaverkko tuskin olisi ensimmaisena
ahdingossa, koska yrityksella on sen verran vakaa tuotenimi.

Kilpailua voidaan tarkastella nelikentta- eli SWOT—-analyysilla. Analyysissa kar-
toitetaan vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhkat liittyen yrityksen liike-
toimintaan. Kartoitetaan seuraavaksi hieman Saimaan Matkaverkkoa SWOT-

analyysilla.

Yrityksen vahvuuksiin kuuluu monipuolisuus, joka on hyva ominaisuus toimitta-
essa monenlaisten asiakkaiden kanssa. Vahvuuksiin voidaan katsoa kuuluvan
my06s asiantuntevuus, joustavuus ja tunnettavuus. Saimaan Matkaverkolla on
hyva maine niin Suomessa kuin Vengjalla ja asiantunteva palvelu mahdollistaa
palveluiden raataléinnin, mika taas on merkki joustavuudesta ja antaa hyvan
kuvan asiakkaille. Vahvuudeksi voidaan lukea myos yrityksen toimipisteiden si-
jainti Lappeenrannan keskustassa ja Pietarin ydinkeskustassa. Saimaan Mat-
kaverkon tuotteet ovat laadukkaita ja kilpailukykyisid, asiakaspalelu takaa asia-
kastyytyvaisyyden ja jalkimarkkinointi pitda asiakassuhteen elossa. Jos jostain
syysta pelkkad vahva tuote ei riita tulevaisuudessa pitdmaan Saimaan Matkaver-
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kon mainetta korkealla, on yritys varmasti valmis tuotekehitykseen, luopumatta

kuitenkaan perusideastaan.

Saimaan Matkaverkon heikkoudet ovat yrityksen sisélla. Parantamalla viestin-
taa, organisaatiorakennetta ja kahden toimiston toimintatapojen yhtenevaisyyt-
td, Saimaan Matkaverkko vahentaisi heikkouksiaan ja minimoisi ne mahdolli-
simman pieniksi. Saimaan Matkaverkolla ei ole niin suuria ulospain nékyvia
heikkouksia, etta niihin tarvitsisi puuttua. Niin kauan kuin yritys muistaa markki-
noinnin ja mainonnan tarkeyden, ei asiakkaille ndkyvia heikkouksia pitaisi olla.
Parantamalla sisdisia asianhaaroja parannetaan toimivuutta ja muokataan ty6-
ymparistoa entistd tehokkaammaksi. Varsinkin edustuston tyontekijdille tulisi
tehda selvaksi asiakkaan hankkimiseen liittyvia perusasioita. Asiakkaan hank-
kimiseen, pitamiseen ja palveluun tarvitaan lisdohjeistusta, koska heille esitetys-
ta kyselysta kavi ilmi, ettéd osa potentiaalisista asiakkaista menetetaan jo ennen
kuin heista tulee asiakkaita. Ja nain kay ainoastaan asiakaspalvelun laadun

vuoksi.

Yrityksen mahdollisuudet ovat potentiaaliset ja mahdollisesti myos rajattomat.
Venaja on niin suuri maa, jolla on niin paljon potentiaalia eli kun ottaa huomioon
nykymaailman kehityksen, on Vengjalla paljon tarjottavaa eivatka Saimaan
Matkaverkolta palvelut ja tuotteet lopu kesken. Mahdollisuuksia riittaakin todella
paljon, jos tuotteita muokataan ja ihmiset saadaan kiinnostumaan tuotteista vie-
& enemman tai herattdmaan niiden ihmisten huomio, joilla se on jo mahdolli-
sesti sammunut. Tuotekehitys on muutenkin nykypaivana tarpeen ja siina sa-
malla kehittyy myo6s yritys. Mahdollisuudet parantaa yritystéa tehokkaammaksi
ovat myds valtavat. Kiinnittamalla huomiota delegointiin ja Pietarin osalta kyky-

jen taysmittaiseen kayttbonottoon saadaan varmasti tydtehokkuus nousemaan.

