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This research was executed as an assignment from Refrak Oy. The goal of the research
was to investigate and examine the network that has been set up after the export project
but also to chart and document the roles and benefits the participants in the network
have gained and to generate the future export projects of the case corporation in the
Russian market.
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were covered.
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and participating observation were the data acquisition methods. The person interviewed
was the chief executive officer of the case corporation. The interviews were carried out
in November 2015 in two corporation visits at the headquarters of the corporation in
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perceive the participants and their activities in the network and also to view the resources
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1 JOHDANTO

Kansanvalinen liiketoiminta on térkea osa Suomen taloudesta. Yritykset
kansainvalistyvat entista nopeammin. Kotimarkkinoiden pienuus ja Suomen
sijainti maailman Kkartalla ovat usein painetekijoitd kansainvalistymiseen
(Vahvaselka 2009, 62.) Pk-yrityksien kansainvalistymisprosessi on haastava,
mutta se tarjoa kasvumahdollisuuden yrityksen liiketoiminnalle. Osallistuminen
kansanvélisiin projekteihin yleensa vaati Kkielitaidon ja kansanvalisen
kokemuksen sekéa yleista sosiaalista, kulttuurista, poliittista ja taloudellista

tuntemusta kohdemaasta.

Idea opinnaytetyotlle sai alkunsa kesalla 2015. Tarkoituksena oli tehdé tutkimus,
joka liittyisi kansanvaliseen liiketoimintaan. Olin jo entuudestaan kiinnostunut
ulkomaankaupasta. Toimin opiskelujen aikana kahtena kesana perakkain
projektijohtoharjoittelijana toimeksiantajayrityksessa. Harjoittelun aikana paasin
hyodyntamdadn oman vendjan kielen taitoa ja sain tyokokemukseni
vientiprojekteista. Tydharjoittelujakson lopussa case-yrityksen toimitusjohtaja
ilmaisi kiinnostuksensa avustaa opinnaytetydssa. Hanta kiinnosti edellisena
kesana suoritetut vientiprojektit Vengjalle ja verkostot, jotka olivat rakentuneet
projektien jalkeen. Opinnaytetydn aiheeksi saatiin vientiprojektin kehittaminen.
Toimeksiantajayritys on erikoistunut tulenkestavien rakenteiden suunnitteluun,
asennuksiin ja materiaalitoimituksiin. Esitdn tarkemman kuvan yrityksen

liketoiminnasta luvussa yrityksen esittely.

Opinnaytetyoni kasittelee siis vientiprojektia Venajalle. Vengjan laheisyys antaa
Suomelle ainutlaatuisen mahdollisuuden, jollaista milld&dn muulla Euroopan
jasenmaalla ei ole. Venajaan federaation markkinoiden koko houkuttelee monia
yrittdjia Euroopasta. Tilastotietojen mukaan Vendjad oli kolmanneksi tarkein
ulkomaankaupan kumppani Suomelle vuonna 2014 (Suomalais-Venalainen
kauppakamari 2015, a). Kuitenkin Venjan talous on erittdin herkka, koska sen
riippuvuus polttoaineiden viennista on erittdin suuri. Mydskaan poliittinen ja
sosiaalinen toimintaymparistd eivat ole helppoja ulkomaalaisille yrittajalle.
Byrokratia, korruptio ja infrastruktuurin heikko kehitystaso ovat paivittaisia

ongelmia ulkomaalaisille yrittajille.



1.1 Tutkimuksen tavoitteet ja rajaukset

Tutkimuksella on kolme paatavoitetta: tutkia ja selvittdd minkéalainen verkosto
on rakentunut vientiprojektin jalkeen, kartoittaa ja dokumentoida roolit ja
hyodyt verkostoon osallistuneista ja kehittdd case-yrityksen tulevat
vientiprojektit Venajan markkinoille.

Tutkimuksen teoriaosuuden ensimmaisessa osassa tavoitteena on maaritella
yritysverkoston  toimintaa ja  analysoidaan verkoston rakennetta.
Tutkimuksessa analysoidaan verkoston rakennetta kolmen muuttujan kautta
kuten toimijat, toiminnot ja resurssit. Tarkoituksena on myds selvittaa, millaisia
verkostojen tyyppeja on olemassa. Tutkimuksen teoriaosuuden toisessa
osassa tavoitteena on maaritella vientiprosessia ja kayda se vaiheittain lapi.
Vientiprosessia tarkastellaan kahden mallin  mukaan. Tutkimuksen
teoriaosuuden kolmannessa osassa tarkastelussa on Venaja. Luvussa
esitetddn yleista tietoa Vengjalta, seka kerrotan Suomen ja Vengjan valisesta

kaupasta. Tarkastelussa on myds Venajan liiketoimintaymparisto ja kilpailu.

Empiirisen osan paatavoitteena on tutkia, minkalainen verkosto on rakentunut
vientiprojektien jalkeen ja kartoittaa sekd dokumentoida roolit ja hyodyt
verkoston osallistuneista. Yrityksen toiveena on antaa tehostavia
kehitysehdotuksia tuleville vientiprojektille Venajalle.

Tutkimuksen ulkopuolelle jaad operaatiomuodon valinta, koska yrityksella on
valmis malli kaytéssa. Tullioperaatiot ja vientiasiakirjat ovat myos rajattu pois
tutkimuksesta.  Opinnaytety6éssa ei tehda johtop&atdksia kaikille
vientitoimintaa harjoittaville yrityksille, vaan tutkimuksen tuloksilla yritetd&an

parantaa case-yrityksen tulevia vientiprojekteja Vendjalle.

1.2 Tutkimusmenetelmat

Omassa tutkimuksessani kaytin kvalitatiivista eli laadullista
tutkimusmenetelmaa, jossa tarkoituksena on todellisen elaman kuvaaminen ja
kohteen tutkiminen mahdollisimman kokonaisvaltaisesti (Hirsjarvi, Remes &
Sajavaara 2009, 161). Tutkittavan kohteen valinta tdssa tutkimuksessa tehtiin
tarkoituksenmukaisesti eika satunnaisotoksen menetelmaa kayttaen (Hirsjarvi

ym. 2009, 164). Tutkimuksen strategiana oli tapaustutkimus, koska tutkimuksen
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kohteena on yksittainen tapahtuma ja se kohdistuu ajankohtaisiin asioihin
(Jyvaskylan yliopisto 2015). Tapaustutkimuksessa tutkin syvéllisesti syntynytta
yritysverkostoa ja siihen vientiprojektin jalkeen osallistuneita. Ainestoa omalle
tapaustutkimukselle kerasin useita tiedonkeruumenetelmia kayttaen.

Paatiedonkeruumenetelmand omassa tutkimuksessa toimi puolistrukturoitu
teemahaastattelu. Puolistrukturoidussa teemahaastattelussa haastattelija ja
haastateltava tietdvat teema-alueet, mutta kysymyksien jarjestys tai tarkka
muoto puuttuu. Teemahaastattelu on valimuoto lomake- ja avoimelle
haastattelulle. Teemahaastattelussa keskustelun kulku tapahtuu aihepiirin
sisélla, mutta melko vapaasti. Teemahaastattelu on tehokas tyokalu
kvalitatiivisessa tutkimuksessa, koska siihen voi sovittaa useat aihepiirit.
(Hirsjarvi ym. 2009, 208-209.) Tarkoituksena omassa tutkimuksessa oli
teemahaastattelun avulla saada mahdollisimman luotettavaa ja patevaa tietoa
tutkimusta varten. Haastattelu on yksi kaytetyimmasta
tiedonkeruumenetelmista kvalitatiivisissa tutkimuksissa. Haastattelun etuna on
se, ettd aineiston keruuta voi sdédella joustavasti. Haastattelun aikana saadut
vastaukset voi tarvittaessa selventéé tai tdydentdad (Hirsjarvi ym. 2009, 205).
Haastateltavana oli  case-yrityksen  toimitusjohtaja. = Ensimmaéisessa
haastattelussa kasiteltiin case-yrityksen vientitoimintaa, sekd Venajan
markkinoille tehtya vientiprojektia (liite 1). Toisen haastattelun teemat koskivat
yrityksen verkostosuhteitta, verkostotaktiikkaa seka toimialan kilpailutilannetta
(lite 2). Teemahaastattelut suoritettin kahdella yrityskaynnilla yrityksen
toimipisteessa Kotkan Hovinsaarella. Keskimaarin yksi haastattelu kesti yhden

tunnin.

Toinen tiedonkeruumenetelma omassa tutkimuksessani oli osallistuva
havainnointi. Havainnointi ei ollut p&atiedonkeruumenetelmana, vaan tuki
suoritettuja teemahaastatteluita. Havainnoinnin merkittava etu on se, ettd sen
avulla voi hakea valitontd ja suoraa tietoa organisaatioiden tai yksildiden
toiminnasta (Hirsjarvi ym. 2009, 213). Tutkimuksen aikana suoritin osallistuvan
havainnoinnin case-yrityksen toimistolla yrityskaynnilla Kotkan Hovinsaarella.
Osallistuva havainnointi auttoi ymmartaa vientiprosessin kokonaisuudessaan.
Case-yrityksen virallisia asiakirjoja, kuten tarjouspyyntdéd, tilausta,

tilausvahvistusta ja kauppasopimusta kaytin omassa tutkimuksessani.



1.4 Yrityksen esittely

Case-yritys on kotkalainen insinddritoimisto, jolla on myds asennustoimintaa.
Yritys on erikoistunut tulenkestavien rakenteiden suunnitteluun, asennuksiin,
korjaustoihin ja materiaalitoimituksiin. Innovatiiviset asiakaskohtaiset ratkaisut,
ovat yksi yrityksen vahvoista puolista. Yritys toteuttaa ongelman ratkaisun usein
suunnitteluvaiheessa. Lisapalveluna yritys tarjoa materiaalit, tuotteet ja niiden
asennuksen. Yrityksen vahvuudet ovat asiakkaiden projektien johto ja
koordinointi. (Alastalo 2015). Refrak Oy on perustettu 1983. Yrityksella on
kaksikymmenta tyontekijaa ympdari vuoden mistd kymmenen on toimisto
tyontekijoita. Toimialasta johtuen yrityksen kiireisemmaét urakat ovat kesalla.
Refrak Oy tydllistaa tilapaisesti noin neljdkymmentéa asentajaa joka kesa.
(Refrak Oy, a 2015.)

Refrak Oy:n toimialana on tulenkestéavien rakenteiden suunnittelu, valmistus,
myynti sek& urakointi teollisuudelle. Yrityksen toimintaan kuuluu tulenkestavien
materiaalien tuontia ja vientia. Yritys myos valmistaa ja myy rakennuskoneita
sekd niiden varaosia. Tulenkestavia tuotteita ja rakennuskoneita myydaan
Suomessa ja  ulkomailla. Yritys my6s @ tarjoaa  rakennusalan

konsultointipalveluita ja koulutusta. (Kauppalehti 2015.)

Refrak Oy:n tuotteet voivat olla aineellisia kuten esimerkiksi esivalmistetut
tulenkestavat rakenteet tai aineettomia kuten konsultointipalvelu. Padasiassa
yrityksen toimituksiin kuuluvat niin aineelliset tuotteet kuin aineettomat palvelut.
Esimerkiksi yrityksen lopputuotteena voi olla korkean lampotilan eriste, johon
kuuluvat tulenkestdva betoni ja sen asennus. Seuraavaksi mainitut

asennuskohdat ovat tyypillisia yritykselle:

¢ Voimalaitokset: leiju- ja kiertopetikattilat, viistoarinakattilat, soodakattilat,
Oljykattilat, kaasukattilat

e Teras- ja metalliteollisuuden uunit ja senkat

e Lampokasittelyuunit

e Kuumailmakehittimet

o Koelaitteet, tutkimushankkeet

e Polttouunit
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Yrityksen yleisimmét asiakkaat ovat energiayhtiét, sellu- ja paperitehtaat,
metalliteollisuus, kattilavalmistajat, terastehtaat, valimot, jalostamot ja sahat.
(Refrak Oy, b 2015.)

1.5 Kasitteet

Tassa luvussa lukijalle selvitetddn johdannossa kaytettyja termeja. Kasitteita
avataan sen takia, ettd ne ovat liikketalouden ammattitermeja, joita vain alan

asiantuntijat ymmartavat.

Pk-yritykset eli pienia ja keskisuuria yrityksia mitka jaetaan lilkevaihdon, taseen
ja tyovoimaan perusteella. Yrityksen koon perustella voi kertoa sen
yleistaloudellisesta ja tydllistavasta merkityksesta. Pk-yrityksen palveluksessa
on vdhemman kuin 250 tydntekijaa, ja vuosiliikevaihto on enintdan 50 miljoonaa
euroa. Taseen loppusumma ei saa ylitd 43 miljoonaa euroa. (Tilastokeskus
2015.)

B2b-markkinointi on tavaroiden tai palveluiden markkinointia jossa seké& myyja
ettd ostaja ovat yrityksid tai organisaatioita. Yritykselta-yritykselle-
markkinoinnissa ostotoimintaa on ammattimaista ja tarkasti suunniteltu.
Myyntityd on usein henkilékohtainen ja asiakassuhteiden merkitys on suuri. (
Ojasalo & Ojasalo 2010, 25-26.)

Vientiprosessi — on aikatauluihin sidottu, m&&ramuotoinen prosessi. Usein
samaan prosessin osallistuvat myyjan ja ostajan liséksi kuljetusliike, pankki,
vakuutusyhtio ja tulli. Vientiprosessi sisadltdd monta eri vaihetta ja vaati
ammattitaitoisen henkilokunnan sen suorittamiseksi. Vientiprosessi on
onnistunut silloin, kun asiakas saa toimituksen sopimuksen mukaisesti ilman

viivastyksia tai muita ongelmia. (Vahvaselka 2009, 263.)

2 YRITYSVERKOSTOT

Alusta asti on hyva erottaa termit verkko ja verkosto. Sanasta verkko muodostu
termi  verkottuminen. Verkottumisella tarkoitetaan tietotekniikan tai
tietoverkkojen kayttod (Niemeld 2002, 13). Sanasta verkosto muodostuu termi

verkostoituminen. Verkostoitumisella tarkoitetaan yrityksien tai
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organisaatioiden yhteystyota. Kumppanuussuhteilla yritykset hakevat ratkaisua
ongelmiinsa. Esimerkiksi yritys- tai tuotantoverkostot syntyvat monen tasoisen

yhteystyon kautta. (Niemela 2002, 13.)

Verkostoitumiseen on tana paivana monta erilaista syyta kuten globalisaatio,
markkinoiden vaatimukset ja liiketoimintaympariston muuttuminen. Hyoty
verkostoitumisesta on ensinnakin kilpailuetu yksittaisen yrityksen kanssa.
Uusien kontaktien luominen verkoston sisalla on huomattavasti helpompaa kuin
verkoston ulkopuolella. Yhdistamélla osaamistaitoja voidaan saavuttaa parempi
tulos ja kehittda uusia ratkaisuja. (Valkokari, Hakanen & Airola 2007, 4-5.)
Oman kilpailun parantamiseksi on tarkedd, etta yrittjat pystyvat
hahmottamaan, missa yritysverkostossa ne toimivat. On myds tarkeaa
tunnistaa verkostoon osallistuneiden roolit, koska silloin pystyy paremmin
kartoittamaan niiden tarjoamat hyddyt (Valkokari, Hyotylainen, Kulmala,
Malinen, Mdller & Vesalainen 2009, 11). Kuitenkaan yritysten yhteistyo ei aina

ole verkostoyhteystyota.

Toivola (2006, 11) jakaa yrityksen toimintamalleja kolmeen eri luokkaan.
Hierarkkisessa toimintamalissa paatoksenteko ja ohjaus ovat yrityksen johdon
vastuulla. Toinen toimintamalli on markkinaohjaus. Tassa toimintamallissa
kaupankaynti perustuu markkinamekanismiin ja markkinoiden yleiseen
hintatasoon. Viimeisessd mallissa hierarkia ja markkinat ovat yhdessa
muodostaneet verkoston. Toivola (2006, 22) maarittele verkoston kun joukko
itsendisia yrityksia, joiden tavoitteena on saavuttaa parempi kilpailuasema
pitkdaikaisen strategisen yhteistyon kautta. Valkokari ym. (2009, 13)
maarittelevat verkoston laajemmin. Heidan mukaansa verkosto on yrityksien ja
organisaatioiden muodostama rajaton verkostokudos, joka ylittda toimialat ja

kansalliset rajat.

Verkostoyhteistyon  Toivola (2006, 17-18) maarittele strategiseksi
kumppanuudeksi. Yritysverkostossa yritykset vaihtavat omat tiedot ja taidot
kesken&an. Niiden yhteistyd on monitasoinen ja pohjautuu luottamukseen. Ne
eivat nde toisiaan pelkastaan asiakkaina, vaan kaikki ovat verkoston jasenia.
Menestys ja pAdmaéarat ovat yhteisid. Usein kumppanuussuhteet ovat laheiset ja

syvalliset.

Hyddyt verkostoyhteistydssa ovat samat seka yrittajélle etta yritykselle. Yrittaja

pystyy kasvattamaan omia taitoja ja osaamistaan, kun taas yritys saa
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uskottavuutta ja luotettavuutta (Toivola 2006, 23—24). Menestyva yritysverkosto
koostuu yrityksistd, jotka parhaiten pystyvat hyddyntamaan muiden vahvuuksia
ja osaamista, mutta myos jakamaan hyo6tyja muiden kanssa (Hakanen ym.
2007, 20).

2.1 Verkostotyypit

Verkostot eroavat toisistaan usein riippuen yrityksien koosta ja ymparistosta
jossa ne toimivat. Pienet yritykset rakentavat verkoston usein lahialueella
saadakseen tukiverkostoja ja referensseja. Kasvavat yritykset kayttavat
verkostoja resurssien kasvattamiseen ja usein toimivat laajemmilla
markkinoilla. Isot yritykset taas toimivat laajemmissa globaaleissa verkostoissa,
ja niilla on paljon heikkoja sidoksia. (Toivola 2006, 25.) Kirjallisuudesta selviaa,
ettd verkostot ovat erilaisia ja tutkijat maarittelevat niitd omalla tavallaan.
Verkostot vaihtuvat riippuen tilanteesta tai niiden tarkoituksesta. Niemelan
(2002,18) mukaan on otettava huomioon, ettd verkostot elavat ympéariston

muutoksen mukana.

Toivola (2006, 25) kuvailee yleisella tasolla kolmea verkostotyyppié.
Sosiaalinen verkostotyyppi rakentuu ihmisten valilla kuten kavereiden ja
perheen kesken. Sosiaalisessa verkossa on mahdollista saada uutta tietoa,
mika vaikuttaa yrityksen mahdollisuuksin ja kilpailuun. Toinen verkostotyyppi on
vuorovaikutusverkosto. Vuorovaikutusverkostossa yleensa ei tehda kauppaa,
vaan se toimii enemman tiedon vaihdon tydkaluna. Toimijoina voi olla seka
yrityksia etta yksiloita, kuten konsultit tai pankit. Viimeinen verkostotyyppi on
vaihdantaverkosto. Vaihdantaverkosto perustu yritysten vélisen toimintaan.
Kumppanuussuhteet perustuvat yhteiseen kaupantekoon tai tuotantoon, ja

niihin vaikuttavat seka sosiaaliset etta vuorovaikutusverkostot.

