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1. SAATTEEKS

Kiinaan on vuoden 2003 kesaén mennessa etabl oitunut 18hes 200 suomalaisyri-
tystd, joista 60-70 on tuotantolaitoksia. Y ritystoiminnan perustamisesta Kiinaan
on syntynyt paljon sek& onnistumisen etté epdonnistumisen kokemuksia.
Kevadlla 2003 Sitran, Tekesin ja Finpron toteuttama haastattel ututkimus kartoit-
taa suomalai syritysten menestymistéa Kiinassa monipuolisesti ja eri nékokulmis-
ta.

Sitra tarvitsee kokemusti etoja arvioidessaan omien osakkuusyritystensé suunni-
telmia Kiinaan menosta seka tuottaessaan informaatiota kasvavan markkina-
alueen haasteista suomalaiselle teknologiayritykselle. Best jaworst practice
-kokemusten avulla voidaan ehké valttéd jo tehtyjen virheiden toistamista ja
|6yt&& nopeasti ihanteellinen tapa perustaa liiketoimintaa Kiinaan.

Tekes auttaa suomalaisia yhteistyohon Kiinan tiede- ja yritysmaailman lupaavim-
pien kumppanien kanssa. Y hteistyd voi tarkoittaa tiedonvaihtoa, tutkijavaihtoatai
yhdessé tehtévéa tutkimusta. Tekesin kesélla 2003 Pekingiin avaama yksikko
auttaa myos eri teknol ogia-al ojen verkostojen |ag entamisessa ja aasial aisten
liiketoimintamallien oppimisessa. Kéytannossa yhtei styota tehdddn osana
Tekesin teknol ogiaohjelmia. Teknol ogiaohjelmien kautta voidaan my6s parantaa
pienten yritysten kansainvélisen liiketoiminnan valmiuksia, esimerkiksi teettd-
mall& selvityksid ohjelmiin liittyvien aiheiden kansainvélisistd markkinoistaja
suuntauksista.

Finpro on neljine Kiinassa ol evine toimistoineen (Peking, Shanghai, Hongkong
ja Guangzhou) osallistunut puolensadan suomalaistehtaan perustamiseen Kiinas-
sa seka palvellut useaa sataa yritysté antaen neuvoja liiketoiminnan k&ynnistami-
sessd, hoitamisessa ja tehostamisessa. Markkina-analyysien, myyntikanava- ja
jakelutieselvitysten, partnerin- ja sijoituspaikkavalintojen seka kilpailusel vitysten

tehostami sessa tdma haastattel ututkimus on térkeéna apuna.

Haastattel ututkimuksen tavoitteena oli aikaansaada kattava ja realistinen ndke-
mys suomal aisyritysten Kiinaan etabl oitumisesta, kohderyhména ensisijaisesti
valmistavat yritykset. Luottamukselliset haastattel uraportit ovat ainoastaan
Sitran, Tekesin ja Finpron hallussa. Téma julkinen raportti siséltd8 monipuolisia
kommentteja etabloitumisten kokemuksista, yrityksisté ja erehdyksistd, kiinalais-
ten ja suomalaisten luonteenpiirteistd, teollisuusalueista ja viranomaisten toimin-
nasta seké ohjeita ja neuvoja uusille tulokkaille. Suoria haastattel ulausuntoja on
jonkin verran muokattu ja lyhennetty seké pdallekkaisyyksia poistettu.



1. SAATTEEKS

Kunkin luvun alussa oleva yhteenvetol aatikko sisélté& varsinaisen haastattelu-
yhteenvedon ohella myds perustietoa Kiinaan etabl oitumisesta. Néma tiedot
perustuvat tutkimuksen tehneiden organisaatioiden ja raportin kokoojan koke-
muksiin ja ndkemyksiin seké ennen kaikkea erilaisiin investointi- jateollisuus-
alueoppaisiin léhdetté erikseen mainitsematta.

Kommentit, kysymykset ja mielipiteet ovat erittéin tervetulleital

Helsingissd, syyskuussa 2003

I1po Kaislaniemi Anu Nokso-Koivisto Kari Komulainen
Finpro Sitra Tekes

040 3433 433 (09) 6189 9228 010 5215 842

Projektipaéllikko ja
kirjan kokooja
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2. PERUSTIEDOT HAASTATELLUISTA YRITYKSISTA

Kiinan alueella toimivista suomalaisyrityksista haastateltiin muun muassa seuraavia
Biohit, Componenta, Eimo, Elecster, Ensto, Evac, Filtronic LK, Fimet, Finnfund,
JOT Automation, Kone, Metso, Nextrom, NK Cables, Novo, Optatech, Outo-
kumpu, Perlos, Rolls-Royce, Sagjos, Salcomp, Savcor, Tamglass ja Tamrock.

Luottamuksellisia haastattel uja tehtiin noin 50. Haastattel uihin osallistuneiden
yritysten tuotantolaitoksia oli perustettu seuraavasti:

- 1995 mennessa 10 kpl
- 1996-1999 16 kpl
- 2000- 12 kpl

Haastatelluistayli puolellaoli valmistusyksikko, tehdas, Kiinassa. Lahes puol et
sijaitsee Ité&-Kiinassa, siis Shanghaissa tai 18hiympéristossa, loput Peking-Bohai-
alueella pohjoisempana sekd Hongkongin ympaéristtssa Etel & Kiinassa.

Haastateltujen yritysten omistusrakenne jakaantuu suunnilleen seuraavasti:

- WOFE 55 %
- suomalaisilla enemmistd 17 %
- 50:50 10%
- suomalaisilla vahemmisto 10%
- rep. office, tech. transfer 8%

Henkil 6st6jakautuma:

- 1-10 tySntekij&d 17 %
- 10-20 13%
- 20-50 17 %
- 50-100 13%
- yli 100 40 %

Y rityksistd noin 40 % toimii omissa, 60 % vuokratuissa tehdastil oissa.
Haastateltujen yritysten yhteenlaskettu vuosiliikevaihto on yli 700 miljoonaa
euroa.

Toimial g akautuma (yritysten lukumééran mukaan):
- ICT, elektroniikka, ohjelmistot 39 %

- konepajatekniikka 39%
- kemia & puunjalostus 16 %
- muut 6 %

Eri syista vetaytyneita yrityksiaoli 4 kpl.
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3. KIINAAN LAHDON PAATOK SENTEON PERUSTEET JA
SINNE VIEDYT TOIMINNOT

Y hteenveto:

Uselmmi ssa tapauksi ssa pagtos Kiinaan etabl oitumisesta syntyi osana yri-
tyksen yleisen ja erityisesti Aasian-strategian kehittymisté. Strategian mu-
kaisesti Kiinaan vietiin valmistusta seka markkinointi ja myynti Kiinan ja
usein myds muun Aasian markkinoille. Etabloitumista edelsivat markkina-
selvitykset, jotka kuitenkin useassa tapauksessa jé keenpéin todettiin vaja-
vaisiksi jariittémattomiksi. Kiinan jaAasian taloudellinen kehitys on my6s
ollut niin nopeaa, etté aikoinaan kehitellyt strategiat ovat vanhentuneet jo
ennen taytantéonpanoaan.

Finproa kaytettiin joskus etabloitumisessa, Tekesin ja Sitran apua oli kay-
tetty kansainvélistymisprosessin aikaisemmissa vaiheissa. Y htiémuoto ja
partneruusrakenne selvisivét yleensd vasta etabloitumisprosessin mya6ta.
Suunnittel u- ja etabloitumisprosessi kesti yleensa 1-2 vuotta.

Ohjeina etabloitujille korostettiin pitk&janteisyytta, riittavaa resurssien pa-
nostusta, markkina- ja kilpailijaselvitystd, tuotesopeutusta ja oikean part-
nerin valinnan tarkeytté. |tse pitdatietad, mita haluaa, jo etabloituneiltasaa
hyvi& neuvoja. Kiinaan etabloitumisen [&htokohtana e saa olla pelkastéan
hal patuotanto.

Haastattelukommentit

Miten Kiinan-oper aatiosta paattaminen liittyi yrityksenne yleiseen
strategiaan?

- Oledllinen osayrityksen strategiaa on kasvaa | t&-Aasian markki-
noilla (erit. Kiina, Korea, Taiwan). lIman paikallista |&sn&oloa
(valmistus, huolto ym. after sales) se e olisi uskottavasti mah-
dollista.

- Alussael mitenk&an. Ei ollut akuuttiatarvettal dytda uusiamark-
kinoita. Térkeéna pidettiin kuitenkin oikeaa gjoitusta, mika jal-
keenpéin on osoittautunut oikeaksi. Padtokseen vaikutti aikanaan
my0s se, etté sattui olemaan oikea mies oikeassa paikassa. Nyt-
temmin Kiina-operaatioista on tullut osa strategiaa. Perustettu
my®s konsernin muiden yksikdiden edustustoja.
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- Liikevaihto Aasiassa oli hyvéssa kasvussa, minka seurauksena
oli tarvetta parantaa paikalli sta kil pail ukykyéjatoi minnan tehok-
kuutta erityisesti kuljetuskustannusten ja -aikojen seka alihan-
kintojen osalta.

- Asia-Pacificin padkonttori siirretty Singaporesta Shanghaihin.

- Samaan aikaan Kiinan oma ko. teollisuus alkoi kehitty& voi-
makkaasti, oltiinhan itse myyty sinne teknologiaa. 1993-1994
Kiinassaoli 30 alan tehdasta, ja kun tehtaamme k&ynnistyi 1995,
oli kilpailijoitajo 120 tehdasta, toki erikokoisia. Erés syy oman
tehtaan perustamiseen oli tiedossa oleva 15 %:n suojatulli, joka
olisi pysdyttanyt koko tuonnin. Y rityksen perustaminen ei men-
nyt ihan kaikkien taiteen s&énttjen mukaan, partneri oli iso valti-
onyhti® (20 000 tyontekijad), vain yhtend toimialana ko. teolli-
suus. Partnerin valintaoli epdonnistunut, siindkévi varmaan kaikki
ne tapaukset, kuten niissi 80 %:ssa Kiinaan perustetuista joint
ventureista, jotka ovat olleet kannattamattomia. Vaikeuksia oli
paljon. Huomasin, kun olin sielld muutaman vuoden ollut, etta
pitéé joko investoida huomattavasti liséé tai pitéa erikoistua jo-
honkintai sitten lopettaase JV. Olimmeliian pieni yksikko, tuote
oli erinomainen, mutta sen ominaisuuksiael Kiinassa néhty niin
paljon kilpaileviatuotteita parempana, etta sitd olisi ostettu. Hin-
takilpailu oli kovaa.

- Pitk& prosessi menné Kiinaan alkoi siité, ettel endé voinut vie-
da, jasitten todettiin, ettel tuote eik&ympéristo ollut oikea. Valit-
tiin uus tuotealue, joka nyt menestyy hyvin. Piti vain vaihtaa
kaikki: tuotteet, paikkakunta, henkil 6kunta, ennen kuin se onnis-
tui.

- Meitéd on jo muutama iso yhtio [&hestynyt pyytéen saada ostaa
Kiinan-tehtaamme. Se olisi nopein tapa padsta sisdan markki-
naan. Tyypillisesti kun iso yhtio rupeaa tekemaan joint venturea
Kiinaan, kestdé FS:n teko pari kolme vuotta, ja neuvottel ut hel-
posti toisen mokoman. 5-6 vuottaon pitk&aika. Meidan JV:mme
perustaminen kesti vuoden ensimmai sestd kokouksesta sopi muk-
sen allekirjoittamiseen.

- Tarkedd muistaa, etté paétos |ahted Kiinaan oli ollut jo pitkdén
hyvin selked. APACin alueen asiakkaat olivat painostaneet pit-
kaan, etta alueella pitda olla.



3. KIINAAN LAHDON PAATOKSENTEON PERUSTEET JA SINNE VIEDYT TOIMINNOT

- Tilanne strategian kannalta oli alustaasti hyvin selke&. Kiinaan
oli mentéva, koskaasiakkaat eivét antaneet muutakaan mahdolli-
suutta. Myos koko elektroniikkaklusteri oli siellé. Alue oli myds
ihan selkeésti huiman kasvun kohde. Tasta syysta e ollut mitéén
tarvetta studeihin yms. inno- jakansainvalisen ympériston apuun
tehdasta/ostokohdetta haettaessa.

- Liittyi oleellisesti yrityksen globalisoitumisstrategiaan.

Oliko toimintatapa valittu etuk&teen

- Etabloitumisstrategia oli suunniteltu ja valittu etukéteen. Léh-
temisen perusteena oli vientikaupan suotuisa kehittyminen Aa-
siassa. Vuonna 1995 vienti erityisesti Koreaan kasvoi hyvin, mutta
myo6hemmin, jo seuraavana vuonna, myynti alkoi kuitenkin vai-
keutual@hinnékilpailijoiden al ueel li sen 1&snéol on tarjoaman edun
takia

- Ei ollut. Markkinat siirtyivét selkessti Aasiaan ja etenkin Kii-
naan. Jos halusi ollaglobaali yritys, piti siirtdé tuotanto Kiinaan.
Siellaolivat myds asiakkaat. Oli oltavaniin sanotusti lokaali, piti
pystya reagoimaan nopeasti, ja logistiikan piti olla ldhelléd asia-
kasta ja nopeaa.

- Yleismaailmalliset ongelmat: Kiinaa pidettiin hyvin epdvarma-
na paikkana, se helposti niputettiin entisen Neuvostoliiton kans-
s, eika sitd yleisesti ottaen pidetty potentiaalisena markkinana.
Kaakkois-Aasiaa, kuten Indonesiaa, pidettiin paljon lupaavam-
pana markkinana. Olisi pitényt havaita, ettéd ennemmin tai myo-
hemmin Kiina Idhtee nousuun, mutta sitéd e mydskéan haluttu
néhda.

Kiinaapidettiin liian riskialttiina paikkanaeiké sinne hal uttu sat-
sata. Eri yksikoissa suhtauduttiin Kiinaan hyvin vastahakoi sesti,
|ahdettiin siité, ettel kiinalainen henkil9std koulutukseltaan vas-
taa sellaista tasoa, etté sen kanssa voisi tehda yhtei stoimintaa.
Markkinoista e ymmarretty mitéan ja peléttiin syntyvan liikaa
sentyyppisté kil pailua, etté jos sinne viedaén teknol ogiaaja kou-
|utetaan vaked, niin ne kohta osaavat tehda ne hommat.
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Yritysrakenne: JV, oma

- Kiinassa oli jo toimittajakumppani. Olisi luonnollista jatkaa
heidan kanssaan JV-pohjalta. Heilla oli jo tehdas, jossa jo osa
laitteista kunnossa. Sitten perustettiin 1&helle sataprosenttisesti
omayritys, jokaon itse asiassa JV:n asiakas. Tallainen 18hekkai-
syys on tyypillista busineksessa, jossa ol laan.

- Aika &kkia selvisi, ettd emme halua joint venturea. Olemme
menneet monelle markkinalle niin, ettéd olemme perustaneet joint
mukset ovat sen verran huonot, ettd paédtimme, jos mahdollista,
[&hted uusiin maihin sataprosenttisesti omillayrityksilléa Kiinas-
sa my0s preferoimme tété vaihtoehtoa, ja kun emme 10yténeet
ketédn peluria, joka olisi antanut meille sitd ammattitaitoa, mita
tarvittiin, péadyttiin omaan yritykseen.

- L&ht6 Kiinaan perustui pts-suunnitelmaan, kartoituksia oli teh-
ty ja strategiaa kirjoitettu. Vaihtoehtoja ei ollut, Kiinaan oltiin
menossa, muttayhtidmuoto ei ollut ennakkoon péétetty. Olin sité
mieltd - koska olin ollut myds joint venturen palvel uksessa Kii-
nassa - etta pitéa olla WOFE. Mikali tuote antaa myoten, ettei
valttamétta tarvita kumppania paésyssa Kiinan markkinoille tai
yleensa saadaan lupa WOFE:een, se on parempi ratkaisu.

- Yritys on JV, jossa kiinalaisena osapuolena 10 %:n osuudella
onsijaintipaikan Industrial Park (k&yténnossa &éneton yhtiokump-
pani).

- Pakko oli tehda joint venture tuolloin, viel& ei voinut perustaa
kokonaan ulkomaal ai somi stuksessa ol evaa yhti6ta.

Millaiset reunaehdot (osuudet, sijainti, kumppanit)?

- Tehtiin vain 35-65 %:n JV (meilla 35 %, kiinalaispartnerilla
65 %). Jalkeenpéin ollaan huomattu, ettd oltiin ehk& hiukan liian
sinisiilméisidjaoltaisiin voitu vaatiaenemman jalaittaayksityis-
kohtia enemman paperille. V:n kiinalaisen partnerin johtgjalla
oli taipumus vetéé kotiinpéin jakatsoa, ettd hénen” omansa’ hyo-
tyvat.
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Minkalaisia vaihtoehtoja oli (esim. rakenteen suhteen)?

- Etabl oitumissuunnitelman alkuvai heessa miettivét hongkongi-
laisen dealerin kanssa JV:n perustamista. Luopuivat kuitenkin
ajatuksesta, koska arvioivat hankal uuksia syntyvan mm. paétok-
senteossajajohtamisessa. Positiivistaolisi ollut JV-partnerin apu
yrityksen perustamisprosessissa ja toisaalta liséantynyt sitoutu-
minen myyda oman osakkuusyrityksen tuotteita.

- Merkittéva syy siithen, miksi el 18hdetty yhteistyohon kiinalai-
sen valmistagjan kanssa, oli se, etté néilla ei ollut jakelukanavia
Vanhan kiinalaisen systeemin mukaan néille oli aikoinaan ker-
rottu, etta " valmistat tata tuotetta ndin monta kappal ettaja toimi-
tat sen Pekingin rautatieasemalle silloin ja silloin”, yleinen on-
gelmaKiinassa. Itse piti ryhtyé kehittdmaén jakel uverkostoa.

- Eréan kokemuksen perusteellatiedettiin, etté vaikkaKiinan laki
méérittelee joint venturen hallituspaikat investointien suhteessa,
oli suomalaisfirma saanut 4:3, vaikka sijoitus oli 50:50. Téhan
ennakkotapaukseen vedoten myds me saimme |&pi saman jarjes-
telyn. Tama oli ratkaisevaa, koska ilman enemmistoa hallituk-
sessa e ehkd Sitra olisi 1éhtenyt mukaan rahoittajaksi.

Kauanko suunnittelu kesti?

- Kiinaan |&htemista tutkittiin 1&hes 10 vuotta. Silloiset JV-séén-
not eivét sopineet yrityksen strategiaan, miké edellytti enemmis-
toosuutta.

- Vuonna 1999 alkoivat tutkia etabloitumismahdollisuutta ja
-vaihtoehtoja. Selvittelyyn kului aikaa n. 1,5 vuotta, ja lopulli-
nen péétos tehtiin toukokuussa 2001.

Minka&laiset markkinatutkimukset ja muut selvitykset edelsivat?

- Markkinatutkimusta yritettiin tehdd, mutta se Kiinassa oli hy-
vin vaikeaa, tdysi mysteeri. Arvioimme, ettd noin 20 % markki-
nastaoli meillerelevanttia. Jalkeenpéin voidaan todeta, ettéd mark-
kinat ovat riittévét. Finnfund tuli mukaan pdéomalainala, néin
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véhensimme poliittistariskid. Kun olimme Kiinaan [&hddssa, niin
kyll& hallitus hieman vapisi padtosta tehdesséan, tietoa el oikein
ollut, mihin oltiin menossa. Paétos oli enemman uskon varassa
tehty, mutta osoittautui oikeaksi.

- Tuntumamarkkinoihin oli, muttavarsinaisiatutkimuksiaei tehty.
Tiedettiin jo, millainen markkina oli Koreassa ja Singaporessa,
joissamyytiin, jaKiinassakin vuosimyynti oli suuruusluokaltaan
ihan hyva. Se kuviteltiin voitavan kaksin-kolminkertaistaa télla
konseptilla, plus vienti Koreaan jne. Ongelmanaoli mm. se, etta
korealaiset eivét halunneet vastaanottaa Kiinassa tehtyja tuottei-
ta. Tuotiin sitten koreal ai syhtion laatumiehet katsomaan, jatuot-
teet hyvaksyttiin.

- Yrityksen perustaminen on syyté tehdé loogisesti oikeassa jér-
jestyksessé. Ei pidayrittdé oikoteitd” ns. asiantuntijoiden” (friends)
suosituksesta. Ei pidé sokaistuaKiinan markkinoiden suuruudesta.
Kuluttajia on vain murto-osa populaatiosta. Selvitd, miten saa-
vutat asiakaskohderyhmét. Varaudu kovaa kil pailuun jatuoteko-
piointeihin, benchmarkkaa kil pailijat.

- Markkinaselvitysta hoiti omahongkongilainen henkil 6, jokateki
tyoté padtoi misesti n. 2 vuotta. Valmisteli myos etabl oitumissuun-
nitelman. Etabloituminen gjoittui oikeaan aikaan, koska tall6in
oli uusillatuotteilla tuntemattomina mahdollisuus erottuakil pai-
lijoista ja péésta parhaaseen hintal uokkaan.

- Kun yritys oli 10ydetty, tehtiin hyvin tarkkoja selvityksia yri-
tyksesta. Clifford Chance hoiti juridisen puolen tarkastuksen ja
KPMG hoiti rahoitus- ja vastuupuolen tarkastuksen. Tama oli
hyvin kallista, mutta osoittautui tarkedksi tyokaluksi neuvotelta-
essalopullistaostohintaa. Mydsiskuryhmét kévivét tulevallateh-
taallajatarkastivat tiukasti mm. investoinnit.

- Huolellisesti jariittévan syvéllisesti selvitetty markkinaon kai-
ken perusta. On syyta panostaa kattavan markkina-analyysin te-
kemiseen ja hakea vastaukset ainakin seuraaviin:

- mité kannattaa tuottaa ja myyda

- miten myydéjajaella
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Kaytittekd suomalaisen innovaatioympariston ja
kansainvalistymista tukevien organisaatioiden palvelua? Mink&a?
Kokemuksia?

- Finpro Shanghain markkinaselvitys seka silloisen kaupallisen
sihteerin henkil6kohtainen tuki. Finpron rooli alussa oli erittéin
tarkea.

- Ensisijaisena tavoitteenamme oli aluksi hankkia Kiinasta teh-
das ja sitten toissijaisesti markkinointiyhtio. Pitkallisten selvi-
tysten jalkeen perustettiin kuitenkin ensin myyntia tukeva toi-
misto ja paétettiin harjoitella myyntid auksi. Toiminta léhti mu-
kavasti liikkeelle. Finpro oli hyva moottori toiminnan kéynnis-
tamisessa ja keskustel upartneri.

Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitéisi
erityisesti kiinnittéa huomiota?

- Teollisuuspuistoa valittaessa on térkedd vaatia perusteltu yh-
teenveto kaikista alueen vaihtoehdoista omien vaatimusten ja
suunnitelmien kannalta.

- Perustamisprosessissa kannattaa hyddyntaé/kayttaé mahdolli-
simman paljon puiston omiahenkil 6it&jaheidan viranomaiskon-
taktejaan. Heilt saa merkittévaé apua, kun vain osaa pyytéa.
Hallitsevat hakemusten laatimisen niin, ettei niita tarvitse kor-
jailla, joten aikaa voi sédstyd merkittavasti.

- Erityisesti markkinoiden huolelliseen selvittémiseen etukéteen
kannattaa panostaa aikaa ja rahaa. Varsinkin kilpailijoiden toi-
minnan tarkkatunteminen hel pottaa ol eellisesti omaa péétoksen-
tekoa.

- Haluaako JV:n vai oman.

Onko greenfield vai ostetaanko olemassa oleva.

Parempi tehda oma tehdas, silla kumppanin kanssa tulee aina
ongelmia. Kielitaito ja suhteet paikallisiin ovat kuitenkin térkei-
t4, joten kannattaa mietti& tarkkaan, tarvitseeko tété varten part-
nerin vai rekrytoiko omaansa osaavia tyyppeja.

Jos hankkii jo olemassa olevan yrityksen, sevoi aiheuttaa suuria
ongelmia henkil 6ston suhteen, silléniilléa on " vanhan paine”.

- Yrityksemme Kiinassa on esimerkki siitd, miten pk-yrityksen
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teknologian siirto Kiinaan on onnistunut. Aluksi epéilimme, etté
miten tuo onnistuu, mutta erds syy oli konekannassa. Hankimme
Kiinaan samat tai 1&hes samat koneet kuin mité& meillé on Suo-
messa. Kiinalaiset koulutettiin t88ll1& - meillaoli hirvedn iso kou-
[utusohjelma - ja Kiinassa niill& oli samat tydstokoneet, samat
tyokalut ja ohjelmat, ja jos oli vaikeuksia, oli helppo kommuni-
koida.

- Oikea gjoitus markkinoiden, mutta erityisesti myos yrityksen
resurssien ja valmiuksien kannalta (todelliset perusteet ja halu,
kilpailuedut, henkil 6std, kunnossa oleva talous, panostusten pit-
IPR-asiat pitda selvittéa etukateen, patentoida tuotteet seké suo-
jata nimi ja tuotemerkit ainakin kiinalaisen businesskulttuurin
maissa. Y hteistyOpartnereiden taustojen tarkka selvittéminen ja
miten saadaan keskinéinen luottamus rakennettua

- Vaikkaolisi 1ansimarkkinoilla hyvin menevatuote, ei sevéltta-
métta sellai senaan sovellu Kiinaan. Markkinat pitéé huolellakay-
da 18pi, segmentoida. Kiinassa on potentiaalia, mutta pitéa yh-
distda innovatiivisuus ja markkinaléhtdisyys. Min& nden téssa
konseptia Tekesin toiminnalle, sillé kiinal aisethan eivét ole kiin-
nostuneita mistéén tavanomaisesta. Tuotteen, jonka he haluavat,
tulee olla paras maail massa.

- Markkina on tunnettava, erityisesti tuotteiden hintataso.

- Tuote pitéa ollahyva, markkinoille kannattaa tulla fokusoidusti
japitédatiukasti kiinni strategisesta tuote- ja asiakassegmentoin-
nista, ts. mité tarjotaan ja mihin/kenelle (vaatii paljon selvitys-
tyotd).

Tarkkaasiakas-policy (maksuajat, -ehdot ja-jarjestelyt), jostaon
pidettévakiinni. Yrityksen on ollut mahdollista toimia asiakas-
rahoittei sena perustuen ennakkomaksuihin ja tiukkaan kontrol-
liin.

- Teollisuuspui ston osaami sen ja pal vel un laatuun kannattaakiin-
nittaa erityisen paljon huomiota. Paikalliset neuvonantajat on
valittava huolella, koska oleellisen ja oikean tiedon |6ytaminen
e useimmiten ole helppoa, etenk&dn mité teknisemmista asioista
on kysymys. Hyva lakiasiaintoimisto tarvitaan omien juristien
lissksi.

Toimialan lupamenettelyt pitda selvittéd tarkkaan ja myods var-
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mistua niista. Kiinassa tarvitaan usein kayttolupien liséksi val-
mistusluvat, jollaisia ei muualla mailmassa juurikaan tunneta.

- Aloitatarpeeksi gjoissa ennen kuin laitat tehtaan pystyyn.

- Huom! Neuvottelutaktiikkakiinalaisillaon usein, ettd halutaan
toisen hyppivan vaikeita asioita yli ja ns. painaa villaisella. Ei
kannata antaa etenk&in sopimuksen teossa periksi, silla jos el
kaikkialakipykdlia ole lukenut, voi se koitua kalliiksi.

- Kiinaan tulemista harkitsevien yritysten kannattaa ensin jal kaan-
tuajakdydaKiinassa. Keskustellajo siellaolevien yritysten kans-
sa. Yleensd yritysten kesken tietoa jaetaan hyvin avoimesti.
Liiketoi mintaympéristo Kiinassa paranee koko ajan; ihmisten kie-
litaito paranee jaasiointi helpottuu.

- Missé asiakkaat, missé kilpailijat, mika hyoty; tuotantokustan-
nus, logistiikka, myynti jne. siitd on. WFOE ainoa mahdollinen
(paitsi jos laki maérda partnerin).

- Mihin pitéisi kiinnitt&é& huomiota:
1. mitéd haluaa
2. miksi tulee
3. téytyy ollaresurssgja

- Selvitettéva huolella, ovatko omat tuotteet todella sopivia Kii-
nan markkinoille. Tarvittaessatuotteet on |okalisoitava/sopeutet-
tava perustuen markkinoiden vaatimuksiin, tarpeisiin jakasvuun.
Kiinan markkinoilla toimimisen tai sinne etabloitumisen |&ht6-
kohtana ei pelkastéén pida olla” hal patuotanto”.

Mita toimintoja veitte Kiinaan (myynti, valmistus, R & D)?

- Strategiana oli siirtd& valmistusta Kiinaan. Suunnittelu pide-
t88n Suomessa, samoin komponentti- ja tuote-know how. Jatkos-
sa tilanne saattaa muuttua.

- Agenttiverkostoa tukemaan perustetaan Pekingiin rep. office,
téssi Finpro Beijing on ollut mukana. Rep. office kehittyy sitten
myyntikonttoriksi, kun myynti mahdollistuu WTO:n siirtyméaajan
myd6ta. Meille on kerrottu, ettéjo vuonna 2005 saisi tehdas myy-
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dakaikkiatuotteitamme, siihen asti vain valmistamiaan. Nayttaa
siltd, ettd kiinalaiset sallisivat joidenkin tuotteiden myynnin jo
aikaisemmin kuin WTO-sopimus edellyttaa.

Ei konkreettista suunnitelmaa tutkimustoi minnaksi, mutta on to-
dennakdistd, ettd muutaman vuoden tahtéyksellajotain tulee ole-
maan. | PR: Patentteja ei néi ssé tuotteissa ole, mutta tuotemerkit
on suojattu. Olemme miettiméassd, miten voisimme kaikki tuot-
teemme leimatatai kasitella niin, etté ne tunnistetaan alkuperéi-
siksi tuotteiksemme. Niihin pitéa laittaa jokin tunniste, milla ne
erottaa. Ehké& hologrammejata koodeja, jotka pystyy avaamaan
vain meidan sal akirjoitusavaimellamme. Ensimméi set kopi ot ovat
jo markkinoilla, mutta alkeellisia. Ehké& suojausta voidaan hoitaa
myds kdyttdmalla vain valtuutettuja jalleenmyyjié. Esitteita ko-
pioidaan myds suoraan, kuvat, tekstit ja tekniset taulukot.

- Kiinalaiset halusivat maksaa projektit renminbeill&, Kiinan va-
luutalla, jolloin pé&tettiin, ettalénsilaitteitamyydéén renminbeill&

toimimaan lain ja méaréysten raja-alueilla, tulkinnat vaihtelivat
eri aueillamm. tullimaksuihin ja siirtohintoihin suhtautumises-
sajne. Ei juuri koskaan saatu ennakkoon tietéé kotimai suusaste-
vaatimusta jne.

- Jos halutaan toimia aidosti ja uskottavasti, on oltava itse |asna
markkinoilla. Uskottavuuttaliséé oleellisesti paikallinen valmis-
tus ja valmistuttaminen. Lokalisoinnilla saavutetaan merkittévia
kustannusséastoja.

- Kaikkein halvimmaksi tulee [&hettdd uuteen maahan joku hen-
kil tutkimaan markkinaa muutamaksi vuodeksi, katsomaan mi-
ten tuote sopii kohdemaan struktuuriin. Témé on paljon halvem-
paa kuin perustaa ensin tehdas ja ruveta sitten miettimaan, mita
tehda

- Toimintamme perustuu siihen, ettd teetdmme kaikki alihankki-
joilla: tuotekehitys (153 olemassa olevaa tuotekehityssopimus-
ta), tuotanto ja markkinointi. Suomessa on vain kolmen hengen
toimisto. Aasiassa meilla on noin 100 tyontekijéa. Talla toimin-
tatavalla pdastéén minimi-investoinneilla kiinni tuotantolaitok-
siin keskella nopeakasvuista markkinaa, jatuotantokustannukset
ovat edulliset.
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Teknologian siirto katsotaan Suomessa myynniksi, josta joutuu
maksamaan veroa.