Tasta onkin hyva siirtya uhkiin, eli suuri uhka, tai pikemmin haaste, on pysya
mukana nykymaailman kehityksessa ja taito raataléida ihmisten muuttuvien
mielenkiinnon kohteiden mukaan uusia tuotteita ja palveluita. Viela naita haas-
teita ei valttamatta ole paljoa, mutta Saimaan Matkaverkon on hyva muistaa se
seikka, ettd jonain paivana vield paljonkin voi muuttua ja yrityksen on oltava

mukana tdssa muutoksessa. Uhkakuvissa nakyy myds Vendjan Federaation
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ailahtelevaisuus. Aikaisemmin ty6ssa oli puhetta viisumivapaudesta, joka ilmoi-
tettiin viime tingassa. Vengjan koko ajan muuttuva lainsdadanto, uudistukset ja
markkinoiden heilahtelu vaikuttavat paljonkin, ne voivat olla uhka tai sitten mah-
dollisuus, niin kuin viisumivapaus oli, se jad nahtavaksi. Saimaan Matkaverkon
ei tarvitse n&hda kilpailijoitaan ainakaan viela uhkana, yrityksella on brandi ja
tuotenimi, jotka tunnistetaan, kilpailu kannattaakin ndhdad ennemmin mahdolli-

suutena.

Kilpailua voidaan tarkastella myds tuotteen, hinnan, paikan, menekinedistami-
sen ja jakelun nédkokulmasta. Nama viisi ndkdkulmaa valottavat kilpailun luon-
netta toimittaessa Venajan markkinoilla. Suomalais-Venalaisen kauppakamarin
julkaisussa, Venajan liiketoiminnan perusopas, Laakso (2009, 89 - 93) kirjoittaa

Seuraavaa.

Venalainen asiakas ei osta tuotetta pelkéastaan laadun tai designin takia, vaan
ostopaatokseen vaikuttavat myds monet muut tekijat, kuten hinta ja toimitusai-
ka. Tuotteen tai palvelun on oltava houkutteleva ja toimiva. Kilpailevat tuotteet
on hyvéa kartoittaa ja silta pohjalta aloittaa oman tuotteen muokkaaminen kohde-

ryhmaa varten.

Hinnan muodostuksessa on hyvéa ottaa huomioon kilpailevien hinnat ja siten
paattaa kuinka hyvaa katetta lahted hakemaan. Uniikki tuote ja kaikki ylimaarai-
nen erikoisuus voivat nostaa katteet pilviin, erilaisuus on valttia ja tuotteen kehit-

taminen kannattaa miettid huolella. Vengjalla korkea hinta tarkoittaa laatua.

Paikan suhteen on oltava tarkkana, Ven&ja on kokonaisuudessaan niin suuri
valtio, etta kaikkialla ei voi toimia samanaikaisesti, joten tuote tai palvelu on

segmentoitava oikeille markkinoille.
Menekinedistdminen on keino saada tuote tai palvelu myydyksi. Markkinointi- ja

mainontapainoitteinen menekinedistaminen on tarkeaa, jotta juuri oikeat kohde-

ryhmat saavutettaisiin ja oikea lahestymistapa l0ydettaisiin.

51



Jakelun katsotaan tarkoittavan tuotteen siirtymista asiakkaalle, jakelukanavan
tulee olla taattu ja erityisen luotettava. Vendalaiset arvostavat toimitusvarmuutta
ja saatavuutta, lisdksi suomalaisten toimitusvarmuus arvioidaan korkealle
SVVK: tutkimuksessa. (SVKK ry 2005.)

5.4 Liiketoimintaymparisto

Venajalla toimivan yrittdjan on tunnettava venalainen likketapakulttuuri ja paikal-
liset maaraykset. Maaraysten tunteminen on valttamatonta ainakin seuraavista
Syistéa:

- vendlainen neuvottelukumppani kunnioittaa aivan toisella tavalla sellaista
ulkomaista likemiesta, joka tuntee Ven&an muotoutumassa olevan
markkinatalouden pelisaannot

- erilaiset maaraykset ja saadokset seka niitd valvova byrokratia on vena-
laisen kulttuurin yksi tukijalka

Venajalla on turhauttavaa toimia, jos ei tunne venalaiseen kulttuuriin ja Venajan
historiaan kiinteasti liittyvaa liturgisuutta, jolla tarkoitetaan pitaytymista tiettyihin
ikivanhoihin kayttaytymis- ja ajatuskaavoihin. (Lehto 1995, 45.)

