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1 JOHDANTO 

 

Toiminnanohjausjärjestelmät (ERP, Enterprise Resource Planning) ovat tietoteknisiä ohjelmistoja, 

joiden odotetaan tarjoavan yrityksille strategisia ja operatiivisia parannuksia (� l� buš� v 2005). Julia 

Gravanova (2006b) kutsuu ERP- järjestelmää ”yrityksen hermokeskukseksi”, joka integroi talouden, 

tuotannon, markkinoinnin ja logistiikan tehtävät optimaalisesti suhteessa asiakkaisiin ja 

tavarantoimittajiin. Tämä tietotekninen selvityshanke on ensimmäinen suomenkielinen selvitys 

venäläisen ERP-tutkimuksen teoriataustasta. Tutkimuskohteena on IBS:n (International Business 

Systems AB) toiminnanohjausjärjestelmä Venäjällä, tarkemmin sanoen IBS:n 

toiminnanohjausjärjestelmien onnistumiseen vaikuttavat tekijät venäläisessä 

liiketoimintaympäristössä. Onnistumisena pidetään asiakasyritysten eli IBS:n ERP-järjestelmän 

ostajien liiketoiminnan menestystystä. 

Toiminnanohjausjärjestelmien tietoteknistä toteutusta ja kehitysnäkymiä on tutkittu runsaasti.  

Tutkijat ovat puhuneet ERPin ”toisesta vaiheesta”, jossa järjestelmää hyödynnetään tehokkaammin 

ja johtamisen prosessit virtaviivaistuvat. Toiminnallisesti kehittynyt ERP olisi helposti mitoitettavissa 

tarpeiden mukaiseksi. Tutkimuksissa esiintyy monia erilaisia luokitteluja ERPin eri kehitysvaiheista: 

parhaaksi kehitysasteeksi saatetaan nimetä ERPin kyky kommunikoida ”vieraiden moduulien”  

kanssa (�� � ts� ij, S� vin & Ototsky 1998). ERPin haastajaksi on nimetty kehittyneet uudet 

arkkitehtuurit (Gr� v� n� v�  2006b). Venäjällä on viitattu todellisessa ajassa toteutuvaan ja Business 

Intelligencin mahdollistavaan, SOA-tyyppiselle palvelimella rakennettavaan arkkitehtuuriin, 

yhteyksiin J2EE teknologiaan, NET.BI Web palveluihin ja BA M-teknologiaan. (� r� ��� v 2003) 

Vuoden 2006 aikana valmistui suomalaisissa yliopistoissa kaksi väitöskirjaa (Räty 2006; If inedo 

2006), joissa etsittiin laajaa näkökulmaa tietoteknisten ( ICT) ratkaisujen tehokkuuden arvioimiselle. 

IT:n menestyksellisyyttä oli aiemmin tarkasteltu liian ahtaasti t ietotekniikan näkökulmasta. Rädyn ja 

If inedon tutkimukset toivat ilmi myös kulttuur iin ja johtamiseen liittyvien tekijöiden merkittävyyden. 

Yritysfuturologi Tarja Meristö (Tulevaisuus tehdään omilla valinnoilla. IBS Magazine 1/2003, 6.) on 

visioinut ICT-yritysten muuttuvaa kilpailua. Tulevaisuudessa ICT-yritysten olisi suunnattava katse 

voimakkaasti käyttäjiin. Vuonna 2006 Tekesin teknologiaohjelmaraportti toi painokkaasti esille 

ongelmia tietotekniikan hyödyntämisessä ja käyttöönotossa. Nämä mainitut kulttuuria, ICT-hallintoa 

ja systeemityötä korostavat suomalaiset ICT-tutkimukset antavat venäläisten ERP-tutkimusten 

ohessa näkökulman tämän tietoteknisen selvityshankkeen tutkimusongelmien muotoiluun ja 

tarkasteluun. Tästä syystä selvityksessä kiinnitetään huomiota myös tietotekniikan mukana 

kulkeviin kulttuuritekijöihin. 
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IBS on yksi johtavia liiketoimintaa tukevien ratkaisujen toimittajia. IBS perustettiin vuonna 1978 

missionaan asiakkaiden liiketoiminnan kannattavuuden ja kilpailukyvyn parantaminen. Nykyään 

IBS palvelee yli 5000 asiakasta 40 maassa. Yrityksen asiakkaista mainittakoon Bahco, Cartier, 

Corporate Express, EnerSys, Maxell,  Miele, Seco Tools, SKF, Univar ja Volvo. IBS on aloittanut 

toimintansa Venäjällä vasta vuonna 2004 IBS Finlandin hallinnoimana. Aluksi asiakaskuntana ovat 

olleet muutamat suomalaiset keskisuuret ja suuret yritykset. (IBS Suomi. Tietoa yrityksestä. 2007; 

Mikkonen, suull.) IBS:n tavoitteena on kasvaa muutamalla valitulla toimialalla suurimmaksi ERP-

toimittajaksi Venäjällä (Molari 2007, 5). IBS:n tavoitteena on, että integroidut kokonaisratkaisut 

tehostavat koko toimitusketjun hallintaa. Ohjelmistot tukevat yritysten tärkeimpiä 

liiketoimintaprosesseja kuten myyntiä ja hankintoja, asiakaspalvelua, tilausten hallintaa, 

kysyntäohjattua tuotannonohjausta, materiaalinhallintaa, liiketoiminnan suorituskyvyn mittaamista 

ja talouden hallintaa (Kuviot 1-3). IBS Enterprise on saanut myös kyrilliset toiminnot. Venäjällä 

suosituimmat ERP-jär jestelmät ovat SA P Net View er, SAP Business One (SAPR/3; SAPBW), 

