Vendjan-viennista
viidennes kemiaa

m Venédja on Ruotsin jdlkeen Suomen kemianteollisuuden
tarkein vientimaa. Suomen kaikesta viennista Venadjille

jo viidennes on kemiantuotteita.

Miika Vahamaa

Vuonna 2011 Suomen kemianteollisuu-
den suurin vientimaa oli Ruotsi kahden
ja puolen miljardin euron osuudellaan,
kun Vendjin osuus oli puolisentoista mil-
jardia. Tuoreiden tietojen mukaan vienti
Vendjélle nousi viime vuonna yli puolen-
toista miljardin jo marraskuun loppuun
mennessa.

Vuonna 2011 Venéjélle vietiin eniten
ladkkeitd (viennin arvo 470 miljoonaa
euroa), muoveja (307 miljoonaa) ja ol-
jytuotteita (256 miljoonaa). Viriaineita
ja maaleja vietiin 142 miljoonan euron
arvosta. Suuria viejid ovat muun muassa
Kemira, Neste Oil, Teknos, Orion ja No-
kian Renkaat.

Suomen kauppa Venijéin kanssa on ko-
konaisuutena palannut kasvu-uralle vuo-
den 2008 talouskriisin jdlkeen. Tuonti
Vendjdltd on arvossa mitaten kasvanut
vientidkin ripedmmin ja on nyt yli puoli-
toistakertainen vientiin ndhden. Tuonnin
kasvu johtuu osittain kalliista 6ljysté.

Suomen kaikesta viennistd Vendjil-
le jo viidesosa on kemianteollisuuden
tuotteita. Kemianteollisuus ry:n toimi-
tusjohtajan Timo Lepéan mukaan Vendji
on Suomelle tuttu ja vakiintunut vienti-
markkina.

”Vienti koostuu peruskemiasta, esi-
merkiksi Kemiran kemikaaleista, joita

myydién bisnekselti toiselle. Lisédksi on
puhdasta kuluttajabisnestd, esimerkiksi
autonrenkaita ja maaleja, jotka menevit
suoraan kuluttajille.”

"Venéja on selvasti
kasvumarkkina’

Suomen suurin lddkevieja Orion Oyj
odottaa paljon viennistd Venéjille.

”IMS Health -lddkemyyntitilastot en-
nustavat globaalille lddkemarkkinalle
3-6 prosentin vuotuista kasvua ldhivuo-
sina. Kehittyvilld markkinoilla, kuten
Vendjalld, kasvu on tdtd nopeampaa”, ta-
lousjohtaja Jari Karlson kertoo.

Karlsonin mukaan Orion on kohdan-
nut Vendjin-kaupassaan haasteena eten-
kin markkinoiden suuren koon.

”Alue, jolla toimimme, on laaja suh-
teessa nykyiseen liiketoimintamme.
My6s markkinan rakenne eli myytavi
tuotteisto ja jakelukanavat ovat erilaisia
kuin muissa keskeisissd maissa, joissa
toimimme. Muualla toimivia malleja ei
voida suoraan viedd Vendjan markkinal-
le.”

Konsernijohtaja Pekka Rantamiki
Teknokselta on ollut itikaupassa mukana
jo Neuvostoliiton aikana. Hén uskoo Ve-
néjén markkinoiden vetévén tulevaisuu-
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dessa yhd vahvemmin. Teknoksella on
kaksi omaa tuotantolaitosta Pietarissa.

”Neuvostoliiton aikana kaupankdynti
oli erilaista, koska maan omaa tuotantoa
suosittiin. Nykyinen Venéjd on pitkén ai-
kavilin markkina ja selvésti kasvumark-
kina It4-Euroopan tapaan. Naméa markki-
nat ovat alikehittyneitd, ja siksi niissd on
vield kasvunvaraa.”

Rantamien mukaan Vendjalld parjda
siind missd muuallakin. Tullimuodolli-
oita, joihin kuluu aikaa mutta jotka oppii.
Tilanteet saattavat muuttua vuoristorata-
maisesti, ja siksi paikallinen luotettava
organisaatio on elintérked.