2.2 Liiketoimintaverkostot

Kirjallisuudesta kay ilmi, ettd on tarkedd jakaa verkostot vertikaalisin ja
horisontaalisiin. Vertikaaliset ja horisontaaliset verkostot ovat yritysten valisia
verkostoja. Vertikaalisessa verkostossa toimijat tdydentavat toisiaan samassa

tuotannossa tai tuotteessa. Horisontaalisessa verkostossa toimijat ovat
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kilpailijoita, mutta toimivat yhdessa. (Niemela 2002, 19.) Valkokaari ym. (2009,
70-71) nakevat seka horisontaaliset- etta vertikaaliset verkostot strategisina
liketoimintaverkostoina. Strategisen johdon kautta yritykset pystyvat saamaan
erilaisia hyotyja, mutta myos se vaatii ymmarrystéa ja arvontuotantologiikkaa.

Vertikaalisessa kysynté-tarjontaverkostossa strategisena péaatbksena on
lopputuotteen tai palvelun jako komponentteihin. Jokaisen komponentin
valmistuksesta vastaa siihen erikoistunut verkoston jasen. Kaikkien jasenten
prosessit on  yhdistettdvd  kysynnan  mukaisesti.  Koordinoimalla
tuotantoprosessit voidaan vahentdmaa tuotantoon kaytettavaa aikaa ja saastaa
varastokustannuksista, mika vaikuttaa positiivisesti kayttdpaaomaan.
(Valkokari ym. 2009, 70.) Esimerkkina vertikaalisesta verkostosta voi olla
sahkoautoa valmistava yritys. Kuitenkin jos tutkitaan koko prosessia, selviaa
ettd suunnittelun suorittaa yksi yritys, sahkémoottorin valmistuksen toinen,
kolmas vastaa kokoonpanosta ja neljds yritys myy lopputuotteen eli
sahkoauton. Jokainen tdssé prosessissa on itsendinen yritys ja suorittaa oman
ydinosaamisen. Kuitenkin yritykset ovat vahvasti riippuvaisia toisistaan.
Vertikaalisella verkostolla on usein karkiyritys tai veturiyritys. Veturiyrityksen
tehtavand on ohjata koko ketjua mahdollisimman tehokkaalla tavalla. Vahva
brandi ja markkina-asema antavat veturiyritykselle laajan mahdollisuuden
verkostokumppaneiden valinnassa. Maaliman tunnetuimpia vertikaalisen

verkoston edustajia ovat Toyota ja lkea. (Valkokari ym. 2009, 70.)

Horisontaalisessa markkinaverkostossa yritykset ovat usein kilpailijoita. Ne
toimivat samalla toimialalla ja myyvat samanlaisia tuotteitta tai palveluita.
Yritykset aloittavat toiminnan yhdessa silloin kun ne ymmartavat, etta pystyvat
saavuttamaan paremman tuloksen tai kilpailuaseman yhteisty6lla. Esimerkkina
voi olla tunnettujen lentoyhtididen liittoutuma StarAlliance. Horisontaalisen
verkoston avulla lentoyhtitt pystyvéat tarjoamaan asiakkailleen uudet reitit
paremmalla hinnalla, mika parantaa asiakaspalvelua. Lentoyhtiét myds
saastavat kenttd- ja polttoainekustannuksissa. Horisontaalinen verkosto vaatii
tiivisté yhteystyota kaikilta jaseniltaan. Usein se vaatii myds oman konseptin ja
brandin kehittamisen. Suomessa horisontaalista verkostoa edustaa S-ryhma.
Strategiana on liittoutua sellaisten yritysten kanssa, jotka pystyvat tarjoamaan
palveluita, joita S-ryhmalla ei ole. Partnerikumppaneita ovat puhelinoperaattorit,
optikot ja vakuutusyhtiot. Partnerikumppanuuden kautta S-ryhmé& parantaa
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omaa asiakaspalveluaan ja samalla myyntid sen partnereille. (Valkokari
ym.2009, 71-72.)

Erilaisia projektiverkkoja Valkokari ym. (2009, 72—73) kutsuvat liiketoiminnan
uudistaviksi verkostoksi. Verkostot syntyvét silloin kun paahankkija ei pysty
toteuttamaan hanketta yksin. Verkoston tavoitteena on perusliiketoiminnan
parantaminen. Verkosto koostuu monesta toimijasta, ja siin& jokainen suorittaa
oman projektin tuomalla erityisosaamisensa. Verkosto usein on hyvin
organisoitunut ja silla on selkeat paamaarat. Taman tyyppisissa projekteissa
toimijoilla on aikarajoitteita ja ne noudattavat sovittua aikataulua. Toimijoiden
valinta perustuu tarvittavan osaamiseen ja luotettavuuden. Toinen
liketoiminnan uudistamisen verkosto on asiakassovellusverkosto. Verkosto on
projektikohtainen, ja sen tarkoitus on luoda asiakaskohtaiset ratkaisut. Verkosto
koostu ydinyrityksesta ja sen kumppaneista. Yhdessa ne taydentavat toisiaan
omalla osaamisellaan. Rakennus- ja laivarakennusaloilla tdmé&n tyyppiset

verkostot ovat yleisia.

Kirjallisuuden perusteella kay ilmi, ettd usein verkostoituminen on harkittu
strateginen paatos. Yrittajat tekevat sen erilaisista syista. Yleisemmat niista
ovat yrityksen kasvu, kansainvalistyminen tai liiketoiminnan uudistaminen.
Kilpailu samassa toimialassa my6s pakottaa organisaatioita verkostoitumiseen.
Yhteistyota verkostossa voi kutsua megatrendiksi, koska se tapahtuu ympari
maailman. Tiedon oppiminen ja jakaminen verkostossa onnistuu parhaiten.
Kuitenkaan ei voi sanoa, etta verkostoituminen on avaintekija yrityksen
menestyksen tai kasvamisen. Yhteisty6 verkostossa on haastava prosessi, eika
se aina tuota taloudellista arvoa. Avaintekijoita yrityksen verkostoitumisen usein

ovat yrityksen johtajat ja niiden aikaisemmat kokemukset.

2.3 Verkoston elementit

Hakansson, Ford, Gadde, Snehota & Waluszewski (2009, 33) analysoivat
verkoston rakennetta kolmen muuttujan kautta. Nama muuttujat ovat: toiminnot,
toimijat, sek& resurssit. Tutkijat kayttavat naitd elementteja selittamaan B-to-B
suhteita yritysverkostoissa. Muuttujia ei tutkijoiden mielistd voi erottaa, vaan
jokainen niista liittyy ja vaikuttaa toisiinsa. Tutkijoiden kehittdman mallin nimi on
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ARA (Activity-Resource-Actor). Seuraavaksi tarkoituksena on kertoa

vuorovaikutuksesta liiketoiminnassa seké verkoston elementeista.

IMP:n (Industrial Marketing and Purchasing Group) tutkijat erottavat klassisen
hyodykkeiden vaihdon markkinoilla ja vuorovaikutuksen liiketoiminnassa
kolmella helpolla kuviolla. Ajatus klassisesta hyddykkeiden vaihdosta perustuu
tuotteiden, palveluiden tai rahan vaihtoon toimijoiden valilla. Vaihto tapahtuu
ilman mitadan merkittdvaa vuorovaikutusta toimijoiden kesken. Yksinkertaisena
esimerkkind voi olla se, kun joku ostaa kadulta sanomalehden tai suorittaa
valuutan vaihdon. Ainoa vuorovaikutus toimijoiden valilla on kohteliaisuus, mika
esiintyy sanoilla kiitos” ja "ole hyva”. Hyddykkeiden vaihtoa markkinoilla voi
kutsua mekanismiksi, mika yhdistaa toimijoita vaihdon ajan, mutta joilla ei ole
mitddn merkittdvad vuorovaikutusta keskendan. Yleisesti monet kutsuvat sitéa
markkinamekanismiksi. Teoriassa oletetaan, ettd Kkaikilla osapuolilla on
tarvittavat tiedot toisistaan suorittaakseen vaihdon. Edella mainittu malli
vaihdosta on esitetty kuvassa 1. (Hakansson ym, 2009, 30-31.)

Kuva 1. Vaihto markkinoilla (Hakansson ym. 2009, 30)

Hakansson ym. (2009, 31) ajattelevat, ettd keskeinen vuorovaikutus
liketoiminnassa on kuitenkin  hankalampi prosessi, kuin tavallinen
hyodykkeiden vaihto markkinoilla. Prosessi tapahtuu toimijoiden valilla ja
molemmat vaikuttavat sen sisaltéon. Vuorovaikutusprosessi kehittyy ajan
mukana, mutta kumpikaan toimijoista ei pysty taysin hallitseman sité.
Vuorovaikutuksen aikana jokainen tekija vaikuttaa siihen, miten toimijat toimivat

keskendan ja miten ne kayttavat omia resurssejaan.

Kuvassa 2 spiraalin voi tulkita kuten vuorovaikutusprosessin liiketoiminnassa.
Vuorovaikutuksen aikana syntyvat tuotteet, palvelut, toimitukset ja maksut.
Nuolet tarkoittavat juuri sitd hyddyketta, mita toimijat ovat tuottaneet toisilleen

vuorovaikutuksen jalkeen suorittamalla omat toiminnot ja kayttdmalla omia
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resurssejaan. Vuorovaikutuksen aikana on tarkea huomioida toimijoiden toiveet
ja ongelmat. Oikealla lahestymistavalla voi toimia laajemmassa verkostossa ja

nain hyodyntaa myods muiden resursseja. (Hakansson ym. 2009, 31.)

(D=0=(>)

Kuva 2. Vuorovaikutus liiketoiminnassa (Hakansson ym. 2009, 31)

Lahestymistapoja vuorovaikutukseen liiketoiminnassa voivat olla myods laadun
parantaminen, tuotteen kehittaminen tai neuvottelut. Tarkoituksena voi olla
yhden tai monien toimijoiden strateginen kumppanuus. Vuorovaikutus voi olla
jatkuvaa tai vain tietyn jakson mittaista. Vuorovaikutus liiketoiminnassa
tapahtuu aina toimijoiden valillg, ja sen sisaltd on enemman kuin yhden toimijan
tuottama. Aiemmin tapahtuneet toiminnot toimijoiden kesken vaikuttavat
suoraan vuorovaikutukseen tulevaisuudessa. Jokaisella toimijalla on oma rooli
ja resurssit, joita ne pystyvat hyddyntdm&an omissa toiminnoissa. Myds
jokaisella toimijalla on joku nakemys, mitd toinen osapuoli haluaa saada
vuorovaikutuksesta. Kuitenkaan ei voi sanoa, ettd jokaisen toiveet voidaan
toteuttaa. Vuorovaikutusta liiketoiminnassa voidaan kutsua valiaikaiseksi
toiminnoksi, minkd jalkeen yritykset jakavat resurssit toimijoiden avulla.
(Hakansson ym. 2009, 31-32))

Vuorovaikutus liike-elamassa alkaa usein silloin, kun toimijat etsivat ratkaisua
johonkin ongelmaan. Usein ongelman ratkaisuun osallistuu enemman kuin
kaksi toimijaa, mika kay ilmi kuvassa 3. Vuorovaikutus yrityksien kesken ei ole
pelkastddn keskustelua tai neuvottelua, vaikka ne ovatkin tarked osa liike-
elamda. Mita enemman yritykset osallistuvat vuorovaikutukseen, sita
suuremman hyédyn ne voivat saavuttaa omassa liiketoiminnassaan.
Toimijoiden ominaisuudet ja niiden roolit yrityksen vuorovaikutuksessa
vaikuttavat suoraan siihen, kuinka tehokkaasti yritykset pystyvat hyotymaan
vuorovaikutuksesta. (Hakansson ym. 2009, 31-32.)
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Kuva 3. Vuorovaikutus liiketoiminnassa kolmella osallistuneilla (Hakansson ym. 2009, 32)

Verkosto syntyy silloin, kun vuorovaikutukseen osallistuu enemman kun kaksi
toimijaa. Vuorovaikutuksen tarkoituksena on ongelman ratkominen.
Vuorovaikutuksen aikana toimijat suorittavat omat toiminnot ja kayttavat omia
resursseja ongelman ratkomiseksi. Yksi avaintekijoista verkostossa ovat
toiminnot. Toiminnoilla verkostossa tarkoitetaan integraatio- ja koordinointity6ta
toimijoiden valilla. Toiminnat voivat koskea logistiikkaa, tuotantoa, toimituksia,
hallintoa tai tiedonka&sittelya. Toiminnot eivat ole rajoitettu kaupungin, maan tai
mantereen rajoilla. Ne syntyvat usein jonkun konkreettisen tai laajan ongelman
ratkaisemiseksi. Ne johtavat erilaisiin hy6tyihin ja kustannuksiin. Usein
toiminnot ovat riippuvaisia toisistaan. Keskeinen riippuvuus toiminnoissa on
tulos vuorovaikutuksesta liiketoiminnassa. Keskeinen riippuvuus toiminnoissa
vaikuttaa positiivisesti liiketoiminnan kehittdmiseen ja erikoistumiseen
Oosaamisessa, mutta samaan aikaan se voi olla monimutkainen ja hankala
prosessi. Harvoin toimijat hallitsevat sen taysin. Siksi on erityisen tarke&é osata
rakentaa, ohjata ja hyodyntda keskeistd riippuvuutta toiminnoissa omassa
liketoiminnassa. Toimijoiden keskeinen riippuvuus verkostoissa sekd antaa,
ettd rajoittaa kykya kasvuun. Nojautuen muiden toimintoihin ja

erikoisosaamiseen, yrityksella on mahdollisuus investoida omia resursseja
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tuottavampiin alueisiin ja kasvaa niissa. Valilla kuitenkin toimijan keskeinen
riippuvuus olemassa olevissa vuorovaikutussuhteissa rajoittaa mahdollisuutta
tehda yksipuolisia paatoksia, ja pakottaa investoimaan valmiina oleviin
alueisiin. (Hakansson 2009, 33,42.)

Kuvassa 4 esitetdén verkosto ja sen elementit. Avaintekij6itd ovat siis toimijat,
toiminnot ja resurssit. Toimijat voivat olla fyysisia yksiloita, ryhmia, osastoja,
jarjestoja tai organisaatioita. Resurssit verkostoissa voidaan jakaa taloudellisiin,
fyysisiin, oikeudellisiin, sek& henkilosto- ja tietoresursseihin. Taloudelliset
resurssit viittaavat yrityksen kassavaroihin ja paasyyn rahoitusmarkkinoille.
Fyysisina resursseina voivat olla raaka-aineet, koneet, laitteet, tehtaat tai tilat.
Oikeudelliset resurssit voivat esiintyd tavaramerkkeind tai lisensseina.
Henkilostéresursseihin  kuuluvat ihmisten tiedot, taidot ja kokemukset.
Tietoresursseihin  kuuluvat tiedot asiakkaista ja kilpailijoista. Toimijat
kontrolloivat resursseja ja suorittavat omat toiminnot yhdistamalla, kehittamalla,
vaihtamalla, luomalla ja integroimalla niité vuorovaikutuksen kautta. Resurssien
arvo kasvaa silloin, kun toimijat yhdistavat niita verkostossa. (Rusanen 2014,
41-42.)
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Kuva 4. Toimijoiden, toiminnoiden ja resurssien suhde verkostossa (Rusanen 2014, 42).
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La Roccan (2011, 91) mielesta likesuhteissa toimijoilla on kaksi tarke&a roolia.
Ensimmainen rooli on asiakas ja toinen rooli on toimittaja. Muita toimijoiden
rooleja liikesuhteissa voivat olla esimerkiksi yhteystyokumppani, konsultti tai
valittajad. Molemmat roolit sekd asiakkaan etta toimittajan, ovat riippuvaisia
toisistaan. On vaikeaa sanoa kumpi on tarkeampi rooli, mutta usein ne ovat yhta
tarkeitd toisilleen. Toimijan identiteettia ja roolia on vaikeaa maarittdd ennen
vuorovaikusta. Usein toimijat osallistuvat samaan aikaan moniin
vuorovaikutusprosesseihin ja toimintoihin. Se tarkoitta sitd, ettd yhdella
toimijalla voi olla monta identiteettia ja roolia. Yrityksen menestys riippuu usein
siitd, kuinka monipuolisia toimijoita on yrityksessa tdissd. Toimijoiden
monipuolinen ty0d verkostoissa vaikuttaa suoraan yrityksen tulokseen, eiké se
ole taysin yrityksen valvonnan alla. (La Rocca 2011, 92—-93.)

.\
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/

ilija liia

Kilpa Kilpai

Yksittaiset asiakkaat

Kuva 5. Yritys yritysverkostossa (Ford, Gadde, Hdkansson & Snehota 2011, 181).
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Johtajat useimmiten toimivat verkostoissa, mika on esitetty kuvassa 5. Seka
yrityksen yksittaiset asiakkaat, ettd yksittaiset toimittajat eroavat niiden
merkityksen mukaan. Todennakoisesti seka asiakkaiden, etta toimittajien
toimintatavat eroavat toisistaan. Niiden suhteet muihin asiakkaisiin ja toimittajiin
ovat laajat. Yritys kohtaa seka asiakkaita etta toimittajia, jotka hallitsevat hyvin
erilaisia resursseja ja kontaktiverkostoja. Usein yritys joutuu valitsemaan
yhteystyokumppanit, seka asiakkaiden etta toimittajien riveista siksi, etta
yritykset kilpailevat kesken&&n ja toimivat eri tavalla. Verkostomaisen
yhteistydbn strategiana on harvoin sen jasenteiden hallinta. Yrityksen
strategiana verkostomaisella yhteystyélla voi nahda prosessina, missa yritys
rakentaa, hallitsee ja hyddyntdd ihmissuhteita. Ilman ihmissuhteitta
yritystoiminta on melko tehotonta. Yksinainen yritys ilman yritysverkostoa
harvoin pystyy kayttaméan tehokkaasti omia resursseja ja taitoja. Yhdistamalla
resursseja ja teknologiaa, yritykset yhdessé pystyvat reagoimaan ja vastamaan
verkoston asiakkaiden toivomuksiin ja vaatimuksiin tehokkaammin. (Ford 2011,
180-181.)

Kirjallisuudesta kay ilmi, etté kaikki verkoston elementit ovat tarkeita. Toimijoilla
on erityinen asema, koska ne kontrolloivat resursseja ja suorittavat toimintoja.
Toimijoiden keskeinen riippuvuus liiketoiminnoissa on tarkeaé osa yrityksen
toimintaa. Toimijoiden toimet ja niiden roolit vaikuttavat suoraan yrityksen
menestykseen. Verkosto voidaan nahda keinona resurssien kasiksi paasyyn.
Resurssien arvo kasvaa kun toimijat yhdistavat niitd vuorovaikutuksen kautta.
Voidaan ajatella, ettéd verkostoja syntyy silloin, kun yritykset etsivat resursseja

tai haluavat kasvattaa niiden arvoa.