Microsoft Business Solutions-Navision, venäläinen taloushallintoohjelmisto 1S, Oracle, Ehceed 

4000 (SSA Warehouse Management), Galaktika ja Parus. (R� j� ing CNews Analytics 2005; 

Andreyeva 2005; Gr� v� n� v�  2006; RBC 2006; 	�� � ri� l p� dg�� � vl� n 
� ns� l� ing-Ts� n� r��  "Š� G" 

2006) Vuonna 2005 koko ERP-markkinoista SA P:n osuudeksi jäi 39.7 %, kun SA P:n osuuden oli 

ennustettu kasvavan 42 %:iin (	�� � ri� l p� dg�� � vl� n 
� ns� l� ing-Ts� n� r��  "Š� G" 2006). Oraclen 

markkinaosuus oli 21,7 % ja Microsoft Dynamicsin 9.4 % (ks. Glins� ih 2003; Elashkin 2006; 

	�� � ri� l p� dg�� � vl� n 
� ns� l� ing-TS� n� r��  "Š� G" 2006). 

 

2 TEORIATAUSTA 

 

Vuosina 2001 - 2002 maailman talouden vaikea t ilanne johti vaikeuksiin maailman ITmarkkinoilla. 

ERPin maailman markkinat romahtivat 15 miljardista dollarista (vuosi 2000) 9 miljardiin dollariin 

(vuosi 2001). Vuonna 2002 ERP-markkinoiden vaikeudet jatkuivat. Vuonna 2003 ennustettiin, että 

maailman ERP-markkinat (9,5 miljardia dollaria) tuskin ylittäisivät edes vuonna 2006 vuoden 2001 

romahtanutta tasoa (Glins� ih 2003). Samanaikaisesti Venäjä muodostui kiistattomaksi 

merkittäväksi alueeksi sekä IT-investointeja tekeville suomalaisille asiakasyrityksille että IT-

teollisuudelle. Suomalaisten yritysten toiminta Venäjällä muuttui vientikaupasta oman paikallisen 

toiminnan kehittämiseen Venäjällä. IBS Finlandin visioi, että ”Aasian ja Kiinan tarjoamaa 

kustannustehokkuutta saattaa tulevaisuudessa löytyä aivan nurkan takaa.” (Venäjä-ilmiö tekee 

tuloaan. IBS Magazine 1/2004a, 4.) Venäjän merkittävyydestä huolimatta länsimaiset tutkijat ovat 

tuskin lainkaan viitanneet venäläisiin tutkimuksiin ERP-investointien epäonnistumiseen ja 

onnistumiseen vaikuttavista 
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tekijöistä. Venäläiset ovat käsitelleet runsaasti ERPin mahdollisuuksia ja riskejä. Kotovin (2005)  

havaitsee, että Venäjällä ICT projektien implementointi ERP liiketoimintajohtoa varten on syvästi 

monimukainen prosessi ja jatkuvasti riskitoimintaa. Tämä opintojakson rajoissa tehtävä 

tietotekninen selvitys on ensimmäinen suomalainen IT-selvitys, jossa hyödynnetään kattavasti 

venäläistä ERP-tutkimusta. Aiemmat tutkimukset Venäjän informaatioteknologiasta ovat olleet 

historiallisia pamfletteja (esim. Susiluoto 2006; Susiluodon kirjan arvio, ks. Molari 2006). 

Lappeenrannan teknillisessa yliopistossa on toki tutkittu venäläistä ohjelmointiosaamista ja 

suomalaisen liiketoiminnan mahdollisuuksia tämän osaamisen hyödyntämisessä. 

Tekesin teknologiaohjelmaraportti (2006) esittelee lukuisia selvityksiä ja väitöskirjoja 

globalisoituvassa taloudessa toimivien yritysten uusista kaupankäyntitavoista, fyysisen 

mater iaalivirran toteuttamisesta ja ohjaamisesta. Loppuraportin esipuheessa (TEKES 2006)  

painotetaan, että yritysten olisi hallittava kokonaisia arvoketjuja ja -verkostoja. Tekesin (TEKES 

2006, 117) loppuraportin johtopäätöksissä kiinnitt i huomiota Itämeren alueen ja Baltian alueen 

lisääntyvään merkitykseen sekä Venäjän hyvin merkittävään rooliin. Tietotekniikan hyödyntäminen 

ja käyttöönotto tuottaa kuitenkin ”jopa yritystasolla - - vaikeuksia” (TEKES 2006, 177). KIA, 

venäläinen tutkimushanke (
 I�  2001), määrittää myös samansuuntaisesti ICT:n ja ERP 

järjestelmien tarpeet. Venäläisessä tutkimushankkeessa havaittiin, ettei valtaosa yrityksistä kykene 

kokoamaan informaatiota, jota saapuu B2B – suhteista. Nämä yritykset eivät kykene 

muodostamaan välttämätöntä dataa järjestelmiensä avulla, koska johtaminen on kehittymätöntä. 

Hankkeessa päädyttiin suositukseen, jonka mukaan kansainvälisen liiketalouden pitäisi löytää uusi 

kiivaus integroituihin informaatiojärjestelmiin. Informaatio- ja kommunikaatioteknologia (ICT) on 

ratkaiseva arvoketjujen ja – verkostojen hallinnassa. 