- Palkattiin kiinalainen myyntipaéllikko, jokavalitsi jakelijoita
Logistiikkajérjestettiin niin, ettévalittiinlogistiikkayritys vapaa-
kauppa-al ueelta hoitamaan logistiset toiminnot kokonaan. Téméa
oli oivallinen tapa hoitaa asia, itse paéstiin tekemaén myyntityo-
ta Logistiikkafirma on kallis, mutta oman jérjestelmén kehitté
miseen verrattuna halvempi ratkaisu. Y htio ottaa vastaan tilauk-
set, toimittaa tavaran (parikymmenté asiakasta léhialueella) ja
laskuttaa seka tilittd&. Palkkio prosenttiperusteella. Myyntia oli
my0ds muualle Kiinaan, mutta se oli suoriatoimituksia Suomesta
aluksi, vasta myohemmin logistiikkayhtion kautta.

- Veimme Kiinaan val mistuksen jamyynnin. Pé&paino on Kiinan
markkinoilla, ts. Manner-Kiinaja Hongkong n. 70 % javienti n.
30 %. Perus-R& D tulee Euroopasta, mutta paikallisesti tehdéén
tuotesopeutuksia ja pienimuotoista tuotekehitysta Kiinan mark-
kinoitavarten. Lisaksi tehtaallatoimii laatutiimi. Aktiivinen kil-
pailijoiden benchmarking: toimintatapa ja tuotteet.

Missé tapauksessa pelkk& myyntitoimisto on perusteltu, missa
tapauksessa valmistusja missi R& D?

- Valmistus on perusteltua edellyttéen, etté silla saadaan aikaan
kustannustehokkuutta (kilpailukykyd) tai etté kannattavan busi-
neksen kehittaminen/yll&pitdminen vaatii paikallista tuotannol-
lista toimintaa.
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Y hteenveto:

Markkinaodotukset olivat yleens realistisia, ja toteutuminen on tuottanut
positiivisiayllatyksiad. Markkinat tulee kuitenkin todellaymmértéa Kiinas-
sajamuuallaAasiassa.

Aikaisemmin etabloituneet yritykset ovat kohdanneet huomattavasti enem-
man vaikeuksiakuin hiljattain etabl oituneet. Y ritykset ovat my6s oppinest,
etté Kiina on avautunut ja kehittynyt.

Tiedon saanti Kiinassa on viime vuosina huomattavasti parantunut. Inter-
net tarjoaa erinomaisen perustiedon |&hteen, tosin kiinan kielell& on paljon
enemman tietoa kuin englanniksi. Useat pankit seka tilintarkastus- ja kon-
sulttitoimistot julkaisevat aika gjoin Kiinaan etabloitumisen ohjeita. Kii-
nan hallituksen nettisivut ja teollisuusalueiden palvelu- ja konsultointiyh-
tiot ovat hyvié tietol dhteita.

Ei pida léhte& promovoimaan omia tuotteita esimerkiksi messuilla, jollei
jakelu ole jérjestetty. Messuille on kuitenkin hyva mennd kaymaan: lyhy-
essi gjassa ja suppealla alueella nékee, mitd ja miten ulkomaiset ja koti-
maiset kilpailijat tekevét. Kiinaan matkustaminen on edullista; pakettimat-
ka puolison kanssa Pekingiin jaihmisten ja paikkojen katselu kiertoajelu-
jen ja ostoskierrosten lomassa antaa hyvan alustavan kuvan maasta ja sen
tarjoamistamahdollisuuksista. Toimeen tulee kuitenkin tarttuavastastrate-
gioiden huolellisen harkinnan ja suunnittelun jélkeen.

Haastattelukommentit
Odotukset markkinasta ja kilpailutilanteesta

- Kilpailutilanne oli meille edullinen, teimme investoinnin aikai-
sessa vaiheessa. Markkinat jakaantuivat kahteen. Ne, joilla oli
varaa, ostivat tatélansitekniikkaa. Saimme merkittévan edun ole-
malla paikallinen, ja tuontituotteisiin ndhden hintamme olivat
hyvin kilpailukykyisi& Véhitellen asiakkaat myds havaitsivet, etta
meill& tehdyt tuotteet olivat vahintéén yhté laadukkaita kuin ul-
komaillatehdyt. Tehtaan tehokkuus oli my6s samaaluokkaakuin
Euroopassa.
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- Odotukset olleet hyvid ja myos mahdollisuudet valtavat. Kil-
pailu ollut kovaa. Asiakaskuntaollut selvill&a Kilpailije- jne. ana-

lyysejatehty.
- Kilpailijatekee kaiken Kiinassa, myy ympéri maailmaa.

- Kilpailutilanne & ollut niin kova kuin mitéolisi voinut kuvitel-
la, mm. japanilaiset tyonsivéat Kiinaan vanhaa teknologisa. Sa-
moin taiwanilaiset ndyttivat uusia koneita johonkin projektiin
menossa, mutta toimittivat vanhat romut perille. Téta kiinal aiset
halusivat valttas, jatarkastusdel egaatio, jokatuli Suomeen, mer-
kitsikin koneiden valmistusnumerot muistiin.

- Suomalaiset kilpailijamme myivét Kiinaan, mutta ainoastaan
me perustimme tehtaan. Me olimme ensimmainen. Kilpailijam-
me mm. sanoi, etta “ menemme Kiinaan, kun markkinat ovat val-
miit”. Nyt markkinat ovat valmiit, mutta partnereita ei end ole.
Meidan onni oli, ettd menimme Kiinaan véhan leikkimielella ja
seikkailumielell&, oletimme markkinoiden kypsyvén nopeammin.
Vaikka markkinat ovat ehka viis vuotta odotuksistamme jéljes-
S8, padsimme valitsemaan ja saimme parhaan partnerin. Endé el
téllaista pysty tekemaan.

- Etabloitumisen suurin opetus oli siing, etté kun strategia kehi-
tettiin insindorivaltai sessayhti Gssa tuote- jatuotantopohjalta, niin
vai kkamarkkinatutkimuksiatehtiin jakasitys markkinoiden koos-
tajatuoteryhmien kysynnésté saatiinkin, el osattu ennakoidasita,
miten kauppaa renminbipohjalta pitéa kayda. Tutkimuksia teh-
tiin osittain omin voimin (so. hongkongilaisen tytéryhtion jasen
kontaktien toimesta), muttaeivat hongkongilaisetkaan tajunnest,
miten kauppa Kiinan paikallisolosuhteissa poikkeaa siihenasti-
sesta. Taman vuoksi strategiaan oli tehty monta vaarda johtopéé-
tost&. Markkinatutkimus oli ohjattu tiettyyn suuntaan, jakun yh-
tiGtasitten ruvettiin k&ynnistémaan, niin vuoden kuluttua piti koko
markkina- ja tuotestrategia rakentaa kokonaan uudestaan. Aja-
tushan oli, ettd kun strategiaon valmis, setarvitsee vain toteuttaa
(*... mutta sehén oli tays fiasko”). Kun uudelleenstrukturointi
oli tehty, toimintal&hti hyvin k&yntiin tuoden hyvia tuloksia

- Kiinaei todellakaan ole 1,3 miljardin ihmisen markkina. Kehi-
tin” Nestle-indeksin”: mihin Nestlen j&&tel 6n myynti loppuu, lop-
puu ostovoima lansimaisia tuotteita gjatellen! Syrjakylia kiertd-
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essd katsoin, missd vield on Nestlen jédtel 6& myynnissd, missa
vaihtuu kiinalaiseksi. Coca-Cola menee vielé kauemmaksi, jopa
vuoristokyliin, missd muillalénsituotteillae ole mitédén bisnes-
ta

- Markkina- ja kilpailutilanne 1999 oli se, etté ko. tuotteita ei
valmistettu Kiinassa, mutta viime vuoden lopussa oli jo toista
kymment& kiinalai sta yhti6té néité valmistamassa, ja 20 yhtiota
ulkomaiset mukaan lukien toimittaa néita tuotteita. Kilpailu on
parissa vuodessa kiristynyt koskien kaikkia néité tuotteita. Voisi
arvioida, ettd viela parin vuoden gjan window of opportunity on
olemassa, sitten ohi, kun kiinalaiset osaavat itse tehda tuotteet.
Niit&ollaan kehittdmassa | ukuisissa tutkimusinstituuteissajayli-
opistoissa, niihin satsataan paljon, ja tieto siirtyy ulkomaisista
yhti6isté kiinalaisiin organisaatioihin. Kaksi vuotta on aikaalaa-
jentaajaséilyttéd asemat. Toisaaltaasemammeon aikahyvé, olim-
me suunnilleen oikeaan aikaan liikkeell8, ehka pari vuotta aikai-
semmin olisi antanut viel& vankemman aseman.

- Kiinaan oli pakko mennéasiakkaitten perassé/pyynndsta. Myos
kilpailijat, itse asiassa kaikki muut isot, olivat jo siell& Ei yksin-
kertaisesti ollut muitavaihtoehtoja. Oli itse asiassaviimeisiahet-
kiatullaKiinaan. Odotukset markkinastajne. ovat koko ajan tér-
t8aetukateen, minnesitamyydajamitkaovat trendit ymparoivilla
aueillakuten Japani ja Korea.

- Markkinoita on, muttakilpailu on kovaajatiedettiin etuk&teen.
Syy tulla Kiinaan oli juuri kova kilpailu. Paikalliset toimittajat
erittéin halpoja, eivét maksa samojaverojakuin me jaeivét osaa
|askea katteita ja laatu on huonompaa.

Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitéisi
erityisesti kiinnittéd huomiota markkina- ja kilpailutilanteen
suhteen?

- Katso tarkkaan, ettétiedét, mik&on markkinatilanteesi jahyoty
mahdollisesta Kiinan tehtaasta.

panostusval miudet, valitun henkil 6ston paineensietokyky, vahva
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sitoutuminen ("ei toimintaailman sydanta’”).
Oivaltaa arvo olla/kehittya kiinal aisen business-kulttuurin asian-
tuntijaksi.

- Asiakassuhteiden rakentaminen kest&d& kauan. Sit nopeuttaa
partnerin tarkoitukseen sopiva ja riittévan laaja network, jonka
olemassaol 0 ja laatu on aina syyta selvittaé etukateen.

- Tarkein opetus oli se, ettda markkinat pitdé todella ymmartéa,
katsottuna monelta suunnalta ennen kuin Kiinaan |ahdetéén.
Y mmaérrettiin, ettd Kiinan markkina toimii erilaisesti, mutta sy-
véllinen ymmarrys puuttui siitd, miten toiminta olisi pitanyt ra-
kentaa. Tehtiin iso investointi, mutta el oltu valmiita haastamaan
olemassa olevaa ja totuttua tekemisen tapaa.

- Perusselvitys on tehtéva. Valmistus sindnsé ja valmistavan yri-
tyksen perustaminen ovat helppoja asioita. Vaikeaa on hoitaaja-
kelukanavat jamyynti & markkinointi. Namatulisi miettiajatut-
kia todella tarkkaan. Pelkk& tehdas e vield tuo businesta, vaan
sielté pitédé osata myds myydakalliilla, jotta saadaan hyva tulos.

- Edelleen korostettava markkinatuntemusta. Varmistuttava siita,
etté tehdyt selvitykset ovat riittévan lagjat, syvélliset jaasiantun-
temuksella tehdyt.

Oliko ensivaikutelma erilainen kuin mita tilanne oli myéhemmin?
Odotetut vaikeudet vs. todetut?

- Toteutus vastasi odotuksia, itse asiassa odotimme enemman
vaikeuksia kuin mita toistaiseksi olemme kohdanneet. On koko
gjan ndyra olo, kun odottaa, mitd huomenna tulee puskan takaal

- Menin Kiinaan vastahakoisesti (mm. Neuvostoliiton kokemuk-
set), muttaensi kaynnillavalkeni, etté Kiinaon paikkatehdabis-
nesté&. Positiivinen fiilis koko ajan. Ehk& alkuun olimme yliopti-
mistisia, nyt olemme tilanteessa, jossa kuvittelimme olevamme
jo viitisen vuotta sitten. Markkinat kehittyivét oletettua hitaam-
min.

- Partneri on muuttunut niin, etté sen voitonpyynto, so. osinkojen
odotus, on pelkistynyt! Ei ongelmia, asenne tullut positiiviseksi,
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hyviéjaasiallisia keskusteluja hallituksen kokouksissa. Partneri
hakee osinkoja, mutta ei ole mydskaén vastustanut investointeja
tehtaan parantamiseksi. Investoinnit pitéa tehda voittovaroista

- Strategia, joka oli tehty suunnilleen 1992, ei vastannut todelli-
suutta, kun toimintaa aloitettiin 1994-1995. Markkinaa ei ollut-
kaan, eiké partneri kyennyt markkinoimaan eiké& tuottamaan so-
vittujaasiakkuuksia, eiké edes yrittanyt markkinoida. Markkina-
tutkimuksia oli tehty partnerin kautta, ja jopa Coopers-Lybran-
dillateetettynd. Mutta pohjaoli pudonnut néilté nopeasti Kiinan
muuttuessa

- Strategia el siiskestanyt, partneriltakaan ei saatu tukea, seyritti
vain ansaita. Sopiva markkinarako kuitenkin 10ydettiin, ja silla
pérjéttiin kolme vuotta. Nyt tilanne on uusi, paikallinen kilpailu
tos kovaa

- Odotukset riippuvat henkil6std, mutta minulla oli hyvét odo-
tukset, jatulos oli viela parempi. Positiivisiayllétyksid@l Viime
vuosi oli alalle huono, mutta meille hyva, tdmén vuoden tammi-
kuu oli paras kuukausi, mité on ollut. Isolla markkinalla jotkut
aina pérjéavét.

- Toiminnan hallittu kasvu edellyttéd huolellista resursointia, ts.
kun kasvu léhtee vauhtiin, pitd& osaavia henkil 6ité ollavalmiina
ottamaan vastuita. Asiakastyytyvéi syyden selvittdmiseen kannat-
taa panostaa heti alusta lahtien, koska kiinalaisilta on vaikeaa
muuten saada pal autetta. Laitteiden toimivuutta on syyté valvoa
itse.

- Kiinavie aikaa ymmartda. Mikaan ei ole milta se ndyttda Kii-
nassa.
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Kone Oy:n hissi- ja rullaporrastehdas Kunshanissa, Shanghain lahella.
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Y hteenveto:

Myynti Kiinaan kéynnistetdan yleensé agentin, maahantuojan tai jakelijan
kautta. Oma edustusto (representative office) voi antaa kaupan ja teknista
tukea, mutta e voi laskuttaa. WTO-siirtyméajan jélkeen tulee mahdolli-
seksi perustaa kokonaan ulkomaal aisomistuksessa olevia myyntiyhtigité,
jotkatoistaiseksi on pitanyt perustaatullivapaille erityisalueille.

Haastateltujen yritysten keskuudessa suosituin etabloitumismuoto on
WOFE, kokonaan suomalai somistuksessa oleva yhti6. Toimialoilla, joille
ei kokonaan ulkomaal ai somistuksessa olevia yhti6ita saa perustaa, perus-
tetaan sekayhti®, joint venture -yhtio. Pé&oma voidaan sijoittaa joko raha-
natai apporttina; know-how' n osuus e kuitenkaan saa ylittéé 20 %:a. Y h-
tion vastuut ja velvoitteet mééraytyvét osakepadoman suhteessa. Sopimus-
pohj ai sessa sekayhti 6ssi (contractual joint venture) —joitael nykyaan juuri
perusteta— vastuut ja velvoitteet méaritel|&an yhti sopimuksessa.

Porssiin pyrkivéa osakeyhtio (joint stock company, Co Ltd) tarvitsee véhin-
t&an viisi partneria, joistavéahintédan yhden on oltava ulkomainen. Vaaditta-
va minimipadoma on 30 miljoonaa renminbié eli runsaat kolme miljoonaa
euroa.

Holding-yhti® voidaan muodostaa, kunhan investoijan Kiinassa toimivien
yhti6iden tase ylittd& USD 400 miljoonaa. Holding-yhtion minimip&oma
on USD 30 miljoonaa.

Tutkimuslaitoksen (R & D Center) voi perustaa USD 2 miljoonan minimi-
padomalla, perustamisprosessi kuten WOFE:n ollessa kysymyksessa. Se
saattaa olla térked teollisoikeuksien pitdmiseksi omissa késissé.

Kokonaan ulkomaal aisomistuksessa olevalle yhtidll e voidaan asettaa vaa-
timuksiaviennin suuresta osuudestajatuottei den kotimai suusasteesta. Nama
tulevat kuitenkin poistumaan tdyden WTO-j&senyyden myoté.
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Kiinalaisen partnerin valinta

Y hteenveto:

Kiinassa tarvitaan aina partneri, jos e muuhun, niin ainakin yrityksen pe-
rustamisasiakirjojen toimittamiseen viranomaisille (tdhan tarvitaan viran-
omai sten valtuuttamaagentti, jokausein on laki- tai tilintarkastustoimisto).
Tietyilla toimialoilla (ks. liite) el yhtitté voi perustaa muutoin kuin joint
ventureksi. Teknologia- tai markkinointipartneri saattaa olla hyoddyllinen,
mutta on punnittava tapaus kerrallaan.

Aikaisemmin ei mink&anlaista yhti6té voinut perustaa Kiinaan kuin joint
venturena. Nyky&an kokonaan ulkomaal ai somistuksessa ol eviayhti6ité suo-
sivat paitsi ulkomaiset yhti6t my6s kiinalaisten teolli suuspuistojen edusta-
jat (v8hemmén neuvottelukumppaneita ongelmatilanteissal). Rajoitetuilla
toimialoilla tehd&én JV-sopimus esimerkiksi teollisuusal ueen kehitysyhti-
On kanssa, joka sitten j&4 8anettomaksi yhtiomieheksi nostaen toki osinko-
javuosittain. Perustamisasiakirjojen laatimisen jatoi mittamisen viranomai-
sille voi tehda teollisuusalueen yhtio tai yrityksen muutoinkin k&yttaméa
lakiasiain- tai tilintarkastustoimisto.

Haastattel uissa korostettiin sité, ettd partnerilla on oltavatodellinen intres-
s tukea ja kehittéa JvV-yhtioté.

Haastattelukommentit partnerin valintaan

- Partneri ei olisi ensimmaéinen vaihtoehto, koska on erittéin vai-
keaa saada tietoa sen statuksesta ja todellisista tarkoitusperista.
Partnerin valintaon erittéin hankal a tehtava (10ytéa se oikea), sen
sijaan oman henkilston " kasvattaminen” on helpompaa.
JV-partneri ei tulisi lainkaan kysymykseeen.

- Tavoitteena oli 16yt&& alalla toimiva JV-partneri, mutta sopivaa
ei 16ytynyt. Ratkaisuna oli partneri, jollael ole ko. business-tun-
temusta, muttakyky luodajahoitaaviranomaissuhteitasekd” avata
ovia'.

- K&ydyt neuvottel ut aikoinaan olivat aikaavoimet, vaikkakiina-
laisosapuoli pyrki esittéméén asiat ruusuisempina. Padosa sopi-
musty0sté tehtiin itse, mutta apuna kéytettiin englantiajakiinaa
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osaavaa | akiasiaintoimistoa Kiinan ulkopuolelta. Lakitoimiston
p&éosakas oli etninen kiinalainen, joka puhui mandariinikiinaa
didinkielenddn jajollaoli ulkomainen lakitutkinto. Muuta ulko-
puolista apua, paitsi hongkongilainen tilintarkastustoimisto, el
kaytetty.

- Kun valitsimme ensimméi seen tehtaaseen partneria, saatiin val-
tionyhti®, joka el pystynyt auttamaan markkinoinnissa yhtéan.
Sitd kautta el myoskadn tullut mitéén omistuksellista intressia
ostaa omalta JV:It4, eli heidan taustallaan ei ollut mit&an tahoa,
jokaolisi tarvinnut néitatuotteitaomaan kéyttoon. Partnerillatulee
ollatodellinen intressi yhteisyrityksen menestymiseen.

Miten partneri valittiin?

- Koskaan ei pidé uskoa kaikkea, mité kerrotaan ja esitetéan. Jv-
partnerikandidaatin taustat, viralliset omistajat, markkinatiedot
ym. pitéé tarkistaa tai tarkistuttaa luotettavan asiantuntijan toi-
mesta. Liséksi kansainvélisen tilitoimiston analyys yrityksesta
on térkea.

- TarkeAon my6s kaupungin investointiyhti®, joka on osakkaana
useammassaalan yrityksessé. Heidén tavoitteenaan on tuodakor-
keampaa teknol ogiaa kaupunkiin, saadatydpaikkojajne., jolloin
heilléd on intressi kehittda yhti6té. Suoranai sta vetoapua markki-
noinnissa el ole, mutta partnerin ominaispaino vaikuttaa positii-
visesti taustalla. Olisimme voineet perustaawholly owned -yhti-
On, muttapartneri on hyvaplatform kehittdatéllaistaliiketoimin-
taa. Oleellisen térkeda on, etté partnerilla on todellinen intressi
kehittéa Jv:ta pitkalla tahtéyksella. Konsepti toimii, kun partne-
rius perustuu omistukseen ja téhan intressiin.

- Tehtiin itse markkinatutkimus ja FS yhti 6ta perustettaessa. Y h-
tion ensimméinen suomalainen toimitusjohtajaoli Kiinassause-
amman kuukauden ennakkoon valmistelemassa. Partneri tuli ”it-
sestéén”, kontaktien mukana, koska edustivat valtion ko. laitok-
sia. Partnerille ei oikeastaan silloin ollut vaihtoehtoja. Saimme
TTT-rahoja, ja projektimme oli TT-sopimuksessa. Molemmin
puolin oli vierailujanéiden puittei ssa, kumpikin osapuoli maksoi
itse lentolippunsa, ja vastaanottava osapuoli hoiti kulut kohde-
maassa. Tamakonkretisoitui yhteistyohon, kun kummallakin osa-
puolellaoli jotain annettavaa.
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- Toivotontaon hakea partnereita systemaatti sen haun kautta, siella
pitéé vaan liikkua. Virheitakin voi tulla

Mit& ongelmia partnerin valinnassa?

- Valitun partnerinkin kanssa oli paljon ongelmia. Sen emoyhtio
oli Kiinan suurimpiarakennusyhtigita, tyollistéen satojatuhansia
ihmisia. Alkuvaiheessa koosta oli etuja mm. niin, ettd paikallis-
viranomaiset eivét puuttuneet hyvaksymisiin sen kummemmin,
tdmaoli niiniso yhtio, ettd“ seitse hyvaksyi téllaiset projektit!”.
Néin saatiin asiat keskustelluiksi oman porukan kesken.

Emme tiennest, ettéd emoyhtiolla oli satojen miljoonien renmin-
bien velat Bank of Chinaan, maksukyky oli heikko. Kun péastiin
vahan eteenpdin, huomattiin, ett& vuokrasopimuksessa mééritel -
tyjen maksujen lisdksi alkoi tullakaikenlaisiakatumaksuja, sosi-
aalivakuutuksen lisdosaa ja vaikka mité. Olimme gjatelleet pay-
back-gjan kolmeksi vuodeksi, vuokran ollessa kustannuksista 3 %.
Akkiavuokrayms. olivatkin 12 %.

Miten ratkaistiin ongelmat partnerinvalinnassa?

- Mietittiin vaihtoehtoja, selvitettiin ulkopuolisia yhtitita, jotka
olisivat voineet ostaa kiinalaisen osuuden pois. Esitimme kiina-
laiselle eri vaihtoehtoja, mutta mik&an ei toiminut. Myohemmin
esitimme, ettd joko he ostavat meidan osuutemme tai péinvas-
toin. Kiinalainen hinnoitteli osuutensa arvon “taivaaseen”, jol-
loin tarjosimme omaa osuuttamme. Tarjous oli ensin ahainen,
sitten esitimme, ettd vain osa otetaan rahassa, osana otetaan ta-
kaisin liikemerkkioikeus, jotkut koneet jne. Diili tehtiin, mutta
t&han péivaan asti on ollut 400 000 renminbin kiista. Sopimuk-
sessa oli, etté erimielisyydet vieddén Tukhol man valimiesoikeu-
teen, mutta prosessi maksaa 40 000-50 000 euroa, ja perintéan
menee viel&rahaa

Neuvottel uissa ollaan pédseméassa ratkaisuun.
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Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitéisi
erityisesti kiinnittéa huomiota partnerin valinnassa?

- Valitse tarkkaan, mink&laisen partnerin haluat; mita he voivat
tuoda tehtaaseen. Parempi, jos ei partneria.

- Partneri osti meilta teknologian, mill&rahalla maksoimme osa-
kepddomaosuutemme. Se piti tehda néin, koska silloin saatiin
Vientiluoton rahoitus.

- Partnerikandidaatin valinnassa kannattaa varmistaa, etté silla
on osaamista ja kykyé hoitaa tarvittavat viranomaissuhteet ja
perustamiseen liittyva byrokratia. N&in on mahdollista neuvotel -
la paikallista tasoa olevat hinnat/kustannukset. Omat voimat tar-
vitaan toiminnan/busineksen pystyttamiseen.

- Strategianaon, ettel kiinalaisten partnerien kanssakilpailla, vaan
partnerisuhteen pitd& hyddyttd& molempia. Neuvo: JV:n perus-
tamiselle pitédé olla selked strateginen syy. Perustamista varten
on erittéin térkeda | Oytéd tehtavaan sopivakiinal ainen luottohen-
kil®.

- Ennen valintaa taytyy tarkkaan miettid, tarvitaanko partneria
vai ei. Toiminta on aina vaikeampaa partnerin kanssa, partnerit
yleensa passiivisia. Jos partneri jostain syysta tarvitaan, kannat-
taa hakea ns. hiljainen partneri, esim. teollisuuspuisto. Jos taméa
ei onnistu, on katsottavatarkkaan, ettei partneristatule ajan myéta
kilpailijaa. Mieluummin partneri, jokaymmértda busineksen, kuin
poliittinen partneri.

- Meidan olisi pitanyt olla vielé syvéllisempia niissé feasibility
studyissd, mutta mistdén emme tuolloin saaneet yrityksista lisé-
tietojaFS:ntueksi, kuntilastojaei ollut. Yritettiin saadaepéviral -
listatietoa, mutta ei tarkkaa tietoa oikein saatu. Nyky&an tietoja
saa paremmin.

- Tarvitseeko partneriavai €. Yleinen suositus, ettei ota partne-
rig, jos kyseessi valmistus. Logistiikkaan yms. voi sitten harkita
partneria. Mit& enemman kontrolli omissa késissa, sit parempi.

- Kéytanndssi partneri/partnereitatarvitaan aina. Sen/niiden kul-
loinenkin tarve ja laatu riippuu etabloitumisvaiheesta, eli missa
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jérjestyksessé asioitaon saatavaviedyksi eteenpéin (esim. mark-
kinatietous, viranomai ssuhteet, perustami sprosessit, business-ver-
koston rakentaminen). Valintaan on syytakiinnittaa erityista huo-
miota, koska vaara partneri voi johtaa todellisiin epéonnistumi-
sin.

Tilanne ja ongelmat partnerin kanssa? Sosiaalisen paddoman
[uominen ja pitdminen, luottamuksen rakentaminen?

- Heti alusta l@htien nimetyn ekspatin vastuulla oli suhteiden ra-
kentaminen ja hoitaminen sek& JV-partneriin etté viranomaisiin.
Panostus on osoittautunut erittéin térkegksi ja hyodylliseks asi-
oitten myoShemmissd vaiheissa, mm. lagjentumiseen tarvittavan
maa-al ueen hankintaprosessissa.

- Kiinalaiset ovat erittdin epdluuloisia, jos e luoda sosiaalista
p&domaa, tarkoittaen lounaita, dinnereitéd, matkojajne. Jaosallis-
tuvan delegaation pitdé olla sen verran lagja, ettel yhteistyo kaa-
du, jos yksi henkilé kummalla tahansa puolella vaihtuu. Myds
kiinalaisellapuolellahenkil6t vaihtuu, mikésiis tulee ottaa huo-
mioon. Samoin neuvottel uissaoman del egaation koko oltavariit-
tavan iso, kuten paikallisilla

Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitaisi
erityisesti kiinnitté& huomiota partnerin kanssa toimimisessa?

- Vaikeasaada partnerin henkil 6iden luottamus, siksi parempi pit&a
omafirma

- Erityisesti paikallisviranomaissuhteet on rakennettava ja hoi-
dettava eri tasoilla. Niihin on panostettava resursseja ja aikaa.
Suhdetoimintavastuut on kirjattu vastuuhenkil 6iden toimenkuviin.

- Luottamus on hyva, mutta kontrolli on parempi (kukahan ndin
sanoi?). Ei koskaan véhemmistfosakkaaksi, ei edes 50/50.

Jos perustetaan JV, pitda olla perusteltavissa selked konkreetti-
nen hyoty. Varauduttava siihen, etté partneri saattaa vieda vahin
erin know-how’ n ym. osaamisen.
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Miten paatokset tehd&an, joson joint venture -yritys?

- Kun suomalaisilla oli enemmistd, paétoksenteko oli helppoa,
|&hes poikkeuksetta padtokset tehtiin konsensuksena. Olisi ehké
voinut olla hieman aggressiivisempi paétoksiss; jos paatdsval-
taaei kaytd, toinen osapuoli saattaa oppia, ettei tuo halua péétos-
valtaa kayttédkaén. Pettitilanne ei muutu miksikaan.

- Emme ole hallituksessa déanesténeet kertaakaan, tydskentely
sujuu myonteisessi hengessa. Tama on helppoa, kun firmalla
menee hyvin. Periaatteellisia keskusteluja kaydaan, ja aina on
paasty paéttkseen konsensuspohjalta.
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Y hteenveto:

Valtaosa ulkomaisista investoinneista (kumuloitunut mééra vuoden 2002
lopussayli 400 miljardiaUSD; vuonna 2002 virtasi FDI:aKiinaan 51 mil-
jardin USD:n arvosta) on sijoittunut Kiinan rannikkoalueille: Hongkong-
Guangzhou-alue eli Helmijoen suisto, Shanghai-Jiangsu-Zhejiang-alue eli
Jangtse-joen suistoalue ja Peking-Bohai (Tianjin)-alue. Jonkin verran in-
vestointeja on suunnattu myos sisdmaan ja Lansi- seké Koillis-Kiinan pro-
vinssien padkaupunkeihin.

Kiinassa oli vuoden 2003 kesdlla jo yli 250 miljoonaa matkapuhelinliitty-
ma&&, mikéa osoittaa vahvan kuluttavan keskiluokan syntymista. Sijoituspaik-
kaa valitessaan ovat suomalaisyrityksetkin katsoneet, missé asiakkaat si-
jaitsevat, misté saa sopivaa tyévoimaa ja tarvittavia raaka-aineita ja kom-
ponentteja, miten logistiikka hoituu jamillaiset ol osuhteet sijoittumispaik-
katarjoaa ldhetetyille ekspateille.

Teollisuusalueiden tarjoamat etuisuudet ovat |&hes samat, tarkein valinta-
kriteeri tuntuu olevan se, miten hyvin tulee alueen hallintoviranomaisten
kanssatoimeen. Laheskaikki suomalaisyritykset ovat sijoittuneet kansalli-
sen tai provinssitason teollisuusalueelle, jotkin harvat |&hinné partneriva-
linnan takia kaupunginosatasoiselle. Teollisuusalue tarkoittaa al uetta, joka
on kaavoitettu teollisuudellejajossainfrastruktuuri, kuten sdhko, vesi, vie-
mardinti, teollisuushdyry jatiet, on valmiina. Usein alueilla on rakennus-
jamuiden valvontaviranomaisten lisdksi myos tullin toimipiste, vapaava-
rasto jalogistiikkakeskus.

Haastattelukommentit sijaintipaikan ja teollisuusalueen
valinnasta, rekisterdinnistd, tehtaan rakentamisesta jne.

- Teollisuusalue, jonne menimme, oli nopeasti kehittyméssé ja
antoi vaikutelman, etté on valmistekeméaan kaikkensa, jottahom-
masujuu. Janiin sujuikin: rakennuslupatuli pdivassg, koskayksi
teollisuusalueen mies oli asetettu suunnittelutiimiimme ja tiesi

erittain tarkkaan tilanteen.

- Teollisuuspuisto pystyi vaikuttamaan siihen, ettei meille tullut
vientikiintiota.
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- Suunnitelmien hyvaksynnét veivét paljon aikaa, koskaniita piti
tehda eri instansseissa (esim. palo-, ympéristéviranomaiset) ja
eri paikkakunnilla Kiinassa.