Liiketoimintaympaériston tunteminen on &arimmaisen tarkeaa ja siihen sopeutu-
mista vaaditaan ehdottomasti. Varsinkin lainsdddannén tunteminen ja sen

kanssa oikein toimiminen ovat tarkeita yritykselle kuin yritykselle.

Vengjan kansallista lainsaddantéd on viime vuosina kehitetty ja taydennetty
merkittdvasti Vengajan pyrkiessa integroitumaan maailman talousjarjestelmaan.
Peruslainsaadantd on jo sinalladn melko kattava, joskin monitasoinen ja osin
ristiriitainen laki- ja asetusviidakko aiheuttaa usein viranomaisten tulkinta-
epaselvyyksia. (SVKK ry, 2005, 14.)

Byrokratiaan ja lainsaadantojen erilaisuuteen Suomen ja Venajan valilla ei voi
olla tormaamatta. Saimaan Matkaverkko on niista tietoinen, mutta kyse on ai-
noastaan sopeutumisesta. Byrokratia ja lainsdadanté Venajalla eivat ole vaike-
uttaneet, eivatka vaikuttaneet liiketoimintaan Pietarissa. Totta tietysti on, etta
aikaa menee tuottavan toiminnan sijasta paljon juuri pakollisen byrokratian hoi-
tamiseen, esimerkiksi rekisterointiin, ty6lupiin, Kirjanpitoon ja ty6lainsaadantoon.
(Laine 2009a, Mustajarvi 2009.)

Liiketoimintaympaériston tunteminen ja sen ottaminen huomioon yrityksen liike-

toimintasuunnitelmassa on valttamatonta. Saimaan Matkaverkon edustustolle
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alkusyksysta 2009 toteutettu lomakekysely paljasti tarpeen markkinointisuunni-
telmalle ja sen kytkemiselle Lappeenrannan toimiston yhteyteen. Jo ennen ta-
man opinnaytetyon valmistumista, marraskuussa 2009 asia oli laitettu vireille.
Yhteisty0 markkinoinnissa toteutetaan vaiheittain, Lappeenrannan toimiston ni-
missa lahestytddn kohderyhmid postituksilla Suomessa, ja Pietarin edustuston
nimissa lahestytdan puolestaan vengjan kielella tiettyjd kohderyhmia. Kohde-
ryhmét ovat sidoksissa toisiinsa, Suomessa lahestytddn emoyhtioita ja Venajal-
la kyseisten emoyhtididen tytaryrityksia. Paatavoitteeksi voidaan tulkita myynti-
volyymien kasvun liittyen liikematkustukseen, jota Saimaan Matkaverkko halu-

aakin kehittaa.

Markkinointisuunnitelma tehd&én, jotta saataisiin selvyys niin lyhyen kuin pitkan
ajan markkinoinnista ja siten se liitetdan liiketoimintasuunnitelmaan tukemaan
sita.

Markkinointisuunnitelma on yrityksen tyokalu, jolla se huolehtii, ettd tehtavat

markkinointitoimenpiteet ovat tehokkaita ja oikein kohdistettuja. Markkinointi ei
voi olla pelkkaa eteen ilmaantuvien mahdollisuuksien hyddyntamista.

Markkinointisuunnitelma pitdd sisalladn tiedon markkinoista ja kilpailijoista. Se
sisdltaa tiedon kohdemarkkinoista eli kenelle yritys palvelujaan tai tuotteitaan
tuottaa seka minkalaisella markkinaosuudella. Markkinointisuunnitelmassa on
myo6s suunnitelma asiakassuhteiden hallintaan.