Tutkittava aihe on ajankohtainen suomalaisen t ietoyhteiskunnan uudistumistarpeiden tähden. 

Markkula (2006, 6; ks. myös B� r� n� v, P� p� v, � i� � vs� ij & Ja�� v� n��  2002) ei tahtoisi nähdä 

yritysten menestyksen tavoittelua pelkäksi ICT-avusteiseksi kustannusten leikkuuksi, koska 

menestys voi syntyä vain luovuudesta, uusien tuotteiden ja palvelujen kehittämisestä. Hyvää 

tuottavuutta ei voi saavuttaa perinteisin menetelmin. Tuottavuuden ja elinvoimaisuuden kehitys 

syntyy oppivassa organisaatiossa päämäärätietoisuudesta, uuden tiedon luomiskyvystä, 

tehokkaasta tietoon perustuvasta johtamisesta, uusiutumiskyvystä sekä informaatio- ja 

kommunikaatioteknologian tar joamien mahdollisuuksien käytöstä (Markkula 2006, 7). Markkulan 

(2006, 8) mukaan Suomen elinvoimaisuudelle on ratkaisevaa ICT:n luomat mahdollisuudet 

parantaa tuottavuutta päämäärätietoisesti. 
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2.1. BKT:n ja ERP-markkinoiden kasvu Venäjällä 
 
IT-markkinat ja ERP-markkinat kasvavat Venäjällä nopeammin kuin Länsi-Euroopan vastaavat 

markkinat (Glins� ih 2003; Lug� tš� v 2005; Andreyeva 2005; 	�� � ri� l p� dg�� � vl� n 
� ns� l� ing-

Ts� n� r��  "Š� G" 2006; Molari 2007, 5). AMR Research tutkimuksen mukaan vuonna 2005 ERP 

markkinoiden kasvu oli Venäjällä 4,8 prosenttia. (Gr� v� n� v�  2006b) Vuonna 2005 oli IT-sektorin 

kasvu Venäjällä 21 prosentt ia. (Elashkin 2006) CRMmarkkinoiden (Oracle CRM, Siebel Systems; 

SSA Global, Epiphany) kasvu näyttäisi olevan jopa ERP-markkinoiden kasvua vauhdikkaampaa. 

Pienten ja keskisuurten yritysten CRM-markkinat kasvoivat kaksitoista prosenttia. (Gr� v� n� v�  

2006b) Gartner-analyytikot painottavat, että länsimarkkinoilla on törmätty jo 2000-luvun alussa 

ERP-markkinoilla kasvun rajoihin. (Mäkinen 2001, Gr� v� n� v�  2006b; CRMchump 2007)  

Länsimaiset IT-alan pörssiyhtiöt haluavat saavuttaa kasvutavoitteensa laajentamalla toimintojaan 

Venäjälle. Venäläisen ERP-yrityksen toimitusjohtaja Yelena Mirolyubovan (Andreyeva 2005) arvion 

mukaan seitsemänkymmentä prosenttia Pietarin markkinoista olisi yhä täysin avoinna. ERP-

teollisuuden länsimaisten asiakasyritysten avulla ERP on levinnyt Venäjälle tytäryhtiöiden ja 

haarakonttoreiden käyttöön. Informaatioteknologian uskotaan auttavan kaaoksen hallinnassa (ks. 

myös � r� ��� v 2003). 

Venäjän ERP-markkinoiden nopea kasvu on yhteydessä länsimaisten yritysten toiminnan ohella 

venäläisen vähittäiskaupan intensiiviseen kasvuun (Gr� v� n� v�  2006) ja lisääntyneeseen globaaliin 

kilpailuun (V� ltš�� v & B� l� h� n� v�  2001; Venäjä-ilmiö tekee tuloaan. IBS Magazine 1/2004a. S. 4.; 

Oleg Palenon, CRM.com.ua 2004; Alexey Nesterov, CRM.com.ua 2004; RBC 2006). ERP-

kustannukset muodostavat noin puolet venäläisen vähittäiskauppaketjun IT-kustannuksista, vaikka 

vain 20-30 % näistä yrityksistä käyttää ERP-järjestelmää. Tosiasiassa on kuitenkin huomautettu, 

että monen venäläisen yrityksen toimintaympäristössä on sittenkin vain vähän kilpailua. Venäjällä 

yritysten liikevaihdot eivät ylety läntisten suuryritysten tasolle. Useat venäläiset johtajat eivät 

myöskään t iedä paljon nykyaikaisesta johtamisen tekniikoista. Johtajien jatkokoulutus on niukkaa 

Venäjällä (B� r� n� v, P� p� v, � i� � vs� ij & Ja�� v� n��  2002). 

Kansantalouden vakaa kehitys on stimuloinut ERP-markkinoiden kasvua (RBC 2006). Igor  

Skrodumov (CRM.com.ua 2004), It-yritys Rusagron IT-johtaja ja 1C-yrityksen asiantuntija, pitää 

ERP- järjestelmien onnistumisen arviointia tällaisessa tilanteessa vaikeana tehtävänä, koska 

makroekonomiset tekijät vaikuttavat merkittävästi yritysten talouteen. Kansantalouden kasvaessa 

nopeasti, täytyisi arvioida erityisen huolellisesti, missä määrin tutkittavien yritysten kasvu on edes 

seurausta itse ERP-järjestelmän onnistumisesta. 
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2.2. ERP-järjestelmien joustamattomuus ja linjakkuu s 
 

ERP-teollisuus kertoo avoimesti onnistumisista. Toiminnanohjausjärjestelmiin siirtyvät yritykset 

ovat kohdanneet kuitenkin myös pettymyksiä Venäjällä. Lännessä koettuja pettymyksiä on tutkittu 

jo vuosikymmenen verran. Myös venäläiset tutkijat tuntevat länsimaisten ERP-tutkimusten tulokset. 