- Ongelmana mm. tontti, josta partneri olikin rekisterdinyt vain
puolet, joten lagjennuksiaei voidatehdéa. Liséksi suomalaiset toi-
vat oman osuutensa rahana, kuten myos kiinalainen osapuoli.
Mutta heti JV:n rekisteréinnin jalkeen paikallinen partneri nosti
omat rahansa pois JV:n tililté ja kéytti ainoastaan suomalaisen
osapuolen rahat tehtaan rakentamiseen. Samaten kirjanpitoa e
toteutettu ollenkaan eik& vahemmistdosuudella mukana olleella
suomal aisella osapuolella ollut oikeutta katsoa tilikirjoja.
Kaiken liséksi tehdas sijaitsi aivan védréssa paikassa.

- Rakentamisen s&&nnot ovat kiristyneet. Ennen suurin piirtein
kuka tahansa saattoi ruveta rakentamaan kerrostaloa ja myyda
asunnot etukateen. Nyt tarvitaan panttausmaksut etukéteen, tar-
vitaan paljon p&&domaa ennen kuin voi rakentaa. Téll6in rakenta-
minen siirtyyy isommilleyrityksille, joiden pitéa kehittyaluotet-
taviksi.

- Etela-Kiina oli luonnollinen valinta, koska siella ovat kaikki
laite- jakomponenttitoimittajat seké asiakkaat. Koko el ektroniik-
kateollisuuden arvoketju 10ytyy sieltd. Hyva paikka myds logis-
tisesti.

Kokemukset ussammasta toimipisteesta Kiinassa, mitk& ovat
keskeiset erot

- Merkittavin alueellinen ero on se, kuinkalaki muuttuu eri puo-
lilla Kiinaa. Tullikayténndt ja VAT-vaatimukset ovat ihan erilai-
set. Pekingissd e saanut vastausta VAT-vaatimuskyselyyn, kévi
sitten vaikka kuinka monen viranomaisen luona. Mutta Etel&
Kiinassatdma on erittéin tarkkaa, siellé patee tdmé vanha moot-
toripyOraséanto, eli sielld tuotiin moottoripydrié osing, etté saa-
tiin halvemmalla tuontitullilla.

Etel&-Kiinassa et saanut selkoa tulliasioista etukdteen, mutta Pe-
kingissad kun marssin tulliin japyysin télle jatélle asialle ennak-
kotiedot, ne tulivat, vaikka aikaa hieman kuluikin. Témé& on eh-
dottomasti vaikein asia, minka olen kokenut Kiinassa.

Né&méa asiat oppii vain paikan padlla ja vieldpa jatkuvasti siella
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ollen. Jos joku on ollut jonkin aikaa poissa, kaikki muuttuu, var-
sinkin nyt WTO-jasenyyden aikana.

- Kiinaon iso maajaerilaista joka paikassa. Kaupunki-maaseu-
tu, rannikko-sisdmaa, etel&pohjoinen jne. Erot valtavia kaikissa
mittasuhteissa, kauppatavat, syominen, juominen jne. Kaupun-
geissaollaan todelladiskreettidjaillat lyhyité. Landellapéinvas-
toin.

Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitéisi
erityisesti kiinnitté& huomiota teollisuusalueen valinnassa ja
tehtaan rakentamisessa?

- Jos aikoo itse rakentaa, kannattaa panostaa omaan projektijoh-
toon ja valvontaan.

- Tutki etuk&teen, miten koneiden jalaitteiden siirto Kiinaan on-
nistuu vai voiko ne ostaa paikan paalla

- Sijaintipaikan seka teollisuusalueen valinta- ja vertailuproses-
siin kannattaa kéyttaa asiantuntijoitajariittvasti aikaa
Teollisuuspuiston osaaminen, palveluhalu ja-kyky on syytévar-
mistaa esim. referenssien kautta. Sovitut toimenpiteet on doku-
mentoitava. Teollisuuspuiston apu perustamisessa (rekisterdin-
nit, luvat, rakentaminen jne.) voi parhaimmillaan ollal&hes kor-
vaamaton. Pohjaty6 kannattaa tehdé todella huol el lisesti. Varau-
du kontrolloimaan kaikkeajatkuvasti ja systemaatti sesti. Kyseen-
alaista asioita.

- Osta rakennus niin pitkéle turn-key kuin mahdollista. Hanki
tekijg, jolla hyvét referenssit, ja kasaa sille sopimuksessa niin
paljon vastuuta kuin mahdollista. Tdmé on varmasti rahassa kal-
liimpaa, mutta sé&stéd omaa vaivaa paljon. Kansainvéaliset raken-
nuttajat osaavat jo toimia Kiinassa.
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Optatech Oy:n joint venture -yhti 6 Yangzhong Opta Chemical Ltd Yangzhongissa,
280 km Shanghai sta luoteeseen.
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Y hteenveto:

- Kiina el tarjoa yksittéisia vaikeuksia, vaan vaikeuksien rintamial
- Hyvin on selvitty, mutta vaatii paljon tyoté

Suomalaisyritykset ovat pérjanneet varsin hyvin kiinal ai sessa toi mintaym-
péristdssa, vaikka sdéantoviidakko on tihed ja vaikka lakien ja méréysten
tulkinta tuntuu joskus vaihtelevan mielivaltaisesti. Hyvét ja jatkuvat suh-
teet paikallisviranomaisiin ovat ensiarvoisen tarkeét.

Neuvoja pitéd kysya asiantuntijoilta ja jo Kiinassa olevien suomalaisyri-
tysten edustgjilta.

L uotettava | akitoimisto tarvitaan viimeistelemaén sopimukset.

Usea yritys on heti alkuun pyrkinyt rekrytoimaan paikallisen luottohenki-
[6n esimerkiksi toimitusjohtajan henkil6kohtaiseksi assistentiksi jasenjal-
keen johdonmukaisesti kehittanyt eritasoisia suhteita teollisuusal ueen joh-
toon ja paikallishallintoon. Jatkuvuus suhteitten hoidossa on térkesa.

Kiinan kielen taito, edes auttava, hel pottaa arkipéivan eldmaa. Mikéali seon
small talk -tasolla, sillavoi olla erittdin suuri merkitys myos liikeasioiden
hoidossa. Viralliset neuvottel ut k&ydaan 18hes poikkeuksetta kuitenkin tul-
kin vélityksell&, misséd oman luottohenkil 6n merkitys entisestdan korostuu.
Riippuvuus vastapuolen tulkista on tuottanut epamiellyttavia yllatyksia.

Haastattelukommentit selviytymisesté

- Asioita selvitettéessa totuuden | Bytéminen on Kiinassaainavai-
keaa. Ongelmana on 10ytéa oikea viranomainen, jolta odottaa
saavansa yksiselitteisen vastauksen. Néin oli varsinkin alkuvai-
heessa, kun piti selvittéd erilaisiamaéréyksid, vaikkasjaintipaikka
e vield ollut tiedossa. Mm. vapaakauppaoikeuksiin oli vaikea
saada uskottavasti selvyyttd, koska yritysta ei kuitenkaan ollut
tarkoitus perustaa varsinaiselle vapaakauppa-al ueelle.

- Neuvoksi voi kokemuksen perusteella antaa, etté kannattaaaina
k&antya alueen paikallisviranomaisten puoleen. Vahintéankin
kohteliaat/korrektit suhteet pitéd rakentaa ja yll&pitéd, mika e
vaadi erityistoimenpiteitd, lahjuksia, maksujajne.
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- Ainoastaan pitkéjanteisyydell&, loputtomalla kérsivallisyydella
jatilanteisiin sopeutumalla. Suurena apuna on usein oma neu-
vokkuus ja soveltamiskyky erilaisissa tilanteissa.

- Parjasimme minun ndkdkulmastani hyvin, korruption suhteen
pidimmetiukan linjan, pdydén altaemme mit&an maksaneet. Mita
sitten agentit tekivét palkkioillaan, ei end& meille kuulunut. Tulli
oli térked, eikda akuvaiheessa ollut ihan sujuvaa. Mutta suhteet
paranivat, el vahiten, kun eras tyontekijoi stmme meni naimisiin
tullipdallikon kanssa. Istuin sielld morsiamen ja sulhasen van-
hempien kanssa, misséistui mydstullipdéllikon esimies, jokaku-
ten mindkin piti puheen nuorelleparille: oltiinkin tullin kanssa
akkia samaa perhettd!

- Ongelmana oli mahdoton sééntdviidakko. JV:t& perustettaessa
vuonna 1993 ulkomaiseen yritykseen kohdistuvaméardysviidakko
vasta haki muotoaan. Vahemmistdosakkuus on varmasti osaltaan
jopa séastanyt joiltakin ongelmilta. Yleisohjeena mielestamme,
ettainvestoikaavain sellaisiin teollisuuspuistoihin, joissaon pai-
kalliset asiantuntijat ja heidan tavoitteenaan on tehda oikeaa bu-
sinesta.

- Toimintaymparistossé toimimista edesauttoi kiinan kielen tai-
to: se osoitti, ettd olin kiinnostunut kulttuurista, silldavasi monta
ovea. Jatottakai oli eduksi, ettd pystyi keskustelemaan kiinalais-
ten vaikuttajien kanssa néiden omallakielell&. Verkoston luomi-
nen oli huomattavasti nopeampaa. Viralliset neuvottelut tapah-
tuivat tulkin kautta, mutta neuvottel uissa sai etumatkaa, kun ym-
maérsi, mitakiinalainen sanoi, jase vielatulkattiin. Lakimiestar-
vitaan, luotettava ja hyva sellainen.

- Parjddminen kiinalaisessa toimintaympéristossa sujui hyvin,
koska tiedostettiin, miten siind pitéa toimia. Ensimmainen (kii-
nalainen) rekrytointi oli toimitusjohtajan apulainen (executive as-
sistant) tulkiksi ja k&yténnon tason kontaktien hoitagjaksi. Téllai-
nen luottohenkil® on ehdottoman val ttaméaton.

On varsinkin aluksi ensiarvoisen térkedd, ettd joku hoitaa kon-
taktit myos vastapuol en alemman tason henkil 6iden kanssa (vaik-
kapa paikallisen rakennusviraston assistenttien, pankkien, tullin
jne.). Substanssikysymykset hoiti suomalainen toimitusjohtaja,
[uottohenkil 6 tulkkina ja valmistelijana. Kun oma luottohenkil &
hoiti osuutensa suhdetoiminnassa, opittiin myds nopeasti ndke-
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méén se, kenen kanssajamillaintensiteetillajasyvyydellaasioi-
ta tulee hoitaa. Kontaktoitavia kun Kiinassa kyllariittaé.

- Yleens&kin kiinalaiset yrittévét joka vaiheessa hyttya. Jos eh-
dotettiin jotain muutosta, niin muutosvai heessa kiinalainen osa-
puoli yritti neuvotella itselleen jonkin hyddyn. Téama tekee fir-
man kehittémisen hyvin raskaaksi. Tamé on kiinalainen gjattelu-
tapa, jonka muutkin ovat kokeneet. Kiinalainen patriotismi on
nostamassa péétadn. Kiinalai set ovat mielestédn dtavastagjinatana
paivang, eivéatkapidatilanteesta. He ovat ylpeité kulttuuristaan ja
perinteistéan, ja helposti syntyy kiinalaiset vastaan lansimaalai-
set -asetelma. Tama syntyy helposti, kun kyseessa ovat amerik-
kalaiset tai saksalaiset, ei niink&an suomalaisten kanssa. Suoma-
laiset pérjdavét yhteistydssa paremmin, mutta vastakkainasetel -
ma syntyy joskus. Vaikeaa on synnyttda joint venture -yhtidssa
yhteinen yhteenkuul uvai suuden tunne.

- Taytyy pééttda, luotatko niihin, jotkakertovat Sinulle, mitAméé-
réykset milloinkin ovat, vai mistérupeat niitaselvittdmaan. Vaih-
telut voivat olla suuret, riippuen henkil6sté voi saada hyvinkin
erilaisia vastauksia. Mielestani méaréysviidakko e kuitenkaan
ollut ongelma, mikatietysti saattaa johtua siita, ettd menin Kii-
naan Vendjalta, missi ongelmat ovat hyvin samantyyppisia. Pe-
russdanto on se, ettei koskaan pidaensimmaisellakerralla uskoa,
mit&a sanotaan. Se saattaa pitdé paikkansakin, mutta logiikka on
hyvin sumea, pelisdanndt toiset. Jos muu e auta, hypétéan au-
toon ja menndén ao. viranomaista tapaamaan. Saattaa olla niin,
ettei kiinalaisella henkil6stoll& ole ollut tarpeeksi vaantda tms.,
koska kun menet virastoon itse, saatat kuulla erilaisen tulkinnan
sdanndsta kuin mité staffisi kertoi.

- Varsin suuri osasekaannuksistalakien janiiden tulkintojen suh-
teen, mitd saajamité ei saatehdd, johtuu todellisesta keskinéi-
sen ymmértémisen puutteesta. Kieli- tai semanttinen ongelmaon
suuri, taydellinen “ Oxfordin painotuksella’ puhuttu englanti ei
vielatakaa substanssin asiallisuutta. Taytyy ollaainatodellavar-
ma, ettétoinen ymmartd&oikein, asiapitééainakysyamyos*toista
reittid”. N&in jouduin tekemaén koko gjan, jahyvin usein asia el
ollutkaan niin kuin mita aluksi luulin, eik& se johtunut muusta
kuin todellisen ymmartami sen puutteesta. Téman ongel man kans-
sa pitdé oppia eldmaén péivasté toiseen, litkennepoliisista tulli-
mieheen jamuihin viranomaisiin. Aasialai suuteen kuuluu lisaksi
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se, etté el uskalleta paljastaa, ettei ymmarretty. Monet eivét us-
kallakysyévaan vastaavat yestai no tarkoittamatta kumpaakaan.
Lis&ksi kiinan kieli el ole ihan eksakti, kaikista asioista e ole
tarkkoja sanontoja. Kun avainhenkil 6iden kanssa kehittéa hyvén
jatoimivan suhteen, péastéan tietysti nopeammin oikesan tulkin-
taan, kun toinen tuntien voidaan sanoa asioita my©s suoraan.

- Kiinalaiset hoitavat operatiivisen johtamisen, olemme ainoas-
taan hallituksessa mukana 50:50, ja sielldkin péétokset tehddan
konsensuspohjalla. Sanella e voi. Tétd on yritetty selitté sijoit-
tajille, jotka pelkadvét fifty-fifty-asetelmaajahaluaisivat suoma-
laisosapuolen kontrolloivan yhtiétd&. Me emme kuitenkaan voi
kontrolloida, vaikkameill&olisi selvaenemmistd osakkeista. Jos
rupeaisimme kontrolloimaan, tehtaalla el kohta olisi yht&an ih-
mistd toiss. Tama tosiasia e mene kaikille perille. Ongelma-
kohtia.on toki paljon, erés suurin on kiinalaisosapuolen riittamé-
tOn panostus. Esimerkiksi tuotantolinjojen tekninen taso on heik-
ko, pettymys meille. Laitteet ovat olleet ihan romua, tété on vai-
kea néhda etukéteen. Joka tapauksessa néill&kin koneilla on al-
kuun péasty.

- Kiinan toimintaymparistossé e juuri ole poikkeavia ongelmia,
paitsi padkaupungissa toimiessa byrokratialla on tietty osuus.
Muitta kiinalainen byrokratia on ennakoitavissa, kun taas byro-
kratiaesimerkiksi Brasiliassa el ole ennakoitavissa. Korruptio on
sielamerkittéva, Kiinassaemmessitdole havainneet. Verotuson
matalajavoiton siirtéminen helppoa. Jos Kiina pitdanama asiat,
niin hyva. Verotusetu on hyvé, esimerkiksi USA:ssa perheyhti®
maksaa voitostayli 50 % veroa, Kiinassa pitkan péélle 13 %.

- Tarvitaan hyva konsultti, itse e kannata yrittd8a. Esim. tullini-
mikkeiden valinta on erittéin tarkkaa ja jdlkeenpéin niita e voi
muuttaa. Paikallinen halinto toimii erittdin hyvin, suurimmat
ongelmat tullin kanssa. Ongel miamm. tuonnissa puupakkaukset
jaerilaiset management feet, joita jouduttiin maksamaan eri vi-
ranomaisille. Paikallinen verottajajalabor bureau ok.

- Guanxiarakennettu seka Pekingissa etté paikallisesti. Paikalli-
sillausein véaria késityksia Kiinan laeista ja maarayksista.

L upaprosessien tutkimuksissa aina joku tuttu, jolle hommat py-
ritdén ohjaamaan. ” Double check, triple check.”
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Ei voi antaa yht8pitévié neuvoja, koska jokainen case on erilai-
nen. Tietoa jakokemuksia el voi siirtéd, vaan on itse koettava.

Lait ja maaraykset kiinalaisessa toimintaymparisttssa
toimittaessa

- Kiina on joustavan verosuunnittelun maa, koskee myds rep.
officeja. Kayté hyvaé verokonsulttia, esim. verottajan omaa, jos-
ta haastatellun kokemukset ovat hyvét ja luotettavat.

- Tuotteitamme koskevia méadréyksié tulkitaan eri paikkakunnil-
laeri tavoin. Varauduttava erilai seen k&ytantoon, vaikkatarvitta-
vat hyvaksynnét ovatkin olemassa, esim. valtakunnallinen safety
license, manufacturing license. Hyvaksynnét kannattaa hakeariit-
tavéllakattavuudella, ettei tarvitse esim. muutoksille hakeamyo-
hemmin erikseen. Komponenttien hyvaksynnét pitd& hoitaa pai-
kallisesti vuosittain. L okalisoitujen hankintojen osalta hyvaksyn-
nét ovat paikallisten toimittajien vastuulla.

- Lainsdadanto erittdin kompleksinen. Tuontiin, vientiin, vero-
tukseen, lupiin, hyvéksyntdihin jaerilaisiin muihin méérayksiin
liittyvét asiat monimutkai sempia kuin osasivat odottaa. Oikeus-
kaytanto vaihteleva ja hakee vield muotoaan.

- Laeista pitda uskaltaa ottaa selvaa, lakimiehid on, mutta ei nii-
hin jokakaanteessa voi turvautua, péivittéi seen toimintaan liitty-
vét lait ja médraykset pitéé selvittdd oman henkil6kunnan kans-
sa

- Kaikki perusasiat ovat laissa, kuten Suomessakin. Ongelma:
byrokratia, siks yrityksen hallinto-osasto paljon suurempi kuin
Suomessa.

set ovat halukkaita myds keskustelemaan jarkevisté paketeista
vaikkapaliittyen kéytettyjen koneiden jalaitteiden tuontiin. Nor-
maalistihan kaytettyja laitteita esim. toiselta tehtaaltaan Kiinan
ulkopuolelta ei voi tuoda verotta Kiinaan. Oli mahdollista tehda
paketti, ettd kaikki tuotiin konttana. Nyt tuo paketti on kéaytetty
loppuun ja laitteet pitéa ostaa paikallisesti.

- Lait tulkitaan paikallisviranomaisen mukaan (esim. teollisuus-
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puisto). Kaikki mahdollista. Paikallista apua tarvitaan, kysymys
on neuvottelutaidoista ja suhteista.
- Paikallishallinto tarke = teollisuuspuisto
-Ylimaaréisid maksuja el oletullut eteen
- Ongelmiaoli 1&hinné rakennusvaiheen byrokratian kanssa
- Mitatulisi ottaa huomioon
i. akaatarvitaan
ii. paikallinen henkil®, joka hoitaa
hommia puolestasi.

- Yrityksell& pitdé ol la omaa osaami sta/lomiaresursseja (kiinalai-
nen asiantuntija, joka seuraa maaraysten kehittymista guanxinsa
avulla), joillavoidaan tuleviatilanteita ennakoida ja puuttua asi-
oihin nopessti ja valvoal/ajaa omia etuja.

Miten osakeyhtidlainsdadantd, muu lainsdadanto toimii Kiinassa?

- Jotkut méaadraykset tulivat voimaan takautuvasti, esimerkiksi
kes&kuussa kerrottiin, ettd vuoden alusta alkaen pitéa kirjanpito
ollamyodskiinaksi. Ei muutakuin rekrytoimaan henkil 6 taté var-
ten!

- Lainsé&danto Kiinassa on hyva: Jos laki maaréé, ettd kotimai-
suusasteen on oltava 50 %, mutta ei méérittele mittaria, voidaan
vaikka ottaa kappal emaéré mittariksi. Laki on joustava. Kiinassa
VoI samasta asiasta olla useita lakeja, ja jokainen kayttaa itsel-
leen parhaiten soveltuvaalakia. Olihan siell&joitain omituisuuk-
Sia, kuten tuontiveroja, eikaliikevaihtoverojajatullejasaatu pois.
M onessa paikassa oli rahastuksen makua, muttakun asiatiukasti
selvitettiin, pdastiin kyllasen ohitse. Kotiin péin vedettiin, mutta
mielivaltaisuudesta ei voinut puhua.

- Lainséd&dantd on kaytdnnossa tehty erittdin byrokraattiseksi.
Asioiden eteenpéin vieminen edellytté4 asiantuntija-apua, vaatii
monissa instanssei ssa kayntid ja hakemusten yms. leimaamista.

Toisaalta raskas byrokratia voi olla myos tietty turvallisuusteki-
j& koska siihen liittyy valvonta, esim. osakepaddoman maksami-
nen sitd varten vaadittavalle op-tilille. Ulkomai sen investoijan osa
on turvattu kohtuullisen hyvin. Lainlaadinta on tehokasta ja tay-
tantdonpano nopesa. Ongelmia tuottavat melko usein yllattévéat
lainmuutokset, joistael anneta ennakkoilmoituksia. Hyvajaluo-
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tettava paikallinen lakiasiaintoimisto on valttdmattomyys.

- Osakeyhtio- ym. lainsdadanto e aiheuta ongelmia, kilpailuti-
lanne ehka sittenkin enemman.

- Itse asiassa bisneslainsdadénto on aikamoderni. Tradition puu-
te ongelmana, eivétkalait ole muutakuin poliittisiavélineité yh-
teiskunnan ohjaamiseksi. Hallintomédréyksissa el tahdo pysya
peréssé, ne muuttuvat nopeastikin.

- Lakeja on Kiinassa paljon, soveltaminen vaikeaa mm. siind
mielessd, ettei asiasta voi keskustella, ei ole siirtymaaikoja jne.
Rangai stuksen voi saada, vaikkaon tietdméttérikkonut lakia, mika
on tullut takautuvasti voimaan! Suunta on parempaan ja suurem-
paan avoimuuteen. Keskushallinnon véki osaa asiansa, kayttéa
jopalénsimaisia asiantuntijoita, mutta ongelmatul ee paikallista-
son viranomaisista.

Keskus- ja paikallishallinnon merkitys

- Hyvilla suhteilla oman kaupunginosan paikallishallintoon on
keskeinen merkitys. Esim. erilaisten lupahakemusten vaatimien
k&ytannon toimenpiteiden kannalta merkitys on oleellinen.
Suhteitten jaluottamuksen rakentamiseen kannattaa panostaa ai-
kaa, e vaadi kuitenkaan lahjuksia tms. Kun suhteet ovat kun-
nossa, paikallisviranomaisilta saahyddyllistainformaatiota, jopa
pyytamatta.

- Etenkin tullaus- jalisenssipuolella erittéin tarkegd. Nyt kiinalai-
nen henkil6kunta hoitaa elikka lounastaa jaillalistaa.

- Lait ja mé&éraykset pitda selvittéd etukéteen mahdollisimman
tarkkaan, silti on varauduttavaylldtyksiin. Luojapidayllahyvia
jajatkuvia suhteita paikallishallintoon ja sen korkeimpaan joh-
toon, koskaniillédon merkitystayrityksen jokapéivéi seen toimin-
taan.

Toimialasta ja tavoitteista riippuen yhteydet ja lobbaus keskus-
hallintoon voivat oleellisesti auttaa asioitten nopeaa eteenpéin-
menoa. Perehdy tullaukseen liittyviin yksityiskohtiin jakéytéluo-
tettavaa asiantuntijaa. Selvitajavaadi toimittagjilta etukéteen tar-
vittavat hyvaksymistodistukset. Arvonlisiveron pal autusmahdol -
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lisuudet kannattaa sel vittdatarkkaan, koskaniistavoi synty&huo-
mattaviakustannussdastojatai -yllatyksia. Vallitsevakéaytantd on
edelleen vaihtelevaa. Palkkaa asiantuntevat resurssit hoitamaan
kaikkea byrokratiaa. Hyva paikallinen lakiasiaintoimisto on erit-
téin térked.

- Ns. kyl&paallikko on erittéin tarked, koska han yleensi” omis-
tad’ maan jarakennukset. Suhdetta héneen pitéa siis vaalia tark-
kaan. Téma hoituu yleensa niin, ettd aina kun CEO tulee paikal-
le, han lounastaalillallistaa kyl apéallikdn kanssa. Esimerkiksi nyt
kun lisérakennustatehdaén, on suhde kyl&paéllikkoon tarkes, kos-
kahanell& on periaatteessa paétdsvaltarakennuttajien jne. suhteen.

- Paikallishallintoon suhteet on oltava ainaerityisen hyvét. Esim.
ympéristdasiat ovat suurimmaksi osaksi paikalisia. Yrityson hyva
"kansalainen”, kun asiat ovat eurooppalaisellatasolla.

Isot asiat kuten investointiluvat jarjestyivét nopeasti keskushal-
lintoon luotujen ja hyvin hoidettujen suhteiden ansiosta.
Suhteita voidaan hoitaa monella eri tavalla tilanteista ja tarkoi-
tusperisté riippuen, esim. aktiivinen informointi, luennot/esitte-
Iyt, jérjestéa tutustumisiayritykseen/tehtaaseen. Jatkuvuuson aina
tarkeda.

Guanxi

- Hyvén suhdeverkoston luominen on elintérkedd. Sen merkitys
on oivallettava. Quanxin rakentamiseen kannattaa panostaa run-
saasti aikaa, vaikkei se lyhyessa ajassa maksakaan itseddn takai-
sin, tulevai suudessa yleensa kuitenkin.

- Erittéin tarkeda yll &pitda néitd. Esim. kun tuotiin uusia koneita,
unohdettiin pyyt&a paikallishallinnon kaverit paikalle. Siita 18h-
tien onkin sitten torstaisin ol lut k&ytanndn mukainen séhkokatko
meill&kin. Paikallistahot on siis aina huomioitava, otettava mu-
kaan, kun jotakin uutta tapahtuu tehtaalla.

- Rakensin itse suhteet kolmellaeri tasollaviranomaisiin, jolloin
aina kun kavereita yleni ja vaihtui, mulla oli aina oikea kaveri
oikeassa paikassa. Se on verkottumista, pitéa jutella kolmen nel-
jan organi saati otason kanssa, mitayleensaei tehda, hal utaan kon-
taktit vain ykkdsmieheen. Pime&a rahaa e tarvittu kertaakaan,
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eikaollut paljon lounaitajaillallisiakaan. Erityisesti tulli oli hy-
vintarkka, ettei tullut liian ndkyvasti mukaan. L obbasimme mui-
den suomalaisten kanssa, jotka kertoivat kokemuksiaan meille,
ettei ainatarvinnut kaikkea tehdé itse.

- Tarked pitéa ylla suhteet tulli- javeroviranomaisiin. Nama hoi-
taa tehtaan toimitusjohtaja, joka on ulkokiinalainen (seka asunut
Manner-Kiinassayli 10 vuotta). Hénen toimenkuvansa on koko-
naan hallinnossa. Han on myds edellisen tehtaanomistuksen ai-
detoimintaa. Han ei olelainkaan mukanatehtaan operatiivisessa
johdossa.

- Suhdeverkoston rakentamiseen jayll&pitémiseen on hyvakayt-
t8& tarkoitukseen sopivaa omaa paikallista henkil 6&

Y limaar aiset maksut

- Erilaisiamaksujen lisié peritdan helposti. Niiden maksamisesta
e kdytdnnossa voi kieltaytyd, vaikkei perusteita tieddkdan. Esi-
merkkind mm. &killiset |leimaveron korotukset. Saman asian hoi-
taminen voi eri kerroilla maksaa eri maaran.

- Ylimé&éraisind maksuina koetaan paikkakunnan Quality Bure-
aun rutiiniluontoiset vuosittaiset tyokalujen tarkastukset, koska
niilla ei ole mitdén merkitysta ja lisdarvoa oman laadunval von-
nan lisdksi.

- Kummallisia maksuja jonkin verran, mutta ratkaistavissa. Jot-
kut nyt ei-paperillaolevat maksut saattavat tulla“laillisiksi” vuo-
sien paastd, ja vel oitetaan takautuvasti. Tdma on selva ongelma,
vaikka maksut ovat ja pysyisivétkin pienina.

- Viranomaisten yms. suhteen el misséén tapauksessamitaén mak-
suja. Jonkin verran ongelmia oman henkil6ston kanssa tehtaan
ostajien suhteen. Ovat joskus ottaneet lahjuksiayms. Naméa hen-
kil6t ollaan irtisanottu.
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7. SELVIYTYMINEN KIINALAISESSA TOIMINTAYMPARI STOSSA

Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitaisi
erityisesti kiinnittadd huomiota kiinalaisessa toimintaymparistossa
parjaamiseksi?

- Kiinaan etabl oitumista suunnitel taessa, muttamyds sen jé keen,
on aina suositeltavaa kédntya kokeneitten asiantuntijoitten puo-
leen. Liséksi kannattaa haastatella paikallisten suomalaisten ja
mahdollisuuksien mukaan my6s muiden maiden yritysten edus-
tajia.

- Teollisuusalueen valintal Oikea valinta helpottaa hirveasti, kun
ei tarvitse miettid ndité perustamisasioita.

- Mikali tuotteet edellyttévéat viranomaisten hyvéksyntdja, on toi-
menpiteisiin varattava runsaasti aikaa.

- Henki: vain me osaamme, kiinalaiset eivét (téllainen gjattelu
saatava pois!). Neuvo: Ala sanele!

- Toimittava lakien ja asetusten mukaan, mika kaytannossa pe-
rustuu parhaaseen mahdolliseen tulkintaan. Kiinalaisia viran-
omaisiael pidaaliarvioida, véheksyétai halveksia. Asiat hoidet-
tava korrektisti ja kérsivéllisesti, vaikka niihin kuluu paljon ai-
kaa. Varaudu normaaliin vieraanvaraisuuteen. Ei lahjontaa. Ei
tarvetta toimia vastoin suomalaista yritysetiikkaa
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Y hteenveto:

Henkil 6stokysymykset koetaan vaikeina mutta litketoiminnan onnistumi-
sen kannalta ratkai sevan térkeiné seké | éhetettévia ekspatteja etté paikalli-
siakiinalaisiatyontekijoitéa valittaessa. Kokemuksiaon niin onnistumisista
sivéllisyydellg, koulutuksella ja oikealla henkil 6stopolitiikalla saatu kor-
jattua.

Ekspatit

Y hteenveto:

Haastatellut olivat sitd mieltd, etté hankkeen projektipdallikoksi valitun eks-
patin tulee jatkaa myd6s tehtaan johtotehtévissa, jotta jatkuvuuden aikaan-
saama hydty toteutuu. Usean henkildn mukaan ekspatin olisi hyva viipya
Kiinassa useamman vuoden ajan juuri samasta syysta. Erés haastateltava
puol estaan sanoi parin vuoden mittai sen komennuksen kerrallaan riittévan;
Kiinassa joutuu niin koville, etté valilla pitda tulla”lataamaan akut uudel-
leen”.

Haastattelukommentit ekspateista

- Alun pitéen oli tehty pétos | ahettédé omaomistaja-ekspatti vetd:
méaan yritystd, mité pidettiin strategian toteuttamisen kannalta
vé ttaméttomyytend. Muu henkil okunta paétettiin kootakiinal ai-
sista

- Aluksi 2 Suomesta plus Suomessa opiskellut kiinalainen, jolla
oli Suomen passi. Hanet kuitenkin jouduttiin mydhemmin siirt&
mé&an syrjaén, kun meinasi menna sekaisin, kuka on pomo.