Markkinointisuunnitelma pitdd sisallaan markkinointistrategian eli mink&laisin
ponnistuksin ja milla keinoilla markkinointia toteutetaan. Tarkeaa on myoés hin-
noittelu.

Perusteellisessa markkinointisuunnitelmassa ovat tulevan vuoden toimenpiteet
ja niiden tavoitteet. (Kookas 2009.)

Markkinointisuunnitelman kanssa rinta rinnan kulkee yrityksen toimintaymparis-
td. Yrityksen toimintaympéariston osia ovat poliittinen, taloudellinen, sosiaalinen
ja teknologinen ymparistd. Toimintaymparistd analyysi helpottaa markkinointi-
suunnitelman tekoa huomattavasti. Kun markkinointisuunnitelman yleiset puit-
teet on kayty lapi, tulisi viela miettia markkinointistrategia. Markkinointistrategiat
voi olla kasvustrategia, kilpailustrategia tai kannattavuusstrategia (EDU 2009).
Saimaan Matkaverkossa kyseeseen tulisi kannattavuusstrategia, koska yrityk-

sen paamaarana on muun muassa vakavaraisuuden saavuttaminen.
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Henkilokunnan hankkiminen ovat myds hyva esimerkki siitd, ettd miten pa-

remmin toimintaymparistonsa tuntee, sitd helpompi on sopeutua.

Suomen puolella rekrytointi Saimaan Matkaverkkoon on ollut kertaalleen ulkois-
tettuna, ja suuri osa tyontekijoista on ollut mukana todella kauan, osa melkein
alusta alkaen. Lappeenrannan toimistoon on myds palkattu harjoittelujen jal-
keen tydvoimaa. Pietarissa henkilokunta tuli suoraan Arealta, eli erityisia rekry-
tointiprosesseja ei ollut tarpeen kayttaa. Jos Pietarissa tarvittaisiin uutta tyovoi-
maa, tapahtuisi rekrytointi tuttavien suositusten avulla, puskaradion kautta tai
Suomalais-Venaldisen kauppakamarin avulla. Tarkeinta, varsinkin Venajalla, on
loytda luotettavia tyontekijoitéa, se lahtdkohta menee muiden edelle. (Laine
2009a.) Rekrytointi Vengjalla voidaan hoitaa myos kotimaisen tai ulkomaisen
rekrytointiyrityksen avulla, yliopistojen kautta tai lehti-ilmoituksella. Vengjankieli-
sessa ammattijulkaisussa ilmoitus kiinnittdd useampien kiinnostuksen kuin eng-

lanninkielisissa julkaisuissa.

Suomi ja Vengja ovat kaksi taysin erilaista ymparistdd. Suomalaiset ja venalai-
set viettdvat monia kansallisia juhlia, joiden ajoitus poikkeaa toisistaan. Juhla-
paivien sijoittuminen esimerkiksi keskelle viikkoa tai joulun eriaikaisuus verrat-
tuna Suomeen tuottavat lilkketoiminnan kannalta aika ajoin viivastymista ja tehot-
tomuutta. Myds Saimaan Matkaverkon toimintaan juhlapéivat vaikuttavat, vas-
tauksia joudutaan odottamaan ja yhteydet hidastuvat. Vendlaisilla on myds ta-
pana lahtea juhlapéivaa edeltavana paivana aiemmin toistd. Lappeenrannan ja
Pietarin valinen aikaero on yksi tunti. Saimaan Matkaverkon toimintaan tama ei

vaikuta millaan tavalla.



6 PAATELMAT, TOIMINNAN TEHOSTAMINEN

Tutkimuksen viimeisessa osa-alueessa keskitytdan johtopaatoksiin ja mielipitei-
siin, joita tutkimuksen pohjalta saatiin aikaan. Liséksi tarkastellaan tutkimuspro-
sessia kokonaisuudessaan ja otetaan kantaa tutkimuksen luotettavuuteen. Vii-

meisenda pohditaan tulevaisuutta - onko se valoisa vai hamara, jaa nahtavaksi.