ERP- järjestelmien joustamattomuus on ollut yhtenä suurimmista moitteiden aiheista (
 I�  2001; 

Gr� v� n� v�  2005b; Räty 2006). 

Venäläiset tutkijat painottavat, että standardi-ERPin riski on huomattavasti suurempi kuin 

toimialaa varten kehitetyn järjestelmän ( 	�� � ri� l p� dg�� � vl� n 
� ns� l� ing-Ts� n� r��  "Š� G" 2006). 

Joustamattomuus on ongelma liiketoimintaympäristön nopeasti muuttuessa, vaikka toisaalla 

nopeiden muutosten tähden tulee yhä tärkeämmäksi ERP- järjestelmästä saatavat ajankohtaiset 

tiedot (Aleksei Nesterov, CRM.com.ua 2004). ERPin riskinä on saatujen tietojen epäselvä laatu: 

onko tieto luotettavaa, riittävän monipuolista ja onko se oikein painotettu (� r� ��� v 2003). Mikko 

Kärkkäinen (2005:17, 39) havaitsi teknisen korkeakoulun kuljetusalan tutkimuksessaan yksittäisten 

projektien sopivan jopa huonosti sellaisiin business-to-business -sovellutuksiin, joissa oli tavoiteltu 

integroitumista automatisoituun informaatioon. Lyhyet verkostot eivät hyödy IT-perusteisesta 

integraatiosta ja ERPistä. Sitä vastoin Kaj-Mikael Björk (2006. Bjork & Carlsson 2006, 338 – 355)  

on arvioinut informaatioteknologian luovan integraatiota ja läpinäkyvyyttä niin sanotun Bullw hip-

ilmiön hallinnassa. Mainittu ilmiö kertoo kysyntäviestien liiallisesta vahvistumisesta tilaus-toimitus –

ketjussa. Tuollaisessa tilanteessa integroidut, kokonaisvaltaiset IT-järjestelmät voivat luoda 

tasapainoa ja optimointia tuotantoon ja resurssien käyttöön. 

Tietotekniikan hyödyntämisen ja käyttöönoton ongelmat tulivat ilmi Erkki Rädyn (2006)  

väitöskirjassa. Hän arvioi Hendersonin ja Venkatramin esittämää mallia liiketoimintastrategian ja 

IT-strategian välisestä suhteesta. Sekä IT:n organisointitapa että IT-strategian ja 

liiketoimintastrategian linjakkuus näyttäisivät vaikuttavan keskeisesti IT:n tehokkuuteen (näin myös 

mm. 
 I�  2001; 
 r� sn� p� r� v 2003; 
�� � v 2005; Lug� tš� v 2005). Muita länsimaisia tutkimuksia 

Räty täydensi havainnollaan tietohallinnon joustavuuden merkittävyydestä, IT-päätösvallasta ja 

IT:n organisointitavasta. Nämä tekijät ovat vähintään yhtä tärkeitä kuin Hendersonin ja 

Venkatramin mallin tekijät (Räty 2006, 179). Räty selvitti liiketoimintayksikön IT:n tehokkuutta 

federalistisesti organisoidussa, hajautetussa ja keskitetyssä organisaatiossa. Hänen tarkastelunsa 

keskittyi Suomessa toimiviin yrityksiin. Rädyn näkemykset saavat tukea venäläisistä tutkimuksista. 

Esimerkiksi Gravanova (2005) on moittinut IT-sovellutusten ja ERP-ratkaisujen puuttuvaa 

linjakkuutta yrityksen liiketoimintatarpeiden kanssa. 
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TopS Business Integratorin tekemässä tutkimuksessa helmikuussa 2005 ilmeni, että venäläisistä 

tietohallintopäälliköistä 54 % kertoi yksityksessään jo käytettävästä ITstrategiasta ja 34 % kertoi 

lähitulevaisuudessa toteutettavasta IT-strategiasta. Sljusarenkon (2005) mukaan tämä Venäjällä 

lisääntynyt mielenkiinto IT-strategiaa kohtaan osoittaa yrityksissä koettua tarvetta vahvistaa 

yhdenmukaisuutta informaatiojärjestelmien yleisen kehityksen ja liiketoimintavaatimusten kanssa. 

Sljusarenko viittasi Michael Porterin klassiseen määritelmään strategiasta visioiden ja päämäärien 

suuntaisena pyrkimyksenä. ITprojektien epäonnistumiset johtuisivat näiden projektien 

epätäydellisestä valvonnasta. 

Strategian määrittelyinä olisi käytetty liian epäselviä, abstrakteja ilmauksia. Valitettavasti IT-

strategian määrittelyihin sopivat usein huonosti numeraaliset päämäärät. IT-strategian tulisi 

sisältää viisi osaa: infrastruktuurin, palvelut, sovellutukset, liiketoimintaprosessien integraation ja 

henkilökunnan saatavuus (Sljus� r� n��  2005). 