- Aluksi valittiin 10 avainhenkil 64, jotka tulivat meille Suomeen
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vuodeksi koulutukseen. Térkein tehtéva néille auksi oli tehtaan
k&ynnistdminen ekspattien kanssa. Kymmenestd kuusi on meilla
edelleen. Ké&ynnistysvaiheessa oli ekspatteja 8, edelleen on kak-
si. lIman ekspatteja varmaan jo pérjéttéisiin, mutta asiakkaisiin
péin silla on luotettavuutta lisédva ja laatua takaava markkina-
arvonsa. Pysyvésti el mitéan tarvitsejéttéa ekspateille, muttakont-
rolleri on térked pitk&n, jotta laskentajérjestelmét yms. saadaan
kuntoon ja luottohenkil 6t valituksi, koulutetuksi ja motivoiduk-
S

- Ekspattien pitéisi olla vain kaksi vuotta, koska kaveri kypsyy.
Kaksi vuottataysillajasitten pois, mydhemmin ehk& uudelleen.

- Ohjeena, etté |&hetetyille mahd. pitkét sopimukset. Auttaa kai-
kissa suhteissa mm. viranomaisiin. Pitkan tahtaimen suunnitel-
mat koko operaatiolle.

- Ekspatin pit&é al oittaa business. Henkilon l8hettéminen e saa
olla kustannuskysymys. Ekspatti on lojaali. Kéyta hyvéksi suo-
malaisen ” uskollisuutta” jatervetta epéilevéd suhtautumista, esim.
missa yritetdan johtaa harhaan.

- Ekspattipanostus aluksi oli tarpeeksi. Tarkoitus oli, etté néma
olivat lyhyen ajan kouluttamassa ja saamassa eri toiminnot (tar-
joukset, myyniti, talousasiat) kayntiin. Aluksi tarvitaan hyva sy-
sdys, jolloin paikalliset uskovat ko. bisnekseen eivétka niin hel-
posti vaihda heti toiseen l&nsimaiseen firmaan.

- Olisi hyv4, jos ihmisia voitaisiin kierréttéa tehtévissd, ja kun
ndma palaavat kotimaahan, kaytettéisiin hyvaks heilla olevia
kokemuksia. Henkilon ura pitéisi néhdé jonkinlaisena jatkuvana
kehitysprojektina.

- Johdossa téytyy ollayksi ekspatti. Ensimméisten 3 vuoden ai-
kana my6s kontrollerin ja markkinointijohtajan oltava ekspatti.

- Johtaja on iséhahmo, pitéé osata olla sovitteleva, asioiden run-
nominen el yleensa onnistu. On hyvé, jos uusi johtaja padsee va-
litsemaan omat alaisensa (esim. tehtaalla), ndin saadaan synty-
maén |uottamuksel linen suhde tyontekijoihin.
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Kiinalaisen henkil0ston saatavuus, laatu, pysyvyys, lojaalisuus.
Koulutus- jalokalisointikysymykset, rekrytointi

Y hteenveto:

Vanhemmat kiinalaiset tyontekijét eivét ole tottuneet oma-aloitteellisuu-
teen elvatka ryhmétyohon, heitd pitdé kaskyttaa tehtéva kerrallaan. Useat
asiantuntijat vaihtavat innokkaasti typai kkaaparemman ansi otason peréssa.
Nuoremmallapolvellatuntuu olevan yhté hyvét kehitysval miudet kuin [&n-
simaissa, mutta insentiivit ja henkildstopolitiikka yleensa tulee huolella
suunnitella. I soillaulkomaalaisyrityksillaon kiinalaisten yliopistojen kanssa
johdon valmennusohjelmia.

Haastattelukommentit kiinalaisesta henkil6stosta

- Kiinalaiset asiantuntijat vai htavat usein tydpaikkaa heti kun saa-
vat paremman tarjouksen (palkkat+edut). Rekrytoitaessa on syy-
ta olla selvilla yleisestd korvaustasosta ja sen kehityksestéa. Eri-
laiset erikoisehdot (rajoitukset) tydsopimuksissa eivét yleensa
péde Kiinassa. L ojaalisuuttajapysyvyyttaedesauttaatydtehtévi-
en haasteel lisuus ja uuden oppimisen mahdollisuus.

- Laatugjattelun kouluttaminen on vaikeaa tehtaan lattiatasolle.
Keskijohto: OK, muttakielitaito tahtoo ollaongelmaTosi vaikea
saada. Johto hiukkasen parempi.

Ajattel utavan muuttaminen on pitk& prosessi. Pitéd saada” Ahaa’ -
gjattelu. Henkil 6t keskendén eivét aina osaa kommunikoida.

- Lojaalisuutta on saatu aikaan pitkilla tyosopimuksilla. Y [l &tt&
van hyvadammattitaitoa. Jopa Suomestalahetetyt kouluttgjat ovat
olleet ylléttyneita paikallisten ammattitaidosta. Mutta porukat
tarvitsevat "iséhahmon”, joka ottaa vastuun ja hoitaa asiat. "We
take care of business, you take care of us”

- Olemme tyytyvéisia henkilostoon. Luulisi, etté alueella olisi
kovakilpailu henkil Skunnasta, mutta henkil 6stopaallikkdmme sa-
noi, ettd oikean firman [6ytaminen on kuin aviopuolison etsimi-
nen. Voi hyppia kukasta kukkaan, mutta yhtékkia onkin vanha
eika oikein kelpaa. On térkedd 10ytéa heti firma, jossa on hyva
olla. Jos asiat kunnossa, el tyOpaikan vaihtoa tapahdu. Nayttda
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myds silté, etté pts-agjattelu on mennyt 18pi Kiinassa jonkin ver-
ran myo6s henkil6tasolla. Kun olemme palkanneet johtohenkil 6i-
t& (henkil 6sto- ja tuotantopdal likdt, kirjanpitdjét), olemme nope-
asti tuoneet heiddt Suomeen koulutukseen.

- Ongelmia saada vanhat kiinalaiset oppimaan ja hyvaksymaén
uusiaasioita, kuten | SO-laatujérjestelméan kyttoa. Vanhat tunte-
vat térkedt asiakkaat, ja hyvaén katteelliseen myyntiin e tieten-
k&én haluta ongelmia, joita henkil6n vaihto saattaa tuoda.

- Ongelmana oli kiinalaisen teknisen henkildkunnan asenteiden
muuttaminen koulutuksessa, etté oppivat tekemaan tarjoukset ja
hinnoittelemaan tuotteet oikein. Yli 40-vuotiaat saattavat olla
kaavoi hinsa kangistuneita, ehka kulttuurivallankumouksen aihe-
uttaman koulutuskatkoksenkin ansiosta. Nuoremmilla on enem-
man ajatuksen vapautta.

- Henkil6ston saannissa onnistuimme hyvin, koulutuskelpoisia
hyviatyontekijoitédsaa. Aluedlletulee kuitenkin montasataa uutta
firmaa vuodessa, joten kiinalaisen johdon saaminen on vaikesa.
Kiinalaiset itsekin opiskelevat, kehittyvat erittéin nopeasti. [hmi-
silla on tekemisen motivaatio. Aloittavalle firmalle henkil 6st6-
asiat ovat kaikkein vaikeimpia, alkaen pal kkatason méérittelemi-
sesta. Kun palkkaa sihteerin tai myyntimiehen, on térked kriteeri
se, ettd henkil® osaa englantia, tdméa jo koulutuksenkin onnistu-
misen edellytyksend. Kun henkild on sitten noin vuodessa kou-
[utettu tehtédvadnsd, on hanen arvonsa tyomarkkinoilla noussut
huomattavasti, kokemustahan on jo vuosi! Téllainen henkil 6 saat-
taa helposti 18hted korotetun palkan per&an. Tyypillisesti 1&nsi-
maiset firmat imuroivat tyontekijoita hotellien vastaanotoista,
joissa tydskentel evét osaavat englantiaja ovat oppineet asiakas-
palvelua.

- Kiinalainen ei meneté kasvoja harjoittaessaan 2-3 rinnakkaista
businessté. Palkka on osa kokonaisuutta. Kohtelu tarkesa. Ala
annatehtévaa, jonkajo osaavat, koska kaipaavat uuden oppimis-
tajahaasteita. Rakennailmapiiri, jossa yhtio koetaan opettajak-
si. Kiinalaisen tulee tuntea eteenpéin paésyn mahdollisuus. My6s
perhe ja suku painostavat pysymaan yrityksessd, jossa em. suo-
tuisat asiat ovat kunnossa. Kouluttaminen on oledllisen tarkeds,
esim. tuotekoulutusta, Suomessa kéynteja. Tyomoraali on hyva,
mutta riippuu em. kohtelusta.
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- MBA-henkil 6itden suosittele, koskaheillaon yleensaliian suuret
kuvitelmat kyvyistaan ja palkoistaan.

- Koulutus Suomessa ja Euroopassa, miké& on samalla myds pal-
kitsemiskeino ja sitouttamiskeino. Koulutukseen ulkomaille [&h-
tevét henkil 6t joutuivat sitoutumaan tyGskentelemaan yritykses-
savielatietyn aikaatai maksamaan takaisin koulutuskustannuk-
sia

- Hyviékiinalaisia on téll& hetkella erittéin vaikea saada keski-
johdon ja asiantuntijatehtéviin. Tyontekijoiden saatavuudessa ei
oleongelmia. Henkil6itavoi daan pitédyrityksessdantamallauusia
haasteitaja mahdollisuuksia. Panosta koul utukseen jaannamah-
dollissmman selkea késitys tulevaisuudesta seké etenemismah-
dollisuuksista. Kiinalainen arvostaa raportointivastuuta ekspatil-
le. Jos haluat péésté henkil 6sté eroon, pura em. raportointisuhde
jadlistapaikalliselle. Annapal autettaavoimesti janopeasti. Tyon-
tekijoiden rekrytoinnit yhteistydssa paikallisen tydvoimaviran-
omai sen kanssa. Vaativammat henkil 6tarpeet osittain yhteistyds-
sa aueellisten yliopistojen kanssa.

- Vaikeimmin saatavia ovat taloushallinnon ja verotuksen asian-
tuntijat, kuten kirjanpité&jat, laskentapéallikoisté tai talousjohta-
jista puhumattakaan. Tietyista tekniikan osaajista on myds pu-
laa. Tuotantohenkil 0sto, -paallikkda myodten 10ytyy, myyntimie-
hi& ja sihteereitd myds. Senorimanagereista on pula.

Rekrytointi tehtiin messuilla, agenttien kautta, suorilla kontak-
teilla, kaikki menetelmat k&ytdssa.

- Johdon oltavariittévan “epéilevé Tuomas’ koko ajan, mietitta-
v, mitatuo kaveri tosiasiassa haluaa. Koko henkil6st6 allekir-
joitti my6s sal assapitosopimuksen, jakaikkiin rikkomuksiin puu-
tutaan heti jatiukasti jajulkisesti. Asiallinen jatiukkalinja

- Kolmannes suomalaisen johtajan g ankdytosta meni koul utuk-
seen: suunnittelu-, myynti- ja ostokoul utus.

- Johtamisen ongelmat olivat monitahoiset, hyvin paljon kiinni
henkil6sté. Johtamisessa on paljon osa-alueita, mutta kéytéannon
tekniikka pitéa tuntea. Kiinalaisiin tulee suhtautuatiukasti mutta
empaettisesti. Riitelyssa havida. Tiimityd ei suomalaiseen tyy-
liin onnistu. Jonkinlainen johdettu tiimity® onnistuu.
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Kiinalainen sitoutuu henkildon, ja hierarkian hallinta on hyvin
tarkeda. Ylempi padllikko el voi ohittaa alempaa menemall& an-
tamaan kéaskyja suoraan alaiselle, virkatien noudattaminen on
hyvin tarkedé. Kasvot sdilyvét kaikilla. Liséks organisaatiohaa-
rojen véliset yhteydet ovat heikkoja, esimerkiks tuotanto-osas-
tolta talousosastolle tieto menee ylemmén johdon kautta. Ohja-
tullatiimityoll& saadaan ehké tieto kulkemaan suoraan henkil6l-
ta toiselle. Suomalaisilla on ollut vaikeuksia organisaation ym-
martamisessi ja tarvittavien henkil Gsuhteitten luomisessa.

- Avainhenkil 6t partnerilta, rekrytointimessut. Liian helposti [&h-
det&én siitd, etté hyvin englantia puhuva on hyva valinta, mutta
usein varsinainen kompetenssi on olematon. Onnenonkijoitamyds
riittd&; taustojen selvittdminen oli hyvin vaikeaa. Onneksi oli
pateva paikallinen henkil ostopaéllikko. Riittévan pienella paik-
kakunnallavoi tuntea kaikki avainhenkil 6t, tyontekijét pysyvét.

- Ensimmai sessé JV:ss paikalliset palkattiin partnerin ehdotuk-
sien perusteella, jotkut hyvid, jotkut véhemman. Kiinalainen var-
jo-organisaatio pdési syntymaan, eivétka kiinalaisten tavoitteet
suinkaan liittyneet firman edun edistdmiseen. Asiantilaa sel vitet-
tiin ja muutettiin. Seuraavaan joint ventureen pyrittiin palkkaa-
maan henkil6t vapailta markkinoilta, tutkittiin taustoja ja suku-
laisuussuhteita, jottel nepotismia pédse tapahtumaan. Valinnan-
varaaon paljon, muttase, kukatodellaon hyva, selvidavastakun
niiden kanssa on tehty toita.

- Kiinalaisten oppimiskyky on riittéva, muttavaikeisiin hommiin
hommiin on kovassa kil pailussa vaikeaa saada henkil6ité, jotka
siitéselviytyvét, ovat lojaalgjajapysyvét. Tuotekin on erikoinen,
se pitda oppia ennen kuin sitd voi myyda Avainhenkil 6ita kay-
tettiin Suomessa, muut koulutettiin omalla tydpaikalla |éhettéen
suomal aisia kouluttamaan.

- Kidli- jaATK-taidot parantuneet. 1sojen kaupunkien ylempien
johtajien paikoissa on jo kova palkkainflaatio, tietévét arvonsa.
Nuorten ja lahjakkaiden hakeminen ja kouluttaminen onnistuu
vield, mutta taytyy pitda huolta siitd, ettd tehtévat ovat mielek-
kéitg, palkkakehitys on kilpailukykyinen ja uralla on etenemis-
mahdollisuuksia. Johtgjien ja tyontekijoiden palkkaerot huimat.
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- Hyvén tydpaikkaruokal an merkitystatyotekijdiden pysyvyyden
suhteen el pida myoskadan aliarvioida.

- Muista: Téysin kiinalainen organisaatio toimii ainakiinalaisit-
tain. Taydellinen lokalisointi e ole suositeltavaa.

- Paikalliset - positiivista:
- Ahkeruus, motivoituneisuus
- Oppimismotivaatio erittéin korkea
- Nykyisin osaaminen/kyvykkyys erittéin korkealla
tasolla
— e vield5-10 v sitten
— kehitys on kulkenut ulkokiinalaisten kautta
- Paikallisten osaaminen on kehittynyt ol eellisesti, alan tieto-
taito on lansimaisella tasolla. Se perustuu pitkalti koulutuk-
seen, hankittuun kokemukseen ja yhteiskunnan vapautumi-
seen.
- Koulutus hankittu ulkomaillatai yhteistoimintayliopistoissa
- Arvostettua kokemusta tulee mm. paluumuuttajien mukana
- Paikalliset - negatiivista:
- Johtaminen autoritaarista, koskee seké paikallisia etté ulko-
kiinalaisia
- Kyvyttémyys yhtei stychon, johon liittyy tiedon salaaminen
(tieto merkitsee valtaa, joten tieto pidetaén itsell&)
- Kiinalainen luo oman verkostonsa (imperiumin), jolla pyr-
kii hallitsemaan ja johon muiden on mahdoton p&aésta sisél-
le. Verkoston kautta saatetaan toteuttaa omia pyrkimyksia,
jotka eivét ole yrityksen tavoitteisiin/toimintatapoihin liitty-
vid
- Kiinalaisten lojaalisuus kohdistuu ensisijaisesti perheeseen
jasukulaisiin, syynd mm. sosiaalijérjestelman kehittymétto-
myys. Perheestd on nyt tullut entista tarkedmpi, koska aiem-
min valtionyhtiditten ” huolenpidon” synnyttdman kontrolli-
jérjestelman kautta puolue pyrki korvaamaan perhetté.
- Né&ennéinen |ojaalisuus yritysté kohtaan voi merkitd omien
etuisuuksien hankkimista, esim. paastessaan tekeméaan han-
kintapdatoksiatilaukset kohdistetaan toimittajiin, joiden kans-
sa on sovittu henkil6kohtaisista palkkioista.
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Mihin tehtaviin kannattaa palkata kiinalaisia, mihin suomalaisia

- Tyontekijét kiinalaisia, samoin keskijohto. Asiantuntijat jaylin
johto suomalaisia. Kirjanpitégja hyvan englannin kielen omaava
kiinalainen, koska viranomaisille on toimitettava raportteja kii-
naksi, mutta toisaalta yrityksen hallitukselle englanniksi. My6s
rahaliikenne/pankkiyhteydet on hoidettava kiinan kielell&. Mak-
sukontrolli/hyvaksynnét pidetéén suomalai sen késissa

sestd ja vaihtoehdoista riippuen voidaan myéhemmin lokalisoi-
da, mutta businesskontrolli on pidettavé silloinkin omissakésissa
Suomalaisia el kannata palkata myyntitehtéviin.

- Suomalaiset ovat aina mukana kaupanteossa, paikallinen hen-
kil 6std valmistel ee kaupat ja tekee péivittéisen tyon, mutta el tee
varsinaista kauppaa.

- Suomessa opiskellut kiinalainen henkild, joka kiinalaisuuden
liséksi luulee tuntevansa suomalai sen businesskulttuurin, saattaa
aiheuttaa hankal uuksia, mutta saattaa osoittautua yritykselle kul-
lanarvoiseksi.

- Toimitusjohtajan pitéé olla suomal ainen, muutoin riippuu hen-
kildisté. Finance on térked ja tuotanto, aloitusvaiheessa suoma-
lainen/ekspatti, joku sitten kouluttaa paikallisen [uottohenkilon.
Kiinalaisen kyky ottaa vastuuta ratkaisee.

- Ulkokiinal aisiin vetdjdna M anner-Kiinassatul ee suhtautua epéil-
len, saattaa olla parempi kouluttaa paikallinen kiinalainen.

- Kiinassa kullakin tyopaikalla oleva puolueorganisaatio onkin
itse asiassa henkil 6st6hal linnon organisaatio. Lénsimaisessa yri-
tyksessd on henkil 6stéhallinto-osasto, joka hoitaa ja jarjestelee
henkil 6stdasiat. K aikissaisoimmissakiinal ai si ssaorganisaatioissa
on puol ueosasto.

- Mihin hommaan ekspatti, mihin kiinalainen: Strategiset tehta-
tyypillisesti maa, johon pitéisi paikalliseks johtajaksi hakealan-
simaissa koulutettu kaveri, maksaa riittavasti palkkaa. Jos otat
paikallisen, miten fiksun hyvansa, jokaei koskaan ole kéynyt Kii-
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nan ulkopuolella, niin vaikeuksia tulee. Ostamisen johtaminen
on toinen kriittinen homma, myynnissa ekspatti tuskin on tar-
peen ainakaan pitemmén péélle. Laadun johtaminen kuuluu myods
ylimmén johdon tehtéviin, sitd e voi antaa paikallisiin kasiin.
Kiinalaisillae oleymmarrystd, mité on laatu, ne saattavat osata
I SO 9000:n teknisesti, mutta laatua ei synny.

- Ekspatit, toimitugjohtaja, controller (voi olla myds ulkokiina
lainen), markkinoinnin johto (jos asiakkaat ulkomaisiayrityksi&,
voi ollaeduksi myds, jos asiakkaat ovat kiinalaisia, kuvastaalan-
simaista laatua). Toimintojen lokalisoinnin pitéisi tapahtua no-
peasti, teknisen henkil 6kunnan osalta 1-2 vuodessa. Y limmén joh-
don pitéisi sen sijaan olla paikallavahintéan 3 vuotta, vasta siind
gjassa pystyy vaikuttamaan toi mintaan.

Kiinalaiset, HR, tuotannonjohto, hallinto, laatu, facilities, ulko-
suhteet (viranomaiset). Kiinalaiset pystyvét kommunikoimaan
linjassayl6sjaaas. Jos tehtévissé ulkomaalainen, pitéisi kaikki-
en yksikkojen paéllikoiden ollaenglannin kielen taitoisia.

- Lénsimai sen tyokokemuksen omaavia paikallisia valitaan paél-
likkotehtéviin. Seké kiinalaiset ettd ulkokiinalaiset eivét ole hy-
via management-tai doi ssa, joten johtamiskoul utukseen tulee pa-
nostaa. Jarjestvét leadership-koulutusta Kiinassa kiinaaisille.
Y rityksen sisdi sessi kansainvalisessi M BA-koul utuksessa e tois-
taiseksi ole ollut mukana kiinalaisia. Henkil 6stéhallinto, osto ja
logistiikka ovat paikallisten hoidossa. Tehtévékoulutus on annet-
tu yrityksen sisdisesti. Myynti on annettava myds paikallisten
hoidettavaksi. Strategiasta vastaava henkil 8 on kuitenkin ekspat-
ti. Rekrytoinnit péallikkdtason tehtéviin annetaan head huntereille.
Vaikea |0ytéa hyvia Tyontekijétason henkil 6t hoidetaan tydvoi-
maviranomaisten kanssa. Eivét suosi/suosittele lehti-ilmoittel ua.
Nyttemmin ovat aloittaneet yhteistyon parhaan paikallisen am-
mattikoulun kanssa, ts. ovat sopineet oppilai den sponsoroi mises-
ta, opetuksen linjaamisesta ja tydpaikan takaamisesta val mistu-
misen jalkeen. Ammattitaitoisia tyontekijdita saa ainoastaan itse
kouluttamalla, sité varten on oltava my6s valmis itse tekeméén
jarjestelyja.
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Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitaisi
erityisesti kiinnitté& huomiota henkil stdasioissa?

- Toimihenkil 6t eivét valttamétta ole kovinkaan tehokkaita. Siita
syysta toimenkuvien méaritteleminen on térkeda ja niiden tulee
olla yksisdlitteisia ja melko suppeita, ts. tehtévid ei saa olla lii-
kaa, kuten el vastuita. Kannattaa vélttédé pal kkaamasta toi mihen-
kiloitd, joillaei ole aikaisempaa kokemustalansimaisista yrityk-
Sista.

- Paikallinen key-personnel tulee olla luotettavaa, eli mieluum-
min sellaista, jonka joku aikaisempi ulkomainen tydnantaja voi
taata olevan luotettavaa. Kaikki térkeimmét virat omissa késissa
ja mahdollisimman pitk&an. Jos el ole rahaa ekspatteihin, niin
sitten ei kannata tulla Kiinaan.

- Ekspattejatarvitaan yrityksen perustamiseen, k&ynnistdmiseen,
toiminnan kehittémiseen, yrityskulttuurin luomiseen jaerilaisiin
valvontatehtaviin. Lokalisointi voi daan tehdé mythemméssavai-
heessa harkitusti toiminnan stabilisoiduttua, jos paikalliset hen-
kilot ovat osoittautuneet osaamiseltaan ja kokemukseltaan tehté-
viin sopiviksi seké ehdottoman luottamuksen arvoisiksi.
Kiinalaiset haluavat tdihin ulkomaisiin yrityksiin, mutta vaihta-
vat myos helposti yrityksesta toi seen saadakseen parempaa palk-
kaajalisda etuisuuksia. Eivét osaa suhteuttaa vaatimuksiaan to-
dellisiin kykyihinsa tuottaa yritykselle sen edellyttdmaé hyotya.
Alaannakorkeiden palkkavaatimusten sokaistaitseési, niihin si-
séltyy yleensd huomattavia neuvottel umahdollisuuksia.
Paikallisiakiinalaisia henkil Gité tarvitaan aina. Kannattaa panos-
taa kuhunkin tehtévadn sopivan, osaavan jalojaalin henkil6n 16y-
tdmiseksi. Hyville on annettava uusia haasteitaja heité on koulu-
tettava. Ulkomaisen koulutuksen ja tyokokemuksen omaavat kii-
nalaiset ovat yleensé hyvidjaoma-aloitteisia, joskin omastamie-
lestéén usein "kaiken osaavia’. Tydmoraali ja -motivaatio ovat
usein paremmalla tasolla kuin Suomessa.

- Selvita |ahetettavien ekspattien (myods vaimon jalasten) sovel-
tuvuus asettua Kiinaan. Henkil6ill& on oltava valmius hyvéksya
el@minen jatoimiminen totaalisesti erilai sessa kulttuurissa, jossa
gjattelu- ja toimintatapaa on vaikea ymmartda. Tarvitaan mm.
kiinnostustaympéristoon, karsivallisyyttd jajoustavuutta. Rasis-
teilla el ole kayttoa. Palkkauksissa kannattaa huomioida henki-
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|6n kokemustausta vastaavanl ai sista tehtavistéa. Kokemus nopeut-
taa sisdénajoa, mika voi kaikesta huolimatta kestd&a hyvaksikin
osoittautuvan henkiln kohdalla totuttua pitempé&an.

- Onnistuminen riippuu ihmisisté ja siité, miten heité johdetaan.
Rakenna johtamigjarjestelmd, selvité ja opeta se kaikille.
Jérjesta koulutusta. Sillé on oleellinen merkitys hyvien henkil 6i-
den pysyvyyteen. Varaudu kaikesta huolimatta kyseenal ai stamaan
kerrotut asiat.

- Organisaatio pitéd rakentaa toisin kuin Suomessa, ohut organi-
saatio e kay. Pitda olla organisaatioportaita, jotta aina tarpeen
tullen voi ylent&@a tyontekijan. Ylennys on kéytannon johtamis-
konsti.

- Jos ostaa tehtaan, on huomioitava, ettéa tyontekijdilla voi olla
"vanhan taakkaa”, elikk&voi ollavaikeaa opettaaheille uusiatoi-
mintatapoja. Hyvatuoda suomalaisiakoul utukseen Kiinaan. Hyva
my0s kouluttaa kiinalaisia suomal ai sista tavoista

- Ei edes harkittu Suomessa opiskelleitakiinalaisia. Alettu palk-
kaamaan paikallisia, vaikka ei edes osaa englantia. Uutena kehi-
tetty henkildston kehittémisohjelma, jossa huollon puolelta hy-
vét kaverit voivat kehittya ja siirtyd myyntihommiin. Kehitetty
my0ds way-of-working (pienet ja keskisuuret asiat) -koulutusta.
Saatu aikaan todel lista henkil 6ston kehitysté ja kiinnostusta tyo-
hon. Avainhenkil 6t suhteiden kautta, ei [ehti-ilmoituksillal!
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Y hteenveto:

Teknologian jatuoteoikeuksien suojaus koetaan Kiinassa ongelmalliseksi,
kokemuksia on kuitenkin seké positiivisia etté negatiivisia. Mikali teollis-
oikeudet pystyttéisiin varmemmin suojaamaan, olisi teknologian siirto Kii-
naan nykyistd enemman kéaytetty liiketoimintamuoto. WTO-jéasenyyden
my0té asiaan tullee parannus.

Haastattelukommentit tuotesuojauksesta

- Myynti javalmistus vietiin Kiinaan, ei tutkimusta eik& suunnit-
telua, joita el viedakaén ihan pian. Nama ovat kuitenkin kallein
funktio, eik&kiinalai stamispainetta ole. Olemme markkinajohta-
jamaailmassa, kaikki Kiinassa nyt oleva teknologia on meidén
1950-Iuvun teknologiaa sinne lisensioitunatai kopioituna. Mei-
dén teknologiamme on sellaista, ettei sitd muualta maailmasta
|6ydy, olemme ehdoton teknologiaykkonen. Kiinalaiset tekevét
perusteknologialla koneita, me huipputeknologialla. Varsinkin
materiaaliteknol ogiassa olemme kymmeniavuosiaedel 4, jahel-
posti pysymme, koska sitd el edes née, miten kopioida.

- Yksi tuotantolinja ostettiin omalta tehtaalta Euroopasta, puret-
tiin “entsyymeiksi” tehtaalla Kiinassa ja sen kautta koulutettiin
kymmenen suunnittelijaamm. k&yttémaan A utocad-ohjelmistoa
Hetekivét piirustukset, joiden perusteellapartnerin ryhmaan kuu-
luva konepaja teki tuotantolinjan.

- Lahdettiin siitd, etté integroidaan Suomen toiminnot ja tavat
ostettuun tehtaaseen. N&in ollen vietiin jaimplementoitiin
- tuotantoteknol ogia (ostetussa tehtaassa oli tiettyjen tuottei-
den valmistusta, mutta teknol ogia vanhanaikai sta)
- tuotekehitysosaaminen
- R3 (Sappi-tuotannonohjausjarjestel mé) otettiin heti k&yttdon.
Oikeudet tietoon rgjattiin tarkasti.
- Dokumenttien hallintaohjelma Documentum 3 otettiin heti
Kayttoon.
- IM:n (information management) puolella siis jouduttiin te-
kemaan paljon parannuksia.
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TEKNOLOGIAN SIIRTO -CASE

Eré&ssi” private label” -tapauksessayritystoimittaakiinalaiselle
teknologiapartnerille kaikki tuotekomponentit, jotka kootaan
Kiinassatuotteiksi. Ndméamenevét pédosin Kiinan markkinoille,
mutta jonkin verran my6s muualle maailmaan suomalaisyhtion
kautta. Konseptin etuna on kopiointivaaran puuttuminen, koska
komponenttien teko vaatisi suuriainvestointeja muotteihin yms.
Kysymyksessé on " kauhun tasapai noon perustuvawin-win-tilan-
ne”’. Kun valmistusta siirtyy Kiinaan, vapautuu Suomessa kapa-
Siteettia uusien, vaativampien ja modernien tuotteiden tuotan-
toon.

”Kymmenen vuotta sitten téllainen kuvio ei olisi ollut mahdolli-
nen. Todennakdisesti olismme lyneet pdétdmme seinddn Jv-
yhtion takia”

Y dinosaamisen suojaus

- Ei erityisiatoimenpiteité, koskaei ole patenttejaeikdmuitasuo-
jauksia. Kéytanndssa kuitenkin eréita asioita, kuten esim. asen-
nuskohteen speksauksiajatuotteisiin liittyvaa insindoritietoutta,
pyritéan pitémaan " piilossa’.

- Patenttisuojaa ei ole, mutta tarkat sopimukset. Teknologia on
hankala kopioida, ja jos me emme olisi Kiinaan menneet, joku
toinen olisi. Tarkeda on se, ettd on hyvin korkea teknologia, kun
kiinalaiset tekevét epdonnistuneen kopioinnin, se jéa siihen.

-Y dinosaaminen suojattiin [8hinn&aniin, ettdjoint venturea el tehty.
Piti perustaa oma, joko valmistus- tai kokoonpanotehdas tai nii-
denyhdistelmé. Saksalaisten JV-tehtaat olivat hyvaesimerkki siita,
etta sinne oli viety saksalaista teknologiaa ja sitten saksalaiset
potkittu pois, teknologiajé. Muiden suomalaistenkin kokemus-
ten pohjalta suositeltiin oman tehtaan perustamista.

- Osaaminen perustui toimintaa johtavan ja kehittévan henkiltn
(chief rep.) tietotaitoon ja kokemukseen, jotka " suojattiin® tyo-
sopimuksellaja keskinéisella luottamuksella. Tuotenimi on suo-
jattu. On varauduttava siihen, ettel suojaus pidatai silla ei kay-
tdnnossa ole merkitysta. Tarvittaessa jotain kuitenkin voidaan
tehdd. WTO-jésenyys parantaatilannettajatkossa. IPR el oletois-
taiseksi avain mihink&an.
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- Tuotteet on patentoitu. Y dinosaami sesta annetaan vain osia ul-
kopuolisten valmistettavaksi. Salaisuudet val mi stetaan itse omissa
tiloissa.

- Suojausta pitéd kuitenkin gjatella koko gjan, Suomesta on li-
sensoitu omalle tehtaalle. Joint venturelle emme uskaltaisi li-
senssid antaa, koska lisenssi sopimus on maksi missaan voimassa
kerrallaan 12 vuotta, ja sen jakeen lisensoitu teknologia j&a kii-
nalai syrityksen omistukseen, joslisenssisopimustael jatketa. Nain
on Kiinan lainsdédéanndn mukaan. Ulkomainen partneri el saa
lisensoimaansateknologiaaJV:Itatai sen kiinalaispartneriltapois.
Né&in oli ainakin 2 vuotta sitten tilanne, mutta ehkd WTO-j&se-
nyys muuttaa sité. Téta el missaén yleensa kerrotal Kéyta huip-
pujuristeja saadaksesi kaikki rajoitukset selville.