3 VIENTIPROSESSI

Vientitoiminnalla tarkoitetaan tavaroiden, palveluiden, teknologian tai padoman
vientid toiseen maahan. Yleensa viennin tarkoituksena on myynnin tai tuoton
kasvattaminen. P&&oman viennilla tarkoitetaan rahan investointia toiseen
maahan. Investoinnit voivat kohdistua erilasiin markkinasektoreihin, kuten
esimerkiksi rakennus- tai energiasektoreihin. Investoimalla p&d&omaa, on
tarkoituksena saada tulevaisuudessa tuotto sijoitukselle. Usein saadut tulot
vientitoiminnasta kaytetdan tuontimenoihin. Todellisuudessa sekéa vienti- etta

tuontioperaatio liittyvat vahvasti toisiinsa. Vientitoimintaa suorittaessa on
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noudatettava maarayksia, mitka on asetettu maiden lainsdadannodissa. On
tarkistettava tuotteiden luokitus, koska tulli asettaa erilaisia tariffeja riippuen
luokituksesta. Vientitoiminta on melko monimutkainen prosessi ja se vaatii
ulkomaankaupan tuntemusta ja kokemusta. Seuraavaksi tarkastellaan

vientiprosessia ja siihen liittyvia vaiheita.

Sakki (2009, 16) erottelee logistiset prosessit saapuvaan ja lahtevaan. Saapuva
prosessi loppuu silloin kun ostettu hyddyke voidaan myyda eteenpain tai
kayttaa jalostuksessa. Lahteva prosessi alkaa silloin, kun ostaja tilaa
hyodykkeen ja paattyy, kun ostaja saa sen omaan kayttoonsa. Seka
saapuvaan, ettd lahtevaan prosessiin sisaltyvat logistiikan, taloushallinnon ja
myynnin- tai hankinnan toimenpiteet. Sakki (2009, 21) nakee vientiprosessin
osana tilaus-toimitusketjua. Vientiprosessi koostuu my®s muistakin toiminnoista
kuin pelkastdéan logistisista operaatioista, kuten esimerkiksi tuotteiden
kasittelysta, varastoinnista tai kuljetuksesta. Tavarat eivat liiku itsestdén
yhdesta maasta toiseen ilman tietoimpulsseja. Tilaus-toimitusketjuun liittyy
sekd tavaran etta tiedon ja rahavirran hallintaa. Kuvassa 6 on esitetty
yksinkertaistettu tilaus-toimitusprosessi. Prosessi koostu tieto-, tavara- ja

kassavirroista. Kuva sopii hyvin kuvamaan vientiprosessia.

TOIMITTAJA MUUT YRITYKSET ASIAKAS

TIETOVIRTA

TAVARAVIRTA

KASSAVIRTA

Kuva 6. Tilaus-toimitusprosessi (Sakki 2009, 22)
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Arvoketju koostuu monista yrityksista ja niissa toimivista henkildista. Jokainen
ketjun jasen suorittaa oman tehtdvansa ja samalla nostaa hyddykkeen arvoa.
Samalla myo6s yrityksen kustannukset kasvavat. Suurin osa tilaus-
toimitusketjun tyostad on hallinto- tai ohjaustyota. Tyo tehdaan ihmisten valilla
ohjaamalla erilaisia toimintoja tietokoneen tai puhelimen avulla. Ohjausty6hén
liittyy myynti- ja hankintaoperaatiot, taloushallinto, tilaukset ja niiden valvonta.
Toteuttamiseen liittyvat tavaran kuljettaminen, varastoiminen ja kasittely. Myds
laskuttaminen ja valvonta tehdyista suorituksista liittyvat toteuttamiseen. (Sakki
2009, 21-22.)

Vientitoimitus on onnistunut silloin, kun asiakas saa toimituksen oikeaan aikaan
ja oikeaan paikaan ilman lisakustannuksia tai muita ongelmia.
Vientitoimituksessa on vientiyrityksen lisaksi muita toimijoita, kuten
logistiikkayritykset, tulli, pankit ja vakuutusyhtiot. On tarkeaa hallita koko ketjua
oikeassa jarjestyksessa. Taman takia vientiprosessi on syytd suunnitella
huolella ennen sen aloittamista. Koulutettu henkilékunta on tarkeé kriteeri
onnistumiselle. Paineensietokykya ja rutiinimaista tyontekoa on I6ydyttava koko
vientitiimilta. (Vahvaselka 2009, 263.)

3.1 Vientiprosessin vaiheet Vahvaselan mukaan

Vahvaselka (2009, 264) ndkee viennin kokonaisvaltaisena prosessina ja jakaa

sen kuuteen eri vaiheeseen seuraavasti:

likeyhteyksien hankinta
tarjousvaihe

tilausvaihe

toimituksen valmistelu

tavaran toimitus

o g bk w NP

}

Ennen kun yritys voi suoritta vientiprosessin, silla on oltava asiakkaita ja

toimituksen jalkeinen vaihe

yhteystybkumppaneita kohdemaassa. Niiden hankinta tapahtuu yleensa
nojautumalla yrityksen strategiaan. On tarkeda tietda mitd, missa ja kenelle
yritys pystyy tarjpamaan omia tuotteitaan tai palveluitaan. On tarkeaa
hyodyntaa aikaisempia kokemuksia ja valmiita verkostoja. Taman lisaksi on

myo6s hyva hyodyntdd internetldhteitd, yhteistietopankkeja, messuja,
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likematkoja, tukiorganisaatioita ja suorakontakteja potentiaalisin asiakkaisiin.
(Vahvaselka 2009, 265—-266).

Silloin kun yritys saa tarjouspyynnén on tarkeda tarkistaa ostajan tiedot ja
taustat. On huomioitava, pystyykoé yritys vastaamaan ostajan toiveisiin.
Ongelmia saattaa esiintya esimerkiksi toimitusajassa, maksutavassa tai
luottokelpoisuudessa. Kuitenkin on toimittava nopeasti, koska yleensa ostaja
pyytaa tarjousta muilta samalla toimialalla toimivilta yrityksiltd. Tarjous on
tehtava tarkasti ja mahdollisimman selkealla tavalla. Tarjouksessa on oltava
tiedot tuotteesta, toimitustavasta, toimitusajasta, hinnasta, maksuehdoista ja
voimassaoloajasta. On muistettava, etta tarjouksella on juridisia vaikutuksia.
Siksi on tarkedd maarittda henkilot, kenelld on oikeus lahettaa tarjous yrityksen
nimelld. Sitova sopimus syntyy silloin, kun ostaja hyvaksyy myyjan tarjouksen.
Usein myyja tai ostaja laativat kauppasopimuksen, missa on tarkasti mainittu
kaikkien osapuolten oikeudet ja velvollisuudet. Kauppasopimuksessa voi myods
mainita erikseen, ettd sopimus on sitova vasta allekirjoittamisen jalkeen.
Uusintatarjouksella tarkoitetaan tarjousta, missa tarjotaan samanlainen tuote tai
palvelu muilla ehdolla, kuin aiemmassa tarjouksessa. Joskus yritykset
osallistuvat tenderikyselyihin. Organisaatiot, kunnat ja valtiot jarjestavat
tendereita silloin, kun kyse on jostain hankkeesta. Tenderitarjouksia yritykset
lahettavat siihen maaratyn ajan. Mydhdisia tenderitarjouksia ei kasitella.
(Vahvaselka 2009, 267-269.)

Hyvaksymalla tarjouksen, ostaja lahettdd myyijélle tilauksen. Tilaus on
tarkistettava huolella ja verrattava tarjoukseen. Vasta silloin, kun tilaus vastaa
tarjousta se voidaan hyvaksya ja vahvistaa. Vahvistamisen jalkeen myyja
lahettdd ostajalle tilausvahvistuksen.  Tilausvahvistuksessa ostajalle
vahvistetaan samat kohdat kun tarjouksessa, kuten hinnat, maksuehdot,
alennukset ja toimitusajat. Tilausvahvistuksen jalkeen yritys rekister6i tiedot
tilauksesta asiakkuudenhallintajarjestelmaan. Tilausvahvistuksen jalkeen
yritykset saattavat kuitenkin tehda viela kauppasopimuksen.
Kauppasopimukselle ei ole tarkkaa standardia. Kansanvalisessd kaupassa
osapuolilla on niin sanotut "vapaat kadet” maaritella sopimuksen sisaltoa.
Kuitenkin sopimuksen sisaltd on laadittava EU-lainsdddannén puitteissa.
Kauppasopimukset eroavat paljon riippuen yrityksien toimialoista tai maista
missa niita tehdaan. Kauppasopimuksessa on aina kaksi tahdonilmausta. Usein
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yritykset  kayttavat juridista apua sopimuksen laatimisessa tai
tarkastusvaiheessa. (Vahvaselka 2009, 270.)

Vahvaselka (2009, 270) tuo tarkeimmaét kohdat kauppasopimuksen sisallosta

seuraavasti:

e sopijaosapuolet

e sopimuksen kohde

e hintatiedot

¢ maksuehdot ja maksutapa (maksuaika ja — paikka, suoritusvaluutta ja
maara, korko seka tieto siité, kuka maksaa pankin kulut)

e toimitusehdot (toimitusaika, Incoterms 2010)

e pakkausasiat

¢ ylivoimainen este (force majeure)

e tarkastukset ja reklamaatiot

e takuuasiat

e omistusoikeus

e vahingonkorvausasiat

¢ vahingonvaaran siirtyminen ja vakuutusasiat

e sovellettava laki ja riitojen ratkaisu.

Tilausvahvistuksen tai kauppasopimuksen mukaan valmistellaan toimitus.
Tuotanto-osaston kanssa on sovittava, etta tuotteita valmistetaan oikea maara,
oikeassa ajassa. On tarkeda jarjestaa kuljetus toimitusehdon mukaisesti.
Toimituslauseke (Incoterms 2010) maarittdéa minkalaista kuljetustapaa
kaytetaan toimituksen aikana. Lauseke myds maarittdd, kenen vastuulla on
kuljetuksen maksaminen ja vahingonkorvaukset jos semmoisia syntyy.
Lahetyksen vakuuttamisen lisdksi on hankittava kaikki tarvittavat asiakirjat
vientid varten. Kuljetustapaa valittaessa on tarke&é ottaa huomioon tuotteiden
herkkyys ja koostumus. Lahetyksen koko, arvo ja kiireellisyys myos vaikuttavat
kuljetustavan valintaan. On my0s tarkeda huomioida pakkausasiat, jotta
tuotteet sailyvat alkuperédisessd kunnossa koko kuljetuksen ajan.
Pakkausasioissa on otettava huomioon Incoterms 2010 minimimaaraykset ja
kuljetusmerkkien standardit. Ulkomaankaupassa yritykset kayttavat usein
huolinta- ja kuljetusliikkeita vientitoiminnassa. Palvelut kuten vienti ja

tuontiasiakirjojen hallinta, kuljetusmuodon valinta ja kuljetuksen vakuuttaminen
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on mahdollista hankkia huolitsijalta. Kayttamalla huolitsijaa, yritys siirtéa
kuljetukseen liittyvat riskit ja varmistaa toimituksen loppuasiakkaalle. Huolitsija
vastaa tarvittaessa tavaran kuljetuksesta, varastoinnista, tullauksesta ja
purkamisesta. (Vahvaselka 2009, 272—-273.)

Tavaroiden lahetyksen jalkeen myyja ilmoittaa ostajalle tiedot kuljetuksesta ja
paivastd, jolloin kuljetus saapuu kohdemaahan. Kuljetuksen saapumisen
jalkeen ostajan velvollisuutena on tarkistaa lahetyksen sisalt6 ja asiakirjat. Jos
toimituksessa on vahinkoja tai puutteita, on ostajan tehtava reklamaatio. Tiedot
vahingoista tai puutteista on toimitettava maaratyssa ajassa. Myyjan tehtavana
on seurata, ettéd ostaja suorittaa maksut sopimuksessa maéaaritellyssa ajassa.
Tarvittaessa myyja voi peria maksut. Kaikki aiheutuneet kulut kuuluvat myyjalle,
kuten huolitsijan laskut, vakuutusmaksut tai muut vientiin liittyvat kulut on
laskettava yhteen. Saatua summaa eli kokonaiskustannuksia on verrattava
tarjouksessa olevaan summaan ja tehtavd yhteenveto. Jalkilaskennan
perustella voidaan selvittda toimituksen kannattavuutta. Toimituksen jalkeen on
hyva suorittaa jalkimarkkinointia. Ottamalla yhteytta ostajaan, voidaan selvitta

tyytyvaisyyttd myydysta tuotteesta tai palvelusta. (Vahvaselka 2009, 275.)

3.2 Vientiprosessin vaiheet Exportfinland:n mukaan

Exportfinland:in (Vientiprosessiopas 2013) vientiprosessioppaassa

vientiprosessi on myos jaettu kuuteen lukuun seuraavalla tavalla:

. tarjouksen valmistelu
. tarjous

. toimituksen valmistelu

. toimituksen jalkeinen vaihe

1

2

3

4. toimitus
5

6. jalkihoito

Seka Vahvaselan (2009), ettd Exportfinland:in (2013) vientiprosessien

etenemiset ovat hyvin samanlaiset. Vertailussa on kuitenkin ilmennyt seuraavat

mainittavan arvoiset asiat.
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Exportfinland:in oppaassa oletetaan, etta liikeyhteydet ovat hankittu ja
vientiprosessi alkaa suoraan tarjouksen valmistelusta. Oppaassa
(Vientiprosessiopas 2014, 4) korostetaan, ettd tarjous on Kkilpailu- ja
markkinointikeino. Tarjouksella myyja esittdd oman tuotteen tai palvelun
kilpailukykya. Tarjouskirje on ensimméinen nayte asiakkaalle yrityksen
ammattitaidosta ja tasosta. Seka sisalto, ettad ulkonako tulee tehda taydellisesti.
Tarjouksen tekemisessd on hyva kayttdd ulkomaankaupan toimistoasikirjan
standardia SFS 3171. Tarjouksen siséltd on oltava taydellinen, silla ostajan
tilauksen tekeminen helpottuu huomattavasti. Lahetyksen jalkeen on
suositeltavaa ottaa yhteytta potentiaalisen ostajaan. Yhteydenotolla selvitetaéan,
onko tarjouspyyntd tullut perille ja samalla kysella tietoa mahdollisesta
tilauksesta. Raportissa korostetaan, etta tarjouspyyntdon tulee vastata aina.
Jos tarjouksesta on tullut tilaus, siihen on vastattava tilauksen
tilauksenhyvaksynnalla. Jos tilauksesta I0ytyy eroja, se automaattisesti
tarkoittaa vastatarjousta. Vastatarjoukseen on reagoitava valittomasti
hyvaksymalla tai hylkdamalla se. Vientitoimituksen vaatiessa erityislupia, on

niiden hankkiminen jarjestettava valittdmasti.

Vientitoimituksessa yksi tarkeimmista asiakirjoista on kauppalasku.
Kauppalaskussa on noin kahdeksankymmentéa prosenttia kauppaa ohjaavista
tiedoista. Pankit, vakuutusyhtiot, tulli ja huolitsijat kayttavat naita tietoja omiin
tarpeisiinsa. Yleensd kauppalasku tehdaéan ostaja maan kielella, mutta myos
suuret kauppakielet, kuten esimerkiksi englanti, ovat yleisid. Laskulomake
kansanvalisissa toimituksissa tulee noudattaa sovittua standardiasettelua UN
LAYOUT KEY. Kauppalaskua voidaan verrata yrityksen kayntikorttiin, siksi se
tulee tehda tarkasti. Kauppalaskussa on ilmoitettava tuotteen alkupera, silla
viranomaiset tarvitsevat sita tuontikohtelua varten. Myds sen tietoa kaytetaan
vientikaupan tilastointia varten. Vientitoimituksesta peritdan korkein
mahdollinen tulli, jos kauppalaskussa ei ole tietoa alkuperamaasta.
Toimituksessa on erittain tarkeaa, ettd tavarat liikkuvat suunnitelman
mukaisesti. Pysdhdyksen syynd voi olla jonkun asiakirjan puute, mista
yritykselle synty arvaamattomat kulut. Yrityksen kannattaa hyddyntaa
elektronisia asiakirjoja sanamuodossa EDI nopeuttaen niiden liikkuvuutta.

(Vientiprosessiopas 2013, 6.)

Raportissa korostetaan, etta toimituksen jalkeen on erityisen tarkeda selvittda

ostajaan tyytyvaisyys ja tyytymattomyys. Ostajan ollessa jostain tyytymaton, on



27

hyva selvittdaa syyt tyytymattomyyteen. Huomioimalla ja korjaamalla
tyytymattomyyden syitd, yritys parantaa omaa asiakaspalveluaan ja

kilpailukykyaan. (Vientiprosessiopas 2013, 8.)

4 KOHDEMAANA VENAJA

Vendaja on talla hetkella pinta-alaltaan maailman suurin maa. Se kattaa 11,5 %
maailman pinta-alasta. Vengjalla on talla hetkella yhdeksan aikavyohykettéa.
Venajan paakaupunki on Moskova. Pietari on myds tarkea hallinnollinen liike-
elaman ja kulttuurin  keskus. Vendjalla Pietaria kutsutaan toiseksi
paakaupungiksi tai pohjoisen padkaupungiksi. Vendajalla on yli tuhat kaupunkia.
Suurimmat kaupungit, joissa asuu yli miljoona ihmistd ovat Moskova, Pietari,
Nizhny Novgorod, Novosibirsk, Jekaterinburg, Samara, Omsk, Chelyabinsk,
Kazan, Perm, Ufa, Rostov-on-Don ja Volgograd. (Vendjan suurldhetyst6
Suomessa 2015.)

Venajan vaeston maara elokuussa 2014 oli 146,1 miljoona ihmista, mik& on
noin 2 % maailman vaestosta. Suurin osa Vengjan vaestosta on keskittynyt
maan Euroopan osaan. 73 % Vengjan vaestosta asuu kaupungeissa ja loput
27 % maaseudulla. Vaeston maardan nahden venalaisia on 80 %, tataareita
3,9 %, ukrainalaisia 1,4 %, baskiireja 1,2 %, tsuvasseja, tsetseeneja ja
armenialaisia 1 %. Venajalla venajankieli on paakieli ja sita kaytetaan kaikkialla
maassa. Kuitenkin samaan aikaan Vengjalla on paikkoja missd kaytetdan
muita kielid ja murteita. Osa sanomalehdistd seka osittain opetus kouluissa
jarjestetddn muilla kielella kuin venajan kielella. Maan yleisimmat uskonnot
ovat: ortodoksilaisuus, islam, katolilaisuus ja buddhalaisuus. (Vengjan

suurl&hetystdé Suomessa 2015.)

Vendaja on demokraattinen liittovaltio, jossa on tasavaltainen hallitus. Venajan
federaatio siséltd 85 subjektia. Tarkein lakiasdatava elin Venajalla on
kaksikamarinen liittokokous. Liittokokous koostuu liittoneuvostosta ja
duumasta. Liittoneuvostossa on edustaja kustakin federaation kohteesta.
Duuma koostu 450 kansanedustajasta. Duuman kansanedustajat valitaan
kansanaanestyksella puolueiden listalta viiden vuoden valein. Venajan

presidentti nimittdd paaministerin duuman suostumuksella. Valtion padamies on
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Vendajan federaation presidentti. Presidentin valitaan kansanaanestyksella 6

vuoden valein valittomilla vaaleilla. (Vengjan suurlahetystd Suomessa 2015.)