Gravanova (2005) huomauttaa asiakasyritysten valituksista: ohjelmat eivät palvele 

liiketoimintaa, järjestelmissä on toimintoja, jotka eivät vastaa tarpeita. Järjestelmät ovat hitaita 

eivätkä muokkaudu muuttuviin tarpeisiin. Myös yrityksen työntekijöiden valmennuksen ja 

konsultoinnin puutteet näkyvät IT-projektien epäonnistumisina (V� LP�  2005). Venäläiset tutkijat 

myöntävät konsulttien tärkeyden, mutta muistuttavat välittömästi, että konsult it eivät ole tae 

menestykselle. ”Konsult it tarjoavat mahdollisuuksia, mutta lopullinen päätös on johtajalla”, todetaan 

venäläisessä KIA 2001 –tutkimushankkeessa. Mainitut haasteet ovat erityisen kriitt isiä ERP-

ratkaisujen suurten kustannusten ja pitkäaikaisuuden tähden. Helkama Veloxin toimitusjohtaja 

Jarkko Pohjonen (Helkama polkaisi tietojärjestelmät uusiksi. IBS Magazine 1/2004c, 7.) vertaakin 

ERP-ratkaisussa syntyvää kahden yrityksen välistä suhdetta avioliittoon: ”Meidän kokoisemme pk-

yritys tekee toiminnanohjausjärjestelmän laajuisen IT-projektin kerran kymmenessä vuodessa. 

Suhde ohjelmistotoimittajan kanssa on pidempi kuin keskimääräinen avioliitto nykypäivänä. Myös 

eroprosessi voi osoittautua kalliiksi ja pitkäksi. Siksi projektiin täytyy suhtautua äärimmäisellä 

vakavuudella ja arvioitava kumppani tosi tarkkaan”. Avioliiton kaltaista suhdetta luo myös tuotteen 

migraatiorajoitteet. Usein IT-yritykset väittävät, että heidän tuotteensa ovat avoimia, mutta 

tulevaisuuden toisenlaiset migraatiomahdollisuudet saattavat tulla rajoitetuksi yhdellä 

ERPvalinnalla (Jordan & Silcock 2006, 206). Michael Pliss (CRM.com.ua 2004) moittii yleisesti 

tunnettua kohtaloa ERP- järjestelmästä elinikäisenä implementointina. Toisaalla uskottavaa ja 

tehokasta asennuksen jälkeistä tukea on pidetty ERP-menestyksen eräänä keskeisenä tekijänä 

(V� LP�  2005; 	�� � ri� l p� dg�� � vl� n 
� ns� l� ing-Ts� n� r��  "Š� G" 2006). Glinskih (2003) käyttää 

ilmaisua ”ERPin implementoinnin tehottomuus”., kun luokittelee ERP:n käyttöönoton tyypillisimpiä 

karikoita. 
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2.3. Onnistuneen ERPin tunnistaminen 

 

Princely Emili If inedo (2006) opasti väitöskirjassaan ERP- tutkimusta uuteen vaiheeseen. Hänen 

tutkimuskohteensa oli It-investointien onnistumisen arvioiminen. Integroitujen 

toiminnanohjausjärjestelmien arvioinnin viitekehystä ja aikaperspektiiviä tulisi avartaa (näin myös 

venäläisessä tutkimuksessa 
 I�  2001). Tutkimuksen tulisi kohdistua toiminnanohjausjärjestelmien 

ja eräiden valikoitujen satunnaistekijöiden (kontingenssien) välisiin suhteisiin kontekstuaalisissa 

ympäristöissä. If inedo etsi uutta tutkimuksellista näkökulmaa, kun selvitti Suomen ohessa myös 

Virossa saatuja kokemuksia toiminnanohjausjärjestelmistä. Liiketoimintailmapiirillä (ml. 

kilpailutilanne), kansallisella ilmapiirillä, huippujohdon tuella, organisaatiokulttuurilla ja yrityksen 

koolla näyttäisi olevan vaikutusta toiminnanohjausjärjestelmien avulla saatavaan menestykseen. 

Julia Gravanovan (2005) mukaan ERP- järjestelmien onnistumisesta ja epäonnistumisesta saa 

hyvän kuvan vasta, kun ottaa huomioon, että venäläisillä yrityksillä on kullakin ainutlaatuinen 

ulkoinen liiketoimintaympäristö, organisaation rakenne ja liiketoimintaprosessit. Tärkein syy ERPin 

epäonnistumiseen Venäjällä on siinä, etteivät johtajat ole sitoutuneet projekteihin. KIA-

tutkimushankkeessa tuomitaan johtajien sitoutumattomuus merkillisyydeksi, koska ERPin 

tehtävänä on antaa johdolle informaatiota. Toisaalla ongelmaksi havaitaan, että 

tietohallintopäälliköt kiinnittävät enemmän huomiota teknisiin seikkoihin kuin 

liiketoimintavaatimuksiin. ”Lopputulosta ei ole enää vaikea ennustaa”, ennustaa KIAraportti (2001) 

epäonnistumisten välttämättömyyttä. IT-päällikkö Mihail Pliss (CRM.com.ua 2004) huomauttaa, 

että ERPin onnistumisesta saatetaan tehdä erilaiset näkemykset, jos onnistumista t iedustellaan 

johtoportaalta tai omistajilta. Jos yrityksellä ei ole edes selvää tavoitetta, on onnistumista ja 

epäonnistumista vaikea arvioida. Yrityksen arvoa voidaan kohottaa myös muulla menetelmillä, 

esimerkiksi mainoskampanjoiden avulla ilman ERPjärjestelmääkin.  