- Kaikki Suomen suojausmenetelmét + vielé@ hiukan tarkemmat
ohjeet Kiinassa. Henkilokunnan vaihtuvuus on suuri Kiinassa.
Téten myds vaara, etté tietoa liikkuu ulos tehtaasta. Perustettiin
HR-jarjestelmi& kuten bonusjérjestelmé, jotta saataisiin henkil 6-
kunta |ojaalimmaksi.

- Ydinosaamista el ole Kiinassa suojattu mitenk&aén, osaaminen
periaatteessa kaikkien tiedossa, kysymyson [&hinnéasiitd, kuinka
hyvin osaamisen hallitsee. Kiinan vietiin vain valmistus, myynti
tapahtuu edelleen Suomesta kasin. R& D:n siirtémisté Kiinaan
on suunniteltu. R&D:n pité4 olla asiakasta lahella.

Miten Kiinassa voi suojata | PR:t? Pitdako suojaus?

- Kiinaon kehitysmaa. IPR-asiat pidettéva omissa kasissé.

- Ei pida vieda sellaista tekniikkaa, jota ei halua kilpailijan tie-
toon. Térkedt komponentit taytyy tehdd Suomessa, jotta tieto el
mene kilpailijalle.

- Josei olerekisterdity tuotemerkki, voi tullaongelmiamaksujen
saannissa kiinalaisilta. Rekisterdinti suojaa busineksen eli osoit-
tag, ettd businesskuuluu sinullejasinullaon oikeus siitélaskuttaa.

- Alihankkijoiden kanssa confidential-sopimus. Omat tyonteki-
jét, jotkakoulutettu Suomessa, joutuvat maksamaan 60 000 Rmb,
joslahteealle2 v.
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- Tuotemerkkiongel ma, ulkomaankielisen tuotemerkin voi rekis-
terdidd, mutta paikalliset viranomaiset pédttévat mutu-tuntumal -
la, voiko rekisterdidavai ei.

Suhteet yliopistojen tai tutkimusinstituuttien kanssa

- Ovat kéyttaneet yliopistoa tilapai styontekijoiden rekrytointei-
hin. Mikali tarvettaon, kannattaa tarkoitukseen sopivaa kohdetta
selvittéd jarakentaa hyvét suhteet. Alan opiskelijat ovat motivoi-
tuneita, ahkeriajaedullisia.

- Yhteistyo yliopistojen ja tutkimuslaitosten kanssa on toistai-
seksi ollut pinnallista, olen pitanyt joitain luentoja. Y htei styohon
voteltu, muttaei kdynnistetty. Pelké8mme, ettatieto vuotaanéis-
ta yliopistoista kilpailijoille, joten pitéisi teettdd vain sellaisia
kokeita, johon téatariskid ei liity. Laboratoriotutkimusta voidaan
teettdd, se kun on Kiinassa paljon halvempaa kuin lansimaissa.

- Kiinassa el ole teknologiaa annettavana. Yliopistojen kanssa
yhteisty6té esim. diplomitdiden teettémisesss, jolloin tavoittee-
na on asiantuntevan ty6voiman saanti.
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Y hteenveto:

Markkinoinnin, myynnin, jakelun ja huollon jérjestdminen Kiinassa, sa-
moin kuin valmistusoperaatiot, alihankinnat ja komponenttien ostaminen
poikkeavat melkoisesti siitd, mihin suomalaisyritys on kotimaassa tottu-
nut.

Olosuhteisiin tutustuminen etukéteen ja huolellinen suunnittelu on valtta-
matonta.

WTO-siirtyméajan jélkeen voidaan perustaa kokonaan ulkomaalaisomis-
tuksessa olevia myynti- ja huoltoyhtigitd, jolloin tilanne usean yrityksen
kohdalla hel pottuu.

Téssa luvussa kasitell&an:

- Markkinoinnin, myynnin jérjestéminen Kiinassa, jakelu, huolto jalasku-
tus

- Valmistus, ostot, kustannusten hallinta

- Alihankkijat

- Komponenttitoi mittajat

- Verkottuminen

- Kaupan jainvestointien rahoitus, voittojen kotiutus

- Kannattaako kiinalaisilta rahoitusl aitoksilta hakea rahoitusta?

- Maksuliikenteen hoito

Haastattelukommentit yritysten operoinnista

Markkinoinnin ja myynnin jarjestaminen Kiinassa, jakelu,
huolto, laskutus

- Oivalssmme, ettd Kiinassa el huoltoon kiinniteté yleensi mi-
té8n huomiota. M e annoimme huolto- ja after sales service -kou-
lutuksen, saimme maineen, ettd meidan tuotteet toimivat hyvin,
janyt usea muu kiinalainen yritys soveltaa samoja periaatteita.
Toimittaja saa huonon maineen, jos laite seisoo kayttékoul utuk-
sen puutteessa tai jonkin pikkuvian takia. Téman vuoksi meilla
on koko gjan ollut henkil 6it&, jotka matkustavat ympériinsi kou-

jarjestelma toimii viel& paremmin. Né&in tuettiin high-tech-ima-

65



66

10. YRITYKSEN OPEROINTI KIINASSA

gomme muodostumista ja yll&pitoa. Tuotteemme eivét ole sen
kummempia kuin kilpailijoiden, mutta me ssamme melkein tup-
[ahinnan! Samayjuttu kuin Nokian puhelimissamutta pienemmés-
sA mittakaavassa.

- Saatu ao0. ministerion suositteleman toimittajan status.

- Asiakastyytyvéi syysseurantgjérjestelma on toteutettu yhdessa
kiinalaisen palveluyrityksen kanssa, joka tutkii valikoitujen asi-
akkaiden tyytyvéisyytté kerran vuodessa.

- Lansiyritys e pysty tekeméan yksin huoltoa Kiinassa, joten
valttadksemme viranomai songel maa tehtiin huoltokonsultointia.

- Myynti jalaskutus tehtaalta, koska konsultitkin neuvoivat, ettei
erillistamyyntiyhti6té kannata perustaa. Branchit olisivat voineet
myyda, muttaALV-palautuskuviot olisivat olleet vaikeita. Branch
manager alekirjoittaa myyntisopimuksen, tuote ja lasku l&hte-
vét tehtaalta. Maksuehdot cash etukéteen 95 %, 5 % jé yleensa
alennukseksi. Paikallisille e myyty luotolla.

- | T-systeemi tuotannosta laskutukseen. Kiinaaisille asiakkaille
[éhtee tehtaalta lasku RMB:na ja ulkomaisille asiakkaille lasku
[éhtee USD:na. Ei ongelmaa. Muistakaa, etté ns. management
feetd (esim. tehdas kéayttéa padkonttorin juristeja, joista padkont-
tori haluaisi laskuttaa tehdasta) ei normaalisti hyvaksyta valuu-
tan maksuissa. N&in ollen se pitéa erikseen tarkkaan kirjata ns.
service agreementiin ennen kuin ruvetaan tekemaan businessta.
Muuten sité el saatehda

- Japanilaisille asiakkaille myy japanilainen, kiinalainen kiina-
laisille ja suomalainen suomalaisille. Tavoitteemme on, etté jo-
kaiselle asiakaskansallisuudelle olisi sen maan kansalainen myy-
massd. Kontrolloida voi sitten suomalainen. Omaa ajoneuvoka-
[ustoa on, vaikkakin ulkoistettuna.

- Kun tavaraa tulee my6s Suomesta, on remburssiin merkittéva
“partia delivery alowed”.
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Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitéisi
erityisesti kiinnitté&d huomiota markkinoinnin ja myynnin
jérjestamisessa?

- Kilpailijoiden toiminnan huol elliseen benchmarkkaukseen kan-
nattaa panostaa

- Varaudu huonoon maksumoraaliin ja pitkiin maksuaikoihin.
Saatavien valvonta vie paljon aikaa.

- Neuvo: satsaa after sales serviceen/huoltoon!

- Kiinalaiset ovat branditietoisia. Jos pystyt rakentamaan tunne-
tun tuotemerkin, on se erittéin arvokas asia.

- Markkinointi, myynti ja jakelu on paljon hankalampaa kuin
valmistaminen. Ehk&péa nédihin kannattaa ottaa partneri, vaikka
tehtaan kannattaa ollaWFOE. Taméon mydstoimiaariippuvai sta.
Kyseiselle firmalle aika yksinkertainen juttu, koska tydskentele-
vét suoraan muiden valmistgjien kanssa. Kannattaa tehda mark-
kinointi- yms. matskut paékonttorin tuella, mutta lokalisoiden
esim. kieli, ulkoasu jne. Tama liséé todella paljon asiakastyyty-
véisyytta.

- Markkinointi pita& pystya hoitamaan paikan p&alta. Suomalai-
nen markkinointitapaei toimi, vaan myyntimiehet ovat koko gjan
kentélla. My6s Hongkongin aika on ohi. Kaikki paikallinen ke-
hitysintressi kohdistuu Shanghaihin.

- Muista: Aina joutuu tekeman kompromissegja. Pyri luomaan
pitki& asiakassuhteita, rakenna uskottavuutta jakeskinéista 1uot-
tamusta. Asiakassuhteen tulee perustua selkedsti molemminpuo-
liseen hy6tyyn. Anna kiinalaisen voida séilyttdé kasvonsa. Do-
kumentoi ja hyvaksyta oleelliset sovitut asiat.

Maksuehto L/C (8laannaperiks). Tiedostaetukdteen maan heikko
juridinen systeemi (oikeusprosessit hankaliaja kalliita, tuloksia
mahdoton arvioida).
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Valmistus, ostot, kustannusten hallinta

- Ostot, kustannusten hallinta: eteneminen hidasta, alkuun e saa-
tu hyvéa hintaa. Kiinalainen toimittaja ei usko, jos lupaat ostaa,
mutta kun ostat “tuhat kpl”, niin ensi kerralla saat hyvén aen-
nuksen. |sojatunnettu yritys saattaa saada hyvét hinnat heti, mutta
pienelld ja aloittavalla tamén rakentaminen kesti kauan.

Pelissd monta pelagjaa, myds oman organisaation ihmisia On
ymmarrettava, ettd aina vélistvetoa tapahtuu, mutta se on hy-
vaksyttéva, edellyttéen ettéd hintaon oikea. Kiinassakaikki, jotka
transaktioon osallistuvat, ovat ainakin omasta mielestéan oikeu-
tettuja saamaan oman osuutensa. Mikéi tdma mahtuu normaa-
[ethin myyntipalkkioihin, niin OK.

- Ostojen hyvaksymisprosessi kannattaa jérjestéd useamman toi-
sistaan riippumattoman henkilon toimesta, jolloin voidaan valt-
ty& ostohenkil6kunnan ja toimittajan valille helposti syntyvasta
henkil 6kohtai sen edun tavoittelusta (saattaa silti olla vaikea val-
Voa).

- Kustannusten hallinnassa kéytetéén apuna mm. mallikokoon-
panomenettelyd. Kehitysta seurataan kuukausittain. Kustannus-
rakenne on ainoastaan muutamien henkil 6iden tiedossa. Varmis-
tettu, ettei vuoda kilpailijoille.

- Perusraaka-aineet (esim. terés, kupari) ovat Kiinassamaailman-
markkinahinnoissa, ts. Kiina ei ole halvan raaka-aineen maa.

- Suomessa el ymmérretty sitd, miten laatuajattelu Kiinaan pitaé
vieda. Ei riitg, ettd pidetdén laatusaarnoja, vaan Kiinassa pitéa
olla osaavat insin6orit ja tyonjohtajat, jotka tarvittaessa kédesta
pitéen ndyttavat, miten laatu saadaan aikaan, ja vield valvovat
toteutumisen. Kiinassa el riitd, ettd késkee tai antaa ohjeen jos-
tain, on myos valvottava, etté tehdéén ohjeen mukaan. Kiinaon
pullollaan kaikenlaisia séédoksid ja ohjeita, joilla el ole mitéan
merkitystd, koska niitd ei noudateta. Taman nékee jo liikentees-
takin! Oli ymmarretty va&rin, etté jos annetaan Suomesta |aatu-
kasikirja, iso nippu paperia, etti silléjotain laatuasyntyisi. Laatu
piti [&hted hakemaan niin, ettd sielld on suomalai set ammattimie-
het, jotka tietévat kéytannossd, miten homma tehdéén nilla veh-
keilld, mitk& ovat siellé k8ytettévissd, osaavat neuvoa ja valvoa.
Ei kannata |&hettéé porukkaa, joka ei ole kunnon verstasmiehia.
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- Virhekuvitelmaon, ettd kun Kiinaon réhj&inen paikka, niin sin-
neei kannatalahettdd uusiakoneita, vaan |8hetettiin vanhoja. Tama
oli periaatteellinen virhe my6s siksi, etté ihmiset, joilla on puut-
teellinen ammattitaito, eivét huonoillavehkeilla pysty mitéén te-
keméaan. Koulutus kaytéannon tyontekoon ja kunnon vehkeet tar-
vitaan laadun aikaansaamiseen.

- Ei voi tuoda komponentteja, hintataso liian korkea. Pyrimme
mukaan lukien, oli laatu kunnossa, mutta néma usein val mistivat
pienempi& komponentteja, ei kokemusta isoista, joita me tarvit-
semme. Massastanoin 80 % tilattiin paikallisiltayrityksilté, usein
"kauhean vaannon” jélkeen.

- Benchmarkkina kéytimme mm. Nokian kannykké&- ja tukiase-
matehtaita, joihin l&hes kaikki komponentit tulivat ulkoa, joku
tukiasemakaappi tehtiin paikan p&élla ja piirikortti ladottiin au-
tomaattikoneella. Téhan verrattuna tuotteemme teko oli erilai-
nen, hitsattiin ja koneistettiin ja ostettiin alihankkijalta tiukoin
speksein jne. Eras alihankkija on Mitsubishi Heavy Industriesin
tehdas, joka teki todella hyvaé jalked. Toinen toimittaja oli pai-
kalinen avaruusrakettivalmistaja, joka pystyi tekemdan meille
vaikeimmatkin komponentit. N&ma olivat hyvia yhtiditd, mutta
Toimitusajat eivét piténeet, ja muita vaikeuksia oli mm. laadun
suhteen. Nyky&an ehka onnistuu |6ytdmaan pikkuyrityksia, joil-
laon vastaavat hyvét koneet. Néiden kanssa olisi paljon helpom-
pi toimia

- Raaka-ainehankinnoi ssa hydynnet&én konsernin globaal ja os-
tosopimuksia. Kiinasta ei saa kaikkeatarvittavaa, jopa yksinker-
taisiakin raaka-aineita joudutaan tuomaan. Koneiden ja laittei-
den varaosat ovat lansimaisia, koska niiden on oltava alkuperéi-
sia. Pitkistatoimitusajoistajohtuen varaosavaraston pitdaollariit-
téva myos yllétysten varalta, jolloin niihin sitoutuu paljon pé&
omaa.

Paikallisissa hankinnoissa suositaan sukulaisten ja tuttavien toi-
mittgjia. Valvonta voi olla vaikesaa, laatuun pitéa kiinnittéa eri-
tyist& huomiota.
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Alihankkijat

- Isoimmat komponentit kuten terésrakenteet alihankitaan, samoin
muutamia pienempi& toi sarvoisia komponentteja. Tarkoitukseen
sopivia yrityksia |6ytyy melko helposti. Téhanastiset kokemuk-
set ovat hyvig, el olisi Suomessa juurikaan sen hel pompaa.
Alihankkijoiden referenssit ja taustat tarkistettava, ehdottomana
etuna on aiempi kokemus toimimisesta lansimaisten yritysten
kanssa. Tarkeda on jo ennen etabloitumispdétdsta selvittaa pai-
kalliset alihankintamahdollisuudet, laatu- ja kustannustaso seka
logistiikka.

- Alkupéén isoja asioita alihankkijoiden ja materiaalien hankin-
ta. Ensimmaisiarekrytointegjaoli TKK:llaopiskellut kiinalainen,
jokaoli meillajo ollut projektihommissa. Han kokosi tiimin, joka
[éhti kdymaén 100 alihankkijaa Kiinassa, vaikeuksia oli, mutta
parjéttiin hyvin. Pyrimme hakemaan aidosti kiinnostuneita yri-
tyksi§, jotkasitoutuivat meité palvelemaan. Motiivinasaattoi olla
Se, ettd piti tayttéa lansivaatimukset, josta varmaan oli muuten-
kin hyotyé ko. yritykselle.

- Alihankkijoiden kanssa on ongelma (sama on myos Eestissd),
ettéd kun Suomessavoi viedd hitsarille piirustukset, niin voi myos
[uottaa siihen, ettatyontekijatekeejuuri niin kuin pitdé. Kiinassa
piirustukset lukee tyonjohtajajateettda pieninétydjaksoinatyon-
tekijala Tyontekija el tieda kokonaiskuviota

- Alihankkijoiden valinta tehd&&én oman arviointiprosessin avul-
la. Tietyilté toimittajilta vaaditaan laatusertifikaatti. Alihankki-
joitavalittu/valitaan seké Kiinan etté globaalia toimintaa varten.
Tasokriteerit ovat yhtenevét.

- Alihankkijoissa el saa koskaan luottaa yhteen toimittajaan, pi-
téa ollavahintéén kolme. Toimituksessa pitéé ollavalvottaviavé-
lietappeja, joihin maksupostit sidotaan. Levyt ostettu - hitsattu -
maalattu - jne., herkedmétta piti koko ajan alihankkijaa vahtia.
Ké&ydessdmme kerran kiinalaisen alihakkijan luona péivéa ennen
kuin mita tavara piti toimittaa, huomasimme, etta valmistusta ei
oltu vielé edes aoitettu. Kun huomautimme tehtaalle, etté tama
on myo6hassé, ndmévastasivat, etta " emme tanédn ole myohéss,
vasta huomenna olemme my©héssa’!
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- Alihankkijoiden kanssa on ollut ongelmia, laatutason ja toimi-
tusajan kanssa sai varsinkin alkuun tehdéa aikalaillatéita. Kiina-
laisilla alihankkijoilla saattaa olla hyvét tydstokoneet, varsinkin
jos kyseessd on armeijan entinen tehdas. Tyonteon huolellisuus
ja toimitusaikojen pitdminen on puutteellista. Pgjoja ja koneita
kyllaloytyy. Alihankkijoiden sitouttaminen on ol lut vaikeaa. Ai-
koinaan kommunistisessa j&rjestelméssa alihankintaa harjoitet-
tiin niin, ettafirma, jokael ollut pystynyt saavuttamaan tavoittei-
taan, tilasi “hattu kourassa’ naapurifirmalta kiintiosté puuttuvan
osuuden. Naapuri teki, mutta kun kysymys oli huonomman fir-
man auttamisesta, ei laadusta tai toimitusajasta tarvinnut niin
vélittéd. Asenteeks on jédnyt, etté alihankinta on jotain véhem-
man térke&d, ja pitkaaikaisen lansimaal ai styyppisen alihankinta-
suhteen kehittdminen on hidasta.

- Kiinalaisyritykset eivét ole kiinnostuneita varaamaan kapasi-
teettia etukéteen: “Katsotaan sitten kun tilaus tulee.”

- Hankinta on Kiinassa kovaa puuhaa, mutta se on kuitenkin ai-
noa, millasiellatehdéén rahaa. Ainoastaan tyévoimakKiinassaon
hal paa, materiaalien hintaon Kiinassavahintéan maailmanmark-
kinahinta. Alihankkijoiden sitoutuminen onnistuu silloin, kun
kyseessd on win-win-bisnes ja nekin ansaitsevat.

Komponenttitoimittaj at

- Pientavaroiden (ruuvit, mutterit yms.) toimittajana on paikalli-
nen saksalainen Wirth, jonka kanssa on tehty sopimus varaston
automaatti sesta yll&pidosta.

- Aluksi komponentit Suomesta, sitten paétettiin, mihin ruvettiin
hakemaan paikallistoimittajia. Rajattu komponenttimaéra, joten
jo puolessavuodessa uusien tuottei den kotimaisuusaste oli 100 %.
Téama vaati paljon jalkatytté ja myos tuuria.

Aluksi ei ollut tydkalujen toimittajia, joitavahitellen tuli. Firmat
menivét Kiinaan kuten autiolle saarelle: kaikki vietiin mukana.
Nyt viimeisen vuoden aikana on syntynyt tyokalutoimittagjia ja
aanlaitevalmistgjia. Aluksi piti t&&lta vieddenemman rautaakuin
mita oli toivottavaa. Finnairilla raudan kuskaaminen on kallista,
jalopputuotteen hinta nousee.

Jos tuotekehityspuolella osaava henkil st on pullonkaula, niin
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tuotantotekniikan puolella se on aihankkijat ja laitetoimittajat.
Nyt hommakuitenkin kunnossa, toimittajat pystyvét sitoutumaan.
Ké&vimme 18pi myos vanhoja valtionyrityksi, jotka valmistivat
tuotteitaan 1 000 hengen voimin ja sanoivat tekevansa myods tyo-
kaluja. Emme kuitenkaan voineet ollavarmoja, ettane niitateke-
vét vielajatkossakin. Muttakuten sanottu, toimittgjial dytyi. Kom-
ponenttitoimittajien kanssa yksi vaikeus oli materiaalipuoli, ei
[6ydy kiinalaistalaadukasta materiaalia. Firmat kéyttévét tuonti-
materiaalgja, joille monelle hinta saattaa ollamoninkertainen Eu-
rooppaan verrattuna. Tullit alenevat kuitenkin, joten parannusta
lienee odotettavissa

Verkottuminen

- Tavoitteena pienentda toimittajien lukumaardéjavalitargjoitet-
tu méaéré lopputoi mittajia seké ostaa niilté yha suurempia osako-
konaisuuksia. Osallistuvat itse osatoimittajien verkoston raken-
tamiseen ja sopivat lopputoimittajan kanssa laatukriteereisté ja
testauksista. Kokonai skustannukset eivét saa kasvaa, pikemmin-
kin péinvastoin. On osattava itse vaatia oikeita asioita. Kiinalai-
set vastaavat vaatimuksiin, koska ovat sopeutuvaisia, 0saavia ja
palvelualttiita.

- Ulkoi stami sessa kannattaa hy 6dynta&é kiinal ai sten omaaverkos-
toa. Tosin siinédtoimitaan omien ” pelisdantdjen” mukaan, joiden
ymmartémiseen jatilanteiden hallitsemiseen tarvitaan luottomies.

Rahoitus (kaupan, investointien), voittojen kotiutus

- Alkuun e kéaytetty paikallistarahoitusta, kun sitdei saatu, mut-
ta myodhemmin kyll&, mutta kansainvélisista pankeista. Rahalii-
kenne toimii hyvin, samoin voittojen kotiutus, jossa s8nnot ovat
selkeét.

- Paikallispankkeja kéytetdan yha enemman kayttépadoman ra-
hoituksessa, miké pité& ottaa huomioon jo neuvottel uvaiheessa.
Sopimuksissa sanotaan, mikéon kokonaisinvestointi (total invest-
ment) jamikarekisterdity pédoma. Erotushan on sitten tarvittava
vieras padoma. Usein kun eritell&8n, miké& on paikallisen osa-
puolen vastuu ja mik& sponsorin (suomalaisen investoijan), niin
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kéyttopaddoman hankintavastuun voisi salyttéd paikallisen part-
nerin vastuulle. Ongelmana on se, etteivét kiinalaispankit kovin
helposti myonna luottoa yritykselle, jokaon juuri k&ynnistymés-
sA. Asiaan vaikuttavat liséksi kiinalaispankin paikalliskonttorin
valtuudet myont&a luottoja, miten paljon voivat omalla padtok-
selld8n myontéd. Rahoitus on yleensé lyhytaikaista, vuoden ker-
rallaan, javaikkaluotto uusitaankin heti, pankin konttori haluaa,
etté raha fyysisesti maksetaan takaisin ennen kuin se on uudel-
leen nostettavissa.

- Bank of Agriculture ja suomalaispankki Singaporen kautta ra-
hoittajina. Voittojen kotiutus palvelumaksuinajalisenssimaksui-
na sek& osinkoina. Voittoja toisaalta investoitu uudelleen, tehdas
kasvaa koko gjan. Kiinan verottaja huomannut tilanteen, ja pal-
velumaksujen ja siirtohintojen verotus kiristyy (withholding tax,
VAT jne.).

- Varmista asiakkai den maksukyky. M aksuennakko kannattaa si-
toa kaupan ehtoihin. Varaudu siihen, ettd 10 % jétetdén usein
maksamatta.

- Voittojen kotiutusta on tapahtunut maksamallaemollerojalteja,
teknologian siirtomaksuja ja osinkoja.

- Voitot kotiutettiin siirtohintojen kautta, padkonttorin mééréys
oli, ettd yritys el saatuottaa voittoa. Partneri tietysti suuttui, kun
jaettavaa e tullutkaan!

- Maksuaikojen kanssa oli vaikeuksia, oli kovataistelu, etté asi-
akkaalta saatiin rahat. Joku osa toimitusta jétettiin niin, etta se
tehtiin vasta kun loputkin rahat oli saatu. Ilman viimeisté toimi-
tusta koneei toiminut. Josnéin ei tehnyt, saatavat kasvoivat i soik-
si, muttavahitellen ne saatiin pienemmiksi. OngelmanaKiinassa
on se, etté asiakas usein tilaa koneen etuajassa, koska on tottunut
myohéstymisiin kiinalaisen toimittajan ollessa kyseessa. Sitten
kun valmistus onkin gjallaan, niin asiakkaalla e olekaan rahaaja
koneet kasautuvat tehtaan pihalle. Kun saatavat viivastyivét, piti
projekti vaihtaa toiseksi, mika aiheutti lisdkustannuksia. Kiina-
laiset myyntimiehet ovat usein sitd mieltd, ettakiinalaisia pitéisi
ymmaértaé jatoimittaa koneita, vaikkei rahaa viela saakaan, mut-
ta en oikein jaksa ymmért&4, miten bisnesté ja tulosta tehddan,
josrahaa el saada.
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- Lisenssimaksut R& D-maksuna, josta normaali |éhdevero.

- Rahaa on lisenssimaksujen muodossa kotiutettu, komponentte-
jaon myds jonkin verran viety Suomesta. Siirtohinnoittelu pitééa
alusta asti hoitaa loogisesti ja pitéé huoli siitd, ettd jos veroaudit
tulee, kaikki on kunnossa. Tétékin padkonttori ihmetteli, muutte-
li hintoja edestakaisin valuuttakurssivaihdosten ja tuotantokapa-
siteetin heilahtelujen my6ta Sanoin, ettei néin voi Kiinassa me-
netelld, viranomaiset tietdvét ihan tarkalleen siirtohintatason.
Aikaisemmin koko Kiinassa oli kymmenkunta siirtohintatarkas-
tajaa, mutta niité koulutettiin [ansimaisten konsulttien kanssa li-
S84, niin etté niité nyt on 1 000, ja viel8pa taysin 1&nsimaisesti
koulutettujal Toinen, mihin viranomaiset ovat kiinnitténeet huo-
miota, ovat alkavalle yritykselle myonnetyt verovapaudet, tax
holidays. Monet singaporelaiset ja hongkongilaiset yritykset te-
kivét niin, etta tax holidaysien aikana gjettiin hirmuisia voittoja,
jakun tax holidayt loppuivat, firma meni tappiolle. Parempi on
téatappiot siind vaiheessa, kun veroja pitda maksaa, ja sitten tap-
pioista paésyn jélkeen maksaa veroja, kuten hyvélle yritykselle
kuuluu.

- Opo maksettiin rahana, yhtio on alusta l&htien pystynyt myy-
maan sen, mita se valmistaa, hintakilpailu on kova, mutta yhtio
tulee hyvin omillaan toimeen. Tulorahoituksella pérjatéan. Yri-
tys tekee voittoa, osinkoa on jaettu ja tuottoa kotiutettu.

- Kassavirta hoidetaan paikallisesti. Sopimusva mistgja valmis-
taatuotteet, |ahettéa tuotteet tehtaallemme modifioitavaksi jame
[&hetdmme ne asiakkaallemme. Né&in laskutamme my0s asiakas-
taja saamme maksut RMB:na. Omalta tehtaalta vastaavasti las-
kutuskiinalaisilleasiakkaille. Export-kauppaniin, ettd Suomi las-
kuttaa. Elikk&tuotteet ensin Suomeen, mista Suomi myy ne edel-
leen vientiin. Suomi saanéin tuloja. Suomen esim. t& k-kulut voi-
daan laittaa ndkyviin tehtaan tilille kuluiksi. Voittojen kotiutta-
minen virallisesti hoituu kahta kautta:

- osinkojen kautta

- valuuttaa voi vieda ulos, riippuen siité, miké maéra investoitu-
na valuuttatililld Kiinassa

Ovat kartoittaneet varmuuden vuoksi myés pankkirahoituksen
(niinHK, Kiinakuin Suomi). Remburssirahoitustaei tarvita, koska
laskutus Suomen kautta (export-kauppa).
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Saako/kannattaako kiinalaisilta rahoituslaitoksilta hakea
rahoitusta?

- Rahoituksessa Vientiluotto rahoitti teknologiasiirron, partneri
auttoi takaamalla pankkilainoja, ilman takauskuluja.

- Nelja suurinta kiinalaista litkepankkia ovat suositeltavia, vaik-
ka kaikilla onkin ongelmaluottoja. Silloin kun markkinat ovat
Kiinassa, pitéis valttdaval uuttamaéraisialuottoja, pyrkidsaamaan
renminbiluottojen osuus mahdollisimman suureksi.
Maksuliikenne sujunut hyvin. Current account ja capital account
tarvitaan.

- Joskéytetédn paikallista pankkiarahoittamaan jajoudutaan kiin-
nittdmaan tehdas vakuudeksi, saatetaan joutua nopeasti tilantee-
seen, jossa paikalliset, joko partneri tai viranomaiset, gjavat pro-
jektinkiville. Taloin lainat j&&vat hoitamattajafirmamenee kon-
kurssiin, mink& jalkeen pankki ottaa sen haltuunsa ja antaa sen
pyoritettdvaksi omille kavereilleen. N&in oli itse asiassa kaynyt
amerikkalaiselle muovitehtaalle, ja mielestdmme partnerimme
pyrki meidan kanssamme samaan.

- Kiinalaisia rahoituslaitoksia ei kaytetty, korkotaso oli silloin
korkea.

- Pikku laina paikallisesta pankista pidetéén, vaikka olisi voinut
maksaa pois, Bank of China. Muissakin pankeissa on tilgj&.

- Kiinassakin on syntynyt jo paikallisiaV C-yhti6ité, joiden méa-
ré ja vaikutus tulee kasvamaan nopeasti. Pankit ovat kriisissg,
mutta tuskin menevét konkurssiin.

- Kannattaa ehdottomasti k&yttéd paikallispankkeja, josRMB OK.
BOC on hyv4, jajotkut muutkin.

- Paikallista rahoitusta saa ja kannattaa hakea. Y leensa tarvitaan
emoyhtion takaus, reaalivakuudet arvostetaan aika alhaiseen ar-
voon.

- Yritamme kéytt&a kiinalaisia rahoituslaitoksia, mutta ne ovat
yhta viisaita kuin suomalaiset rahoituslaitokset, ne hakevat 1én-
simaisia pankkitakauksia kupeeseen niin, etta ne antavat luotto-
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kel poisuuden arvioinnin lansimaiselle pankille. Tamén perusteella
myontévét sitten paikallistakin luottoal Pyrimme p&&seméén ul-
komai sista pankkitakauksistajakayttamaén tehdasrakennustata-
kuuna paikalliselle lainalle.

M aksuliikenteen hoito

- Maksuliikenne hoidetaan Internetissa Industrial and Commer-
cial Bank of Chinan kotisivujen kautta antamalla pankille mak-
suohjekiinankielisend. Maksun voi hyvaksyéa ainoastaan suoma-
lainen toimitusjohtaja henkil 6kohtaisella [ukijakortillaan.

- Tuontitapauksissa maksuliikenne koetaan erittéin byrokraatti-
sena. Ongelmiavoi syntydesim. merikuljetusten ol etettua pitem-
masté toimitusajasta verrattuna sovittuun maksuaikaan.