6.1Johtopaatokset ja mielipiteet

Mielestani tyd onnistui hyvin ja siitd on apua Saimaan Matkaverkolle, toinen
seikka on totta kai se, halutaanko yrityksessa korjata |6ytamiani epékohtia ja
puuttua niihin siten, etta se tehostaisi yrityksen toimintaa.

Kaikista osa-alueista, joita tdsséa tydssa esiteltiin, |0ydettiin jotain toiminnan te-
hostamiseen liittyvaa, toisista enemman, toisista vahemman. Suurimmat on-
gelmakohdat, joista l6ytyi eniten korjattavaa, ovat tiedon ylikuormittumisen rat-

kaisukeino ja viestinnan tehostaminen seka kesasesongin tehostaminen.

Oma henkilokohtainen mielipiteeni viestinnasta on se, etta siita |0ytyy parannet-
tavaa ja se kannattaisi tehda nopeasti, jotta muun muassa vaarinkasityksilta ja
tietopimioilta valtyttaisiin. Tama on siis ainoastaan henkilokohtainen mielipiteeni
ja liittyy omaan rooliini yrityksessa viime kesind. Esimerkiksi palaverin pitdminen
vauhdikkaan risteilykauden jalkeen olisi ollut paikallaan, koska sen avulla seu-
raavaa kautta olisi voitu tehostaa entisestaan.

Aikaisemmin kavi ilmi, etta tdman opinnaytetyon yksi 16ydos oli yhteisen mark-
kinointistrategian puute Lappeenrannan ja Pietarin toimistojen valilla. Joka ta-
pauksessa asia otettiin kasittelyyn ja sen parantamiseksi tehtiin tyotd ennen
opinnaytetyon valmistumista. Lisdksi Saimaan Matkaverkon vaki lahti tutustu-
mismatkalle Moskovan edustustoon. Toisaalta ty0 ei kosketa Moskovan edus-
tustoa, mutta nama kaksi esimerkkia vakuuttavat siitd, ettd todenn&kdisesti

myo6s muita tydssa esille tulevia ongelmakohtia tullaan korjaamaan.
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6.2 Tutkimusprosessi ja tutkimuksen luotettavuus

Tutkimus tehtiin Saimaan Matkaverkolle syysta, etta yritys saisi tietoonsa asioi-
ta, joiden kautta se voisi lahted parantamaan ja siten tehostamaan toimintaan-
sa. Aihe paatettin yhdessa Saimaan Matkaverkon toimitusjohtajan Kirsti Lai-
neen kanssa ja kyseiseen aiheeseen paadyttiin pohtimalla sitd, mista yritykselle

olisi eniten apua.

Tyo6ssa esiteltiin Saimaan Matkaverkko mahdollisimman laajasti, kerrottiin sen
toiminnasta Lappeenrannassa ja Pietarissa. Suuriin aihekokonaisuuksiin, kuten
tiedottaminen, kirjanpito ja liikketoimintaymparistd, pureuduttin mahdollisimman
laajalti ja pyrittiin I16ytamaan aukkoja niin toimistojen siséisista ongelmista kuin
toimistojen yhteistyosta.

Tyo6ta tehtaessa lahteiden monipuolisuus ja niiden hyva saatavuus yllattivat.
Virheoletukseni olikin se, etté luulin l&hteiden etsimisesta tulevan vaikeaa, mut-
ta tapahtuikin painvastoin, tormasin jopa lilan moniin hyviin lahteisiin. Valilla on
vaikea l0ytaa hyvia ja ajankohtaisia Venajaan liittyvia lahteita, koska muutoksia
eri aihepiireihin tulee jatkuvasti. Keskityin kayttamaan luotettavia lahteita, missa
onnistuin mielestani hyvin. Internet-lahteita kaytin loppujen lopuksi aika vahan,
ja niissékin pyrin ottamaan l&ahteisiini ainoastaan kaikista luotettavimpia. Ainoa

kohtaamani ongelma oli eri lahteiden tarjoama sama tieto.