Tietotalo Galaxyn presidentti Nikolai Ogorodnikov (� l� buš� v 2005) kokee ylipäätänsä 

onnistumisen kr iteerit hämäriksi: Lännessä tyypillisesti katsotaan kvantitatiiviin analyyseihin, 

sijoitetusta pääomasta saatuun tuloon (ROI). Eräät venäläiset yritykset ostavat ERP-järjestelmän 

”osoittaakseen Lännelle toimensa läpinäkyviksi.” (Mihail Pliss, CRM.com.ua 2004) Aleksei 

Nesterov (CRM.com.ua 2004) muistuttaa, ettei edes saatu voitto sijotetulle pääomalle (ROI), 

kustannukset tai varastonkierto ole ongelmattomia mittareita ERP- järjestelmän onnistumisen 

arviointiin. Alexander Antipovin (CRM.com.ua 2004) mukaan keskisuuressa yrityksessä, jossa on 

työntekijöitä 50-300 ja liikevaihto alle 100 miljoonaa euroa vuodessa, ERP-järjestelmän asennus  

kestäisi 6-9 kuukautta. Michael Pliss (CRM.com.ua 2004) huomauttaa, ettei järjestelmän 

asennuksen kulunut aika riipu sekään vain itse järjestelmästä, vaan myös konsultt ien 

pätevyydestä. Ilja Alabushevin (� l� buš� v 2005) ATK-konsultt iyrityksen johtajan, havaintojen 
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mukaan ulkomaalaisilla (ei-venäläisillä) yrityksillä on pitempi kokemus ERPin asennuksesta ja 

käytöstä. 

 

2.4. ERP-projektin rahoitus 

 

Länsimaissa julkaistut tutkimukset ovat tuoneet ilmi rahoitusvaikeuksia venäläisten yritysten ja eri 

klustereiden IT-tarpeiden toteuttamisessa. ETLA on julkaissut useita tämän suuntaisia 

tutkimusraportteja (esim. Dudarev, Sevenord, Prigora, Filippov & Hernesniemi 2000; Dudarev, 

Boltramovich. & Efremov 2002). Tuoreimmat tutkimukset viittaavat venäläistä uutta 

elinkeinotoimintaa edustavaan ICT-klusteriin. Ohjelmistotuotannosta voisi kehittyä jopa 

samanlainen menestysala kuin Intialle tai Israelille. Korkean teknologian alojen kuten 

informaatioteknologian kehityksestä havaitaan merkkejä. Luoteis-Venäjän ICTklusterin uskotaan 

vahvistuvan yhteistyön lisääntyessä suomalaisten ja ruotsalaisten yritysten kanssa. Edelleen 

haasteena on kuitenkin Venäjän tarve ulkomaisista suorista sijoituksista ja investoinneista 

(Dudarev, Boltramovich, Filippov & Hernesniemi 2004). Michael Porter on yhä uudestaan 

kilpailukykyselvityksissään pitänyt Venäjän liiketoiminnan kehityksen esteenä IT:n haasteita ja 

jakelutieongelmia (Porter 2002; ks. Porterista tehty kriit tinen arvio: Molari 2006b). Venäjällä 

yrityksissä käytetään keskimäärin 1-2 prosenttia informaatioteknologiaan, kun keskimääräinen luku 

on lännessä 10-18 prosenttia (Michael Pliss; CRM.com.ua 2004). 

IBS tarjoaa tunnetusti sekä IBM-rahoitusta että toiminnanohjausjärjestelmien vuokrausta 

(Turban, Leidner, McLean & Wetherbe 2006, 75; Jordan & Silcock 2006, 192-193). Venäläisen 

KIA-tutkimushankkeen mukaan riit tämättömät rahoitusmahdollisuudet ovat johtaneet kuitenkin vain 

kahdessa prosentissa tapauksia ERP-projektin epäonnistumiseen (ks. kuvio 1). Heterogeeninen 

data ja puutteellinen sovellutusten keskinäinen kommunikaatiokyky sekä t ietoturhakysymykset ovat 

aiheuttaneet pidättyneisyyttä ERPiä kohtaan (Turban, Leidner, McLean, & Wetherbe 2006, 75). 

Kansainvälisen tutkimuksen mukaan yli puolet yritys- ja tietohallintojohtajista (55.6 prosenttia 310 

vastanneesta) pitää tietoturvaa pahimpana ongelmana ERP-järjestelmien sovellusvuokraukselle 

(sovellusvuokrauksista, ks. Tieke 2001). 50.8 prosenttia koki liiallista riippuvuutta palvelun 

tarjoajasta ja 45,9 prosenttia luotettavuusongelmia liian suurina uhkina sovellusvuokraukseen 

turvautumiselle. 41,6 prosenttia vastanneista piti liiketoiminnastaan tulevaa dataa liian 

merkittävänä ulkopuoliselle luovutettavaksi ja 38,3 prosenttia oli huolissaa valvonnan 

menetyksestä eräissä keskeisissä resursseissa (Turban, Leidner, McLean & Wetherbe 2006, 75). 
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2.5. Mistä menestys ja tappio syntyvät? 

  

KUV IO 1. ERP-projektin epäonnistumisen syyt Venäjällä (
 I�  2001) 

 

ERPin tuottama hyöty venäläisille yrityksille syntyy sekä mahdollisesta kustannustehokkuuden 

parantumisesta että ERP:n antamasta avusta eri projektien johtamiselle päämäärätietoisesti (ks. 

kuvio 2.; 
 I�  2001; Gr� v� n� v�  2005). Igor Skorodumov (CRM.com.ua 2004) muistuttaa, että 

kustannusten leikkuuta saattaa syntyä myös säästöissä sisäisen laskennan tarpeista. Ulkopuolisen 

kirjanpidon laatu paranee niin huomattavasti, että sisäisestä tilintarkastuksesta voidaan luopua. 