Vengjan talous on ollut kasvussa vuodesta 2000 vuoteen 2013. Kasvu oli
vauhdikasta, noin 4% keskimaarin vuodessa. Kasvuun vaikutti
polttoainetuotteiden kallistuminen maailman markkinoilla. Vendja on talla
hetkella yksi maailman suurimpia o6ljyntuottajamaita. Kuitenkin vuonna 2014
kasvu on pysahtynyt. Ukrainan Kkriisi on tuonut epavarmuutta Vengjan
talouteen.  Sanktiot ovat vaikuttaneet suoraan maan  sisdiseen
liketoimintaymparistoon. Yksittaiset sijoittajat sijoittavat vahemman talla
hetkella Vengjan epavakauden takia. Ennusteen mukaan vuonna 2014-2016
Vengjaan bruttokansatuote ei kasva. (Suomalais-venalainen kauppakamari
2015, b.)

Venajan talouden merkittdvat sektorit ovat teollisuus ja palvelusektori.
Teollisuuden suurimmat alat Vendjalla ovat Oljytuotteiden valmistus,
terasteollisuus, kemianteollisuus seka elintarviketeollisuus. Paperiteollisuus ja
ladkkeiden valmistus ovat kasvaneet viime vuosina huomattavasti.
Huomattavassa nousussa on myds ollut Vengan palvelusektori.
Bruttokansantuotetta ndhden sen kasvu oli 60 %. Rahoitusala, vahittaiskauppa
ja tietoliikenne ovat suurempia kasvualoja palvelusektorilla talla hetkella. Viime
aikoina Venaja on investoinut teollisuuteen ja sen modernisaatioon. Talla
hetkella Ven&jan suurimmat vientituotteet ovat raakaéljy ja maakaasu. Oljyn ja
kaasun osuus on noin 75 % kokonaisviennista. Muut vientituotteet ovat koneet,
malmi, rauta, teras ja elintarvikkeet. Vendajalle tuodaan henkildautoja, ladkkeita,
kulutustavaroita, kenkia, vaatteitta seka koneita ja laitteita. (Suomalais-

venalainen kauppakamari 2015, b.)

4.1 Suomen ja Vendjan valinen kauppa

Niin suomalaiset yritykset kun suomalaiset yrittdjat ovat arvostettuja Venégjalla.
Venalaiset arvostavat suomalaisten yhteystyOkumppaneiden luotettavuutta.
(Mustonen 2015.) Suomi on perinteisesti kuulunut merkittéavien taloudellisten
kumppanien joukkoon Vengjalla. Suomen osuus Venajan kokonaiskaupasta on
noin 2,2 %. Se on 15 parhaimman joukossa. Yritykset molemmissa maissa ovat
aktiivisesti mukana kahdenvalisissa taloudellisissa suhteissa. Vaikka mailla on

merkittavia eroja niiden koossa ja talousrakenteessa, silti Suomi on yksi
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tarkeimmistd kauppakumppaneista Vendjalle Eurooppaan alueella. (Venajan

talouskehitysministerié 2015.)

Suomen ja Vendjan ulkomaankauppatilastot eroavat toisistaan. Syyna voivat
olla seka Vengjan ettd Suomen tulli. Tulliviranomaiset rekisteroivat osan
tavaroista maan lapimenon aikana oman maan tavaraksi. On myo6s
huomattava, etta talousindikaattorit ja niiden dynamiikka eroavat riippuen siita,
ovatko ne laskettu dollareina vai euroissa. Venajalla kaytetaan dollareita ja
ruplia ulkomaankaupan indikaattorina kun taas Suomi kayttaa euroja.
Merkittavia vaikeuksia maiden valilla on tilastollinen seuranta palveluiden
viennissa. Liikennepalvelut henkilokohtaisissa matkoissa voidaan seurata
tavanomaisilla menetelmilla, mutta yrityspalvelut, kuten esimerkiksi
konsulttipalvelut, insinddripalvelut tai ohjelmointipalvelut eivat aina pida
paikkaansa tulli- ja tilastoviranomaisten osalta. Venajan investoinnit Suomessa
tarjoavat mahdollisuuden venalaisille yrityksille paasta tuotteiden ja palveluiden
markkinoille Euroopassa. Vaikea taloudellinen tilanne Vengjalla vuonna 2014
on vaikuttanut negatiivisesti maiden valiseen kauppaan. (Venajan

talouskehitysministerié 2015.)

Vuonna 2014 Vengda oli kolmanneksi tarkein vientimaa Suomelle.
Kokonaisvienti vuonna 2014 Suomesta Vendjalle oli arvioiden mukaan 4,6
miljardia euroa. Suurimat volyymit viennissd Suomesta Venajalle vuonna 2014
olivat kemialliset aineet ja tuotteet (20 %) seka moottorit, teollisuuskoneet ja
laitteet (20 %). Papereiden ja pahvien (11 %) seka sahkodkoneiden ja laitteiden
(11 %) vienti olivat neljanneksi tdrkeimmat vientituotteet Venajalle. Verrattuna
vuoteen 2013 kokonaisvienti on laskenut 14 %. Kokonaisviennin jakauma
Suomesta Vengjélle on esitetty kuvassa 7. Vuonna 2014 arvioitiin tuonnin
kokonaissummaksi Vengjalta Suomeen 8,7 miljardia euroa. Suurimmat
volyymit tuonnissa Vengjalta Suomeen kohdistuvat 6ljyyn ja oljytuotteisiin (65
%) seka kaasuun (11 %). Verrattuna vuoteen 2013 tuonti Vengjalta Suomeen
laski 18 %. Kokonaistuonnin jakauma Vendjalta Suomeen on esitetty kuvassa
8. (Suomalais-venaldinen kauppakamari 2015, a.) Seka viennin etta tuonnin
laskun syyné ovat globaali talouskriisi ja maan véliset sanktiot johtuen Ukrainan
kriisistd. Tulevaisuuden ennusteita on vaikea tehdd, koska globaalin

toimintaympariston muutos on jatkuva.
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4.2 Venajan toimintaymparisto

Venajan toimintaymparisté muuttuu vauhdikkaammin verrattuna Suomeen.
Viime vuonna tapahtunut Ukrainan kriisi on vaikuttanut Venajan
toimintaymparistoon erilaisten sanktioiden ja pakotteiden kautta. Sanktioiden
tuloksena on Vendajan liiketoimintaympariston jasenien karsimys. Seka
venalaiset ettd ulkomaalaiset yritykset joutuvat rakentamaan uudestaan
strategiaansa voidakseen toimia tehokkaasti Vendjan markkinoilla vaikeina
aikoina. (Tekes 2015, a.)

Kriisin aikana Venajan markkinat ovat edelleen tarkeita suomalaisille yrittdjille.
Rakenteelliset muutokset Venajan infrastruktuurissa ovat avanneet tiet
Suomalaisille ammattilaisille erilaisilla aloilla. Ymparistd-, bio-, viestinta- ja
ymparistoteknologioita ovat niita alueita, mihin venalaiset tarvitsevat
erikoisasiantuntijoita. Kysyntda Vendjan markkinoilla on erityisosaamisen
ammattilaisille, seka myds laitevalmistajille. Kysyntaa loytyy myos
terveystuotteille, koska Vengjan keskiluokka arvostaa terveellisia elaméantapoja
entistda enemman. (Tekes 2015, b.)

Suorittaakseen liiketoimintaa Vengjalla on muistettava, ettd henkildkohtaiset
suhteet ja yhteystyOkumppanin tunteminen ovat ratkaisevia tekijoita.
Henkilokohtaisten suhteiden rakentaminen Vengjalla ei ole aina helppoa, mutta
se on erityisen tarkedd ulkomaalaisen yrittdjan kannalta. Hyvéat suhteet
yhteystyOkumppaniin  vaikuttavat positiivisesti ulkomaalaisten yritysten
liketoimintaan. On erityisen tarkeda vyllapitdd henkilokohtaisia kontakteja
toimiessa Venajalla. Rehellinen ja uskottava toiminta on tapa rakentaa
henkilokohtaisia suhteita Venajalla. Kohteliaisuutta ja yhteystyokumppanin
huomioimista arvostetaan Vendajalla. Venajalla pystyy vaikuttamaan asioihin
henkilokohtaisen kaytoksen avulla. Vaikka kulttuureissa ja toimintatavoissa
Suomessa ja Vendjalla on eroja, Vendjan markkinat eivat kuitenkaan ole
suomalaisille niin vaikeita kuin jonkun toisen maan markkinat. Luonteiltaan

suomalaiset ihmiset eivat eroa kovin paljon venalaisista. (Mustonen 2015.)

Verkostot ja niiden hallinta Venajalla ovat merkittavia asioita. Venalaiset usein
rakentavat verkostot itsedd&n varten, mutta kayttavat niitA myos omissa

tyotehtavissaan. Tyontekijoiden vaihtaessa tyOnantajaa, lahtevéat verkostot
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usein heidan mukaansa. Vengjalla usein mitataan henkilén arvoa sen verkoston
ja kontaktien perusteella. Paasy verkostoon ei aina ole helppo prosessi
ulkomaalaiselle. Verkostot Venajalla ja Suomessa ovat erilaisia. Vengjan
verkostoon kuuluvat naapurit, kaverit, sukulaiset ja yhteystyokumppanit.
Venalaiset kayttavat niitd tehokkaasti. Suomalaiset taas pitavat liikkesuhteet ja
yksityiset suhteet erilladn. Suomalaiset harvoin pyytavat apua naapurilta, kun
taas Vengjalla se on tavanomaista. Suomessa arvostetaan itsenaisyytta, kun

taas Vengjalla kollektiivisuutta. Erot ovat siis kulttuurillisia. (Mustonen 2015.)

Toimiakseen Venajalla ulkomaalaiset yrittajat kohtaavat jatkuvasti saadosten
tai lainsaadann6én muutoksia. Kolme vuotta vanha tieto Venajan
lainsd&dannosta on usein vanhentunutta. Sen takia on erityisen tarkeaa, etta
Vengjalle  pyrkivat  ulkomaalaiset  yrittdjat  tutustuvat  etukateen
lupahankintaprosesseihin. Tiedot sertifioinnista, rekisterdinnista tai ty6luvista
muuttuvat jatkuvasti, siksi niita tulee tarkistaa ja paivittda saanndllisesti. Tiedon
hankkiminen ulkomaalaisille yrittdjille ei aina ole helppo prosessi.
(Ulkoministeriod 2015, a.)

On muistettava, ettd byrokratia ja korruptio Venajalla kuuluvat edelleen
arkipaivaan. Kuitenkaan ei kannata ryhtya lahjomaan ketdan, koska se johtaa
usein negatiivisiin seuraamuksiin. Asiat kannattaa hoitaa aina laillisesti.
Yleensa yhteisty® vendlaisten viranomaisten kanssa on erittéin hidas prosessi,
ja paatoksia tehdaan niin sanotusti “viimeisena paivana”. Ulkomaalaiset yrittajat
kayttavat entista enemman yksityisten konsulttien palveluita. Vendjalla se on
laillinen tapa hoitaa asioita. Yksityiset yritykset hoitavat lupaprosessit nopeasti
virkamiehien kanssa ulkomaalaisten yritysten puolesta. Palvelu on maksullinen,
ja siita saa kuitin. Valilla paikalliset virkamiehet itse ohjaavat ulkomaalaisia
yrityksia "oikean konsultin” luokse. Byrokratia Vendajalla on vaan hyvaksyttava.
Asiat hoituvat erittain hitaasti, mutta hoituvat kuitenkin. (Ulkoministerié 2015, b.)

On hyva muistaa, ettd sovitut asiat paperilla saattavat muuttua silloin, kun
paikallinen hallinto vaihtuu. Useimmiten Vengjalla hallintojohtajien vaihdon
seurauksena vaihtuvat niiden alaiset. Yhteystyo viranomaisten kanssa hidastuu
tai pyséahtyy kokonaan hetkeksi. Siksi on tarkedéa seurata ymparilla tapahtuvia

muutoksia. Suhteet viranomaisten kanssa eivat saa olla ainoastaan yhden



33

virkailijan kanssa. On tarkea pitaa kontakteja useampiin henkildihin ja osata

ennakoida muutokset. (Ulkoministerio 2015, c.)

4.3 Kilpailu Venajalla

Viime vuosina kilpailu Venajan markkinoilla on kiristynyt. Venajalla Suomen
toimintamalli ei ole paras mahdollinen. Seka venéalaiset kuluttajat, etta
yritysasiakkaat arvostavat nakyvyytta. Menestyksen merkit tuovat uskottavuutta
Vendajalla eri tavalla kun Suomessa. Vendlaiset kayttavat entistd enemman
aikaa internetiin ja sosiaalisen mediaan. Siksi on tarkeaa muistaa kayttaa
kaikkia mahdollisia tyokaluja naapurimaassa omassa liikketoiminnassa.
Yrityksella on oltava osaava henkilokunta. Johtotehtéavissa on oltava henkil6ita,
jotka hallitsevat naapurimaan kielen ja kulttuurin. Seka toimintaymparisto, etta
johtamisenkulttuuri Venajalla eroavat Suomesta. Toimiakseen tehokkaasti
Vendgjalla, henkilokunnalta on I0ydettdva motivaatiota ja kokemusta.
(Ulkoministerio 2015, d.)

Tavaramerkki on kilpailukeino, siksi on tarkeda muistaa rekisteréida se ennen
vientia Vengjalle. On olemassa riski, ettéd venalaiset maahantuojat tai jotkut
muut tahot ottavat sen omille nimille. Kuitenkin Vengjan markkinoilla
tavaramerkilla on hyva suoja, jos se on tehty ajoissa ja oikein. (Ulkoministerio
2015, d.)

Valitettavasti kovassa Kkilpailussa Vengjalle on edelleen epéarehellisia
toimintamalleja. Yritykset saattavat kohdata viranomaisten tarkastuksia, mitka
ovat Kilpailijan jarjestamid. Tarkastukset voivat koskea erilaisia asioita kuten
verotusta tai tyoOturvallisuustarkastuksia. Usein yrityksen toimiala vaikuttaa
tarkastuksen tyyppiin. Viime vuosina tdman tyyppiset toiminnot Venajalla ovat
vahentyneet, mutta ovat edelleen kaytbssa. Paras tapa suojata yritysta ja sen
toimintaa "tilatuista” tarkastuksista, on toimia tarkasti Vengjan lainsaadannon

mukaisesti. (Ulkoministerié 2015, d.)

Ulkomaalaisten yritysten toimintaa ja myyntida talla hetkellda rajoittavat
talouskriisi ja myds Ukrainan kriisista johtuen sanktioita. Loppuvuodesta 2014
Vengjan yhtiét ja organisaatiot ostavat tiettyja tuotteita vain kotimaisilta

valmistajilta, vaikka ne ovat joskus kallimpia kuin ulkomaalaiset tuotteet.
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Julkinen sektori omissa hankinnoissa seuraa komitean laatimaa hankintojen
listaa, missa suurin osa tuotteista ovat kotimaisia. Se tarkoittaa sita, etta
venalaiset kuluttajat eivat pystyy aina vaikuttamaan tuotteisiin, mitka sopisivat
niille parhaiten. (Ulkoministerio 2015, d.)

Kiristynyt kilpailu ja talouskriisi saattavat olla hyodyksi Suomalaisille yrityksille.
Jotkut lansimaalaiset yritykset lahtevat markkinoilta vaikeina aikoina ja samalla
avaavat ovia muille. Venaldiset kuluttajat ja yritysasiakkaat arvostavat
ulkomaalaisia yrityksia, jotka jatkavat omaa yritystoimintaa Venéajalla vaikeina
aikoina. Toimiessa Venajalla talla hetkelld, kannattaa kilpailuttaa erilaisia
palveluita, kuten: juridisia, taloushallinnon, viestinnan tai markkinoinnin
palveluita. Talouskriisien seurauksena monet palvelut ovat talla hetkella
edullisia. (Ulkoministeri6 2015, d, e.)

Osaava henkilokunta on tarkead Kkilpailukeino my6s Vendajalla. On tarkeaa
muistaa ja ymmartdd Venajan kaytantoja ja kulttuurillisia eroja. Venalaisten
temperamenttisuus on otettava huomion toimiessa Vengjalla. Riidat ovat yleisia
tyopaikolla, mutta niista selvitdan kuitenkin nopeasti. Venalaiset kayttavat
entistd enemman lansimaalaisia toimintatapoja tydssaan, koska uusi sukupolvi
nakee asiat eri tavalla kun vanha. Vanhoja toimintatapoja kaytetdan yha
vahemman, silla venaldiset tyontekijat uskaltavat ottaa enemman vastuuta
omissa tehtavissdan. Epaonnistumisia hyvaksytdan helpommin, ja vikojen
etsiminen vahenee. Suomalaisia toimintatapoja on yha helpompi soveltaa
yrityksissa Venagjalla. Vendlaisia tyontekijat kayttavat mielelladn Suomessa
kehitettyja innovaatiotekniikoita omissa tehtavissaan. (Ulkoministerié 2015, f.)

Kuitenkin tydntekijoiden suorituskyky ja tuottavuus Vengjalla on heikompi
verrattuna Suomeen. Sitd voi parantaa yrityksen sisaisella koulutuksella ja
oikealla johtamistavalla. Vengjalla tyontekijat tekevat oman tyoén halvemmalla
verrattuna suomalaisin tyontekijoihin. On kuitenkin huomioitava, etta inflaation
kasvu Vendjalla viime vuosina on ollut korkeampi kun Suomessa. Yleensa
venalaisten palkka on kasvanut yhta paljon inflaation kasvuun ndhden. Se on
hyvaa ottaa huomioon ennen liiketoimintasuunnitelman laatimista. Venéalaiset
tyontekijat vaihtavat tyopaikkaa useammin kun suomalaiset tyontekijat. Siihen
vaikuttavat erilaiset tekijat, kuten palkkaero, tyoOterveyspalvelu tai

vakuuttaminen. (Ulkoministerié 2015, f.)
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On tarkedaa muistaa, etta liiketoiminta Venagjalla ei ole yrityssidonnaista. Jos
yrityksen avainhenkild lahtee toisen yrityksen palvelukseen, sen mukana
lahtevat myds sen asiakkaat. Vengjalla suomalaisissa yrityksissa on lilan vahan
suomalaisia tyontekijoita. Syyna ei ole palkkaero, vaan usein suomalaiset
tyontekijat nakevat tyon tekemisen Venajalla hankalana.

Suomalaiset yritykset palkkaavat entistda enemman suomaisia opiskelijoita
Vendgjalle tyotehtaviin, ja samalla kasvattavat niitd tuleviin tyotehtaviin.
(Ulkoministerio 2015, g.)