Tutkimusmenetelmand kaytettiin kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa ja tutki-
musmenetelman keinoina teemahaastattelua ja avointa lomakehaastattelua.
Teemahaastattelu toteutettiin toimitusjohtajalle ja avoimet lomakehaastattelut
jaettiin Lappeenrannan ja Pietarin toimistojen muille tyontekijoille. Lappeenran-
nassa lomakkeita jaettiin 12 kappaletta ja vastaus saatiin kaikilta, Pietarin edus-
tustossa lomakkeita jaettiin neljalle henkil6lle, joista vastasi ainoastaan kaksi.
Lappeenrannan toimiston vastausprosentti oli 100, mutta jai Pietarista vain puo-
leen eli 50 %:iin. Jos resurssit olisivat olleet ajan kayton kannalta rajoittamatto-
mammat, niin olisi voinut olla tutkimuksen kannalta hyva idea matkustaa Pieta-
riin ja toteuttaa haastattelut henkilokohtaisesti, jolloin Pietarin edustuston vas-
taamisprosentti olisi todennakoisesti noussut korkeammaksi. Joka tapauksessa
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tietoa saatiin osittain tarpeeksi myds Pietarista, joten opinnaytetyd onnistui hy-

vin ja tutkimuksen luotettavuus on taattu.

6.3 Tulevaisuus

Saimaan Matkaverkon tulevaisuus nayttaéa valoisalta, ihmisten kasvava kiinnos-
tus Venajaa kohti ja Suomen pysyminen tarkedna Vengjan kauppakumppanina
tietavat yritykselle hyvaa. Tulevaisuuden haasteet ovat mitd todennakoisimmin
suuret, mutta ne on tehty voitettaviksi. Yrityksen ainoa paamaara markkinoilla
pysymisen ja markkina-aseman sailyttamisen lisdksi on vakavaraisuuden saa-
vuttaminen. Edustuston kautta yritys turvaa nakyvyytensa Vendjalla ja sailytta-
malla emoyhtion Lappeenrannassa yritys takaa brandinsa Suomessa.

Mielestani tulevaisuudessa yrityksen toiminnan ei valttAmatta tarvitsisi jaada
paikalleen. Yrityksesta 16ytyy varmasti potentiaalia muokata tuotteita, miksi ei
jopa generoida uusia. Tyontekijoiden kannattaa uskaltaa astua esille ideoineen,
jos heilta sellaisia I6ytyy. Ainakin Suomen puolella tdman mahdollisuuden voisi
sanoa olevan itsestaan selvaa, mutta Vengjalla ei niinkaan. Avoin lomakehaas-
tattelu Pietariin osoitti, ettd henkilokunnalla olisi piilossa olevia kykyja, ideoita ja
ennen kaikkea tarmoa pa&sta toteuttamaan itsedan ja siten oppia uutta ja edis-
tda esimerkiksi asiakaspalvelun laatua. Omien uusien ideoiden esille tuonti
my0Os edesauttaisi edelleen tydnkuvien uudelleenmuokkaantumista, jos se ei ole

tarpeen, niin ainakin se vahvistaisi tydnkuvaa.

Tulevaisuudessa jaa nahtavaksi, miten kay viisumivapauden ja risteilymarkki-
noiden. Tuleeko uusia yrittdjia ja kilpailijoita seuraksi vai ei? Joka tapauksessa
Saimaan Matkaverkolla on tuotenimi ja tuote, jotka ovat jo ihmisten tiedossa,
eikd suhteita ja hyvaa asiakaspalvelua rakenneta ihan tyhjasta. Suhteiden mer-
kitys kavi ilmi jo aiemmin tassa tyossa, eika suhteiden rakentaminen tapahdu

silmanrapayksessa, vaan juuri painvastoin se vaatii aikaa ja sitoutumista.