Liiketoiminnan automatisointi nopeuttaa prosesseja sekä vähentää epäsuoria ja suoria 

kustannuksia (Gr� v� n� v�  2006). Hyödyn mittaamista on vaikea toteuttaa, koska hyötynä ei tule 

arvioida vain ERPin vaikutusta yksittäisten yksikköjen tehokkuuteen. Myös yleinen synergia 

saattaa tehostua yrityksissä (
 r� sn� p� r� v 2003; Gr� v� n� v�  2005). Hyödyn arvioinnin 

luotettavuutta varten tulokset pitäisi olla selvästi ”mitattavissa ennaltamäärätyillä indikaattoreilla”  

(� l� buš� v 2005). Suunnittelun ja kommunikaation synkronisoituminen tytäryhtiöiden ja 

sivuliikkeiden välillä sekä johdon keskittyminen vahvistuvat toiminnanohjausjärjestelmien ansiosta 

(
 r� sn� p� r� v 2003; Gr� v� n� v�  2006). ERP- järjestelmien tehokkuus syntyy ratkaisevasti 

informaatioteknologian linjakkuudesta yrityksen päämäär ien kanssa. Yrityksellä tulee olla tällöin 

pitkän ajan strateginen suunnitelma (Gr� v� n� v�  2005). Menestystä tuottaa, jos venäläinen 

kirjanpito-ohjelma (1S) on voitu integroida osaksi laajaa ERP-järjestelmää (Gr� v� n� v�  2006). 

Julia Gravanova viittaa eräisiin arvioihin, joiden mukaan vain 20–50 prosentia ERPjärjestelmien 

toteutuksista olisi menestyksellisiä Venäjällä. Mihail Pliss (CRM.com.ua 2004) otaksuu 

onnistuneiden ERP-järjestelmien osuudeksi 50-60 prosenttia. Glinskih (2003) laskee, että vuonna 

2001 ERP- järjestelmien implementoinnit johtivat 28 prosentissa yritystapauksia epäonnistumiseen, 

vaikka kriitt isimmät analyytikot väittivät epäonnis 
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tumisen koituneen jopa 70 prosentille ERP-yrityksiä. BCG:n tutkimusten (Glins� ih 2003) mukaan 

vain yksi kolmannes on tyytyväinen ERPin toimintaan. Joka viidennes työntekijä kokee vaikeaksi 

työskennellä ERP-järjestelmän kanssa. Järjestelmä aiheuttaa koulutuskuluja yrityksille. Työmäärä 

saattaa lisääntyä. Järjestelmä saattaa verottaa erityisesti taitavan työvoiman resursseja 

(Gr� v� n� v�  2005b). Edes kalliit järjestelmät eivät takaa hyvää tulosta. Venäjällä työkustannuksissa 

saavutetut säästöt eivät ole sellainen kilpailutekijä kuin läntisissä yrityksissä. Sitä vastoin uuden 

lain säätämiseen liittyvä lobbaus voi olla hyvinkin tuottavaa yritykselle (Gr� v� n� v�  2005). 

Gravanova (2006) viittaa konsulttien arvioihin, joiden mukaan tunnetun raskaan ERP-järjestelmän 

valinneista yrityksistä 56 prosenttia epäonnistuu saavuttaa tuottoa informaatioteknologiaan 

sijoitetulle pääomalle seuraavan kolmen vuoden aikana. 

Yritysten ainutlaatuisuus tuottaa ongelmaa ERP- järjestelmien hyödyntämisessä (Gr� v� n� v�  

2005; Gr� v� n� v�  2006). Ongelmat syntyvät erityisesti kyvyttömyydestä johtaa projektien laatua 

(Gr� v� n� v�  2005). ERP ei tarjoa riittäviä analyysin välineitä eikä se tue riittävästi päätöksentekoa 

ja portfolion johtamista (Glins� ih 2003; S�� lb� v, 
 lju� v & F� d� s�� v 2005). Useimmat tuotteen 

arviointimenetelmät arvioivat vastaavalla tavalla vain nykyisen tuotteen tai prosessin sopivuutta 

nykyisen liiketoiminnan tarpeisiin, vaikka prosessien pitäisi kasvaa tulevaisuuden tarpeiden 

mukaan (Jordan & Silcock 2006, 205). 

Venäjällä on yhä vaikeuksia löytää ammattitaitoista IT-tukea ERP-järjestelmien 

implementoinnissa (Gr� v� n� v�  2005). Osaavista konsulteista, ohjelmoitsijoista ja liiketoiminnan 

kehittäjistä on jatkuva pula Venäjän ERP-markkinoilla ( 	�� � ri� l p� dg�� � vl� n 
� ns� l� ing- Ts� n� r��  

"Š� G" 2006). Epäonnistumisia syntyy myös henkilökunnan muutosvastarinnan tähden (ks. kuvio 1; 


 I�  2001; Gr� v� n� v�  2005). Vladimir Kiw an (CRM.com.ua 2004) mukaan inhimilliset tekijät ovat 

tärkeimmät syyt ERPin epäonnistumiseen: johto ja omistajat sijoittavat aikaansa ja resursseja 

järjestelmän implementointiin, mutta eivät tee keskijohdolle päämääriä ymmärrettäväksi. Kiw an 