- Tavaravasta, kun rahat ovat tililla. Kiinalaiset tarjoavat mielel-
[&8n bank draftia, jonka voi kuitenkin tarvittaessa peruuttaa, €li
rahat j8évét saamatta. Samaten jos asiakkaalle antaa ensin VAT-
laskun ja asiakas sen maksaa, voivat merkité koneen taseeseen,
jatamaVAT-lasku siirtéa omistusoikeuden ostajalle.
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Y hteenveto:

Suomen teollisuuden kannalta Kiinan WTO-j&senyys merkitseetullien las-
kua, jolloin nimenomaan térkeimpien suomalaisten tuotteiden vienti Kii-
naan helpottuu. Kokonaan ulkomaalai somistuksessa olevia yrityksié voi-
daan perustaa joitain poikkeuksia lukuun ottamatta (tel ekommunikaatio),
mik& auttaa etenkin konepajatuotteita valmistavien yritysten huolto- java-
raosapalvelun kehittamista. Myds insindoritoimiston voi siirtymaajan jal-
keen perustaa tédysin ulkomaalaisomistukseen, jo nyt voi perustaa sellai-
sen, jossa ulkomaalaisilla on enemmistd. WTO-jésenyys merkitsee myos
Kiinan sitoutumista noudattamaan kansai nvalisen kaupan peliséantoj 4, toi-
mintaympéristosta tulee 18pindkyvampi ja ennustettavampi ja teollisoike-

uksien suoja tehostuu.

Haastattelukommentit Kiinan WTO-j&senyyden merkityksesté

- Tullitariffien laskua odotetaan ja kehitysta tarkkaillaan aktiivi-
sesti. Kaupantekomahdollisuuksiin Kiinassa odotetaan is&é va-
pausasteita/muutoksia, koskien erityisesti suoraamyyntiaKiinaan,
jolloin toimitus- jalogistiikkabyrokratia helpottuisi.

- Pitdisi vaikuttaa, mutta el ehka vield. Y htd mallia kopioidaan
laittomasti, mutta kopiot eivét toimi. Ei jarked ruveta prosessiin.
Silloin tall6in tulee kopioita huoltoon, jolloin hyvatilaisuus ker-
toa asiakkaalle, millainen oikea tuote on.

Maksuliikenne ilmeisesti helpottunut, oli sitten WTO:n seuraus-
tata el.

- WTO-jasenyys vaikuttaa, myynti on kasvanut, tdman vuoden
helmikuussaoli kaikkien aikojen ennétys, vaikkayleensa helmi-
kuu on vuoden huonoin kuukausi kiinalaisen uuden vuoden ta-
kia. Teoriassa kilpailu lisdéntyy tullien poistuessa, mutta kil pai-
lukykymme on niin hyva, ettei tall& hetkella kukaan pérj&ékéan
meille. Téhéan asti meillaon ollut tullietu, kun (muut ulkomai set)
kilpailijat ovat tuoneet tavarat maahan ulkomailta.

- WTO merkitsee myynnin ja huollon ottamisen kokonaan omiin
kasiin eli “normaalin operoinnin”. Tullit vield 15 %:n luokkaa,
mutta laskussa.
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- VaikkaKiinaavautuisi kuinka paljon tahansa, on sittenkin epé
todenndkdista, ettétuontituotteet pystyvét kil pailemaan taéllateh-
tyjen kanssa.

- WTO-jsenyys pudottaa tulleja. Toivon mukaan salakuljetus
véahenee, peli tulee avoimemmaksi jareilummaksi. Myyntilisens-
sin saasitten milletahansatuotteille, téhan asti partneri on pysty-
nyt jarruttamaan Suomessa tehtyjen tuotteittemme markkinoille
tuloa Kiinaan.

- Toimintaympéristd muuttunee seuraavien viiden vuoden aika-
na vapaammaksi. Byrokratia voi véhentya. Tullit laskevat. Va-
paakauppa-al uei den ol emassaol o/merkitys saattaa kyseenal aistua.
Tarjonta lisdantyy ja kilpailutilanne kovenee entisestéan.

- WTO-jésenyys merkitsee kauppaoikeuksia tehtaalle, joka sil-
loin pystyy tekem&in samat asiat kuin nyt tama trading-yhtio.
Sitten jdakysymyssiitd, tarvitaanko trading-yhti6ta. KiinanWTO-
jasenyys saattaa merkitd myos vientikaupan mahdollisuuksia
Kiinasta muualle. Meilla el oleihmeellisia odotuksia téstd, mul-
listuksiaei tule.

- WTO-jésenyys el tuo konkreettisia muutoksia, ndin pienimuo-
toi sessa toi minnassa tuskin huomaa. Pitemman péélle juridiikka
selkiintyy. Kilpailu kovenee, mutta kiinal aiset varmasti pystyvét
montaa asiaa viivyttdmaan, vahentdmaén tiukentuvien mééréys-
ten vaikutusta kiinalaisiiin yhtioihin.

- Tiettyjen komponenttien tuontitullit tippuneet. Tam&on vaikut-
tanut etenkin Kiinan kotimaankaupan tekemiseen, koska alem-
mat yksikkdkustannukset ja sité kautta parempi kil pailuetu.

- Voidaan olettaa, ettd kdytannot, jotka WTO-jésenyytta varten
on luotu, sdilyvét. Irakin sota pudottaa kansainvélisten sopimus-
ten arvoa.

- WTO-jésenyys liséa kilpailua, mutta kaiken kaikkiaan WTO-
jasenyys on busineksen kannalta positiivinen asia.
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12. MUUTOSKULTTUURIN KEHITTAMINEN, KIINAN
TYTARYHTION JA EMOYHTION VALINEN YHTEISTYO

Y hteenveto:

Y rityksen vetdjan aiempi ol eskelukokemus Kiinasta auttoi nopeasti raken-
tamaan toimivan suomalais-kiinalaisen ilmapiirin, miké kaiken kaikkiaan
on erittéin tarkeda tehokkaan toiminnan ja keskindisen luottamuksen ai-
kaansaamiseksi.

[lman p&akonttorin tukea el Kiinassavoi toimia. Samoin ne henkil 6t, jotka
kaynnistavét hankkeen suunnittel un jatekevét al kuperéi set sopimukset, pitda
nimitt84 alkuvai heessa ensimméisiksi ekspateiksi.

Aika-akseli venyy ainal

Haastattelukommentit muutoskulttuurin kehittamisesta

- Globaalin yrityksen erilai set johtami skulttuurit jaekspattien taus-
tat (eri maista) vaikeuttavat yhtengisen paikallisen yrityskulttuu-
rin rakentamistajainstallointia kiinalai seen ympéristoon. Koska
asiaon kokonaisuudessaan jamyos konsernin sisdllavarsin moni-
tahoinen javaikeasti hallittava, vaatii se erityista suunnitelmalli-
suutta ja pédttavaisyyttd. Onnistuminen on lagjasti ymmarretty-
n& henkilokysymys, se riippuu mm. johtamisesta ja johtajiston
keskindisestd” henkil 6kemiasta’ . Muutoskul ttuurin kehittamises-
sd on konsernin tavat osattava soveltaa paikalliseen. ”Kovien”

arvojen osalta (esim. raportointi kirjanpito yms.) konsernin sys-
teemien installointi voidaan puol estaan toteuttaa hel posti.

- Muutoskulttuurin 18pivieminen on ollut hidasta, olisi pitanyt
osata olla vield kérsivéllisempi&. Heti kun tulee vaikea tilanne,
kiinalainen johtaja palaa vanhaan kayttaytymiseen. Hén e kos-
kaan astu sité viimeista askelta lansimaiseksi yritysjohtajaksi.
Paluun mahdollisuus antaaturval lisuutta. (Vertaapurjehtijan séén-
to: pida ainatoisellakadellakiinnit)

- Konepaja poikkeaa yhteisyrityksend muista suomalaisista yh-
teisyrityksisté Kiinassa, muut perustuvat siihen, etta tietty tuote
valmistetaan tietyn opetellun prosessin mukaan. Tehdas suunni-
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tellaan jarakennetaan ko. tuotteen valmistamiseksi. Ihmiset saa-
daan oppimaan téllainen sarjatuotanto. Paperikoneet, murskai-
met, vaihteet jne. sen sijaan ovat yksilollisid, aina on kyseessi
teknol ogian soveltaminen ja varioiminen. Perusasioiden on olta-
va opittuna, jotta pystyy soveltamaan. Kannykkabisnes tms. on
opitun sellaisenaan toteuttamista. Siiné ei saakaan ruveta sovel-
tamaan. Téama on konepajan operoimisen koulutuksellinen on-
gelma.

- Vaikka muutoksia tapahtuu joskus nopeastikin, tulee malttaa
mielensd ja odottaa. Kiinalaiset painavat aina paélle vimmatusti,
mutta loppujen lopuksi ei ole mihink&an kiire.

- Edellytta& kehittdmistarpeen ymmaértémistd molemmin puolin.
Nuoret hyvinkoulutetut kiinalaiset on melko helppo " opettaa’,
ekspattien on pystyttéava muutoskul ttuurin siirtémi seen jaolemaan
esimerkkind. Yrityksen arvot, missio, tavoitteet jne. on julkais-
tava ja implementoitava henkil 6st6é6n esim. erilaisissa koulutus-
tilai suuksissa. Otettava huomioon, etté koul utettujen nuorten kii-
nalaisten ja ulkokiinalaisten kesken saattaa esiintya ristiriitoja.
Muutoskulttuurin kehittdminen voidaan oikein hoidettunatoteut-
taa ilman mééréysvallan kayttoa.

Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitaisi
erityisesti kiinnittdd huomiota muutoskulttuurin kehittédmisessa?

- Mit&an yleisohjetta el ole, vaan jokaisen on varauduttava teke-
maan omat toimintamallinsa/ratkaisunsa. Yleensdkin muutos-
kulttuurin kehittémiseen tarvittavaa kokemusta voi vain saada
paikan paalla. Kokemusta on sitten osattava tilantei sta/l éhtdkoh-
distariippuen hytdyntéé ja soveltaa omiin tarkoituksiin.

- Rakennaitse tuotantotilat elikké greenfield-projekti. Sitten rek-
rytoit ihmiset valikoiden. Muuten olemassa olevien tilojen re-
montointi hankalaa ja kallista. Mydskin ostetun tehtaan vanhan
henkil 6kunnan uudelleen koul uttaminen on hankal aa.

- " Suomen p&a kuntoon”, ts. emoyhtion opittava ymmértamaan
kiinalainen kulttuuri, " sé8nn6t” ja business-tavat.

On tarkedA tulla paikan péélle tutustumaan asioihin, vahintaén 1-
2 viikkoa, mahdollisimman usein.



12. MUUTOSKULTTUURIN KEHITTAMINEN, KIINAN TYTARYHTION JA EMOYHTION VALINEN YHTEISTYO

L 8hetettavan valmennukseen pitéé kiinnittéa erityisté huomiota,
my0ds vaimon ja lasten osalta. On varmistuttava, etta |&hetettéva
jahénen perheensa pérjéa uudessa ja poikkeavassa kulttuurissa/
ympéristossi. Y ksingista henkil6d el kannata l8hettéa. Jos asiat
kunnossa, vaimon/perheen mukanaol o/tuki auttaa viihtymaan ja
onnistumaan. Paikallinen yritys kasvatetaan ymmartaméaan koko
yrityksen arvot, toimintatapa, kulttuuri jne. Edellyttaé paikalli-
sen henkil6ston koul uttami sta my6s emoyrityksessd Suomessa.

- Toimintamalli on rakennettavajatoimintatavat on selkeasti ker-
rottava. Systemaatti suudesta on térkeda pitdé kiinni mahdollisis-
ta protesteista huolimatta. On kuitenkin kyettéva olemaan jous-

nen.

- Muista, ettd myos Kiinassa osataan tehda toité ja joskus tehok-
kaammin kuin Suomessa, déasiis ole " siirtomaaherra’.

- Kiinnit&d huomio kommunikointiin! Sekakiinalaisille etta suo-
malaisille janéiden valilla

Emoyhtion, seké paékonttorin ettd muiden yksikoiden tuki ja
yhteydet

- Emoyhtioén ymmaérrys Kiinassa asi oimisen vaikeuksista on erit-
téin térkeda. Sitavoi oppiakaymalla paikan pdéllatutustumassa.
Oman yrityksen perustamisen jalkeen emon asenne on muuttu-
nut selvasti positiivisemmaksi, ts. oltu positiivisesti yllattyneita
monien asioiden ol etettua nopeammasta ja hel pommasta edi sty-
misesta.

- Emoyhtidlle on syyta selvittaé kiinalaisen kulttuurin business-
jatyoproblematiikkaa siten, etté toimintatapojen erilai suus myos
ymmarretadén. Asioiden eteenpéin vieminen vaatii omat tapansa
ja akansa, jotka poikkeavat totunnaisesta |énsimaalaisuudesta.
Emoyhtitn on annettavariittavasti aikaa, ts. pelkka” numerojoh-
taminen” voi aiheuttaa pahojaristiriitatilanteita.

-VamistustaKiinassa, jolloin tarvittu suunnittel ussa, ostotoimin-
nassa jne. tukea. Adrimmaéisen vahan tukea saatu, “tyhjasta ra-
kennettu” . TyOpiirustukset jouduttiin teettémaén Kiinassa, sopeut-
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tamaan. Suomesta saatiin suomenkielistd materiaalial Suomalai-
set spesifikaatiot eivét olleet samat kuin Kiinassa, meillayleensa
viitataan johonkin standardiin, joita Kiinassa ei valttamétta tun-
neta

- Paakonttorin véked kévi, mutta néiden oli vaikea tehda mitaén
todellistahands-on. Riittévasti kompetenssiaoli jo paikalla. Pé&
konttorilaisia opetettiin, vietiin tapaamaan sidosryhmien tai asi-
akkaiden edustgjia, lounastai péivallinen, ndin vierailijat “ pako-
tettiin tydhon mukaan”.

Vielgkin ihmisten oletusarvo kiinalaisista tavaroista on, etté ne
ovat huonolaatuisia, vaikkasuuri osa péivittdin kéyttéamistamme
esineistd on jo kiinalaisia. Tama ajattelu heijastui asenteisiin.
Joiltain paékonttorissa meinasi hermot pettd4, kun Kiinan teh-
dasta tehtiin, mutta tulos oli lopulta hyva lyhyessa gjassa.

- Padkonttorin tuki oli riittéva, muttabisneslinjan tasoltaolisi toi-
vonut aktiivisempaaroolia, sen méarittelyd, mité halutaan, jata-
voitteiden asentantaa. Ei tdmmodisell&kéan rakenteella varsinai-
sia ongelmia ollut, mutta kotimaassa porukka e ollut mukana
eika tiennyt, mita Kiinassa oikein tapahtui. Ne jéivét irralleen,
eivét ole perilla mita tapahtuu, vaikka yhteistoimituksia ajatel-
len pitéisi myds johtami sessa olla mukana.

- Pk:n tuki tai sen puute: Haastavin yksittéinen asiaja murheen-
kryyni koko hommassal Vélista tuntuu, etté paékonttori pistéa
enemman kapuloita rattaisiin kuin auttaa. Syinéd ovat mm. aika-
perspektiivi, e ymmarretd, etté tietyt paétokset pitéa tehda, kos-
kane eivét valttamétta toteudu juuri silloin, kun itse haluaa. Y m-
paristén muutoksia el mydskadn ymmarretd, lait muuttuvat jopa
takautuvasti. Toisaalta koska paikalla oli suomalainen johto, pk
keskittyi investointien toteutumiseen jatuottoihin, jaluottoa sen-
taén riitti.

- Emoyhtidll& on oltava valmius antaa tukea ainakin silloin, kun
sita pyydetéan. Emossa pitéé olla Kiina-osaamista ja -tuntemus-
ta, jolloin my6s ymmarretdan kulttuuriin kuuluva tapa toimia ja

- Ylin johto tuki, mutta Suomen paé koki Kiinan tehtaan uhkate-
kijaksi. Asenne oli myos se, ettd Kiinasta ei voi saada mit&an
hyvéa Kuitenkin asenne muuttui, kun kaverit saatiin k&ymaan
Kiinassa: seeing is believing.
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Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitéisi
erityisesti kiinnittéa huomiota emo- ja tytéryhtididen suhteessa?

emoyhtidssd on ymmaérrettdvé/hyvaksyttava. Tuloksiatuskin syn-
tyy ilman emoyhtitn systemaattistajariittavaa tukea seka panos-
tusta.

- Emoyhtion jaKiinan yhtion suhteet: investointi Kiinaan liittyy
yhti6n kokonai sstrategiaan, jasinne mennessé sitoudutaan pitké-
aikaisesti. Kotiléksyna pitéé tehda se, miten Kiinaan etabloitu-
minen sopii yhtion kokonai sstrategiaan. Sinne pitéa sitten menna
tosissaan, jameno Sitoo resursseja.

- Mikéli on jatkuva tarve saada erilaista tukea emoyhtidlté, on
sinne tarkoituksenmukai sta perustaa vastuullinen operatiivinen
organisaatio tai vahintéénkin nimetd vastuulliset operatiivisen ta-
son henkil 6t hoitamaan asiat ja yhteydet.

- Yritysten kannattaisi muistaa, ettd jos kauas laittaa firman pys-
tyyn, e niitd kavereita siella voi yksin jattéa. Toiset tyytyvét ti-
lanteeseen jakérsivét hiljaa, toiset tulevat lankoja pitkin. Henki-
|6iden taso ja suhtautumistapa vaihtelevat suuresti.

- Térkedd, etté padkonttorilaiset tehtaiden hallituksissa mukana.
Né&in saadaan " pakkokiinnostus®. Aktiivisesti vierailujasuuntaan
jatoiseen. Pidalyhyt organisaatio paékonttoriin, suoraan johtoon!

- Kommunikointi on vakio-ongelma. Tarkeda tiedottaa laaduk-
kaasti, tiedon mééra el oleellista niink&an, vaan sen laatu ja se,
ettétieto ymmarretdan/tulkitaan oikein. Kuljetaihmisia Suomes-
tataalla

- Perustettaessa otettava huomioon kaikki tarvittavat rahansiirrot
paamiehelle (royaltit, pé&oman takaisinmaksu, voittojen kotiu-
tusjne.), koskakun toimintak&ynnistetdan, ei muutoksiavoi endéa
tehda.

- Tarvitaan ehdottomasti emon tukea, mutta miten kehittéa dial o-
gi Suomeen péin. Vaikesan paikkaan, kuten Kiinaan, ei koskaan
pitéis [ahettdd uutta miesté. Tarvitaan myds padkonttorin tunte-
mus. Miten pystyy toimimaan kiinal ai sessa toi mintaympéristos-
sA. Liian nuorta kaveria el saaléhettdé Kiinaan.
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juttu. Hallituksen ja CEO:n téysi tuki tarvitaan mm. silloin, kun
korkeat paikalliset viranomaiset haluavat tavata tai joudutaan
odottamattomaan tilanteeseen.
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Y hteenveto:

Kulttuurierot koettiin haastateltavien mielesta odotettua véhé semmiksi,
mutta eri henkil6ill& oli hyvinkin erilaisia kokemuksia. Kiinan kokoisessa
maassa—jossa on 56 kansallisuutta, 8 eri kieltijatuhansiamurteita, erilai-
sia maantieteellisid ja ilmastollisia aueita — ovat maan siséiset kulttuuri-
erot usein hyvinkin suuret.

Koetut vaikeudet eivét yleensa olleet erityisesti Kiinaan liittyvia, vaan oli-
sivat voineet sattua missi tahansa.

Haastattelukommentit kulttuurieroista

Miten yhtidsi on pérjannyt kiinalaisten kanssa?

- Hyvin pérjétty, kaiken kaikkiaan hyvia tyontekijoité, rutiinit
hoidetaan hyvin. Tuotekehitysideoitaei kiinaaisiltatule, eik&tii-
mityd ole helppoa. Yli nelikymppiset kulttuurivallankumouksen
ndhneet ihmiset k8yttavét tietoavallankdyton vélineend, sité el jaeta.

- Alkuunvietiin paljonlahjoja, jopakannettaviatietokoneitayms.
Tama kylla tuotti hedelméé, asiat sujuivat hyvin. Rahaa emme
koskaan antaneet.

- Parjétty kiinalaisten kanssa hyvin, jos gjatellaan muita ulko-
puolisiasidosryhmié kuin asiakkaita. Kiinalainen asiakas on eri-
lainen verrattunaglobaaleihin asiakkaisiin, tytyy ollahirmu tark-
kana asiakasta palvellessa. Legaalit sopimukset eivét pade. Kii-
nalainen asiakas on vaikea asiakas, niin erilainen kuin lansimaa-
laiset. Esimerkiksi kiinalainen asiakas odottaa saavansa after sa-
les servicen ilmaiseksi.

- Kiinalaiset pitavét kiinni rahasta, joten pida varasi.
- Hyvin, mutta del egaatioita Suomeen turhan paljon.

- Parjadsimme hyvin kiinalai sten kanssa, vaikka kulttuurierot oli-
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vat valtavat. Ké&yttéytyminen asiakkaisiin jaoman toimiston véen
suuntaan oli erilaista. Omaan toimistoon |&hdettiin viemaan 1&n-
simaista yrityskulttuuria, johon kuuluu tésméallisyys, laatu, aika-
taul ujen noudattaminen, mutta asiakkaisiin péin tulee toimiaetu-
p&assa “maassamaan tavalla’ -periaatteella. Kulttuurishokki oli
puolin jatoisin.

- My0s kiinalaiset osasivat pelin: JV-sopimuksen
allekirjoituksen jélkeen partneri aloitti iltalypsyn: 70/30 ei kay-
kaén, pitda olla 50:50! Suomalaiset suostuivat 65:35, vastaus:
“Tama on paljon parempi, hyvaksytaan!”

- Ei voidaléahted siité, ettakiinalaiset ovat tyhmid, eivét osaami-
tédn, janiitdvoi “naruttaa’ mennen tullen. Ei kdy, takkiin tulee
aikanaan!

Miten koit kulttuurierot? Aiheutettiinko Sinulleja yhtidllesi
tarkoituksellisia hankaluuksia? Enta itse heille takaisin?

- Kiinalaiset osaavat vetdytya tietoisesti kulttuurierojen taakse.

- Olen ollut jo Kiinassa paljon, oppinut pitdmééan siitd, muttatie-
dostan kulttuurierot. Kiina pité ottaa tosissaan, suhtautuen ih-
misiin ihmising, niin saa positiivista vastakaikua.

- Puhutaan, etté kiinalaiset ovat erilaisia. Bisneksessa on paljon,
mitd el ymmarrd, mutta ihan samanlaisia kiinalaiset ovat kuin
mekin. Tilanne on kuin Vengjalla 90-luvun alussa, vield 10ytyy
lyhytnakaisté ahneuttayms., muttatilanne on muuttumassa. Kult-
tuurierot olleet pienemmét kuin luulimme.

- On asioitaKiinassa, joitaon erittéin vaikea ymmértéa koskaan.
Kiinalaisten yes e valttématté tarkoita muuta kuin etté henkil®
on kuullut, mita sanot. Jossain tapauksessa kiinal ai set ovat tavat-
toman naiiveja, omaaajatteluaei ole. Minun esimerkiksi piti kiel-
t&a sihteerilté ehk&-sanan kayttd: " Koska saan lentoliput? May-
be as soon as possible” Informaatioarvo on olematon. Mihin-
k&én ei haluta sitoutua, koska kaikki asiat ovat kuitenkin korke-
ammassa kédessa, ne joko tapahtuvat tai sitten eivét. Asiat eivét
ole omassa vaikutuspiirissé, jolloin se on vasta selvéa. Tekemisen
kulttuuri on hyvé, kyll& tehdéan, kunhan vaan saat perille sen,
mité pitaé tehda
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- Epéilykset jopatarkoituksellisesti aiheutetuista hankal uuksista
ovat aiheellisia. Asioiden todellisuus on mahdollisuuksien mu-
kaan selvitettavd. Malttiael saa menettéd. " Takaisin antaminen”
vain hyvin harkitusti, pdéséantdisesti " pelid” on jarkevaa jatkaa
diplomaattisesti. Seurauksenayleenséjokin muutosjollain aika-
taululla, ndin sopu séilyy.

- Kiinan kielen taito e ole kynnyskysymys, mutta kulttuurin ym-
martaminen on.

- Tahallisia vaikeuksia puolin ja toisin: kauhun tasapaino seké
positiivisella (autetaan toinen toistaan) etta negatiivisella puolel-
la (poliitikkojen oma etu tulee etusijalle). Fire approval -luvan
saaminen kesti, kun kaytettiinkin toista kuin Fire Deptin suosit-
telemaa alihankkijaa. Y mpéristolupa myos kesti, vaikka kaikki
oli alihankittu Environmental Bureaulta (todenndkoisesti urakka
meni pieleen jaolis tarvittu liséé rahaa. Bureau valitti poistove-
den laadusta, osoitimme mydhemmin, ettd se on puhtaampaa
kuin raskavesi!).

N&ma pienet ongelmat usein paisuivat, koska kiinalaiset eivat
halua esittda niitéyl6spéin. Tiedot kulkevat vain [uottoverkoston
kautta. Osattava kuunnella sivulauseital

- Kiinalainen on luonteeltaan rehellinen, mutta aina pitéé miet-
tig, mik& on hénen oma intressinsd ketjussa "mina itse - perhe -
sukulaiset —firma” . Kiinalaisilta puuttuu viel& perusturva, minka
tavoitteleminen luo lojaalisuutta pitkall& téhtdimell&. Taiwani-
laiset ovat jo elintasossa pitemmall&, 18htevét hakemaan nopeita
voittojakeinojakaihtamatta. Tuntuu kuin joskusolisi kunniapéés-
t& huiputtamaan lansimaal aisia.

- Ruokaoli paras puoli.

- On hyvA muistaa” maassa maan tavalla’. Siellatoimivayritys
on kiinalainen yritys, jokatoimii maan lainséddannon perusteel-
la. Tdma on koko lailla selked, muun muassa Kiinan joint ventu-
re -lainsé&dantd on edistyksellinen, periaatteiltaan kansainvali-
sestikin hyva. Taitavat suuremmat kulttuurierot |6ytya suomalai-
sen jabelgiaaisen vélilla kuin suomalaisen jakiinalaisen.

Asiat pitaé esittaé ja val ottaa eri lailla, koska tulemme erilaisista
kulttuuriympéristoista erilai sen historian kehityksen kautta. Kii-
nalaisen on vaikeaa kuvitella suomalaisen taustaa, koska siité ei
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ole mink&énlaista kokemusta. Pitéé ottaa lusikka kauniiseen k&
teen ja selostaa asiat, kunnes ne kiinalaiselle selviavét.

- Kulttuurieroista luulin muun Aasian kokemukseni perusteella
jotain tietévani, jatietysti ailkapaljon tiesinkin. Aikakasitys, lo-
jaalisuuskasitys ovat erilaiset. Kiinalaisen yhtei skunnan hierark-
kisuusja”sipulimaisuus’ ovat vaikeita kasittda, kuka kuuluu si-
sapiiriin, kukamihinkin. Luotollaei halutamitéén myyda, mutta
sukulaiselle annetaan lainaa ilman vakuuksia. Nd&ma ovat 1ansi-
maalaiselle vaikeita asioita, vaikka olisi pitemménkin aikaa.
Kiinaon kuitenkin huomattavasti |oogisempi maakuin Kaakkois-
Aasiajalntia. Julmakulttuuri, koska koko ajan pitéa ollavaruil-
laan, kaksi assdé taskussaan ja kaksi askelta edella. Metkuja op-
pii, joita el kuitenkaan voi Suomessa soveltaa. Ei tarkoitukselli-
sia hankaluuksia eika fyysisté uhkaa. WOFESsta puuttuivat part-
nereiden toimista aiheutuneet ongelmat.

- Kulttuurieroihin ei sisélly mitédn mystiikkaa. Myds sellaiset
henkil 6t, jotka ovat asuneet Kiinassa jajoitten pitdisi maataym-
martéd, sortuvat Kiinan mystifioimiseen. Puhutaan paljon kas-
vojen menetyksestd, mutta vailla tuntuu kuin etti suomalaiset
ovat paljon herkkahipidsempia kuin kiinalaiset konsanaan. Voi
olla, etté kasvojen merkitys on iso asia vanhemmille kiinalaisil-
le, jotka eivét vield ole tottuneet t&han markkinahumuun.

- lhmiset, joiden kanssajoudumme tekemisiin JV:ss4, ovat tietyll&
tavallaetuoikeutettuja, heill & saattaa ollatavanomai staparempi kou-
[utus, puhuvat englantia, jotta ssatamme kommunikoida, jne. Eri
kastia kuin kadun porukka, joka kesélla kulkee pyjamassa.

- Suurin ongelma kiinalaisten kanssa on ymmartamisen puute,
kieliongelma. Ulkomaalaisten kérsivéllisyys e ainariitatodelli-
sen viestin selvittémiseen, ja hankaluus laitetaan kulttuurierojen
syyksi, vaikka kyseessa on kieliongelma.

- Kommunikoinnin vaikeus, johtuen seka kielesté etta kulttuuri-
taustan erilaisuudesta. Ei ole mahdollista, etté johtaja osaisi oh-
jata tdmén alan ty6ta. Ei haitan aiheuttamista tahallaan. Meilla
on ollut hyvin hyvét suhteet partneriin jo pitk&an. Samanlaisia
hommiatietysti tehd&aén, paallekkai syyksigkin syntyy, jajonkin-
laista kilpailua partnerin kanssa, mutta ei vakavaa. Enemman
ostamme alihankintojaheiltd. Olemme teettaneet heillamydsian-
simaisiin projekteihin toitéa
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- Jonkin verran ollut huijausta, ensimmaisessa JV:ssa vahan kir-
janpidollista, mutta pientd. Toisessa havaitsin seikan, jota kiina-
lai set ehképitivét luonnollisena. Kiinalainen osapuoli halusi kayda
Amerikassa, ja kévikin, sekd Kanadassa, hoidellen myos omia
asioitaan. Ottivat JV:n rahoista ison porukan matkarahat, mita
emme tietysti hyvaksyneet. Huomasin témén sattumalta, nyt ra-
hat on palautettu. Ehk& he pitivét tét& normaalina kayténtong,
mutta luulen, etta yrittivat onnistuuko.

- Alussa kiinalaiset yrittivat ndyttad, kuinka vaikesa Kiinassa on
toimia, jayrittivét rahastaa silla. Ole pééttéavéinen, sitten OK.
Personal interest ensin on edelleenkin aika tyypillisté ja firma
vasta sitten. Huom! Pohjois-Kiinassa selkeasti enemmén byro-
kratiaa ja korruptiota ja siksi huonompi tehda businessta. Etela
paras, Shanghai myds hyva.

- Positiivista: suomalaiset eivét ole jarruttaneet Kiinaan menoa.
Se on néhty elinehtona. Proaktiivista kulttuurikoulutusta on teh-
ty Suomessa. Pitéisi myos koul uttaa kiinal aisia Suomessaja suo-
malaisista. Taytyy muistaa, etté suomalainen keskijohto ei osaa
johtaakiinalaisia oikein ilman koulutusta. He eivét toisin sanoen
osaa kaskyttéd ja seurata, ettd hommat on todellakin hoidettu.

Mihin Kiinaan menoa suunnittelevien suomalaisyritysten pitéisi
erityisesti kiinnittéad huomiota kulttuurieroissa?

- Kaikki térkeét sovitut asiat on syyta panna paperillejaantaako-
pio myds ao. henkildlle.

- Partneri — ao. teollisuuden alan toimisto - kaupunki - valtio
-ketjussa kaikki vetévét samaan suuntaan, sama se, kuka maksut
kerddl Pitdd ymmartéd, ettd “ne ovat samaa porukkaa’, ja itse
asiassa neuvottelimme Kiinan valtion kanssa.

- Otaetukéteen selville peruskulttuurierot, ne pitéé tietda. Lisak-
si omakohtainen kokemus opettaatehokkaasti henkil 6, jokatun-
tee jatiedostaa peruserot. Ulkomaalainen ei saa arvostellakiina
laista, koska se ymmarretdén usein eri tavalla ja johtaa puolus-
tusreaktioon. Provinssien pienill& tehdaspaikkakunnilla ja suur-
kaupungeissa kulttuurierot poikkeavat toisistaan mm. erilaisten
arvojen ja toimintatapojen osalta. Nepotismi on yleistd, siihen
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pitédé varautua. Vallitsee kasitys, etté kiinalainen yritté4 aina ve-
t&a kotiin pdin. Se voi usein myos olla todellista, mutta toisaalta
se on osa paikallista toimintatapaa, janéin ollen siithen pité4 osa-
ta suhtautua oikein ja” ymmértavasti”.