Saimaan Matkaverkon toimitusjohtajalta saadussa henkilokohtaisessa tiedon-

annossa selvisi, etta yrityksessa on laadittu noin viisi vuotta sitten visio: "SMV
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(Saimaan Matkaverkko) on Suomen suurin ja kaunein Venajan matkailuun eri-

koistunut matkatoimisto Suomessa”.
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1(1)
Avoin lomakehaastattelupohja 1 Lappeenrannan toimiston tyontekijoille

Seuraavat kysymykset koskevat tydskentelya Lappeenrannan toimistossa
Toimenkuvasi ja kielitaitosi

Miten kuvailisit toimiston tyohenkea / ilmapiiria

Ty6paikan hyvéat / huonot puolet

Miten viestintad toimii, niin sisdinen kuin ulkoinen, kuvaile

o k> N PE

Millaisena né&et tulevaisuutesi yrityksessa

Seuraavat kysymykset koskevat yhteistyota Lappeenrannan ja Pietarin toimis-
tojen valilla

6. Tunnetko kaikki Pietarin toimiston tyontekijat

7. Teetkd yhteistyota ainoastaan tiettyjen henkildiden kanssa Pietarin toimistosta

8. Oletko tavannut kaikki Pietarin toimiston tydntekijat, onko teilla ollut yhteisia
tapaamisia / muuta yhteista virkistystoimintaa

9. Mita yhteisty(Ota teet Pietarin toimiston kanssa

10. Mita ongelmakohtia naet toimimisessa heidan kanssaan

11. Mit& positiivista 6ydat yhteistyosta

12.Mika yhteistytssé on helppoa, mikéa vaikeaa

13.0nko asioita joihin haluaisit parannusta koskien yhteisty6ta Pietarin toimiston
kanssa

14.Miten luotettavuus korostuu, Vengjalla luotettavuus yritystoiminnassa on suu-
remmassa roolissa kuin Suomessa eli tarkentavana kysymyksena; miten kuvai-
lisit yhteistyon luotettavuutta

15. Millaisiin kulttuurieroihin olet térmannyt tehdessa yhteisty6ta Pietarin toimiston
vaen kanssa

16. Miten viestinta toimii

17.Miten kommunikointi toimii
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Avoin lomakehaastattelupohja 2 Lappeenrannan toimiston tyontekijoille

Seuraavat kysymykset koskevat tydskentelya Lappeenrannan toimistossa
Toimenkuva, titteli, vastuualue

Miten kuvailisit toimiston tyohenkea / ilmapiiria

Miten viestint& toimii, niin sisédinen kuin ulkoinen, kuvaile

Miten markkinointi on toteutettu

ok N PE

Miten mainonta on toteutettu

Seuraavat kysymykset koskevat yhteistyota Lappeenrannan ja Pietarin toimis-
tojen valilla

6. Tunnetko kaikki Pietarin toimiston tyontekijat

7. Teetkd yhteistyota ainoastaan tiettyjen henkildiden kanssa Pietarin toimistosta

8. Oletko tavannut kaikki Pietarin toimiston tydntekijat, onko teilla ollut yhteisia
tapaamisia / muuta yhteista virkistystoimintaa

9. Mita yhteisty(Ota teet Pietarin toimiston kanssa

10. Mita ongelmakohtia naet toimimisessa heidan kanssaan

11. Mit& positiivista 6ydat yhteistyosta

12.Mika yhteistytssé on helppoa, mikéa vaikeaa

13.0nko osa-alueita joihin haluaisit parannusta koskien yhteisty6ta Pietarin toimis-
ton kanssa, parannusehdotuksia

14.Miten luotettavuus korostuu, Vengjalla luotettavuus yritystoiminnassa on suu-
remmassa roolissa kuin Suomessa eli tarkentavana kysymyksena; miten kuvai-
lisit yhteistyon luotettavuutta

15. Millaisiin kulttuurieroihin olet térmannyt tehdessa yhteisty6ta Pietarin toimiston
vaen kanssa

16. Miten viestinta toimii, onko parantamisen varaa

17.Miten kommunikointi toimii

18.Viela kertauksena eli mita toimintaa tulisi ehdottomasti tehostaa ja miksi
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Avoin lomakehaastattelupohja Pietarin edustuston tydntekijdille

Bawa gomKHOCTb M 3HaHWE A3bIKOB
Kak Bbl moxeTe oxapaktepusoBaTb pabouyyto aTMocgepy B Ballem ogpuce?