4.4 Liiketoimintaympariston muutos

Taloudellisen ympariston kehittaminen Venajalla vaikuttaa positiivisesti niin
Suomalaisiin  kuin  ulkomaalaisiin  yrittgjiin. Talla hetkellda Venajan
bruttokansatuote on pienempi kun Brasilian ja melkein yhta suuri kuin Intiassa.
Kysynta Vendgjalle on hiipunut viime vuosina. Se vaikuttaa negatiivisesti
Vendajalla toimiviin ulkomaisiin yrityksiin. Suomalaiset yritykset kuitenkin
suhtautuvat optimistisesti tulevaisuuteen. Varsinkin rakennusalla ja
vahittadiskaupassa asiantuntijat odottavat kasvua. Jotkut arvioivat Vengjan
rakennusalan loputtomaksi. Kysymys on monesti asenteessa ja
ammattitaidossa. (Aalto-yliopisto 2013.)

Kaasun ja 6ljyn hinnat maailman markkinoilla ovat matalat talla hetkella. Niiden
hyodyntaminen Venajalla ei end& onnistu yhtd hyvin kun edellisind vuosina.
Vendajan energiasektorin kapasiteetti on pysynyt samoissa lukemissa. Venajan
johto etsii ratkaisuja talouden kasvulle. Strategiana voisi olla kehittad maan
sisaista infrastruktuuria. Infrastruktuurin parantamisen kautta Venaja pystyisi
nostaa omaa tuotettavuutta. Kuitenkin suurien hankkeiden toteuttaminen
Vendjalla ei ole helppoa. Venajan korruptio vaikuttaa negatiivisesti hankkeiden
toteutumiseen nostamalla projektien hintoja ja byrokratisoimalla prosesseja.
My6s tahot, jotka hyotyvat taloudellisesti Vengjan liiketoimintaymparistosta,
eivat halua tehda merkittavia muutoksia toimintaymparistéssa. (Aalto-yliopisto
2013.)

Positiivinen juttu Vengjan liiketoimintaymparistdssd on se, ettd maan

velkaantumisaste on suhteellisen matala. Vengjalla on vuosien aikana keratty
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puskurirahastoja. Niiden kayttdminen infrastruktuurin kehittdmiseen talla
hetkella voi positiivisesti vaikuttaa maan sisaiseen taloudelliseen ilmapiiriin.
Korruption  vahentdmisella Ven&a pystyisi kasvattaa potentiaalia
ulkomaalaisille investoinnille. Sek& Vendalaisten etta ulkomaalaisten
investointien tarkoituksena pitaisi olla liikketoimintaympariston kehittdminen,
eikd nopeiden voittojen tavoittelu. Ainoastaan pitkan tahtaimen strategia voi
tuottaa positiivisen tuloksen. Suomalaiset yrittajat toivovat, ettéa Vendjan WTO-
jasenyys vaikuttaa positiivisesti tullin toimintaan ja helpottaa vientia Venajalle.
Myds WTO-jasenyydeltd odotetaan byrokratiatason laskua. (Aalto-yliopisto
2013.)

5 CASE: REFRAK OY

Tama luku kasittelee yrityksen vientitoimintaa seka tehtya vientiprojektia
Vengjan markkinoille kesalla 2014. Luvussa myds analysoidaan yrityksen
verkostosuhteita. Luku on jaettu viiteen osaan. Ensimmaisessa osassa
kuvataan yrityksen vientitoimintaa. Toisessa o0sassa kerrotaan yrittdjan
nakemyksesta yritysverkostoista. Kolmannessa osassa kuvataan tehtya
vientiprojektia kesalla 2014 Venajdn markkinoille vaiheittain. Nojautuen
kuvattuun vientiprojektiin luvussa neljg, esitetdan syntynyt verkosto. Luvun
viimeisessa osassa esitellaan verkostoon osallistuneet sekd niiden roolit.
Tehdyt analyysit tdssa luvussa pohjautuvat teoriaan, seka tutkimuksen aikana

suoritettuihin haastatteluihin.

5.1 Refrak Oy:n vientitoiminta

Refrak Oy on perustettu vuonna 1983 Suomessa. Yrityksen ensimmainen
vientiprojekti suoritettin vuonna 1984 Ruotsissa. Yrityksen perustaja Aarno
Alastalo oli Ruotsissa tbissd ennen yrityksen perustamista, josta hanelle jai
kontakteja. Kolmessakymmenesséa vuodessa yritys on tehnyt vientiprojekteja
muun muassa kaikissa Baltian maissa, Unkarissa, Itdvalassa, Englannissa,
Saksassa, Espanjassa, Ruotsissa, Ranskassa, Norjassa, Valkovengjalla seka
Vendjalla. Toimitusjohtaja Attila Alastalon mielesta talla hetkella tarkeimmat
vientimaat Refrak Oy:n liiketoiminnassa ovat Norja ja Ruotsi. Refrak Oy:n
vientiprojektit toteutuvat kahdella eri tavalla. Refrak Oy:lla on suuria kotimaisia

asiakkaita mm. Amec Foster Wheeler, Valmet Power ja Andritz jotka myyvat
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esimerkiksi biolampokattilan ulkomaiselle asiakkaalle. Refrak Oy tarjoaa talléin
tyot ja materiaalit naihin ulkomaan projekteihin ja osallistuu vientiin
aliurakoitsijana. Toinen vienti on suoraviimaisempi siten ettd yritys tarjoaa
urakointipalvelujaan  suoraan ulkomaiselle asiakkaalle. Suurin  osa
vientiprojekteista ovat Eurooppaan sisapuolella. Yritys myds valmistaa Kotkan
Hovinsaarella erilaisia tulenkestdvid rakennuskappaleita ja laitteita
asiakkailleen, joita he vievat eteenpain maailmalle. Viennin osuus vaihtelee

vuodesta toiseen, mutta keskiméarin se on noin 50 % liikevaihdosta.

Toimitusjohtaja nékee vientitoiminnan Euroopan sisapuolella yhta helppona
kuin myynnin kotimarkkinoilla. Yrityksille on melkein yhtd helppo toimittaa
materiaalit ja tehda niiden asennustyd Saksassa kuin Rovaniemelld. Projektit
saattavat erota toisistaan verotus ja tyoturvallisuus asioissa. Silloin kun vienti
suoritetaan  Vendajalle, tilanne on erilainen. Haasteet esiintyvat
tullimuodollisuuksissa ja sopimusasiakirjoissa johtuen Venajan
lainsdaadannosta. Tavaran ja palvelun vienti Vengjalle on myos haastavaa,
johtuen EU:n ja Vengjan erilaisista standardi ja hyvaksynta jarjestelmista.
Maksuliikenne ja tullimuodollisuudet toimivat myos eri tavalla kuin EU:n
sisdmarkkinoilla. Toimitusjohtajan mielesta byrokratian taso Venjalla on talla
hetkell& huomattavasti suurempi kun EU:n sisdpuolella.

Toimitusjohtaja kuitenkin nakee Vendajassa potentiaalia ja korostaa, etté se on
aina tarked markkina-alue Suomalaisille yrityksille. Talla hetkella siella on
hankala poliittinen tilanne ja vientimaana se on osittain sulkeutunut. My6s
heikko ruplan kurssi vaikuttaa negatiivisesti vientiin talla hetkella. Kuitenkin
Refrak Oy:n kannalta Vengja on edelleen tarked kohdemaa, syysta siita etta
yritys toimii energiasektorilla. Talla hetkella Venalaiset kehittavat omaa energia-
ja séhkotuotantoaan, silla markkinat ovat kasvavat. Venajalla on talla hetkella
paljon lampo- ja voimalaitoksia, jotka ovat rakennettu 1960-1980 luvulla. Niiden
uusiminen tai kunnostus on vain ajan kysymys. Toimitusjohtajan mielesta

Vendjan energiasektorin kasvu on talla hetkella vasta alkutekijoissa.

Toimitusjohtaja ajattelee, etté jokainen maa yrittd& suojata omat markkinansa
ja kannustaa néin omia yrityksia niiden lilkketoiminnoissa. Maat rakentavat niin
sanottuja "viennin esteitd” lainsdadannon kautta. Yritykset joutuvat toimimaan
vientimaan lainsaadannon mukaisesti, voidakseen vieda sinne omat tuotteet ja
palvelut. Myds EU:n sisamarkkinoilla Refrak Oy kohtaa vientia estavaa
byrokratiaa. Esimerkkimaana toimitusjohtaja kayttad Unkaria. Toisaalta hanen
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mielestadan, tilanne on samanlainen melkein kaikissa entisissa Itablokin maissa,
johtuen vanhoista perinteista. Maissa on kaytdssa vanhat toimintatavat ja niissa

on usein yhtendisyyksia Venajan byrokraattisten toimintatapojen kanssa.

5.2 Verkostosuhteet

Toimitusjohtajan mielesta kaupankaynnin kannalta verkostot ja niiden kaytto
seka hallinta ovat ratkaisevia tekijoita. Yritys ei voi tehokkaasti suorittaa omaa
vientitoimintaa, jos silla ei ole kontakteja tai yhteistydkumppaneita. Yritys
hyodyntaa verkostoja jatkuvasti jokapaivaisessd liiketoiminnassa. Niiden
kehittdminen ja yllapitaminen on &arimmaisen tarkeaa, yrityksen toimitusjohtaja
korostaa. Verkostojen kautta yritys saa tietad, missd maassa, milloin ja kuka
toteuttaa uuden hankkeen. Verkoston kautta yritys saa paljon muuta
liketoimintaan liittyvad informaatiota. Toimitusjohtajan mielesta yrityksen
tarjoamat hyodyt verkostolle ovat laatu, tietotaito sekd osaaminen. Refrak Oy:n
liketoiminta sitoutuu usein yhteen heiddn yhteystydokumppaneitten
liketoiminnan kanssa, ja nain myds menestys usein kulkee kasi kadessa
yhteistyokumppanin menestyksen kanssa. Myos vanhat verkostot avaavat
yrityksille uudet kytkennét erilaisiin toimijoihin ja mahdollisuuksiin.

Vain 20-30% Refrak Oy:n vientiprojekteista syntyvat suoramarkkinoinnin tai
myynnin  kautta. Loput 70-80% tulevat verkoston muilta jasenilta
tarjouspyyntdjen tai kyselyiden kautta. Teollisuudessa jotkut projektiverkostot
voivat olla vuosia passiivisia projektin jalkeen. Kuitenkin valilla ne saattavat
aktivoitua ja johtaa johonkin isoon projektin. Toimitusjohtajan mielesta on
erityisen tarkedd sailyttdd yhteydenpito asiakkaisiin. Joskus se voi olla
haastavaa, jos yritys on toiminut alihankkijan roolissa. Silloin yhteydenpito
pidetddn paaurakoitsijan kanssa eika loppuasiakaan. Kuitenkin lisdmyynnin

kannalta yhteydenpidon sailyttaminen on ratkaiseva tekija.

Toimitusjohtajan mielesta yritys toimi verkostossa kaikista tehokkaimmin
toimittajan roolissa. Kuitenkin roolit voivat muuttua verkostosta riippuen. Usein
yritys myos toimii konsultin roolissa. Verkostosuhteisiin vaikuttaa se, missa
elinkaaren vaiheessa verkosto on. Yrityksella on télla hetkella seka

operatiivisia, etta strategisia verkostosuhteita.



39

Toimitusjohtajan mukaan verkostomaisella yhteysty6lla voi myos olla haittoja.
Valilla verkoston toimijoiden intressit ovat erisuuntaiset tai tormaavat toisiinsa.
Esimerkkina voi olla verkostomainen yhteistyd, missa Refrak Oy ja toinen yritys
kehittavat uuden ratkaisun tiettyyn ongelmaan. Yhteistyolla syntyy uusi ratkaisu
ja samalla uutta tekniikkaa. Kuitenkin yhteystyokumppani ei aina halua, etta
Refrak Oy kayttaa kehitettya tekniikkaa tulevaisuudessa omissa projekteissaan,
silla pelkaa, ettd myos kilpailijat paasevat hyddyntaman sitd. Toisin sanoen,
toimijat yrittdvat rajoittaa yritystd sen omissa toiminnoissa. Sen takia on
erityisen tarkedd harkita tarkasti, miten voi kayttda omia resursseja ja
osaamistaitoja verkostomaisella yhteystyolla ottaen huomioon myds muiden
intressit verkostossa. Talla hetkella yrityksen liiketoiminta laajenee ja
vientitoimintaa kasvaa. Yritys kilpailee entistda enemman EU:n tasolla. Siksi
yritys tarvitsee sekd kotimaisia, ettd kansavalisia verkostoja oman

vientitoiminnan ja kilpailun parantamiseen.

Yrittdja nakee verkoston hy6édyt moninkertaisena verrattuna haittoihin.
Oikeanlaisella verkostohallinnalla pystytddan minimoimaan haittoja. Kuitenkin
yrityksella on talla hetkella liian vahan henkilostoa, jotka osaavat itsenaisesti
hoitaa verkoston osia. Toimitusjohtajan lisdksi verkostohallintaa hoitaa
projektipdallikkd Henrik Alastalo. Yrittagjan mielesta hahmotus yrityksien
verkostoista talla hetkella on enemmaén abstraktinen kuin konkreettinen.
Yksinkertainen malli, mita voi kayttaa verkostoajattelun strategisena tydkaluna,
puuttuu. Yrittajdn mielestd malli auttaisi ensinnékin nopeasti hahmottamaan
verkostoon osallistujat ja niiden roolit, mutta myods parantaa kommunikointia

yrityksen sisalla.

5.3 Tehdyn vientiprojektin kuvaus vaiheittain

Projektin taustat

Murino on taajama ja maalaiskunta Pietarin alueen Seuloskoin piirissa
Venajalla. Se sijaitsee Ohtajoen rannalla Pietarin koillispuolella heti kaupungin
kehatien ulkopuolella. Viime vuosien aikana Murinon alueella alkoi aktiivinen
1627 kerrosta korkeiden kerrostalojen rakentaminen. Alueen energiakulutus

(sahko ja lampd) on kasvanut ja kasvaa tulevaisuudessa.


https://fi.wikipedia.org/wiki/Leningradin_alue
https://fi.wikipedia.org/wiki/Seuloskoin_piiri
https://fi.wikipedia.org/wiki/Ohtajoki
https://fi.wikipedia.org/wiki/Pietari_%28kaupunki%29
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OOO Nord Company on rakentanut Murinoon kaukolampdlaitoksen ja
toimittanut siihen nelja kaukolampokattilaa. Hoyrykattilat on valmistettu
Venajalla. Parhaan hyotysuhteen saavuttamiseksi kattiloihin oli hankittu nelja
Oljy/kaasu teollisuuspoltinta. Polttimien valmistajana on toiminut Lahtelainen
yritys Oilon Oy. Polttimien myynti Venajalla suoritti Oilon Oy:n tytaryhtid OOO

Oilon Pietari.

Polttimien tarkeana osana ovat tulenkestavat vuoraukset. Refrak Oy suunnitteli
tulenkestavat  poltinkartiot  Oilon  Oy:n  polttimille  sekd toteutti
materiaalitoimituksen ja asennusvalvonnan. Asennusvalvonnan yhteydessa
Refrak Oy myos koulutti OOO Nord Companyn tyontekijoita niin ettd he
pystyisivat tulevaisuudessa tekemaan poltinkartioiden vuorauksen itsenaisesti.
Seuravaksi tarkoituksena on kertoa yrityksien valisestd yhteistyosta seka

tarkasti kuvata tehtya vientiprojektia vaiheittain.

Vaihe 1. Neuvottelut

Kesakuussa 2014 Refrak Oy suoritti vientiprojektin Pietariin. Projekti sisalsi
materiaalien toimituksen, asennuksenvalvonnan ja koulutuksen. Neuvottelut
alkoivat puoli vuotta ennen projektia joulukuussa 2013. Refrak Oy:n
yhteistybkumppani Lahtelainen yritys Oilon Oy otti yhteytd, ja alustavasti teki
kyselyn, minka jalkeen oli sovittu neuvottelut Refrak Oy:n toimistolla Kotkassa.
Neuvotteluihin osallistui Oilon Oy:n edustaja Lahdesta, edustajat OOO Oilon
Pietarista, seka Refrak Oy:n projektipaallikkd, suunnittelijainsindori ja
toimitusjohtaja. Neuvotteluista selvisi, ettd Oilon Oy:n edustaja Lahdesta
suositteli Refrak Oy:n palvelua omille kollegoilleen Pietarissa, koska yrityksilla
oli yhdessa toteutetut projektit jo Suomessa. OOO Oilon Pietarin edustajat
haluisivat kuitenkin tietdd yrityksen historiaa ja tietoa referensseistd, minka
jalkeen heille jarjestettiin yrityksen esittely ja liiketoimintakertomus englannin ja
vengjan kielella. Esittelyn jalkeen he kertoivat omasta ongelmastaan, johon he
etsivéat ratkaisua. OOO Oilon Pietarin edustajat eivat halunneet osta Refrak
Oy:n palveluita tai materiaaleja, vaan heidan intressiné oli suositella Kotkalaista
yritysta heidan yhteistybkumppanille Pietarissa. Syyna siihen oli se, etta he
eivat nahneet Pietarin markkinoilla potentiaalista insinddritoimistoa, kenella olisi
ollut vastaavaa kokemusta projektin toteutukseen ilman viivastyksia
aikataulusta seka taitoa oikeiden materiaalien valitsemiseen. Refrak Oy:n

henkilokunta ymmarsi ongelman, ja lupasi auttaa ongelman ratkomisessa.
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Vaihe 2 ja 3. Tarjous ja tilaus

Neuvottelujen jalkeen OOO Oilon Pietarin edustajat suosittelivat Kotkalaista
yritysta heidan yhteistyékumppanilleen. Taman jalkeen pietarilainen yritys OOO
Nord Company lahetti tarjouspyynnon Refrak Oy:lle. Nojautuen siihen Refrak
Oy:n henkilokunta teki projektilaskelman, missa tarkasti selvitettiin projektin
positiot materiaaleista, koulutuksesta, dokumentaatiosta ja
asennusvalvonnasta. Silté pohjalla oli syntynyt tarjous, minka Refrak Oy lahetti
Pietariin (Liite 3). Tarjouksen lahetyksen jalkeen OOO Nord Company lahetti
tilauksen. Kun tilaus oli tarkastettu, OOO Nord Company sai tilausvahvistuksen.

Tilausvahvistuksen jalkeen osapuolet tekivat kauppasopimuksen (Liite 4).

Vaihe 4. Toimituksen valmistelu

Tilausvahvistuksen pohjalta Refrak Oy:n henkilékunta alkoi jarjestaa tarvittavaa
maaraa materiaalia Pietarin projektia varten. Suurin osa materiaalista oli
hankittava yrityksen materiaalitoimittajalta Vesuvius Ltd. Isosta Britanniasta.
Tarvittavat tyOkalut ja koneet materiaalien asennukselle oli [&ahettava Pietariin.
Koneiden vastanoton ja varastoimisen hoiti Refrak Oy:n yhteistydokumppani
Pietarissa OOO Rodonit. Asennusvalvojille oli hankittu venajan viisumit.
Insindorit valmistivat kaikki tarvittavat piirustukset ja dokumentaatiot projektia

varten.