- Olen poikkeuksellisen suorapuheinen, ja kiinalaiset eivét sano
mit&&n suoraan, joten ehkd& asiat ovat niin pain, ettd meikédinen
on ollut niille kulttuurishokki! Suorapuheisuus on kuitenkin, pi-
temméan pédlle, herdttanyt luottamusta ja arvostusta, kun ainaon
rohkeasti tuonut esille sen, mité gjattelee. Siind mielessiihmiset
ovat kaikkialla maailmassa samanlaisia, etta rehellisyytta arvos-
tetaan ja sit, ettd lupaukset pidetéén. Meidén ei tule ruveta kii-
nalaisiksi.

- Varauduttava kaikenlaisiin |ansimaal ai suudesta poikkeaviin ti-
lanteisiin jatapoihin hoitaa asioita. Aikaa my&ten oppii ennakoi-
maan tilanteita, jolloin on mahdollista paremmin vélttyé ongel-
miltajakonflikteilta. Kontrolli on térkeéajérjestdé kaikessa, missi
raha liikkuu, mm. ostot, myynti ja maksuliikenne.

Minkalaisia huonoja kokemuksia Kiinasta?

- Eksklusiivinen agentti myi kilpaileviatuotteita: petos, mutta ei
Kiina-spesifinen.

- Kiinastakertovissa, esimerkiksi amerikkal aisissa bisneskirjois-
sakerrottiin esimerkkeja tapauksista, joissa kiinalaisyritys tekee
ulkomaal aisen kanssa joint venturen oman alueensa ulkopuolel-
ta. Tama vedettiin sitten konkurssiin ja teknologia siirrettiin kii-
nalaiselle osapuolelle.

- Kiinalainen osaa verkostonsa avulla halutessaan taitavasti ja
peitellysti rakentaaoman rinnakkai sbusineksensa asemaansa hy6-
dyntéen. Seel vélttémétté aiheutatai oletarkoitettu aiheuttamaan
yritykselle vahinkoa, joskus siitéa voi ollajopa hetkellista hyotya.
Tilanteesta kehittyy kuitenkin strateginen intressiristiriita, epéi-
lyksen ilmapiiri jaluottamuksen menettdminen, jonka korjaami-
nen ei ole helppoa.

- Huonojakokemuksia: kytkykauppoja, eri kaveri tuli téihin kuin
kévi haastattelussa, joskus syntyy henkil 6stoklikkejd, jotka tay-
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tyy purkaa, haastattelussa aikaisemmin saadut palkat valehdel-
|aan, etel &ssé pelataan enemman omaan pussiin.

- Enssmmaéinen kayttdmamme kiinalainen konsultti (Suomessa
asuva kiinalainen) yritti saada itselleen tilink&yttdoikeudet avoi-
mellavaltakirjalla. Jéi kiinni jasai [&htea.

Positiivisia kokemuksia

- Tuotantotydn oppiminen on ol lut keskimé&érin odotettua parem-
paa ja nopeampaa. Negatiivisena piirteend henkildiden liian vé-
hédinen keskindinen kommunikointi, ts. ei kysyta, jos on ongel-
mia. Tiimityoskentelytaito on hyvin puutteellista.

- Globaalissa markkinatilanteessa on valtava potentiaali ja Kii-
nassa on oltava.

- Ilman JV:téei oltaisi nykyisessitilanteessa, jaon opittu toimin-
taprosessissa oikeat toimintatavat. My0ds ei uskota, ettd olisi itse
asiassa edes voitu pérjété paremmin, koska aika el ollut valmis.
Kokemus opettaa, janyt ollaan valmiitakohtaamaan Kiinan tule-
vaisuus. Jamitéén e ole mennyt kankkulankaivoon.

- Jos osaa kiinan kieltg, eldaméavoi ollatodellarikastajamonipuo-
lista. Mahdollisuuksien maa, samalla portti Aasian markkinoille.

- Vaikka henkil 6stdasiat ovat kaikkein hankalimpia, niin toisaal-
ta.on niissd monta hyvaakin asiaa. Henkil 6t ovat mukautumisky-
kyisia javalmiita oppimaan uutta (huom. joskus entisen omista-
jan "taakka"). Firman johto tehnyt pédtokset, etta ténne tullaan...
toimintaedel lytykset kunnossa. Kolmisen vuotta kaikki APAC-
alueen asiakkaat ovat jo painaneet padlle, ettéa ténne on tultava.
Taméaon elinehto firmallejapositiivista, ettdse mydstoimii (huom.
val mistuskustannukset noin 8-10 kertaa halvemmat kuin Suomes-
sa, vaikka pitkélle automatisoidut tehtaat. Erittain térkedd, etta
logistiikka-aika ja -hinta on paljon pienempi kuin jos |&hetettéi-
siin Suomen tehtaalta APACin alueelle).

- Strateginen paétoksemme on olla ja kasvaa Kiinassa, joka on
tall& hetkella alan suurimmaksi kasvava markkina.
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Shanghai Fimet Medical Equipment Co Ltd, tehdas Shanghaissa.
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Y hteenveto (eréén kauan Kiinassa tydskennelleen suomalaisen ekspatin
haastattel un perusteella):

Satsaa resursseja
Suomalaiset yritykset pelkédvét investoida Kiinaan. Tanne tullaan lii-

an pienilla resursseilla ja liian varovaisesti. Kun péétos etabloitumi-

tykset. Suomalaiset tekevét yleensa sen virheen, ettd padkonttorin ka-
verit tekevét esiselvitykset Kiinassa, ja kun pdétos etabloitumisesta
jo luodut suhteet hajoavat ja uusi vetdja joutuu taas al oittamaan hom-
mat alusta. N&in menetetdén pahimmassatapauksessajopavuos kéyn-
nistamisessi. Kiinalaisen voi palkata Chief repiksi vasta kun tdméon
téysin lojaali suomalaista paéamiesté kohtaan.

Kotipesa kunnossa

Toinen huomio on, etté kotipesan tulee olla kunnossa. Kiinaon valta-
van suuri maa, jatanne on turhatulla, jos edes Suomen markkinoitaei
olevielavalloitettu. Ténne tulevat kansainvaliset yritykset (kilpailijat)
ovat yleensd vahintaén kotimarkkinajohtajia ja useimmat myos kan-
sainvalistyneité yrityksia jo ennen Kiinaan tulemista. Téma koskee
ennen kaikkea pkt-yrityksié Kiinaan on turhatulla” harjoittelemaan”
kansainvélistymista. Ja kun Kiinaan tullaan, rahaa pitéé olla sen ver-
ran, ettd kustannuksista selvitéén. Taméae ole halpamaa. Suomalais-
ten ongelmanaon se, ettamistdan el suostutamaksamaan mitéan, kaikki
pitéisi saadailmaiseksi.

Henkil 6stokysymykset

L okalisoiminen tarkoittaa keskijohdon |okalisoimista. Tarkoittaa, etté
kiinalaiset keskustelevat aina vertaistensa kanssa. Eli esim. neuvotte-
lussatulee olla paikallauseampiahenkil 6it4, siis vastaavat kuin vaste-
puolellakin. Toimitugohtaja ei keskustele managerin kanssa ja péin-
vastoin. Suomalaisten perusongelmaon se, ettemme selvité etukéteen,
keita eri tapaamisiin tulee. Néin emme osaa varautua neuvotteluihin
jaannamme heti kiinalaisille etulydntiaseman. Ollaan usein tilantees-
sa, jossa paikallinen myyntipaallikko pyorittéa suomalaista toimitus-
johtajaa mennen tullen.
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Kertojan periaatteenaon esim. se, ettel hén koskaan myyntitilanteessa
keskustel e hinnoista, vaan sen tekee hanen myyntipaéllikkonsg, vaik-
ka hén itse olisi mukana. Nain vétetdén tilanne, jossa asiakas pyytéa
alennusta toimitusjohtajaltajakévelee siis myyntipaéllikon yli. Tama
myds vahvi staa vastapuol el le kiinal ai sen myyntipdal likon merkitysta.

Ensimmaéisiin tapaamisiin ei misséén tapauksessa saa |&hettdd Suo-
mestatoi mitusjohtajaa, vaan myynti-/vientip&allikkdtason kaverit hoi-
tavat alustavat keskustelut. Vasta kun kaikki on sovittu ja tarvitaan
allekirjoituksia, 18hetetdan Suomesta TJ paikalle. N&in toimivat myos
kiinalaiset firmat.

Kiinalainen toimintaympéaristd muuttuu

Lahtokohtaisesti on kuitenkin muistettava, etti business on ainavain
businessta. Nain myds Kiinassa. Toimintaympéristé muuttuu, mutta
toimintatavat ovat ennallaan. Toisella osapuolella on rahat ja toisella
osapuolella on tavarat, jotka siis vaihtavat omistgjaa. Keskustelu on-
kin enemmén sitd, miten jamillaisilla ehdoilla tavara ja raha vaihde-
taan kédesta toiseen.

Suhteet ylitse kaiken

Jabusinessta el voi tehdadilman guanxia. Tassa korostuu paikallishal-
linnon merkitys. Suurissakin projekteissa keskusjohdon merkitys on
loppujen lopuksi erittéin pieni. Paikallishallinto p&éttéé asiat. Eli kun
keskijohdossa on sopiva méérakiinalaisia, on heille annettavajossain
ma&rin vapaat k&det luoda guanxia paikallisviranomaisiin, jotta asiat
Sitten varsinai sessa kauppatilanteessa sujuvat. Taméatarkoittaasita, etta
myyntimiehet joutuvat viettémaan alkaansa kosteillalounaillaja din-
nereilld ja myos karaokebaareissa. Tassa tulee muistaa, mitéa guanxi
todellisuudessa on. Se on toisen huomioon ottamista, e Siis sinénsa
rahaa, ja guanxi on henkilokohtaista, ei siis firman juttuja. Jos asiak-
kaat haluavat Suomeen, niin kutsutaan jahoidetaan jasillasalva Kaikki
on tietysti suhteellista kauppojen koko huomioon ottaen.

Sopimukset
Sopimuksista se, ettd mik&an sopimus ei Kiinassa ole sitova. Kun so-

pimukset on allekirjoitettu, ne koskevat vain meité. Kiinalaiset aloit-
tavat uudelleen neuvottelut heti, kun siihen vain 16ytyy mahdollisuus
tai sopimuksessa on kohta, joka ei heitéd miellyta. Tamé sama koskee
JV-partneria. Ohjeena suomalaisille on se, etté kyseenal ai stakaa kaik-
ki. Kysyké&ainaensin Why!! Jos ei tule vastausta, niin tiedetéan heti,
etté vastapuolella on aivan muut intressit kuin meilla. Meidan taytyy
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muistaa, ettd kiinalaiset ovat kiinalaisia ja me suomalaisia. Heidén
mielenkiintonsa keskittyy ihan eri asioihin kuin omamme.

Muita neuvoja

- Kaikki tapaukset individuaaleja, kaikki menevéat omalla taval-
laan, isot firmat eri tavalla kuin pienet. Ei ole olemassa yhté ta-
paa mennda Kiinan markkinoille, paljon riippuu myos siitd, me-
neeko pelkastdén Kiinaan vai myyko myds muualle Aasiaan.

- Pitaé |6ytaé konsepti, milla menné.

Ala sotkeudu joint ventureen.

Oltava tarpeeksi rahaainvestointiin, k&ynnistamiseen jamarkki-
nointiin. Rahan teko ei ole helppoa, mutta ilman panostusta sita
ei tule lainkaan.

Kiinaan el voi menndvain”véhan”, sinne mennédén " kaulaamyo6-

ten”.

- Varaapaljon aikaajaresursseja, varmistaettaresurssejaon, etta
kotityot ja pohjatyot tehddén kunnolla. Meilld on ollut tarpeeksi
resursseja, myos talousihmisemme ja juristit ovat paljon viettd-
neet aikaa Kiinassa. Ainakin tieddmme, mitatehda. Myyntiintar-
vitaan kiinalainen, valkonaama ei tee sitd, tarvitaan luotettava
kiinalainen myyntiin.

- Aikaa menee montakertaa enemman kuin mihin on varauduttu.
Kantap&én kautta on asioita opittava. On helpompi muuttaa fir-
man tapaa toimiakiinalaiseksi kuin muuttaa esimerkiksi Kiinan
tullin toimintatapaa eurooppalaiseksi. Suurimmat mustelmat tu-
levat siing, kun yritetdén vaantaa kiinalaiset toimimaan suoma-
laisittain, raportoimaan viikoittain, tekeméén sitéjataté. Seuraa-
vallakerralla palkkaisin ensin |ogistiikkaa hoitavan henkil6n! Ja
yleensd ensin henkil6t, sitten tilat. Tueksi |6ydettéva luottohen-
kild, jonka kanssa pystyy myds englanniksi kommunikoimaan.
Suomalainen yhteist on ollut hyvana tukena etenkin Shanghais-
sa. Avoimin mielin Kiinaan, muista etta liikesalaisuuksia el kau-
heasti ole, pitéé vai htaainformaati ota muitten suomal ai sten kans-
sa. Firmat |éhtevét usein val mistautumatta Kiinaan, yhtékkiahuo-
mataan, ettd ollaan Kiinassa, ja sitten lukemaan ja kyselemaan,
miten pitdatoimial Strategiakirjoitetaan jalkeenpdain.
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- Sijaintipaikasta liikkeelle, mik& oikea sijainti oman strategian
jamarkkinoilletulon pohjalta. Jos avaintoimittajaonkin 2 000 ki-
lometrin p&&ssé, tulee ongelmia Teollisuuspuisto valittava huo-
lella. Vet an rekrytointi on ensiarvoisen tarked. Finprokin voi-
nee auttaatassi valinnassa, mitk&ovat alueen ominaisuudet, palk-
kataso jne. Alun organisointi tarkeéd, kuitenkin tapauskohtaista.
Kévin 11 kertaa Kiinassavuoden aikana, kunnes sitten joulukuus-
sa muutettiin. Paikan paélla on kéytéva tietoja hankkimassa, ja
lopuksi tuntui, etté olisi pitényt vield enemman panostaa tdhan
alkuun. Taloushallinto on rekrytointihaaste, head huntereiden las-
kutus on tahtitieteellinen.

- Kéyté hyvéa konsulttia tai useampaakin. Meilla oli juristi ja
ka&ytannon ihminen.

- Markkinatutkimus kannattaa tehdd. Amerikkalaisten tekemét
tutkimukset ja kirjat Kiinasta olivat hyodyllisia. Nyt tietoa saa
paljon paremmin kuin tuolloin, muttayhé kotity 6t kannattaateh-
dahyvin.

- Tuotteen pitda olla oikea, on oltava selvillg, onko sillariittavéa
kysyntéa gjatellulla hinta- ja laatutasolla. Perusasiat pitdé olla
kunnossa, jotta rahoittajat voivat luottaa tdhan suomalaisyrityk-
seen. Pitéd olla realistinen odotuksissaan seké ansainnan, satsa-
uksen etta aikataulun suhteen.

- Valitse oikeat toimijat, tai tuo ihminen, joka tuntee yrityksen
tavan toimia, omaksuu kiinal ai set tavat, japitéé.ollavahvasti suo-
malainen. On oltavarealistiset suunnitelmat jakunnolliset rahoi-
tuslaskelmat seké rahaa ja aikaa. Asia pitda hoitaa kunnolla, se
kysyy suomalaiselta yritykselta paljon. Tadlla Suomessa péésee
liikkeelle hyvin pienella pddomalla, mutta ei se sielld onnistu.
Osakepaaomalla pitdé saada asiat toimimaan, koska Kiinassa on
tiukat rajoitukset siité, kuinka paljon voi ottaalainaa. Kaiken t&-
man selvittdmi seen pité4 panostaa. On hieno juttu, ettd on Finpro
ja Tekes ja Sitra, jotka auttavat kartoituksessa. Etukéteen pitdéa
perehtyd, etteivét luulot ole liian suuret. Kiinassa el pérjéa suo-
malaisuudella, eiké suomalainen tuote hinnalla.

- Yritaymmartda kiinal ai sten gjattel utapa. Y mmarra kaupanteon
erilaisuus, hyvaksy maan tapa, kunhan firman etu toteutuu.
Sopimus merkitsee osapuolten senhetkistd ymmérrysté asiasta,



14. NEUVOT

mutta el indikoi sitd, millainen tdma ymmérrys on ollut aikai-
semmin tai millainen se on joskus myShemmin, vaikkapa mi-
nuutti allekirjoituksen jélkeen. CashisKing: Kiinassaollaan an-
saitsemassal

- Tilanne Kiinaan mennessé oli se, ettd meilld e ollut ainoata-
kaan asiakasta valmiina. Todennakdisesti kaikilla muilla suoma-
laisilla Kiinaan etabloituneilla yrityksill& on asiakkaat valmiina
Jollain on vain muutama asiakas koko maassa, eréilléjopaa uksi
vain yksi!

- Ei ole my6skaan vain yhté tapaa menné Kiinan markkinoille.

- Jo paikallaolevat suomalaiset jasuomalaisyritykset ovat térkei-
tatiedonvaihdon ja benchmarkkauksen seké sosiaalisten suhteit-
ten takia. Esitelmétilai suuksissa saa hyvia virikkeita.

- Maailman suurimmat markkinat, oikein toimien suomalaisille
paljon mahdollisuuksia. Ei pida mennaylimielisesti; luotavayh-
teinen bisneskulttuuri molempien eduksi.

- Luota itseesi, kun menet Kiinaan, sen verran pité olla koke-
musta, ettel anna ottaa itsestédén niskalenkkia. Pitda tietdd, mita
tahtoo, ja pyrkia siihen méérétietoisesti. Pitadé ollaselvilla, miksi
siellaollaan, ettei “viedakuin vesikelkalla’. Kiinassa pétevét sa-
mat asiat kuin muuallakin, mutta ndma korostuvat. Joskus pitéa
olla antamatta periksi.

- Ala|3hde misséin tapauksessa 50:50-joint ventureen.
Jos tarvitset kiinalaispartnerin hoitamaan markkinointia tai yh-
teiskuntasuhteita, sill& voi olla 10-30 % osakkeista.

- Olisi hyva osata véhén kiinan kieltd, se on kohteliasta, mutta
muutamalla sanalla saa hyvan tunnelman aikaan.

Kiinaan menon oppeja ei Suomessa voi antaa — paitsi perusfak-
tat. Lahtijaksi on hyva valita henkil6itg, joilla on jo lannessa
ollut riittévan hankalia t6it& hoidettavanaan. Télainen kokemus
on avuksi. Lansimaisen johtgjan on ratkottavapaljon asioita, yleen-
vasinne mennessa. Aikai semmin Kiinassaorganisaatio oli hyvin
auktoritddrinen, mutta el se enda silla lailla toimi. Ryhmétyota
nyky&an tarvitaan; tdma on ollut mittava muutos.
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-Kysy niilta, jotka ovat olleet, kysy niin paljon kuin mieleen tu-
lee. Oman firman miehet eivét kuitenkaan 18htiessdan tarpeeksi
kayta edellisten kokemusta hyvéakseen. Suomessa on paljon Kii-
na-0saamista, jotaei hyddynnetd, henkiset pédomat menevét huk-
kaan. Taytyisi my0s | hettdé kokeneita, ei ihan koulupoikasia.
Kolmas seikka on se, ettd |ahdeté8n silmét ummessa. Kiina on
maailman kovimmin kilpailtu markkina, sinne pitéé|ahettaé par-
haat kyvyt. Taytyy panostaa, jos hal uaa saada aikaan.

- WOFE, & JV.

Valitse paikkakunta huolella, avainhenkil6t tarkasti. Meilla oli
ehkaliiaksi ulkomaalaiskéskytyksig, toimittavakiinalaisten luot-
tohenkil 6iden kautta. Paikallinen johto saatava nopeasti.

- Selvit asiat riitt&van ajoissa, ennen kuin sidot liikaa rahaa: mi-
ten maa toimii. Varmistu siitd, ettd perustettavan yrityksen toi-
mintaedellytykset ovat olemassa. Tama edellyttd& markkinaan
tutustumista. Mikali teollisuuslaitosta ollaan perustamassa, kaup-
paa pitéd olla alla, vahintéankin koemarkkinointi pitéd olla teh-
tynd, jotta pystyt varmistamaan tuotteen jatkuvan menekin. Lii-
kaa el kannata tuijottaa siihen, jos kilpailijat ovat jo Kiinassa,
silla el varsinaisen menestymisen kanssa valttdmétta ole mitéan
tekemisté Jos riittévan hyvin hoitaa asiansa, voi menna vaikka
viimeisend ja voittaa sen pelin viela Suurimmassa huumassa el
sinne kannata menng, muttei mydskéan jattéa meneméttd, vaik-
kakaikki muut jo sielld ovat. Kaikki on mahdollista. Sinne [&he-
tettévien henkil 6iden pitéé olla avoimia uudelle, luutuneiden k&-
sitysten kanssa sinne ei kannata mennd, eiké opettamaan kiina-
laisille, kuinka asioita tehdéan. Riittéva maara noyryytta oltava,
kasvot menevét aluksi useasti, ole siihen valmis. Mik&an ei ole
itsestdan selvad. Hermot eivét saisi menna oikeastaan mistéan.
Maan systeemiin taytyy perehtyd, |8hteité on lukemattomia, kol-
legayritykset yms. kannattaa haastatella ennen kuin sitoo liikaa
rahaa. Jaluonnollisesti luottamus kotipesén jaKiinan vetdjan va-
lilla oltava.

- Miksi menisin Kiinaan, mita minulla on myytéavaa?
Aikaavarattava, hirmu pitk&an venyy ennen kuin voittoja kotiu-
tetaan. Kiina muuttuu koko ajan markkinatal ouden suuntaan.

- Jos valtion yksikot ovat asiakkaana, ne edellyttavét tietyn mini-
mimaaréisen rekisterdidyn pddoman, tarjoamaan el péase liian
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pienella pddomalla. Valtion suuntaan jos myy, niin on syyta valt-
téaihan minimipddomaa. " Saadakseen ostaa tarjousasiakirjat pi-
t8& rekistertidyn pd&oman olla minimissddn X XXX."

- Olen tehnyt tété bisnesté 20 vuotta, myds kansai nvalista bisnes-
t&, asunut ulkomailla, kdynyt mm. Japanissa 15 vuoden ajan vuo-
sittain, niin tiettyd nékemysté on tullut. Jos Iéhdet koulunpenkil-
t& perustamaan vaikkapa I T-yritysta ja viemaan sita vaikkapa
Kiinaan, osaaminen jakokemus eivét riitg, aivan varmasti tulee
virheité. Isotkin suomalaiset yhtiot tekevét téssi suhteessa aivan
kasittamattomia virheitd. Suositus: oltava paikallisoloja tunteva
lansimaalainen, mielelléén suomalainen henkild, jolla on pitka
kokemus alueesta, ilman sellaista on turha l&hted.

- Pitéé ollavarautunut javalmis muutoksiin. Kiinalai set nauttivat
siitd, etta yhtakkia tehddén muutoksia.

- Aikaa ja henkisia resursseja on satsattava, siella kéaytéava usein.
On hyva opiskella edes véhén kiinan kielté ja perehtyé maahan,
sen kulttuuriin, filosofiaan ja historiaan kaikilta kanteilta. Ne ar-
vostavat sitd, ettd osaa vahan keskustella nédistd asioista, ja ne
antavat taustaa ymmaértaa kiinalaisia paremmin. Viimeisten 100
vuoden historia olisi hyvé tuntea. Paljon hyvaa kirjallisuutta on
tarjolla.

- Kannattaa harkita kahteen kertaan.

Laita resurssgja mieluummin liikaa kuin liian véhan.

On hyvaollayksi luotettava kiinalainen, joka ymmértéa molem-
piapuolia Paikallisesti on luotava suhteet vaikuttajaketjuun, alan
vahvoihin tyyppeihin. Ajoitus on térkeé. Pité& uskoa viesteihin,
joitamarkkinaltatulee, markkinaon pal jon monitahoi sempi kuin
mitd kuvitellaan. Yksinkertainen tuote ja sitd mahdollisimman
paljon! Pitkén paélle uskon, ettd tuotantoa on Kiinaan vietéva, ja
virta on jatkossa kaksisuuntainen.

- Ennen Kiinaan menoatulee huolellisesti tutkia, onko yrityksel-
|atarvittavat resurssit. Menoon tulee suhtautua vakavasti, ja sen
taytyy olla téysipainoista. Yrityksen tulisi nimeté yksi henkil 6,
joka vastaa hommasta. Kilpailu Kiinassa kovenee koko agjan.
R&D:n siirtdmista Kiinaan on ruvettu liséamaan.

- Pikavoittojen teko on kauan sitten mennyt ohi. Tosissaan Kii-
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naan menoaaikovien on oltavaerittéin hyvié Euroopassajamuu-
allamaailmassa, ennen kuin sinne menoa kannattaa edes kokeil-
la. Sinne el kannata |8hted monitoimimallilla niin, ettd on viitta
kuutta seitsem&é eri tuotetta ja vaan yritét volyymia. Vertikaali-
nen diversifiointi avainkysymys. Jos osaat bisneksen ja tuotteen
t&al14 ja tuotteelle on loistava argumentointi olemassa, niin ne
parametrit pitdé soveltaa siihen maahan ja silté pohjalta katsoa,
ketka ovat paikallisia osagjia, 10ytyykd verkkopartnereita, kan-
nattaako al oittaa ensin maahantuonnilla, sitten lisenssivalmistus,
sitten joint venture. Hatikainti koituu kohtal oksi. Osaamisen pi-
t&& olla huippuluokkaa Euroopassa, ennen kuin pérjéamme. Kii-
nassaon paljon pikkuyrityksid, joiden kiintedt kulut ovat olemat-
tomat ja jotka kilpailevat jossain markkinalohkossa Sinua vas-
taan. Jos osaat Euroopassa bisneksen, Sinun on helppo ymmar-
té setarveajattelu, mikékiinalaisellaon asettaa ko. tuotettakoh-
taan. Kohdenna tuote oikeaan markkina-aukkoon, niin muillekin
parametreille ehkéldytyy arvostus eiké pelkastéan hinta ratkai se
tuotevalintaa. Silloin kun oivallat tdman, etta niita muita para-
metrej & arvostetaan oikei ssa verkoissa, akavat eurooppalaiset li-
sdarvot painaa. Jos olet keskitason tekija Euroopassa, dla edes
yritd menna Kiinaan!

- Samaneuvo kuin minne tahansa ulkomaille 18htiessg, pitédé.olla
aika avoimin mielin, avoimin silmin ja avoimin korvin.

M aassa maan tavalla. Suomalaisellakonseptilla e pérjda, vaikka
sevoi ollarunkona, & riita sellaisenaan.

- Perusohjeenarobust investment, eli jos aikoo ollaKiinassa, pi-
t&& alkuharjoittel un jalkeen tehda kunnollaperustaminen. Parempi
ottaapari suurtaaskeltakuin 10 pientd, sillaasiat muuttuvat usein
liian nopeasti emmeka pysy mukana. Kotil&ksyt tulee tehdakun-
nolla. Kiinaan e pidatullavain katsomaan mahdollisuuksia.

- Etene "Kiinan valloituksessa” suunnitelmallisesti/systemaatti-
sesti askel kerrallaan, ja opi jokaisesta vaiheesta riittavasti niin,
etté uskot sen osaavasi. Opi ja kasva kehitysvaiheiden mukana.
Kaikki eivét tarvitse jatkuvaa | dsnéol oa Kiinassa.

Monissa tapauksissa voi olla suositeltavaa edeté pitkén kaavan
mukaan, esim;

- suoravienti

- agentuuripartneri

- maahantuontipartneri
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- edustusto

- myyntiyhtio

- huoltoyhtio

- valmistus

Alapidaliian kiiretts, kouluttaudu ja kouluta. Pohjaty6t on aina
syytéatehda huolella

Rahoita toiminnan kasvu busineksella.
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Content for the Feasibility Study
(L&hde: Shanghai Foreign I nvestment Commission)

General Introduction

1.General Introduction
1.1 Name of Item
1.2 Party of Corporation
1.3 Approval of project recommendation
2.The current situation of the investors
2.1 Situation of Party | & Il
2.1.1 Location and environment of the factory
2.1.2 Technology
2.1.3 Industry workshop
3.Total Investment
3.1 The evaluation of theinvestment (including register capital, bank loan)
3.2 The investment method and distribution scale
4. Product and producing scope
4.1 Product name and size
4.2 Production ability
4.3 Investment period
4.4 Product type and function

The Forecast of domestic and overseas market

1. Domestic market
1.1 Development situation of the product
1.2 Popular rate of the product
1.3 Purchase ahility forecast
2. Oversea market
2.1 Market situation of several main countries
2.2 Using rate in main countries

Raw material and apart supplying
Energy supplying
Water

Electricity
Gas
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Layout of workshop

1. General introduction of factory
2. Industrial processing and layout

Finance and Economic Analysis
1. Evaluation of investment
1.1 Total investment
1.2 Register capital
1.3 Fix asset
1.4 RMB loan
1.5Analysis of sales price
Labor Management and Wages

1. Labor management
2. Steff salary

Imported equipment list

Conclusion
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Liite:

12 GOLDEN RULES OF CHINA

gk whpE

No

10.
11.
12.

Liite:

NOTHING ISEASY

EVERYTHING IS POSSIBLE

WESTERN BUSINESS LOGIC DOES NOT APPLY

THE PROJECT ISA FUN PROJECT IF THERE ISNO DEADLINE
YOU MUST PERSIST - THINGSWILL COME

YOURWAY EVENTUALLY

PATIENCE IS THE ESSENCE OF SUCCESS

“YOU DON'T KNOW CHINA” MEANSTHEY DISAGREE
“NEW REGULATION” MEANS THEY FOUND

A NEW WAY TOAVOID DOING SOMETHING

“INTERNAL REGULATION” MEANSTHEY ARE MAD AT YOU
“BASICALLY, NO PROBLEM” MEANS BIG PROBLEM

WHEN YOU ARE OPTIMISTIC, REMEMBER RULE #1

WHEN YOU ARE DISCOURAGED, REMEMBER RULE # 2

I1po Kaislaniemi, Shanghai 2001

ESTABLISHING A JOINT VENTURE
MANUFACTURING COMPANY IN CHINA

1. Why China?

You have gone through the strategic process of reasons for your investment into
thisworld’slargest market. Your major competitors might be already there, anditis
part of your global strategy. Chinaisstill alow-cost manufacturing place, especial-
ly when thinking its technically advanced labor force. Obviously you also have

concluded that it is possible to earn money in China.

You have made a pre-feasibility study, or at least acquired understanding how your
international and Chinese competitors are doing in China. You have a picture about
how much human and other resources you need and for how long period, until you
can make money in China. And to get board's approval, you must have estimated

how much money you can make.
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Let’'s assume that your project belongs to the encouraged or permitted categories
with atotal investment of below USD 30 million, then the authorities on provincial
level or at the major industrial zones can approveit. A project over USD 30 million
usualy needs to get approval from the State Council in Beijing, and may require
more time for the procedure.

2. Location and selection of theindustrial area/development zone

You may have apartner aready, with which the basic understanding about the joint
venture has been formed. The partner may bring into the joint venture land, buil-
dings, manpower, management and marketing and sales channels. It might be good
to mention here the importance of due diligence, and finding out such basic things
as does your assumed partner have all the rights and ownership to bring in the
capital contribution in kind to thejoint venture. Thisis easily documented, but you
probably need your Chinese-speaking lawyer to join the process early.

In case of no pre-selected partner you need to select the location of your enterprise.
The location mainly depends on the market, where are your customers, and logis-
tics, how to get raw material and components in, and products out of the factory.
Arethe subcontractors, research and design institutes and universities conveniently
located, in case you need those? |s skilled labor available now and also in the
future, when our factory grows? |'s the competition about Iabor very keen? Can we
get skilled Chinese management into this location? Can the expats find decent ac-
commodation, schools and shopping possibilitiesin the area? These are but the few
questions you need to ask.

Most of the Investment Zones in East China, near Shanghai, offer very similar
infrastructure and incentivesfor foreign investors, they arelogistically pretty same,
and market, |abor, subcontractors etc. are very close. Finally the selection of the
location depends much on how you and your managers feel about the local authori-
ties and their possibilities and willingness to deliver what they promise.