Mntocbl U MUHYCbI BalLEero Mecta paboThl.
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Kak Bbl oueHuBaete ypoBeHb oO6MeHa WHMopmaunen (BHEWHeEN u

BHYTpEeHHeN)?

Kak Bbl BuauTe cBoe byayliee B aTon hupme?

3HaeTe nu Bbl Bcex paboTHMKoB odunca B JlanneeHpaHTe, BCTpedanuch nu Bol

C HUMN?

7. Kaknm coTpyaHn4ecTBOM € opucom B JlanneHpaHTe Bbl 3aHUMaeTeCh?

8. Kakaue npobnembl Bbl BugMTe B coTpyaHnyectse ouncos B JlanneeHpaHTe u
MeTepbypre?
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coTpyaHuyecTse ¢ opmcom B JlanneeHpaHTe?
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Avoin lomakehaastattelupohja edustuston paallikdlle

Toimenkuva, titteli, vastuualue

Miten Saimaan Matkaverkon tytaryhtio Venajalla liittyy Pietarin edustustoon
Miten viestinta toimii, niin sisainen kuin ulkoinen. Miten viestinta Lappeenran-
nan toimiston kanssa toimii

Miten markkinointi on toteutettu (markkinointikanavat)

Miten mainonta on toteutettu (mainontakanavat)

Mita yhteisty6ta tehdaan Lappeenrannan toimiston kanssa

Mitd ongelmakohtia tulee esille toimimisessa yhteistybéssa Lappeenrannan
toimiston kanssa

Mita positiivista |0ydat yhteistyosta

Mika yhteistydssa on helppoa, mika vaikeaa

10.0nko asioita joihin haluaisit parannusta, koskien yhteistyotd Lappeenrannan

toimiston kanssa, parannusehdotuksia

11.Mitk& ovat suurimpia kulttuurieroja, joihin olet tormannyt

12.Viela kertauksena eli mita toimintaa tulisi ehdottomasti tehostaa ja miksi

13.Ketka ovat Pietarin toimiston kohderyhmat ja tarkeimmat asiakkaat

14.Miten tapahtuu rekrytointi, mitk& ovat kaytetyimmat rekrytointikanavat

15. Miten byrokratia vaikuttaa toimintaan
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Avoin lomakehaastattelupohja Saimaan Matkaverkon kirjanpito-osastolle

Hoidatko pelkastaan Saimaan Matkaverkon Lappeenrannan toimiston kirjanpi-
don? Mitd osa-alueita? Kuka hoitaa Saimaa Travelin kirjanpidon?

Hoidatko Pietarin edustuston kirjanpitoa? Kokonaan vai ainoastaan tiettyja osa-
alueita, mita osa-alueita?

Liittyyko Pietarin edustuston kirjanpito millaan lailla OOO Saimaa Travel Russi-
aan?

Kuka hoitaa emoyhtion ja tytaryhtididen kirjanpitojen yhdistamisen?
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9.
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suorittaa?
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kirjanpitoa?
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rin toimistojen valilla?

Onko yhteistytssa Pietarin kirjanpidon kanssa jotain parannettavaa?

10.Mika on pé&asaanto sille, miten kulut jakaantuvat Lappeenrannan ja Pietarin

valilla?

11.Menevatko Pietarin toimiston kulut tytaryhtion alla, osaatko sanoa mita kuluja

tytaryhtiolla on esimerkiksi?

12.0nko yrityksella pankkitili Vengjalla, hoidatko maksuliikennetta venalaisen

pankin valityksella?

13. Mitk& ovat kaytetyimmat maksuehdot?

14.0Ovatko rupla maksut kuinka yleisia?

15. Miten luotettavuus korostuu, voitko luottaa esimerkiksi venalaiseen pankkiin?

16. Luotatko Pietarin edustuston kirjanpitoon?
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