Vaihe 5. Toimitus

Ennen projektin alkua, Refrak Oy:n toimitusjohtaja ja asennusvalvoja kavivat
Pietarissa tulevalla asennuspaikalla Murinossa tarkistaakseen, onko tilaajan
puolesta kaikki sovitut asiat tehty. Toimitusjohtaja ja asennusvalvoja kavivat
myO0s neuvottelemassa pdaadurakoitsijan kanssa OOO Nord Companyn
toimistolla, tarvittavasta tyontekijoiden maaradstd asennusta varten.
Neuvotteluissa sovittiin lopullinen asennuksen aloituspaiva. Seuraavaksi OOO
Rodonit toimitti tydmaalle tarvittavat koneet ja laitteet. Asennuksen valvonta
kesti yhden viikon, minkd jalkeen asennusvalvojat palasivat Suomeen ja

projekti oli virallisesti toteutettu.
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REFRAK OY MUUT YRITYKSET OOO NORD COMPANY

TIETOVIRTA

TAVARAVIRTA

Kuva 9. Vientiprosessin tieto-, tavara- ja rahavirtoja.

Refrak Oy:n tehtya vientiprojektia Pietariin voidaan soveltaa Sakin (2009, 22)
tilaus-toimitusprosessin mallia (kuva 9). Kuvassa nakee ettda, Refrak Oy on
toiminut toimittajana ja tehnyt fyysisen tavaroiden seka palveluiden toimituksen.
OOO Nord Company on toiminut asiakkaana ja hankkinut tavaroita ja palveluita
Refrak Oy:lta. Tavaravirta kulki Refrak Oy:ltda OOO Nord Companylle, ja
rahavirta kulki OOO Nord Companylta Refrak Oy:lle. Tietovirtoihin ovat
osallistuneet myds muut yritykset ja organisaatiot kuten Oilon Oy Lahti, OOO
Oilon Pietari, Vesuvius Ltd., OOO Rodonit ja tulli. Tassa prosessissa on kolme
mainittua virtaa, kuten tietovirta, tavaravirta seka rahavirta. Tietovirta on
kaksisuuntainen, ja menee kaikkien yrityksien lapi. Se auttaa yrityksia
valttymaan turhilta virheiltd seké pysymaan sovitussa aikataulussa. Tietovirrat
tdman tyyppisessa toimituksessa ovat ratkaisevia, siitd syysta ettd ne
vaikuttavat suoraan tavara- ja rahavirtoihin. Ylla mainittujen yritysten lisaksi
vientiprojektin osallistui my6s huolintayritys. Tavaroiden toimituksen Suomesta
Venajalle hoiti asiakas, koska materiaalit oltin myyty sopimuksen mukaan
toimituslausekkeella EXW KOTKA Incoterms 2010.

5.4 Syntynyt verkosto

Nojautuen tehdyn vientiprojektin kuvaukseen, seuraavaksi tarkoituksena on
kuvata toimijoiden toiminnot ja syntynyt verkosto vientiprojektin jalkeen.
Vientiprojekti on saanut alkunsa, silloin kun yritykset Oilon Oy ja OOO Oilon
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Pietari olivat etsiméssa ratkaisua omalle asiakkaalle OOO Nord Companylle.
OOO Nord Companylla oli sopimus voimalaitoksen rakentamisesta Murinoon.
Voimalaitos tuottaisi kaukolampoa rakenteilla olevaan uuteen kaupunginosaan
Murinoon. OOO Oilon oli kaupannut O6ljypolttimia Nord Companylle joihin
tarvittiin hyvalaatuiset tulenkestava vuoraukset. Refrak Oy pystyi vastamaan

yllamainittujen yrityksien toiveisiin ja osallistui projektiin.

Suoritukseen projektin omassa osuudessa, Refrak Oy oli hankkinut tarvittavan
maaran materiaalia yritykselta Vesuvius Ltd. Refrak Oy my6s lahetti tarvittavat
koneet ja laitteet yhteystyokumppanin OOO Rodonit varastoon Pietariin. Refrak
Oy kaytti omia verkostoja pystykseen suorittaman materiaalien tilauksen ja
koneiden lahetyksen. Englantilainen materiaalivalmistaja Vesuvius Ltd. toimitti
oikean maaran materiaalia sovitussa ajassa Kotkaan. Refrak Oy:n
yhteystytkumppani OOO Rodonit toimitti tarvittavat koneet ja laiteet sovitussa
ajassa tyomaalle Murinoon. Padurakoitsija OOO Nord Company toimitti sovitun
maaran asentajia asennuksen varten. Refrak Oy lahetti asennusvalvojat

sovitussa ajassa Pietariin asennustytémaalle Murinoon.

Toimintojen perustella voi todeta, etta syntynyt verkosto on kansanvalinen
projektiverkosto, siitd syysta etta se on projektikohtainen ja sen toimijat toimivat
eri maissa. Projektiverkosto on hyvin organisoitunut ja sen toimijoilla on selkeat
paamaarat. Vientiprojektissa olivat aikarajoitteitta ja toimijat noudattivat sovittua
aikataulua. Yritykset suorittivat omia toimintojaan ja kayttivat omia resurssejaan
luodakseen asiakaskohtaisen ratkaisun. Kayttamalla Hakanssonin ym. (2009,
33) teorian, voi todeta ettd tdma projektiverkosto koostui kolmesta paatekijasta

kuten, toimijat, toiminnot ja resurssit.

Toimijat tassa tapauksessa ovat kaikki vientiprojektin osallistuneet yritykset
kuten OOO Oilon Pietari, Oilon Oy Lahti, OOO Nord Company, OOO Rodonit,
Vesuvius Ltd. ja Refrak Oy. Niiden toiminnot olivat koordinointitydta toimijoiden
valilla seka kehittdmistydta niin ettd saatiin toimiva tekninen ratkaisu asiakkaan
ongelmaan. Tama vientiprojekti myos todistaa, ettd toiminnot eivéat rajoitu
kaupungin tai maan rajoihin, koska vientiprojekti alkaa Suomessa ja loppu
Vengjalla. Tassa verkostossa toimijat ovat kayttaneet taloudellisia, fyysisia seka
henkilostoresursseja. Taloudellisina resursseina olivat rahavirrat yrityksien
valilla. Fyysisina resursseina olivat materiaalit ja tyokoneet asennusta varten.
Henkilostéresursseina olivat OOO Nord Companyn asentajat ja Refrak Oy:n

asennusvalvojat.
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Nojautuen Rusasen (2014, 41-42) ajatukseen, voi todeta, ettd yritykset
kayttivat taman projektiverkoston keinona péaasta kiinni verkoston eri
osapuolten resursseihin. Projektiverkostossa jokaisella toimijalla olivat omat
intressit ja odotukset yhteystyosta. Kuitenkin esimerkkind voi kayta asiakkaan
ja toimittajan resurssien vaihdon verkostossa. Asiakas OOO Nord Company sai
seka fyysisia-, etta tietoresursseja Refrak Oy:lta, taas kun toimittaja Refrak Oy
sai taloudelliset resurssit OOO Nord Companylta. Yrityksien yhteistyd oli
monitasoinen ja pohjautui luottamukseen. Seuraavalla kuvalla (kuva 10)
tarkoituksena on naytta visualisesti tehdysta vientiprojektista syntynyt

projektiverkosto.

(Polttimien myynti) (Asiakas)

Oilon
Pietari

o Nord

Company
(Toimittaja) /

(Polttimien valmistus)

Vesuvius Ltd.

Rodonit

(Materiaalien toimitus) Pietari

(Varastointi- ja toimituspalvelu)

Kuva 10. Vientiprojektin kuvaus Venajan energia sektorilla.

5.5 Vientiprojektin toimijoiden roolit

Refrak Oy myi kesélla 2014 materiaalit ja palvelut Pietarilaisille yritykselle OOO
Nord Companylle. Kuitenkin vientiprojektin kuvauksen perustella tulee selvaksi,
ettd projektissa oli muita toimijoita kun Refrak Oy ja OOO Nord Company.
Seuravaksi tarkoituksen on kuvata kaikki projektin osallistunut toimijoita ja

niiden roolit:

1. Refrak Oy Kotka — Tulenkestavat ratkaisut (toimittaja)
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Refrak Oy suunnitteli tulenkestavat poltinkartiot, toteutti
materiaalitoimituksen ja asennusvalvonnan ja myds koulutti OOO Nord
Companyn tyontekijoita niin etta he pystyisivat tulevaisuudessa

tekemaan poltinkartioiden vuorauksen itsenaisesti.
2. 00O Nord Company Pietari — Lamp06- ja energiaratkaisut (asiakas)

OOO Nord Company on rakentanut Murinoon kaukolampdlaitoksen ja

toimittanut siihen nelja kaukolampdkattilaa.

3. Oilon Oy Lahti — Teollisuuspolttimien valmistus ja myynti Suomessa

(suosittelija/konsultti)
Valmisti ja toimitti Murinoon polttimet OOO Oilon Pietari tilauksesta.

4. OO0O Oilon Pietari — Teollisuuspolttimien tuonti ja myynti Venajalla

(suosittelija/konsultti/toimittaja)
Suoritti polttimien myynnin OOO Nord Comanylle.

5. OO0 Rodonit Pietari — Tulenkestavat ratkaisut Pietarissa

(yhteystyOkumppani)

Tarjosi Varastointi ja logistiikka palveluita Pietarissa (osa vanhempaa

verkostoa).

6. Vesuvius Ltd. — tulenkestavien materiaalien valmistus ja myynti

maailmanlaajuisesti (valittaja)

Toimitti tulenkestavat materiaalit Refrak Oy:lle. Vesuvius Ltd. on
toimittanut tulenkestavia materiaaleja Refrak Oy:lle vuodesta 2005 (osa

vanhempaa verkostoa).

Pohjautuen La Roccan (2011, 91) teoriaan voi todeta, etta tassa
vientiprojektissa paatoimijoilla olivat kaksi tarke&é roolia, Refrak Oy toimittajana
ja OO0 Nord Company asiakkaana. Suosittelijoina tai konsulttien rooleissa
toimivat Oilon Oy Lahti ja OOO Oilon Pietari. Valittdjan roolissa toimi Vesuvius
Ltd. ja yhteystyokumppanina toimi OOO Rodonit Pietari. Huolintayrityksesta ei
ole tarkka tieto, koska sen jarjesti asiakas. Vientiprojektiin osallistuvat myds

Suomen seka Venjan tullit omilla toiminnoillaan.
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6 VIENTITOIMINNAN KEHITTAMINEN

Taman luvun tarkoituksena on antaa case-yrityksille tehostavia
kehitysehdotuksia  tuleville  vientiprojekteille  Ven&jan  markkinoilla.
Kehitysehdotukset pohjautuvat tutkimuksen aikana saatuihin tietoihin.
Puolistrukturoidun haastattelun kautta selvisi, ettd kaupankaynnin kannalta
verkostot, ja niiden kayttd sekéa hallinta ovat ratkaisevia tekijoita nykypaivina
case-yrityksen liiketoiminnassa. Toimitusjohtajan mielesta yrityksella on talla
hetkella liian vahan henkil6itd, jotka osaavat toimia yritysverkostossa
itsendisesti. Verkostoajattelu yrityksen sisédlla on enemman abstraktinen kuin
konkreettinen. Toimitusjohtajan mukaan yritykseltd puuttuu yksinkertainen
strateginen verkostoajattelun malli. Strategisen mallin kautta pystyy
rakentamaan yhteisen nakemyksen verkostoista, joissa yritys toimii. Mallia voi
kayttaa strategisena tyokaluna verkostojen dokumentoimiseen. Verkoston
dokumentointi auttaa tunnistamaan verkoston osallistujat, niiden roolit ja
tarjoamat hyoddyt. Malli myds auttaa yrityksen sisaisen kommunikoinnin
kehittamisessa.  Tehostamalla  yrityksen  sisaista  verkostoajattelua,
tarkoituksena on parantaa tulevia vientiprojekteja Vengjan markkinoilla.

Tarkeana syyna, miksi yritykset verkostoivat, on jonkun hyddyn tavoittaminen.
Verkoston voi nahda tyokaluna, mista koko yritys hyotyy. Operoiminen
verkostossa on huomattavasti helpompaa, jos henkiléstd osaa tunnistaa

verkoston rakennetta. Tarkoituksena on |6ytaa yrityksille yksinkertainen
verkostoajattelun malli, voidakseen parantaa operoimista verkostoissa

tulevaisuudessa.

Refrak Oy:n verkostomainen yhteisty® tapahtuu usein projektiverkostoissa.
Projektiverkoston periaatteena on se, etta toimijat taydentavat toisiaan omalla
osaamisellaan. Toisin sanoen yritykset luovat asiakaskohtaisia ratkaisuja
suorittamalla omaa ydinosaamistaan. (Valkokari 2009, 73.) Valkokarin (2007,
5) mukaan omien verkostosuhteiden jasentdminen on erityisen tarkeda
verkostoissa toimiessa. Yrityksella on oltava selked nakemys, missa rooleissa
se toimii kaikista tehokkaammin, seka mitké verkostosuhteet voivat tuoda
yritykselle hyotyja. Tulee my6és huomioida mita yritys voi tarjota verkostolle

yhteistyon kautta.
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Haastattelun kautta selvisi, ettd Refrak Oy:n verkostosuhteet ovat seka
operatiiviset, etté strategiset. Verkostosuhteisiin vaikuttaa se, missa elinkaaren
vaiheessa verkosto on. Yritys kayttad verkostoja kehitystyossa,
tietovaihtotydkaluna seka oman osaamisen taydentamiseen. Toimitusjohtajan
mielestd verkostossa yritys toimi kaikista tehokkaimmin toimittajan roolissa.
Roolit kuitenkin muuttuvat riippuen verkostosta. Usein yritys toimii myds
konsultin roolissa. Toimitusjohtajan mukaan Refrak Oy tarjoa verkostoille

laatua, tietotaitoa ja osaamista.

6.1 Verkostoajattelun malli

Refrak Oy sekd suurin osa sen asiakkaista toimivat teollisuudessa, joten
tarkoituksena on hyoddyntaa Hakansson ym. (2009, 33) ARA-mallia omassa
kehitystydssa. ARA-malli sopii erittain hyvin yritysverkoston kuvaamiseen seka
B-to-B suhteiden selittamisen. Hakansson ym. (2009, 33) kayttavat ARA-mallia
selittddkseen yritysten valiset suhteet verkostossa. Tutkijat analysoivat

verkoston rakennetta kolmen muuttujan kautta:

1. Toiminnot
2. Resurssi

3. Toimijat

Tutkijoiden mielestd muuttujia ei voi erottaa, vaan jokainen niista liittyy ja
vaikuttaa toisiinsa (Hakansson ym. 2009, 33). Hahmottaakseen paremmin
verkoston rakennetta on tarked ymmartaa kaikki kolme muuttujaa erikseen seka
niiden keskeisen riippuvuuden.

Toimijat.

Toimijat voivat olla fyysisid yksiloita, ryhmia, osastoja, jarjestfja tai
organisaatioita (Rusanen 2014, 41). Toimijat luovat taloudellista arvoa
suorittamalla erilaisia toimintoja, jotka liittyvat usein tuotantoon, jakeluun ja
viestintdan (Hakansson 2010, 14). Toimijat eroavat niiden merkityksen
mukaan. Myds toimijoiden toimintatavat eroavat toisistaan. Toimijoiden suhteet
muihin toimijoihin ovat laajat. Toimijat hallitsevat hyvin paljon erilaisia
resursseja ja kontaktiverkostoja. Usein yritys joutuu valitsemaan
yhteystyokumppanit toimijoiden riveista siksi, etta ne kilpailevat kesken&én ja
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toimivat eri tavalla. (Ford 2011, 180.) Toimijoiden intressien tunnistaminen voi
tehostaa yrityksen myyntia. Yrityksella voi olla maailman paras tuote, mutta sen
lanseeraus ja myynti eivat ole aina helppo prosessi. Mikali myyntiprosessissa
on useita voittajia, se helpottuu huomattavasti. (Hakansson 2010, 16.) Tahot
toimivat usein erilaisissa rooleissa. Tarkeimmat roolit liiketoiminnassa ovat
asiakkaan ja toimittajan rooleja. Muita toimijoiden rooleja liikesuhteissa voivat
olla esimerkiksi yhteystyokumppani, konsultti ja valittaja. Yksi toimija voi toimia
useissa rooleissa. (La Rocca 2011, 91).

Toiminnot.

Toiminnot ovat yksi avaintekijoistd verkostossa. Toiminnoilla tarkoitetaan
integraatio- ja koordinointity6ta toimijoiden valilla. Toiminnat voivat koskea
logistiikkaa, tuotantoa, toimituksia, hallintoa tai tiedonkasittelya. Toiminnot
syntyvat usein jonkun konkreettisen tai laajan ongelman ratkaisemiseksi.
Toiminnot johtavat erilaisiin hyotyihin ja kustannuksiin. Usein toiminnot ovat
rippuvaisia toisistaan. Keskeinen riippuvuus toiminnoissa vaikuttaa
positiivisesti liiketoiminnan kehittdmiseen ja erikoistumiseen osaamisessa. On
muistettava, etta keskeinen riippuvuus verkostoissa seka antaa, etta rajoittaa
kykya kasvuun. (Hakansson 2009, 33, 42.) Toimijat tarvitsevat tietoresursseja,
tuotannon laitteita sek& energiaa pystydkseen suorittamaan toimintojaan
(Hakansson 2010, 13).

Resurssit.

Resurssit verkostoissa voidaan jakaa taloudellisiin, fyysisiin, oikeudellisiin, seka
henkilosto- ja tietoresursseihin. Taloudelliset resurssit viittaavat yrityksen
kassavaroihin ja paasyyn rahoitusmarkkinoille. Fyysisia resursseja voivat olla
raaka-aineet, koneet, laitteet, tehtaat tai tilat. Oikeudelliset resurssit voivat
esiintya tavaramerkkeind tai lisensseind. Henkilostoresursseihin  kuuluvat
ihmisten tiedot, taidot ja kokemukset. Tietoresursseihin kuuluvat tiedot
asiakkaista ja Kkilpailijoista. Resurssien arvo kasvaa silloin, kun toimijat

yhdistavat niité verkostossa. (Rusanen 2014, 41-42.)
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Hakansson ym. (2009, 36, 37) mielesta uudet suhteet ja toimijat eivat aina luo
uutta verkostoa. Sen sijaan seka uudet suhteet etta uudet toimijat tulevat usein
joistain vanhoista verkostoista. Uusilla toimijoilla on kokemusta ja verkostot
menneisyydestd, joita he kayttavat nykyhetkella. Monet vuorovaikutus episodit
eivat ole merkittavia sinansa lainkaan, koska ne ovat osa jokapaivaista
liketoiminnan rutiinia. Kuitenkin jokainen vuorovaikutus episodi toimijoiden
kesken vaikuttaa seuraaviin vuorovaikutus episodeihin tulevaisuudessa.
Jatkuva toiminta toimijoiden kesken johtaa uusien yhteyksien luomiseen ja
verkostojen syntymiseen. Kayttamalla mallia analyyttisena tydkaluna voidaan
nahda sekd verkosto ettd sen ilmi6t eri valoissa. Malli auttaa erottamaan
enemman ja véhemman tarkeita suhteita verkostossa. ARA-malli osoittaa, etta
keskeinen vuorovaikutus on merkittavin voima, jota yritys paase hydodyntamaan
omassa liiketoiminnassaan. Vuorovaikutus vaikuttaa ensinnakin kaikkiin
toimijoihin, jotka operoivat verkostossa linkittdmalla omia toimintojaan.
Vuorovaikutus vaikuttaa myo6s kaikkiin resursseihin, joita toimijat kayttavat
keskendan. Keskeinen vuorovaikutus verkostossa auttaa toimijoita uuden
tiedon luomisessa. Uuden tiedon kautta toimijat oppivat nopeasti ja tehokkaasti.
Aiemmin luotuja tietoja verkostossa voi kayttaa tyokaluna ennustus- tai
suunnitteluvaiheessa. Vuorovaikutus on tapa, jota toimijat kayttavat fyysisen tai
taloudellisen tuloksen luomiseen. ARA-malli osoittaa, ettd vuorovaikutuksen
kautta voi vahentaa kustannuksia tai liséta tuloja.