3. Investment vehicles
In case of foreign direct investments (FDI), the possibilities are either equity joint
ventures (including Sino-foreign owned stock companies), contractual joint ventu-

res and wholly owned foreign enterprises (WOFE).

In a equity joint venture the partners share their control in the company and the
profit in ratio of investment.The general manager is responsible for management
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under the leadership of board of directors. Foreign partner must contribute amini-
mum of 25% of investment.

In a contractual or cooperative joint venture the contract stipulates the split and
form of investment, profit, management and ownership which may differ from equity
ratio.

4. Investment procedurefor equity or contractual joint venture

1) Preparing and presenting the project proposal

After the foreign and the Chinese parties have reached the agreement of cooperati-
on, usually intheform of |etter of intent, the Chinese party shall prepare the project
proposal letter and to present it to the examination and approval authority.

Note please that even in case of establishing a WOFE, the foreign company must
entrust an approved Chinese agency to file the project ducuments.

2) Preparing and submitting the feasibility study report
After approval of the project proposal, the foreign and Chinese parties shall jointly
prepare afeasibility study.

3) Joint venture contract and the articles of association
These should be submitted to the authorities together with feasibility study.

4) Business license

After receiving approval of the feasibility study, joint venture contract and the ar-
ticles of association, the joint venture company can apply for the business license.
The enterpriseis deemed as established the date when the businesslicense isissu-
ed.

5) Other important formalities include opening bank accounts (usually 3), and re-
gistration in relevant bureaus, like the tax office and the customs.

Usually the Chinese partner or, in case of WOFE, a development or consulting
company of the industrial zone will help the foreign company through this pro-
cedure.

The process takes usually 2 to 3 months, but some industrial areas boost that if al
the documents have been prepared, it takes only a couple of weeks to receive the
business license. The schedule may not be so critical, but it is essential to seek
professional advise for the establishment. Usually the international 1aw office you
use el sawhere has aready an office in China.
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5. Other vehicles needed

Besides the manufacturing joint venture you may need or want to have atrading or
logistics company at afree trade zone, and a representative office for general mar-
keting and customer support activities, independent from the joint venture.

6. Attachments
- Ten top business tips
- China's investment zones

Attachment: Ten Top Business Tips (British Chamber of Commerce in China):

1. Research: The first step in any business venture to China is thorough market
research.

2. Build relationship: Cultivate personal contacts and connections, keep regularly
in touch with them.

3. Make management commitment: Support the China venture with top manage-
ment and home team attention.

4. Send top talents: Doing businessin Chinarequires skillsand ability to deal with
complex issues. Don’t send junior staff just because profits are not expected to be
largein the short term.

5. Be patient: Set realistic timescales. The number of visits you need to make to
Chinawill probably be more than you initially estimate. Thisistrue for other initi-
ally estimated resources, too.

6. Use clear language: Make sure your message gets through clearly and in tone
that is not causing resentment. In negotiations, don't say no even when you mean
it.

7. Be hard-headed: You still need to make a profit.

8. Learn the culture: Taketimeto know alittle about the Chinese culture, traditions
and history.

9. Have along-term strategy: It may take years to make real profits.

10. Keep smiling.

ATTACHMENT: CHINA’'SINVESTMENT ZONES

Aninvestment zone generally means an areareserved for industry, with ready-built
infrastructure to serve the companies. You can locate your factory outside these
industrial areas practically only when your partner is an existing industrial compa-
ny.
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There are several types of zonesin China. The largest ones are the “ Special Econo-
mic Zones’ (SEZ) in certain South Chinacities, being Shenzhen, Xiamen, Hainan,
Shantou and Zhuhai. These were established already in 80's, and later Shanghai
Pudong New Area was added.

Next type of zones are Open Cities’, originally 14 Eastern seabord cities, already
advanced in infrastructure and trade, and designated to operate as gateways into
other parts of Chinaaswell. These were expanded early 90'sto include al provin-
cial capitals and al citiesin border regions.

The state-approved “ Economic and Technical Development Zones’ (ETDZ) cover
major coastal and other cities, and, with “High-Tech Development Zones’ (HTDZ)
are perhaps the most sought-after locations for foreign investments.

Most zones typically will offer tax incentives and holidays, plus some additional
local benefits. WOFE's and JV's are normally entitled to completely tax-free two
first profit-making years, and another three years with 50% tax rate. Corporate tax
rate is 33% generally, but the zones usualy offer 15% tax rate even later, and the
local benefits may include exemption for land use costs, or return a part of the VAT.
If the WOFE or JV has been approved as a high-tech or exporting company (the
latter requires that over 70% of products are exported), the tax rate can be even
[ower.

Sincethe zones cannot offer much different incentives, they are competing by offe-
ring other services, like smooth approval process, helping in getting skilled emplo-
yees, good infrastructure, and of course the upfront land-lease feeisusually “ nego-
tiable”.

Most zones offer so called “one-stop-service”, or “one-window-service”, which
for the investor means less bureaucracy and easier dealing with different depart-
ments of the government.

Thereare 15 “Free Trade Zones’ (FTZ) aong the coast of China, which, in additi-
on to the usua incentives, offer bonded area for manufacturing, warehousing and
logistics.

Some logistics centers, located at the FTZ's, can offer services like receiving and
shipping the goods, customs' clearance, warehousing, pick-and-pack, and evenin-
voicing.

There are also thousands of local level and even private industrial zonesin China.
However, it is possibly safer for aforeign investor without prior contactsin China
to deal with the state and provincial level zones.



LITTEET 111

Liite:
I1po Kaislaniemi 2003

INDUSTRIES, WHERE FOREIGN INVESTMENTSARE
ENCOURAGED, RESTRICTED OR PROHIBITED

Encouraged Foreign Investment Industries

Most of the industries are in this category, with some exceptions:

pulp mill with a capacity over 300,000 tpa (smaller one should be ajoint venture)
glass and cement factories restricted into the Western China

supercritical power plants need to have a capacity of 600 MW or more

Restricted Foreign Investment Industries

In many cases, the Chinese party should be the holding party, like in printing
industry, with the exception of printing related to packaging and decorating.
conventional coal-fired power plant needs to have a capacity of 300 MW or more
containers

small trucks

certain construction materials

major telecommunication equipment, etc.

Prohibited Foreign Investment Industries

Telecommunication operation used to be completely prohibited, but will be
gradually released, so that wholly foreign invested company can be set up not
later than December 11, 2006.

Most of the prohibited industries are traditional Chinese industries, like green tea
manufacturing, dealing with radioactive minerals, ivory carving, postal services,
air traffic control, gambling, basic education institutes, broadcasting, etc.



112

LIITTEET

Liite:

SUOMEN JA KIINAN KAUPALLINEN HISTORIA: JUHANI HEIKURA,
KAUKOMARKKINAT PEKING 1959-1963

Suomen ja Kiinan kaupallinen historia alkaa siité, kun Kaukomarkkinat Oy myi
Kiinaan vuonna 1952 ensimmaéisen sanomalehtipaperieran 4 500 tonnia. Kauppa
oli tuolloin kolmikantakauppaa Neuvostoliiton kautta. Kiinalaisten neuvottelijana
oli silloinen varaulkomaankauppaministeri, suomalaisille tutuksi tuleva Lu Xu
Zhang, entinen yksityiskauppamies Shanghaista.

Kaukomarkkinat ryhtyi jérjestamaén Suomen jaKiinan valistd kaupank&yntianiin,
ettda Kaukomarkkinat léhettéisi oman miehensd Kiinaan ja tdma edustaisi myds
muuta suomalaista seka vienti- etté tuontiteollisuutta. Ensimmaiseksi edustajaksi
vuonna 1953 lahetettiin Olavi J. Mattila, ja saman vuoden kesékuussa Suomi en-
simmaéisena lansimaana solmi bilateraalisen kauppasuhteen Kiinan kansantasaval -
lan kanssa. Mattila oli Pekingissé vuoteen 1956, ja hdnen seuragjansa oli Matti
Nuutila.

Kauppaoli keskitetty Pekingiin, siellaolivat seké ulkomaankauppaministerio, kaikki
muut ulkomaankauppaa ja -teollisuutta hoitavat ministeriét sek& néiden alaisuu-
dessatoimivat eri alojen tuonti- ja vientikorporaatiot. Kaupankaynti oli téten mel-
ko mutkatonta, elké matkusteluun ollut suuremmin tarvetta.

1958 maakunnille ryhdyttiin antamaan oikeuksia k&yda ulkomaankauppaa, janiin
Nuutilakin teki esityksen, ettd Suomen pitéisi sopeutua téhan uuteen kaytantoon ja
[&hettd& toinen kaupallinen edustaja. Tamén henkilon tehtévankuva olisi nimen-
omaan kartoittaa kaupankdyntimahdollisuudet muuallakuin Pekingissi. Tahén teh-
tévaén Juhani Heikuralahetettiin Kiinaan vuonna 1959. Kaupankaynti jatkui avau-
tuen vuoteen 1963-64, jolloin sitd ryhdyttiin jélleen keskittémaan Pekingiin. Kult-
tuurivallankumouksen k&ynnistymisen jélkeen 1965 kaikki keskitettiin taas Pekin-
giin.

Kaupankaynti oli verrattain yksinkertaista, kerran vuodessaneuvotellut kauppaso-
pimukset toteutettiin ulkomaankauppakorporaatioiden kanssa. Jos asiat eivét kor-
poraation kanssa ai na sujuneet, saattoi mennéd ministerioon hakemaan tukea jo hy-
véaksyttyjen suunnitel mien toteuttamiselle. Bilateraalikauppaoli taloudel lisesti erin-
omainen ratkaisu. Suurlghetyston kaupallinen osasto toimi ik&&n kuin agenttina
suomalaisyrityksille, valmistelimme kaupat, muttaitse emme saaneet all ekirjoittaa
sopimuksia paitsi erillisvaltuutuksin.
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Kauppa- jateollisuusministerio toimi myo6s ostajana, |&hinnéniille tuotteille, joita
ei voitu kayttdé Suomessa. M uun muassa soijapavut suureltaosaltavietiin edelleen
muualle Eurooppaan, téten ansaiten silloin kipeésti kaivattuja valuuttatul oja. Tama
onnistui kannattavasti siten, ettd tuotteet ostettiin clearing-kaupan puitteissa ja
myytiin esimerkiksi cash against documents perille laivattuna, jolloin ostaja sai
hy6dyn normaalia pitemman maksuajan muodossa. Kauppaoli osapuolille kannat-
tavaa. Soijapapujen lisdksi ostettiin muun muassa riisig, pellavansiemenid, pella-
vansiemendljya, maapahkingditd, antimonia jatinaa. Osajdi Suomeen, mutta mel-
koinen osa meni jélleenmyyntiin. KTM:ssé oli kaupallinen osasto ja kaupallinen
sihteeri tété kauppaa varten, muun muassa nykyinen Shanghain pagkonsuli Hannu
Toivola ja TT:n kansainvélisen osaston paéllikkd Erik Forsman. Paallikkona oli
Matti Kunnaala.

Kiinalaiset tiesivét, ettd me kaupalliset edustajat olimme yksityisyrityksistd, em-
meka& valtion virkamiehi & saatikka ammattidiplomaatteja. Tama jarjestel ma kel pa-
s kiinalaisille, némé kun ovat k&ytannon ihmisia.

Kiinan ja Suomen vélinen kauppa oli vuoteen 1968 ruplapohjaista, sen jalkeen
suomenmarkkapohjaistaaina 1.1.1983 saakka, jolloin bilateraalisesta kauppasopi-
muksesta luovuttiin ja siirryttiin maksuissa vapaasti vaihdettaviin valuuttoihin.
Kaupankaynti jatkui myds|&pi kulttuurivallankumouksen myll&kan. Pahimpiavuo-
Sia 1968 ja 1969 lukuun ottamatta kiinal ai set huol ehtivat hyvin kauppasopimuksen
tayttamisestd. Kiinalaiset kauppamiehet tekivét parhaansa huolehtiakseen hyvin
vanhoista ystavistaan, joihin suomalaiset luettiin.

Vuoden 1966 kauppavaihto oli 60 Mmk, jakymmenen vuoden kuluttua, kulttuuri-
vallankumouksen péétyttyd 145 Mmk. Vienti oli yleensd tuontia suurempi, mutta
suhde vaihteli vuosittain. Suomen Kiinan-vienti oli em. kymmenvuotiskaudella
suuruusluokkaa 0,5-0,8 % kokonai sviennistéja tuonti 0,2-0,5 % kokonaistuonnis-
ta. Vuonna 2002 Suomen Kiinan-vienti oli 2,5 % jatuonti 3,5 % vastaavista koko-
naisarvoista

Soijapavut olivat Kiinalle térked vientituote, ja jotta niitd sai mahtumaan kauppa-
sopimukseen, piti todella olla suosituimmuusasemassa, jollainen Suomellatodella
oli. Kauppasopimuksen neuvottel ut kestivét jopa 2-3 kuukautta, minkajalkeen kaup-
pamiehet jéivét tekemdén varsinaisia kauppoja, jotka kattoivat seuraavan puolen
vuoden tai jopa vuoden ajanjakson. Muistan kulttuurivallankumouksen ajalta pie-
nen jekun peluun, kun kiinalaiset eivét milldan olis virallisesti halunneet kauppaa.
Hintayms. oli sovittu, mutta itse kauppasopimusta ei allekirjoitettu. Olin sitten jo
lentokentélld, kun sinne ilmestyi kiinalaisten paéneuvottelija, joka teen juonnin
lomassa kysyi, olisinko viela valmis allekirjoittamaan sopimuksen. Né&in tehtiin.
Useita kauppasopimuksia allekirjoitettiin lentokental & tana erikoisena aikana.
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Kulttuurivallankumous oli sellai senaan kummallisine ilmidineen niin negatiivinen,
etta sen kaikkein mieluimmin unohtaisi kokonaan.

Kiinti6kaupat tehtiin kaikki suoraan, el mink&an vélikéden (esimerkiksi Hongkong)
kautta.

Suhteet ja jatkuvuus

Siihen aikaan, kuten nykyaankin, Kiinassa merkitsevét suhteet erittéin paljon. 11-
man suhteitael tapahdu yhtd&n mitéan, ja hyvien suhteitten avullatapahtuu paljon.
Kiinan kaupassajamuussaliiketoiminnassaei pidavaihtaa henkil 6itéd, vaan pyrkia
my6s samojen neuvottelijoiden kauttajatkuvuuteen jaluottamukseen. Kiinalaisille
firmaja sen edustgja ovat sama asia. Kauppaa kdydaén ihmisten valilla.

Syité Suomen ja Kiinan valisiin hyviin suhteisiin ovat muun muassa, etta hyvak-
syimme kommunistisen kansantasavallan " oikeana’ Kiinana, gjoimme Kiinaa &
seneksi Y K:hon, Suomellaoli ensimmai send |énsimaana bilateraalinen kauppaso-
pimus Kiinan kanssajne. Vanhemmat kiinalaiset viel&kin viittaavat néihin tapahtu-
miin. Sen lisaksi Kiinassa muistetaan hyvin ulkomaankauppaministeri Salolaisen
vierailu syksyll41989. Hyvin useakiinalainen korkea virkamies on vieraillut Suo-
messa, jotkut opiskelleetkin tai tydskennelleet. Muun muassa kansankongressin
entinen puheenjohtajajapuolueen padsihteeri Li Peng oli Imatran VVoimallaaikoi-
naan koulutuksessa useita viikkoja.

Suhteet olivat jopa sellaisella tasolla, ettd Heikura pelasi kerran viikossa tennista
Kiinan varaulkomaankauppaministeri Lei An Mingin kanssa | nternational Clubil-
la. Témantapainen kanssakayminen loppui kuitenkin kokonaan kulttuurivallanku-
mouksen myG6ta.

Suomi on tana péivana Kiinan suurin pohjoismainen kauppakumppani, joten van-
hoilla hyvill&a suhteilla ja jatkuvuudella on ollut suuri merkitys.

Kiinaan l8hetettévan henkilon olisi hyvé olla” China-minded”, jollatarkoitan sit4,
etté han pystyy kaupallisten neuvottel ujen ulkopuolella keskustelemaan ” small tal-
kia” kiinalaisia kiinnostavista asioista osoittaen kiinnostusta Kiinan historiaa ja
kulttuuriakohtaan. Kéarsivallisyytté vaaditaan sekéfirmoiltaetté néiden edustajilta,
mutta jos takana on hyva liikeidea, kérsivalisyys pakitaan. Ne firmat, jotka 50-
luvulla Kiinaan menivét, ovat edelleen siellé ja ovat onnistuneet kehittémaan var-
sin lagjaa kaupankayntia.

Todettakoon, ettd suomal ai set pdamiehet ovat tukeneet kaupallisia edustajiaan Kii-
nassa hyvin. Heihin luotettiin ja ennen Kiinaan 18ht6a heille oli annettu riittavan
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pitké ja kattava koul utus kotimaassa koskien seké puunjal ostus- ettéd metalliteolli-
suutta.

Kulttuurivallankumouksen jékeen kaupan vapautuminen alkoi jopa allistyttévan
nopeasti. Kaupankaynti hajautettiin jalleen, mik&olikin omiaan antamaan lisdvauhtia
kehitykselle. Kantonissatunnettiin Suomeahyvin, olivathan sekaWartsila ettaVal -
met toimittaneet 50-luvulla paperikoneita alueelle. Suomalaiset vierailivat myos
Kantonin messuilla vuodesta 1957 alkaen. Kuukauden kestévét messut olivat aina
kaks kertaavuodessa, 15.4.-15.5.ja15.10.-15.11. Siell&joutui olemaan ainakoko
kuukauden tekemassa suomalai syritysten ostotoimeksiantoja. Kuukauden jalkeen
paési viikon lomalle Hongkongiin, mik& oli tuolloin valtava kontrasti Kiinalle.

Kiinalaiset pitivét hamméstyttévan hyvin tuottei den laadun korkesallaja korvasivat
puutteet uusillatuotteillatai alennuksilla, eivét rahalla. Kerran oli soijapapukauppa
menossa arbitraatioon, mutta viime tipassakiinal aiset suostuivat korvauksen mak-
samiseen. Vitkuttelivat loppuun asti ennen kuin maksoivat, mutta maksoivat ennen
kuin menettivét kasvojaan. Kiinalaiset olivat hyvin tarkkojamyds sinne toimitetta-
vien tuotteiden laadun suhteen, el sinne voinut toimittaa mitdén sekundalaatua, se
tuli takaisin.

Monille toimittajille, kuten Finncellille ja Finnpapille, Kiina oli erittéin térkea
markkina, ehkdel kovinkaan suuri, muttaai natiedettiin, miten paljon jamitélaatu-
jasinne vuoden mittaan tuli toimittaa. Se antoi ennustettavaa pohjaa toimituksille.
50-luvullatehtiin paljon isoja konekauppoja, toimitettiin laivoja ja paperikoneita
Sitten 60-luvullakin yritettiin, mutta havittiin toimitukset kilpailijoille. Silloiset
vientituotteet olivat puunjal ostusteollisuuden tuotteita, paperia, kartonkiaja sellu-
loosaa.

Avautumisen ja kaupan vapautumisen jalkeen, mutta ennen bil ateraalikauppasopi-
muksen purkamista kauppaa kéaytiin jo "normaalisti” silloin, kun osapuolet identi-
fioivat kauppatavaraa, jota haluttiin. Kauppasopimus tehtiin vai hdettavissa valuu-
toissa. Joillakin tavararyhmilld, kuten tekstiileilld, oli kiinti6itg, joiden ylittami-
seksi —silloin kun tarvetta oli - piti hakea muita kanavia, kuten Hongkong.

Kaupan vapautumisesta huolimatta SUE-sihteerik&ytanto jatkui pitkéén, mika ol
hieno junailu molemman maan viranomaisilta. Jokin muu maa olisi hyvinkin
saattanut puuttua siihen, etté Suomella oli kauppaedustajia Kiinassa diplomaatti-
statuksellal Véhitellen mainiosti toimineesta systeemisté luovuttiin, mutta vasta
silloin, kun siitd el enda ollut kéytannon hyotyd, eli 1980-luvun lopulla. Kauko-
markkinat samoin kuin monet muutkin yritykset etabloituivat Pekingin liséksi
Shanghaihin, Hongkongiin ja Kantoniin etel & sen Kiinan markkina-alueita varten.
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Henkil 6sto palkattiin meille aun perin ChinaForeign Service Departmentista, myo-
hemmin Diplomatic Service Bureausta(DSP), hyvig mukaviajasuhteellisen osaavia
ihmisia. Kulttuurivallankumoukseen asti toimi suurléhetyston kaupallisella osas-
tollaentinen Shanghain yliopiston kansantal oustieteen professori Mr. Chou Chao-
chien. Hanen vaimonsaMme Mai toimi vastaavasti tulkkinal&hetyston poliittisella
puolella

Tulevaisuuden mahdollisuudet saattavat suomalaisille olla parhaiten tarjolla Poh-
jois-Kiinassa, missdilmasto muistuttaa Suomen ilmastoa ja missa ihmisetkin jol-
lain tavoin muistuttavat meité esimerkiksi ruokavalion ja juomatapojen suhteen.
ollisuus). Ulkomaalaisinvestoinnithan Kiinassa ovat keskittyneet Keski- ja Etel&
Kiinaan ja nimenomaan rannikkokaupunkeihin ja vapaakauppa-alueille.

Valtiotieteen maisteri Juhani Heikura palkattiin Kaukomarkkinat Oy:n palvelukseen val-
mistuttuaan vuonna 1958. Pekingissa han toimi kaupallisena sihteerind 1959-1962 ja sen
jékeen Kaukomarkkinat Oy:ssé Suomessa eri johtotehtévissi el 8kkeelle siirtymi seensi asti
1992. Heikura on toiminut asiantuntijajésenena |&hes kaikissa Kiinan-kaupan sekakomite-
oissa ja osalistunut lukuisiin kaupallisiin vierailuihin Kiinassa ja Suomessa. Heikura on
hallituksen jésenend useassaAasiaan liittyvassa kauppayhdistyksessa ja ystévyysseurassa.
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PAAKONSULI HANNU TOIVOLA, SHANGHALI:
ULKOMINISTERIO SUOMEN JA KIINAN VALISEN KAUPALLISEN JA
TEOLLISEN YHTEISTYON TUKIJANA

Kiinan kansantasavallan perustamisen jalkeen 1949 Suomi loi nopeasti hyvét suh-
teet Kiinan kanssa. Kevaélla 1952 Suomi perusti Pekingiin suurldhetyston, jonka
yhteyteen perustettiin myds|ahetyston kaupallinen osasto, jonkatehtdvandoli edistéé
kauppavaihtoa maiden vélilla Seurauksena olikin, etté Kiinan kansantasavallan
kanssa solmittiin jo 21.9.1952 ensimmaéinen kauppasopimus, johon liittyi kolmi-
kantajarjestely Neuvostoliiton kanssa. Varsinai sen kaksipuolisen kauppasopi muk-
sen Suomi solmi ensimmaéi send |énsimaana Kiinan kanssa 5.6.1953 Pekingissa.

Viranomaiset ovat tukeneet Kiinan-kauppaa jo sen austa l&htien, silla Kiina on
aina néhty potentiaalisena merkittévana kauppakumppanina. Normaaleihin bilate-
raalisiin kauppasopimuksiin verrattunaKiinan kanssatehty kauppasopimusoli eri-
tyisasemassa sikdli, etté osa tuontitavaroista jouduttiin jalleenviemaan, koska ne
eivét soveltuneet oman maamme kulutukseen. Liséksi alkuvuosinakauppa- jateol-
lisuusministerio hoiti koko tuontimme Kiinasta. Ratkai sevaa osaa néytteli Pekin-
gin suurl@hetyston kaupallinen osasto, joka hoiti kéytannossa yhteydet kiinalaisiin
ostajiin sekd myyjiin. Vain Kantonin messujen seké kauppaneuvottel ujen aikana
useat vientiyritysten edustajat matkustivat Kiinaan neuvottelemaan uusista kau-
poista.

Ulkomaankauppa oli aikaisemmin Kiinassa valtion monopoli, kuten muissakin
sosialistisissa maissa, ja varsinaista ulkomaankauppaa hoitivat Kiinassa valtion
omistamat korporaatiot, joitaesim. 1970-luvullaoli yhteensé yhdeksan. Ulkomai-
siainvestointeja el mydskaan sallittu. Kiinassavuonna 1978 alkanut avautumispo-
litiikka on muuttanut téysin koko kaupank&ynnin, ja suurelta osin ulkomaisten in-
vestointien johdosta maan talous kasvaa nopeasti.

Huolimatta tal ouden muutoksista Kiinan poliittinen jérjestelmé on séilynyt melko
muuttumattomana. Talouden hoito on korostunut, ja ideologia on saanut véistya.
Jérjestelmé on jokseenkin sama kuin entisissa sosialistisissa maissa. Puolueellaja
virkamiehilla on suuri valta, ja pdétokset tehddén pyramidin huipulla. Paikallisten
johtajien, kuten puoluesihteerien, kuverndorien jakaupunginjohtsjien valtaon erit-
téin merkittava verrattuna esim. keskushallintoon. Shanghain puol uejohtajaon ase-
maltaan korkeampi kuin ministeri, ja Shanghain pormestari vastaa asemaltaan mi-
nisteriatal provinssissa kuverndoria. Varapormestarit ja varakuvernoorit vastaavat
omista sektoreistaan, jasuhdeverkosto toimii hyvin. Kun vielavaltionyritysten joh-
tajien nimitykset tekee usein paikallinen teollisuustoimisto tai -komissio, niin kéy-
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tanndssa pormestarin jakuvernddrin valta ul ottuu pyramidin huipultasuoraan myds
valtionyhtigihin.

Miten sitten edustustot voivat edistda vientié ja kansainvalistymistd? Perintei sesti
edustustot ovat tukeneet suomalai syrityksiamaailmallamonin eri tavoin, kuten esim.
seuraamallaasemamaan kauppapolitiikkaajapyrkiméllavaikuttamaan siihen. N&in
on pyritty poistamaan kaupan jainvestointien esteita. Edustustot ovat osallistuneet
yritysten promootioihin ja neuvoneet niité toimimaan asemamaissa. Y leinen Suo-
mi-promootio, tiedotus ja raportointi asemamaasta on myo6s kuulunut |&hei sesti
edustustojen tehtaviin.

Nykyisin edustustojen ty® on entisté suunnitelmallisempaa. Edustuston paéllikko
tekee toimintasuunnitelman kuuden kuukauden sisdlla siirrytty8an uuteen asema-
paikkaan. Se sisdltéd edustuston toiminnalliset tavoitteet sek& myds niihin kohdis-
tettavat resurssit. Suunnitelmaa téydennetdén vuosisuunnitelmilla, joihin sisdltyy
myds suunnitelma viennin ja kansainvalistymisen edistamisesta. Eri edustustoissa
tehtévien painotus voi olla hyvinkin erilainen, ja my6sV KE-toiminnat vaihtel evat
suuresti riippuen mm. siité, onko Finpro edustettuna asemamaassa

Shanghaissa edustuston toiminnan painopiste on sen perustamisesta léhtien ol lut
Suomen tal ousel @mén toimintojen tukeminen, 1t&-Kiinan yhteyksien lisd&dminen ja
suomalaisten yritysten kansainvalistymisen edistaminen. Paékonsul aatin yhteydessa
toimii my6s Finpro, joka tuottaa konsulttipalveluja sek& markkinaselvityksia ja
-analyyseja Y hteistyo toimii hyvin jatyonjako on selked. Padkonsulaatti keskittyy
tukemaan jo etabloituneita yrityksig, ja Finpro palvelee [&hinnd Kiinaan tulevia
yrityksia

Tukea jo Kiinassa toimiville yrityksille pd&konsulaatti pyrkii antamaan hyvin eri
tavoin. Ns. valilliseen tukeen kuuluu mm. korkean tason vierailujen jérjestédminen,
jolloin Suomi ja suomalaiset yritykset padsevét esille. Paikallisten viranomaisten
vierailuja Suomeen j&rjestetddn myos paakonsul aatin toimesta, jolloin yritysten tar-
peet ja intressit otetaan huomioon. Y hteistydsopimusten solmiminen aluetasolla
edistda kaupankayntia ja hyvia suhteita sekd mahdollistaa myos térkeiden kiina-
laisten pééttéjien vierailuja Suomeen. Etel& Suomen [&nill& ja Jiangsun provins-
silla on ystévyyssopimus, jonka puitteissa mm. Jiangsun kuvernoori on vieraillut
Suomessajatutustunut lukuisiin yrityksiimme. Todettakoon, ettéd suomalaiset yri-
tykset ovat investoineet Jiangsun provinssiin jo yli USD 1,1 mrd. Vastaavasti Es-
poo ja Shanghai ovat ystéavyyskaupunkeja, janiilla on vireda vierailuvaihtoa. Pa&-
konsul aatin tavoitteena on hyvien suhteiden solmiminen toimialueella oleviin vi-
ranomaisiin. Siihen liittyy mm. osallistuminen erilaisiin konferensseihin ja mes-
suihin, jolloin 1&hinn& tulee keskittya niille alueille, joille suomalaiset yritykset
ovat jo etabl oituneet. Koko toimialueen vakiluku on 240 milj., joten yhteyksia voi-
daan hoitaa vain térkeimpiin alueisiin.
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Paakonsulaatti antaa yrityksille myds monenlaista valitonta tukea liittyen yritys-
ten ongelmiin tai vaikka markkinoillepgasyyn. Se informoi yrityksia korkotuki-
luottojen jaT T T-méaérarahojen tarjoamistamahdollisuuksi staja edistéd aktiivisesti
néité hankkeitatoimialueellaan.Y ritysten avajai set Kiinassaon hyvéaesimerkki sii-
t&, miten edustusto voi ndyttavasti antaa tukeaan yrityksille sen kiinalaisten asiak-
kaiden 1&snéollessa. Koska Kiinan viranomaisilla on runsaasti taloudellista valtaa,
hyvét suhteet viranomaisiin ovat ensisijaisen térkeité. Tarkasta protokollasta joh-
tuen vain edustuston paéllikolla on péadsy korkeimpien pééttdjien luo. Tama voi
tapahtua tarvittaessa yhdessa yritysten edustajien kanssa. Monet yritysten ongel-
mat onkin saatu ratkaistua tuomalla ne paikallistason johtajien kuten puol uesihtee-
reiden, kuverngdrien tai pormestarien tietoon. Kun Kiinan eri provinssit jakaupun-
git kilpailevat investoinneista, haluavat néiden edustajat antaa kuvan, etté ulkomai-
siayrityksia kohdellaan heidan alueellaan paremmin kuin muualla. Siksi ongel mat
saattavat joskus ratketa ylléttévankin nopeasti. Valitettavasti vain suomalaiset yri-
tykset eivét viel8k&an osaa tarpeeksi hyddyntda téta ilmaista pal velumuotoa.

Kiinaan etabloituneet yritykset tuskin voivat vélttaé tulevai suudessakaan kohtaa-
masta erilaisia ongelmia, mutta tall6in olisi hyva muistaa, etté Suomen edustusto
on valmis tarjoamaan apuaan.

Hannu Toivola
Padkonsuli
Shanghaissa, elokuussa 2003
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Shanghai, The Bund

Suomalainen silkkitie — suomalais-
%r.l.tysten kokemuksia selviytymisesta
iinassa

Miten parjata Kiinassa? Millaisia selviytymismahdollisuuk-
sia on pienyrityksilla? Milloin ja millaisilla edellytyksilla
mennd Kiinaan? Mitd vaatimuksia se edellyttda yrityksen
strategioilta, tuotteilta, toiminnoilta?

Tdmad raportti antaa osaltaan vastauksia nidihin kysymyk-
siin keskittyen paljolti pienten ja keskisuurten yritysten na-
kokulmaan. Kiinassa on parisataa suomalaisyritysten toi-
mipistettd. Niistd suurin osa on edustustoja (representative
office), mutta myos tuotantolaitoksia on 60-70. Kokonais-
investoinnit ovat 4 miljardia euroa, ja suurin osa investoin-
neista tulee suuryrityksistd. Lihes puolet tuotantolaitoksis-
ta on kuitenkin suomalaisten pk-yritysten investoimia.

Pk-yritykset parjdavit Kiinassa siind missd suuretkin. Haas-
tattelututkimuksen tulokset painottavat selkedn strategia-
valinnan, huolellisen suunnittelun, hyvien henkilostovalin-
tojen, riittivan panostuksen, pitkdjanteisyyden ja karsival-
lisyyden merkitysta.
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