”Jokaisella vientimarkkinalla on omat
haasteensa, jotka vaativat alan tuntemuk-
sen. Jos on vaikeuksia ldnsiviennissi,
niitd voi odottaa my0s idéstd. Vendjalld
on lanttd enemméin muodollisuuksia, ja
maan tapoihin sisélle pdfiseminen vaatii
totuttelua.”

Teknoksen kokemusten mukaan ité-



markkinalla on omat etunsa. Venéjalla
on luotettavia maahantuojia ja diilereiti,
ja viennin liikkeelleldhtokulut ovat koh-
tuulliset.

Paikallisen henkilkunnan voi kuiten-
kin odottaa vaihtuvan taajaan, silli kieli-
syttyjd tyontekijoitd. Luonnontieteiden
koulutus on Rantamien mukaan hyvélld
tasolla, mutta kielitaitoisten osaajien 16y-
tdminen on vaikeampaa.

”llman hyvia kumppaneita
on vaikea toimia”

Vendjille vievit kemianteollisuuden
yhtiGt joutuvat nopeasti tekemisiin ve-
nidldisen sertifikaattijarjestelmin kans-
sa. EU-standardit eivét pide, vaan tuot-
teiden sertifiointi ja rekisterdinti tiytyy
aloittaa alusta. Kemiran Venijidn-vien-
nin johtajan Tuomo Keskisen mukaan
kustannukset voivat olla yhden tuotteen
osalta jopa muutamia kymmenidtuhan-

KEMIANTEOLLISUUDEN VIENTI

Venéldisen mie-
lenmaiseman ja
ajattelutavan ym-
maéartaminen on yksi
suomalaisyritysten
valttikorteista ita-
markkinoilla.

sia euroja.

”Kemirassa on myos odotettu, etté
Vendjin WTO-jdsenyys pudottaisi tulli-
en suuruutta, mutta mitidin konkreettista
aikataulua ei ole tiedossa.”

Tullin suuri merkitys nidkyy myds
Suomalais-Venildisen kauppakama-
rin kaksi kertaa vuodessa julkaisemissa
Venéjin-kaupan barometreissa. Tulla-
ukseen liittyvit asiat on kerta toisensa
jélkeen koettu suurimmaksi ongelmaksi
kaupankdynnissa.

TullikdytintGjd ei voi muuttaa, mutta
omaa osaamistaan voi keskittdd muuhun.
Keskisen kokemuksen mukaan vendjin
kielen taito ja vendldisen mielenmaise-
man ja ajattelutavan ymmértiminen ovat
vilttamattomid itdmarkkinoilla. Tarkedd
on my&s maan politiikan ja valtaraken-
teiden ymmartidminen ja taito luoda ve-
néldisiin kumppaneihin kontakteja.

”Vendjidn maantieteellinen mittakaava
on valtava. Ilman hyvid kumppaneita on

vaikea toimia. On opittava esimerkiksi,
missé pédin Vendjdad kysyntdéd on ja mistd
16ytyy raaka-aineita.”

Keskisen mukaan Kemiran tuotteille
on Venijilld tulevaisuudessakin kysyn-
tdd. Hén uskoo etenkin rétiloityjen tuot-
teiden, kuten vedenpuhdistus- ja paperi-
teollisuuden kemikaalien, menekkiin.

Miksi juuri suomalaisilla kemianteol-
lisuuden alan tuotteilla on Vendjilld ky-
syntdi?

Keskisen mukaan suomalaisten toi-
mijoiden puolesta puhuu jo maantie-
teellinen ldheisyys ja tuotteiden laatu.
Suomessa hallitaan myds logistiikka,
asiakasteollisuuden tarpeiden ymmérti-
minen ja kyky ratkaista asiakkaan ongel-
mia kemian keinoin.

”Olemme tehokkaita, ympéristdysta-
villisid ja kustannustehokkaita, emme
vilttdmittd halpoja.” O

Kirjoittaja on vapaa toimittaja.
miika.vahamaa@gmail.com
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