Ford ym. (2011, 181) mukaan yrityksen strategian verkostomaisena yhteistyona
voi nahdd prosessina, jossa yritys rakentaa, hallitsee ja hyddyntaa
ihmissuhteita. Kuvassa 11 on esitetty kolmen muuttujan keskeinen

vuorovaikutus liikkesuhteissa.
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Toiminnot

ARA-malli

&

Resurssit Toimijat

v

Kuva 11. Kolmen muuttujan keskeinen vuorovaikutus liikkesuhteissa (Hakansson & Snehota
1995, 35).

Refrak Oy paaasiassa toimii teollisuudessa. Yrityksella on laajat kotimaiset
sekd kansanvaliset verkostot. Kilpailun kiristymisessa on tarkeda toimia ja
hallita verkostoja tehokkaasti. ARA-malli on tehokas analyyttinen tyokalu
verkostoajattelun nakokulmasta. Malli auttaa tunnistamaan verkoston
rakennetta, seka verkoston osallistujat, niiden roolit ja tarjoamat hyddyt.
Luomalla yhteisen ymmarryksen verkoston rakenteesta ja sen tehtavista, on
mahdollista parantamaan yrityksen sisdista kommunikointia. On muistettava,
ettd vuorovaikutuksella on keskeinen rooli. Luottamus verkoston sisalla on
ratkaiseva tekijd. Yhteistyd verkostossa tarvitsee konkreettisen tavoitteen,
koska muuten toiminta on satunnaista. Operatiivinen yhteistyo verkostossa vois

jossain tapauksissa johtaa strategiseksi kumppanuudeksi.

6.2 Toimittaessa Venégjalla

Suorittaakseen projektia Venajalla on muistettava, etta henkilokohtaiset suhteet
ja yhteistydkumppanin tunteminen on ratkaiseva tekija. Henkilokohtaisen
suhteiden rakentaminen Vengjalla ei aina ole helppoa, siksi vanhojen
verkostojen hyoddyntaminen ja kontaktien yllapitdminen on erityisen tarkeaa.
Verkostot ja niiden hallinta Vengjalla on merkittava asia. Venélaiset usein

rakentavat verkostot itsedd&n varten, mutta kayttavat niitA myos omissa
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tyotehtavissa. Tyontekijoiden vaihtaessa tydnantajaa, lahtevat verkostot usein

heidédn mukaansa. (Mustonen 2015).
Tehdakseen projektia Venajalla on muistuttava seuraavat asiat:

= Vengjan toimintoymparisté muuttuu vauhdikkaammin verrattuna
Suomeen

= kolme vuotta vanha tieto Venajan lainsaadannosta on usein
vanhentutta

= tiedot sertifioinnista, rekisterdinnista tai tydluvista muuttuvat jatkuvasti,
siksi niita tulee tarkistaa ja paivittda saannollisesti

= byrokratia ja korruptio Venajalla kuuluvat edelleen arkip&ivan rutiiniin

= asioihin Vengjalla pystyy vaikuttamaan henkilékohtaisen kaytoksen
kautta

= henkilokohtaiset suhteet ja yhteystyokumppanin tunteminen ovat
ratkaiseva tekija

= paras tapa suojata yrityksen ja sen toiminnan tilatuista”
tarkastuksista, on toimia tarkasti Vendajan lainsdddannén mukaan

= johtotehtavissa olevilta tyontekijoilta on Idydettava venajan kielen taito
ja kulttuurin tuntemusta

= tyontekijoiden suorituskyky ja tuottavuus Venajalla on heikompi

verrattuna Suomeen

6.3 Tulokset

Talla tutkimuksella oli kolme paatavoitetta:

1. Tutkia ja selvittdd minkalainen verkosto on rakentunut vientiprojektin
jalkeen.
2. Kartoittaa ja dokumentoida roolit seka hyodyt verkostoon osallistuneista.

3. Kehittd case-yrityksen tulevia vientiprojekteja Venajan markkinoille.

Ensimmaisen paatavoitteen vastaus on saatu nojautuen haastattelun aikana
saatuihin tietoihin. Luvussa (5.3) kuvattiin tarkasti kesalla 2014 tehty
vientiprojekti Venajan markkinoille. Vientiprojektin kuvaus auttoi hahmottaman
sen laajuutta ja tarkoitusta. Vientiprojektin kuvaus myods auttoi ymmartamaan
vientiprojektiin osallistuneiden tehtavat ja tavoitteet. Verkoston rakenne oli

analysoitu ARA-mallia kayttden. Malli auttoi hahmottamaan verkostoon
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osallistuneet, niiden toiminnot seka projektin aika kaytetyt resurssit. Analyysien
perustella oli todettu, etta vientiprojektin jalkeen on rakentunut kansanvalinen
projektiverkosto. Verkostosuhteet olivat operatiiviset. Toimijoiden, toimintojen
ja kaytettyjen resurssien kuvaus on esitetty luvussa (5.4).

Toisena paatavoitteena oli dokumentoida vientiprojektiin osallistuneiden roolit
ja hyodyt. Analysoimalla syntynytta verkostoa oli Kkartoitettu kaikki
vientiprojektiin osallistujat ja niiden roolit. Refrak Oy on toiminut toimittajan
roolissa myymalla omia materiaaleja ja palveluita. Pietarilainen yritys OOO
Nord Company on toiminut asiakkaan roolissa ostamalla materiaalit ja palvelut.
Vientiprojektiin osallistuneiden muita rooleja olivat konsultti, yhteystyokumppani
ja valittdja. Vientiprojektiin osallistuneiden roolit ja hytdyt ovat esitetty ja
dokumentoitu luvussa (5.5).

Tutkimuksen kolmas paatavoite oli kehittaa case-yrityksen tulevia
vientiprojekteja Ven&jan markkinoille. Haastattelun kautta selvisi, etta
ongelman voi ratkaista parantamalla yrityksen sisédista verkostoajattelua.
Yksinkertaien  verkostoajattelumalli  saattaa tehostaa  henkilokunnan
operoimista verkostossa. On mahdollista, ettéa mallin kayttaminen analyyttisena
tyokaluna kehittaa tulevia vientiprojekteja Venajan markkinoille. Kehitystydssa
on kaytetty Hakansson ym. (2009, 33) ARA-mallia. Mallin toimintaperiaatteet

ovat esitelty luvussa (6.1).

7 YHTEENVETO

Tama tutkimus toteutettin Refrak Oy:n toimeksiannosta. Tutkimuksen
tavoitteena oli selvittdéd, minkalainen verkosto on rakentunut vientiprojektin
jalkeen. Tarkoituksena oli myos kartoittaa ja dokumentoida roolit ja hyodyt
verkoston osallistuneista sekd antaa kehittavia ehdotuksia case-yritykselle

tuleviin vientiprojekteihin Venajan markkinoille.

Tutkimuksessa kasitelty teoria koostui kolmesta osasta. Teorian
ensimmaisessd osassa kasiteltin yritysverkostoja ja niiden toiminnan.
Verkoston rakenteen tarkistettin kolmen muuttujan kautta kuten toimijat,
toiminnot ja resurssit. Teorian toisessa osassa tarkasteltiin vientiprosessia

kahden mallin mukaisesti. Teorian viimeisessa osassa tarkastelussa oli Vendja.



53

Tutkimuksessa kaytettiin kvalitatiivista eli laadullista tutkimusmenetelmaa.
Tutkimuksen tiedonkeruumenetelmina olivat puolistrukturoitu teemahaastattelu
seka osallistuva havainnointi.  Haastateltavana oli  case-yrityksen
toimitusjohtaja. Teemahaastattelut suoritettin marraskuussa 2015 kahdella
yrityskaynnilla yrityksen toimipisteessa Kotkan Hovinsaarella. Haastattelujen
tarkoituksena oli saada mahdollisimman tarkkaa tietoa tehdysta
vientiprojektista seka yrityksen nadkemyksesta verkostoihin ja yhteystydhon
niissa. Osallistuva havainnointi auttoi ymmartamaan vientiprosessia

kokonaisuudessaan.

Tutkimuksessa kaytetty teoria ja suoritetut haastattelut ovat auttaneet
loytamaan ratkaisut tutkimuksen ongelmiin. Néen haastattelussa saadut
vastaukset luotettavina, koska haastateltavana oli yrityksen toimitusjohtaja ja
hanen suhtautuminen tutkimukseen oli myodnteinen. Haastattelujen kautta
saatiin kaikki tarvittavat tiedot pystyékseen tarkasti kuvaamaan suoritettu
vientiprojekti. Haastattelu  auttoi myds  ymmartamaan  yrityksen

verkostosuhteita.

Runkona tutkimuksen empiiriselle osuudelle on toiminut kuvattu vientiprojekti
vaiheittain. Kuvattaessa vientiprojektia huomattiin paljon yhtenevaisyyksia
Vahvaselan ja Exportfinlandin vientiprosesseihin. Vientiprojektin kuvaus auttoi
hahmottaman syntynytta verkostoa vientiprojektin jalkeen. Verkoston rakenteen
analysoin Hakansson ym. ARA-mallin kautta. Malli auttoi hahmottamaan
verkostoon osallistuneet, niiden toiminnot seka projektin aika kaytetyt resurssit.
Analyysien perustella oli todettu, ettd vientiprojektin jalkeen on rakentunut
kansanvélinen projektiverkosto ja samalla oli saatu vastaus ensimmaisen
paatavoitteeseen. Analysoimalla syntynytta verkostoa oli kartoitettu kaikki
vientiprojektiin osallistuneet seka niiden roolit. Roolien analyysi tehtiin
nojautuen La Rocan teoriaan. Kuvamaalla ja dokumentoimalla osallistuneiden
roolit ja hyodyt, saatiin vastaus tutkimuksen toiseen paatavoitteeseen.
Tutkimuksen kolmas pé&atavoite oli kehittdd case-yrityksen tulevia
vientiprojekteja Venajan markkinoille. Kehitystytssa on kaytetty Hakansson ym.
ARA-malli. Yksinkertaien verkostoajattelumalli saattaa tehostaa henkilékunnan
operoimista verkostossa. On mahdollista, ettéa mallin kayttaminen analyyttisena
tyokaluna kehittdd tulevia vientiprojekteja Venajan markkinoille. Toinen tapa
kehittdd tulevia vientiprojekteja Vengjan markkinoille olisi voinut olla
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vientiprosessin kehittdmisen toteuttaminen, mutta toimeksiantajan pyynndsta

oli valittu ensimmainen tapa.

Tutkimus on mielisténi onnistunut, koska kaikkiin kolmeen péatavoitteeseen on
|6ydetty ratkaisut. ARA-mallin kautta voidaan rakentaa yhteinen nakemys
verkostoista, joissa Refrak Oy toimii. Mallia voidaan kayttdd strategisena
analyyttisena  tybkaluna  verkostojen  dokumentoimiseen. Verkoston
dokumentointi auttaa tunnistamaan verkostoon osallistuneet, niiden roolit ja
tarjoamat hyodyt. Malli my6s saattaa auttaa yrityksen sisdisen kommunikoinnin

kehittdmisessa.
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LITTEET

Liite 1 Teemahaastattelulomake 6.11.2015

TEEMAHAASTATTELU 1

Haastattelijan tiedot

Haastattelija Ivan Shamrin

Paivays 6.11.2015

Tutkinto Tradenomi

Koulutusohjelma Liiketalouden koulutusohjelma
Suuntautuminen Kansanvalinen kauppa
Oppilaitos Kymenlaakson ammattikorkeakoulu
Haastateltavan tiedot

Haastateltava Aftilla Alastalo

Organisaatio Refrak Oy

Asema Toimitusjohtaja
Fuhelinnumerno

Teema 1. Vientitoiminta

Milloin on alkanut vientitoiminta?
Mitka ovat vientimaat?

Tarkeimmat vientimaat talla hetkelld?
Liikevaihdon osuus vientitoiminnasta®?

BN R P

Yendjdan merkitys vientitoiminnassa?

Teema 2. Verkosto

Verkostojen merkitys yritystoiminnassalvientitoiminnassa?
Kuinka tehokkaasti yritys k3ytt3a verkostoja?

Mitk3a ovat verkoston tarkeimmat hyddyt yrityksille?

Haitat jos semmuoiset on?

o p -

Teema 3. Vientiprosessi

Vientiprosessin alku? (Tafouspyyntd? Suoramarkkinointi? Muu?)
Prosessin kulku?

Huolitsija?

Haasteet?

Jalkimarkkinointi

o p e



Liite 2 Teemahaastattelulomake 25.11.2015

TEEMAHAASTATTELU 2
Haastattelijan tiedot
Haastattelija Ivan Shamrin
Paiviys 2511.2015
Tutkinto Tradenomi
Koulutusohjelma Liilketalouden koulutusohjelma
Suuntautuminen kansanvalinen kauppa
Oppilaitos Kymenlaakson ammattikorkeakoulu
Haastateltavan tiedot
Haastateltava Aftilla Alastalo
Organisaatio Refrak Oy
Asema Toimitusjohtaja
Puhelinnumero

Teemal. Omien verkostosuhteiden jasentaminen

1. Maarittele talla hetkelld yrityksen ydinozaamisen ja osaamisaluest? (Likeidea: Mita?
Kenelle? Miksi? Miten?)

2. Jos on kehitettdva, mita vois kehittad?
3. Osaamiskokonaisuus, joilla tarjotaan asiakkaille lisdarvoa?

4. Mi=sa roclissa yritys toimii verkostossa kaikesta tehokkaammin? Heikommin? Onko
erilaisisza rooleissa toimimisesta haittoja?

5. Mita yritys tarjoa verkostoille? tieto? laatu? Hintaetu? osaaminen?

Teema 2. Verkostotaktiikka

1. Verkostokumppanien yhieystydtaso: operatiivinen?, taktinen?, strateginen?
2. Mita toiminnan osa-alueita voisi kehittaa yhteistyossa?

3. Onko yhieystydn tekemiselle joskus esteita?

Teema 3. Kilpailu
1. Kilpailutilanne toimialalla?
2. Milla tdlld hetkelld yritys/verkosto kilpaile? Hinta? Laatu? Joustavuus?



Liite 3 Tarjous

Tarj425b_14_{RUS) 11.4.2014 1

i,
DD EEFE"“ E Tarjous 11.04.2014

NORD COMPANY Jamera 425b /7 1
Andrei Kuzmin

Project Manager

St. Petersburg, 194100, RUSSIA

E-mail: andrei. kugmin @ nordcom .

ME$-MOHTAFHBIE PAROTEI I MATEPHATERL TITA I'OPENEH GKT-705, POCCIHA

Bmaromapens Bac 33 3asBEY, H DpeTTaraes Bas MATEPHATH , IPOeKTHEE PafoTh H Med-MORTAE.

Tosmmms 1 MATEPHAIRL

3ATHERA TOPeIEH (ENIIHTecTED 4) DpeEsBoIHTCE pacTeopon Triad 70 NC
EOTOPHE NPEBEOCKONHD BEISPEHEEAST TEPMOMOE H HE COTEPENRT MEMEHTA.
TemmoEz0IAMHORREE CI0H HARCCHTCE B PYIHYH0 pacTEopon G-ILW-13.
3aFpemIeHEe PACTEOPA DPOHIBOMHTCE CTHEVIIOPHEME MeTATTHTECKEME
aprepansE CTP.8 ocoderrocTs: Thermax 4828, B 1as0f EOHCTPVEIHE
HCOOTb3YeTcE 28 mTyE. JanHBEa MOpElEH NpCHIBOINTCA B3 IBVX JacTeH, B
MCE yCTaHABMEEBAETCE Smm Durafelt HD creeymopEan Bata.

[lcr ECoOMBEVETCE AT PACIIHPEHET GETOHA.

OOmEE Bec MATEPHATA COCTABRT 000 13 ToHE.

IMesa Bl =cro. uico
Tosmmms 2 IIE$-MOHTAX (CVIIEPBAITIEP)

Bpewus moETaEA cocTAERT 4-5 DHeH (Ha oxH0E (1) ropense)

Refrak Oy ODpenacTaERT IBYX CHEIHATHCTOE 0 IIej-MOETAEY
{cynepEaiiepos) HA EPeME MOHTAES, EOTOPOE COCTABHT 4-5 THef.

TTena Il :zro. Hic o .

B cromuocts xosT 10-12 gacoscH padoumE I6Hb H ROMARTHPOECTEEIE 33
5 gEeH npefoBamEs. ]aioke B CTOHMOCTE EXOZAT 3ATPATH Ha JOPOTY H

OpoEHBARHE,
Ecms pafowmE aems GyaeT ammmee 12 9acos , Gvaer
E3EMATECE |00% 0T HOpMANEHOTO Taca pad HIC 0 %.

Dhsoite’ Addiness: PubelinPhone: Fa PankkiBank: I rme-t:

Hovinsami, Puckmlzitusi (1) 420 4050 {15) 2268 D50 Koikan Sendun OF wwwmiak

45300 KOTEA +355 100 420 4050 +358 5 7260 050 51 THI- 25E01 oy nti@refrak

FINLAND



Liite 4/1 Kauppasopimus

This contract Ne 262/14 was made and
entered into May 5%, 2014 by and
between:

“Company Nordec”

Legal address:

Russia, 188661, Leningrad region,
Vsevolozhsky district, village Murino,
Kooperativnaya street - 24, A-a.

Postal address:

Russia, 194100, Saint-Petersburg,
Litovskaya street -4, A

Shipping address materials:

Leningrad region, settlement Murino, land
SAOZT “Streams” section 78

Tel.: (812) 777-79-88, fax: (812) 347-71-33
e-mail: mail@nordcompany.ru ~ Webb:
http: // www.nordcompany.ru

Hereinafter referred to as the “Client”
represented by Director General
Danilchenko Sergei acting on the Statute,
on the one part and

REFRAK OY

Hovinsaari, Puolanlaitun

48200 Kotka, Finalnd

Tel: +358 10 420 4050, Fax: +358 5
2269050

e-mail: myynti@refrak.fi Webb:
www._refrak fi

Hereinafter referred to as the “Contractor”,
represented by President A Alastalo, on
the other part, have concluded the present
Contract as following:

1. Subject of the Contract

1.1. Materials: The Contractor will deliver
material specified in the quotation Ne
425b/14 for 4 pcs of Oilon burners. The
material delivery is complete with
refractory monolithics, anchors and
ceramic fibres.

1.2. Supervision work: The Contractor
will carry out the supervision of erection for
one (1) Oilon burner. The supervision will
be carried out by two professional
supervisors who will participate in the
physical labour. The aim of this
supervision is to teach the Clients workers
to be able to carry out the erection of the

3710T gorosop Ne 262/14 nognucaH v BCTyNun
B cuny 5 maA 2014 roga, CTOpoHaMK:

"KomnaHusa Nordec"

KOpuanyeckuin aapec:

Poccus, 188661, lNeHuHrpagckan obnacTb,
BcesBonoxckuid panoH, nocenok MypuHo, yn
KoonepatueHas - 24, A-a.

MoyTOoBLIN aapec:

Poccus, 194100, CaxkT-TeTepOypr, yn
NuToBcKas - 4, A

Agpec AOCTaBKU MaTepUanos:
NenuHrpaackan obnactb, MypuHCKoe cenbekoe
nocenexve, 3emnu CAO3T «Pyybu», y4acToK
78

Ten.: (812) 777-79-88, hakc: (812) 347-71-33
ALpec 3NeKTPOHHOW NOYTbI:
mail@nordcompany.ru sebcant: hitp://
www_nordcompany.ru

[lanee no TEeKCTy «3aKa3umk», B nUuUe
MeHepanbHoro AvpekTopa [aHunb4YeHKo
Cepres geiCTBYIOLEr0 HAa OCHOBaHUM YCTaBa,
C OQHOW CTOPOHBbI, U

REFRAK OY

Hovinsaari, Puolanlaituri

48200 KoTka, Finalnd

Ten: +358 10 420 4050, ®akc: +358 5 2269050
Apec 3neKTPOHHOM NoYThl: myynti@refrak fi
BebcanT: www.refrak fi

[anee no TekcTy "Moapaa4mk”, B nuue
npe3sugeHTa A Alastalo, ¢ Apyron CTOPOHbI,
3aKIMIOYUIN HAcToALMIA [IoroBop 0O
HWKeCneayowemM:

1. NpegmeT gorosopa

1.1. MaTepuansi: lNoapaguuk 00a3yeTca
[0CTaB1Tb Marepuansl AnA YeTbIpex ropenok
Oilon, ykasaHHble B odepTte Ne 425b/14.
KOMNNEeKTHOCTb NOCTaBKK: MaTepuansi And
OrHEYMNOPHOTO MOKPLITUA, KpENNeHna u
Kepamu4eckue BomnokHa.

1.2. TexHU4eCKMN Haasop: MoapaaqmK
00A3yeTCA OCYLLECTBINATL Wed-MOHTaxX AnA
oaHow (1) ropenku Oilon. Haasop oyaet
OCYLLECTBNATLCA ABYMA
KBanMuUMpOBaHHbIMKU CneLuanucTamu,
KOTOpbie OyayT y4acTBOBaTh B LUEM-MOHTaXE.
TaKoW KOHTPOSb OCYLLECTBAAETCA C LENbiO
00y4yeHnA pabOoTHUKOB 3aKa3uyuka, 4yTobbl Te
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rest of burners without supervision. The
estimated erection time of one burner is 4
workdays. If the working time is longer
then the price will be higher as stated in
our quotation Ne 425b/14. The place of
work is at the Clients factory in the Saint
Petersburg area.

The supervision work includes all needed
forms, tools and machines. If some
machines, e.g welding equipment is
needed then the Client is obligated to
provide theese machines for the period of
work free of charge.

1.3. Refractory dry-heating: The
Contractors supervisors will carry out the
dryheating of one (1) burner. The fuel
(butane -propane gas) for the dryheating
bumer will be supplied by the Client.

1.4. Refractory design: The Contractor
shall deliver a complete documentation of
the refractory erection. The documentation
includes refractory drawings, anchoring
drawing and also erection instructions,
material handling and storing instructions
and dry-heating instructions. The
documentation will be delivered as one
paper copy and one electronic copy on a
memory stick.

2. Time of Execution of Works

2.1. The Contractor shall provide for
execution of works according to the Clients
project time schedule. The start of the
refractory construction is estimated to be

Monday 23™ of June 2014.

2.2. Validity period of the present Contract
expires after finishing of the whole set of
works within Art.1 of the present Contract
and after signing the Acceptance-
Commissioning Report by and between
the Contractor and the Client.

3. Cost and Payment
3.1. The total cost of the work and material
for the present Contract amounts to

EURO.

WMENW BO3MOXHOCTb OCYLUECTBIATL paboThl
Ha ocTarnbHbIX ropenkax 6e3 TEXHUYECKOro
Hap3opa. OpUeHTUPOBOYHOE BpEMA
BbINONHEHUA paboT Ha OAHOWN ropenke
cocTasnaeT 4 paboyunx gHA. Ecnv Bpema
BbINONHEHUA paboT YBENWUYMUTCA, TO LieHa 3a
BbINOfIHEHHbIE paboTbl COOTBETCTBEHHO OyAEeT
BblLLIE YeM yKa3aHo B opepTe Ne 425b/14.
MecTo npoBegerune paboT - 3aBof 3aka3uyuka
B CaHkT-TeTepbypre.

MoapAao4vK obecne4nsaeT Bce Heobxoaumoe
AnA npoeegeHna paboT: onanyoky,
MHCTPYMEHTbI M TEXHUKY. B cnyyae
HEe0OXOAMMOC Tb [IONONTHUTENBHON TEXHWKM,
HanpuMep cBapo4HOro 00opyA0OBaHUA,
3aKa3umk 00a3aH NpefocTaB1TL € Ha nepuoa
paboTsl GecnnaTHo.

1.3. Cywka ropenku: CrneymanucTbl no weg-
MOHTaXy NpoM3BeayT CYLUKY Ha 0fHOM (1)
ropenke. Tonnueo (OyTaH-nNponaH) AnA CyLUKK
NpefoCcTaBNAeTCA 3aKa3yuKoM.

1.4. NMpoekTHas AOKYMeHTauusA: NoapagymK
00a3yeTca NpefocTaBuTb NOMHY NPOSKTHYH
[OKYMEHTALMIO MO MOHTAXY OTHEYMOPHbIX
KOHCTPYKUMI. [IOKyMeHTaUMsA BKINOYaeT B cedn
YepTeXW OrHEYNOPHLIX KOHCTPYKLMHA, YepTexu
KPENneHWi, a TakKe MHCTPYKLMK NO MOHTAXY,
MHCTPYKLMA NO CYLUKE rOpenkv, UHCTPYKLUK Mo
aKcnnyaTauun. [lokymeHTauua oyaet
npefocTasneHa B 0QHOM OyMaxXHOM
3K3eMNNape U OOHON 3NEeKTPOHHOW KONWK Ha
KapTe namaTu.

2. Bpems Ha BbINoNHeHUe pacoT

2.1. MNoapagymk 006a3yeTca BbiNONHUTL paboThl
B COOTBETCTBUM C TpadpmKkom
npefocTaBneHHbIM 3aKa34ynkoM. Havano
BbINONHEHUA paboT - MOHEAENbHUK 23 UIOHA
2014 roga.

2.2. [1oroBop CYMTAETCA BbINOMHEHHBIM Nocne
OKOHYaHWA BCETo KoMnuekca pabor,
yKa3saHHbiX B .1 HacTosAwero [loroBopa u
nocne noAnucaHna 3akasz4ynmkoM akTa-npuemku
BbINONHEHHbIX paboT.

3. CTOMMOCTE M NOPAAOK ONnaThkl.

3.1. O6Lan CTOMMOCTL paboT U MaTepUanos
no HacToAweMy [1oroBopy COCTaBNAET
€BpoO.
CTOMMOCTb MaTepPUarnos, NOCTaBNAEMbIX Ha
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Cost of materials put on the present
contract according to the Quotation Ne
425b/14 makes NG
I =URO.

Cost of supervision work put on the
present contract according to the
Quotation Ne 425b/14 makes NN
EURO. Note that
this cost will rise if the Client wishes that
the supervisors work longer than four (4)
days.

Cost of dry heating put on the present
contract according to the Quotation Ne
425b/14 makes
I EURO. Note that the dry-heating
will take 24 hours.

Cost of refractory put on the present
contract according to the Quotation Ne
425b/14 makes I
I EURO.

3.2. The Client shall enumerate to the
Contractor's account 100 % cost by EURO
mentioned in Art.3.1 within the period of 15
(fifteen) calendar days beginning from the
date of signing of the present Contract.

Payments under the present agreement
realize in EURO bank transfer.

3.3. Within the framework of the present
Contract the Client shall pay all taxes
(Customs too) and duties on the territory of
Russian Federation and the Contractor
shall pay all duties and taxes on the
temitory of Finland and other countries.

4. Guarantees

4.1. The Contractor shall provide high
quality of the works carried out by him and
guarantees no-break functioning of the
bumers for the period of time equal to 1
(one) year after finishing the supervision
work.

5. Responsibilities of the Parties
5.1. Should there come any breaches of
terms of carrying out of works (cf. Art.2.1

HAaCTOALLEMY [IOTOBOPY B COOTBETCTBUM C
othepton Ne 425b/14 coctaenseT I
EBPO.
CTOMMOCTb paboT Mo TEXHUYECKOMY Haa30py
N0 HACTOALLEMY [10rOBOPY B COOTBETCTBUM C
obepTon Ne 425b/14 coctasnseT I
€Bp0. CTOMMOCTb
paboT N0 TEXHWYECKOMY HafI30py MOXET
YBENUYUTLCA, ECIM MO MHULMATUBE 3aKa3umka,
coTpyaHuKku Moapaauvka GyayT paGoTath
[ONblUE, YeM YETbIpE (4) OHA.

CTOMMOCTb CYLUKA TOPENKM MO HacToALLEeMY
[0roBOpY B COOTBETCTBUM C OpepToit Ne
425b/14 coctasnaeT GGG

I C5Bro. [Moapaayvk npeaynpeavn
3aKa34uKa, YTO HaHECEHUE OrHEYMOPHOTo

NOKPbITUA 3anUMeT 24 yaca.

CTOMMOCTb paboT N0 HAHECEHWIO
OFHEYNOPHOTO MOKPbITUA MO HACTOALLEMY
[0roBOpY B COOTBETCTBUM C MPUIOXEHUEM Ne
4250/14
I 0o

3.2. 3aKka34uk 00A3aH nepe4yncnnTb
Mogpagyvky 100% CTOMMOCTH HACTOALLETO
[10r0BOpa yKa3aHHOW B 1.3.1 B TedeHue 15
(NATHAOUATK) KaneHaapHbIX AHeN nocne
noAnucaHna HacTosLwlero [orosopa.

MnaTexu No HacTOALLEMY JOrOBOpY
npou3eoaATca B EBPO GaHKOBCKMUM
NepeBO/IOM.

3.3. Mo HacTosAweMy [10roBopy 3aKa3umk
BbINNAYMBAET BCE HANOMM (TAMOXEHHbIN COOP)
W MOLLNMHBI Ha TEPPUTOPUM POCCHUIACKOIM
®enepauuu, a Moapaguuk o6asyeTca
ONNaTUTL BCE HAMOM U NOLNUHBI Ha
TEPPUTOPUM DUHNAHANK U APYTUX CTPaH.

4. FapaHTUn

4.1. NoApANYMK rapaHTUPYET BbiCOKOE
Ka4ecTBO BbINONHEHUA paboT, u
yCTaHaBNWBAET rapaHTUiHbLINA CPOK Ha
BbINOMHEHHbIE paboThl - 1 (0AuMH) roa ¢
MOMEHTa OKOH4YaHuA paboT.

5. OTBeTCTBEHHOCTb CTOPOH

5.1. B cny4yae HapyLlweHWA CPOKOB BbINONHEHNA
paboT, yKka3aHHbIX B N..2.1 HAacToALEero
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of the present Contract) the Contractor
shall pay forfeit to the Client in the amount
of 0,1% of the total value of the Contract
for each day of delay. The forfeit is limited
to maximum 10% of the contract value.
5.2. In case of default of works by the
Contractor in agreement terms, it is
obliged to retum the sum received
according to item 3.2 not later than 90
(ninety) days from the moment of its
transfer by the Client.

6. Arbitration

All disputes and differences which may
arise out of or in connection with the
present Contract shall be settled as far as
possible by means of negotiations
between the Parties. Should the Parties
fail to come to an agreement the disputes
shall be submitted for settlement to
Arbitration with its seat in Helsinki. The
language of legal procedure should be
English. The legal law is the Law of the
Repubilic of Finland.

7. Other Terms and Conditions:

7.1. The present Contract is devised and
signed in 2 (two) copies both having equal
legal validity.

7.2. Should there come any changes in the
legal address of the Company or its Bank
the Party shall inform the other Party in
written form within 3 (three) days.

7.3. Sides agreed that the contract will be
conclude via e-mail. Every side send the
signed and stamped copy of the contract
to the other side by e-mail. Sides consider
that the e-mail copies of the contract and
the copies with original signatures and
stamps are equal in legal strength.

7.4. The present Contract is drawn in
English and in Russian in duplicate, valid
equally, a copy for either of the Parties.

KOpuanyeckue agpeca CTopoH: (Banking
Requisites of the Parties:)

[orosopa, MoapaaYMK ynnaymBaeT HeyCTOMKY
3aka3umky B pasmepe 0,1% oT obLyen
cToumocTu [loroBopa 3a Kaxabli AeHb
3aepXKu, HO He Bonee 10 % oT obLei
CTOMMOCTU JOroBOpa.

5.2. B cniyyae HeBbINONMHeHUa paboT no
HacToALleMy AoroBopy MoapsaaYMKOM, OH
0043aH BEPHYTb CYyMMY, NMOMYYEHHYO B
COOTBETCTBUM C N. 3.2, HE NMo3HEeE YEM Yepes
90 (oessHOCTaA) AHEN C MOMEHTA €ro nepeaayu
3TOW CYMMbI 3aKa34MKOM.

6. ApGUTpax.

Bce cnopbl ¥ pasHornacusa, KoTopble MoryT
BO3HWKHYTb B pe3ynbTaTe Wnu B CBA3M C
HacToAwwmM [loroBopom, OyayT paspeluaTtbea
o Mepe BO3MOXHOCTU MyTEM MNEPErOBOPOB
Mexay CTopoHamMu. ECnun CTOPOHbI HE NpUAayT K
COrnalleHuto, Cropbl NPeACTaBNATCA Ha
paspelueHie TPETENCKoro cyaa ¢ wrab-
KBapTMPOWN B XeNbCUHKK. A3bIK
CyLONPOM3BOACTBA - aHITIMACKUA.
MpumeHaeMoe Npaso - 3aKoH Pecnyonuku
OUHNAHOWK.

7. Mpo4ne ycnosus:

7.1. HacToswmi [JoroBop COCTaBneH 1
NoANuUcaH B 2 (AByX) IK3eMnnapax, Kotopbie
UMEIOT OAMHAKOBYHO FOPUAUYECKYIO CUITY.

7.2. B crnyy4ae U3MEeHEeHUA I0pUAUYECKOro
aapeca unv 6aHKOBCKUX peKBU3UTOB, CTOpoHa
HHopMUpyeT 06 3ToM Apyryto CTOPOHY B
NUCbMEHHON hopMe B TeyeHue 3 (Tpex) AHeN.
7.3. CTOpOHbI JOTOBOPUIIUCH, YTO OrOBOP
Oy[eT 3aKnoYeH Mo 3MeKTPOHHON NoYyTe.
Kaxgaa cTopoHa oTnpasnsaeT NoanucaHHbli U
3aBepeHHbIN NeYaThbio 3K3eMNNAp Jorosopa
o 3NEKTPOHHOW NoyTe Apyroi CTOpOoHe.
CTOpOHbI JOTOBOPUNUCD, YTO NMOSTy4EHHBIE MO
3NEKTPOHHON NMOoYTE 3K3EeMNNAPbLI 4oroBopa u
3K3eMNNAPbI C OPUTMHANBHBIMKU MOAMMUCAMU 1
nevyaTsaiMu paBHbl B NPaBoOBOWM cUne.

7.4. HacToAWmit KOHTPaKT COCTaBneH Ha 2
A3bIKaX - PYCCKOM W aHITMIACKOM, B ABYX
NOANMHHBIX 3K3EMNNAPax, MMEIOLLMX paBHYO
OPUANYECKYIO CUATY, MO OAHOMY 3K3EMNNAPY
NS KOKOOW CTOPOHBL.

FOpuanyeckue agpeca CTOpOH: (BaHKOBCKME
PEKBM3UTLI CTOPOH :)
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REFRAK QY
Hovinsaari, Puolanlaituri
48200 KOTKA
FINLAND

tel. +358 10 4204050

e-mail: attila.alastalo@refrak fi
VAT Num. ﬁ

BaHKOBCKUE pekBU3UTLI CTOPOH: (Banking
Requisites of the Parties:)

REFRAK OY
Bank details:

“Company Nordec”

Legal address:

Russia, 188661, Leningrad region,
Vsevolozhsky district, village Murino,
Kooperativnaya street - 24, A-a.
Postal address:

Russia, 194100, Saint-Petersburg,
Litovskaya street - 4, A

Tel.: (812) 777-79-88, fax: (812) 347-71-33
e-mail: mail@nordcompany.ru , Webb:
http: // www.nordcompany.ru

Main State Registration Number
1037821067635

Tax identification number INN

KPP I

“Company Nordec”
Bank details:

MeHepanbHbIi AUpeKTop
(Director General)

S.V. Danilchenko

REFRAK QY
Mpe3uaeHT
President
Attila Alastalo

REFRAK OY

Hovinsaari, Puolanlaituri

48200 KOTKA

OUNHNAHOUA

TenedoH +358 10 4204050

AZpec 3neKTpoHHO No4yThl: attila.alastalo @
refrak fi

HAC xon. I

baHKoBCKMe pekBU3NTblI CTOPOH: (BaHKOBCKME
PEeKBU3NTbI CTOPOH ;)

REFRAK QY
BaHKOBCKME PEKBHU3UTDI:

"KomMnaHusa Nordec"

HOpuanyeckuin agpec:

Poccusa, 188661, lNeHuHrpagckasa odbnacTb,
BCceBONOXCKUIA paioH, nocernok MypuHo, yn
KoonepatusHas - 24, A-a.

MoyToBLIN aapec:

Poccua, 194100, CankT-TeTepbypr, yn
NuToBckad - 4, A

Ten.: (812) 777-79-88, pakc: (812) 347-71-33
AZpec 3MeKTPOHHOM NOYThI:
mail@nordcompany.ru, ¥366: hitp://
www.nordcompany.ru

(OCHOBHOW rocyapc TBEHHbIN

pervcTpaumorHsiin Homep NI
Hanorosbi Homep VUHH [N

K

"Komnanua Nordec"”

bankosckue pexsuavTs!: [ GG

reHepanbHbIi AMpeKTop
(FeHepanbHbIA AMpeKTOop)

C.B. [laHUNbYEeHKO

REFRAK QY
Mpe3uaeHT

Mpe3uaeHT
AtTuna Alastalo