(CRM.com.ua 2004) kysyykin, miten valmentaisi isoäidit,  johtajat ja myyntipäälliköt ERPin 

käyttöön. Myös huippujohdon pitäisi saada lisää tietämystä nykyaikaisesta 

informaatioteknologiasta (
 I�  2001; Gr� v� n� v�  2005). Venäläiset IT-johtajat (Oleg Palenov, 

CRM.com.ua 2004) lausuvat usein, että koulutus ja t ietämys ovat avainkäsitteitä monien ERP-

ongelmien poistamiseksi. 
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KUV IO 2. ERP-järjestelmän menestystä luovat tekijät Venäjällä (
 I�  2001)  

 

2.6. Tutkimuksen tavoitteet 

 

Teoreettinen osio on tuonut esille muutamia keskeisiä tekijöitä, jotka ovat toistuneet myös jo 

aiemmissa tutkimuksissa, joissa on arvioitu toiminnanohjausjärjestelmän menestyksellisyyden 

vaikuttavista tekijöistä Venäjällä. 

(1) Missä määrin ERP-asiakkaiden saavuttama liiketoiminnan kasvu ei ole syntynyt ehdottomasti, 

pelkästään ja ensisijaisesti uudesta t ietotekniikasta ja – ohjelmistoista, vaan pikemmin venäläisistä 

kulttuur illisista kontingensseista ja kansantalouden yleisestä kasvusta? Liikevaihdon kasvu ja 

ERPjärjestelmän laadukkuus tulee erottaa käsitteellisesti toisistaan. Sitä vastoin liiketappiota voi 

pitää kriitt isenä ilmiönä, kun arvioidaan ERP- järjestelmän kyvykkyyttä edistää 

liiketoimintaprosessien kustannustehokkuutta. 

(2) Miten ERPin menestyksellisyydessä Venäjällä tulee ilmi järjestelmän käyttöönoton riippuvuus 

johdon tuesta? Venäläisen yrityskulttuurin autoritäärisyys voisi olettaa lisäävän tarvetta hyvään 

yhteistoimintaan yritysjohdon kanssa, kun ERP-järjestelmien hankinnasta ja implementoinnista 

päätetään. 

(3) Missä määrin ERP-tuotteista jää mahdollisuuksia käyttämättä, kun osaamattomuus, 

liiketoiminnan sähköistymisessä hidasteet ja harmaa talous sekä muut mahdolliset syyt rajoittavat 

tuotepaletin hyödyntämistä? Toiminnanohjausjär jestelmät eivät voi hyödyntää menestystä 

tuottavaa potentiaaliaan, koska yhteiskunnassa ja yrityskulttuurissa olevat esteet tukevat toimintaa 

erilaisten pelisääntöjen mukaisesti. ERPin tappioksi luetut syyt eivät ole täl-  
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löin itsestään selvästi toiminnanohjausjärjestelmän huonoa laatua, vaan pikemmin 

toimintakulttuurin ja länsimaisen toiminnanohjausjärjestelmän jännitteisyyttä. 

(4) Missä määrin liiketoiminnan ja tuotannon länsimaistuminen koetaan Venäjällä kiinnostavaksi 

ideologiseksi muoti-ilmiöksi, jolloin kaupankäynnin globalisoitunut kilpailu ei ole itsessään vielä niin 

ankaraa, että se vaatisi uutta tietojärjestelmää? Jos ERP on otettu käyttöön muoti-ilmiönä, 

järjestelmä ei ole tullut avuksi liiketoimintaprosessien strategiselle johtamiselle. On kyseenalaista 

arvostella toiminnanohjausjärjestelmän laatua, jos muotituote ei tuo liikevoittoa. 

 

3 TUTKIMUSM ENETELMÄT 

 

Venäjälle tehdyistä ERP-sijoituksista on kantautunut Suomeen valoisia uutisia. Markkinat kasvavat 

nopeasti, mutta ERP ei ole ainoa selitys liiketoiminnan kasvulle Venäjällä. Valittujen menetelmien 

avulla testataan teoreett isessa tarkastellussa syntyneiden olettamusten pätevyys. Onko Venäjällä 

toimivissa yrityksissä ERP-menestykseen vaikuttavia kulttuuriin sidottuja kontingensseja? Tällä 

kysymyksellä ei viitata vain suppeasti venäjän kielen ja kyrillisten kirjainten tarpeeseen, vaan 

erityisesti yritysten johtamistapaan, viranomaistoimintaan, oppimis- ja koulutusilmapiiriin ja 

talouden läpinäkyvyyteen. Tavarantoimittajien ja jälleenmyyjien haastattelututkimukset eivät ole 

luotettava kuva toimialan tilanteesta, koska haastateltava voi antaa kilpailustrategisten 

henkilökohtaisten tarpeidensa vuoksi toiminnastaan ja toimialasta myönteisemmän tai 

kielteisemmän kuvan kuin todellisuus edellyttäisi. Myös yrittäjillä on tavanomaisesti sokeutta omien 

ongelmiensa näkemistä kohtaan. Tietoteknisen selvityshankkeen ohjeistuksessa määrätään 

haastattelu käytettäväksi tutkimusmenetelmäksi. Haastattelusta tulee tärkeä osa tätä ERP-

selvitystä, vaikka menetelmää on täydennettävä muilla menetelmillä. Ilkka Mikkonen, IBS 

Pohjoismaiden, Venäjän ja Baltian toimitusjohtaja, on ilmoittanut kiinnostuksensa haastattelua 

kohtaan. 

Tässä selvityksessä käytetään usean tutkimusmenetelmän yhdistelmää. Haastattelua 

täydennetään kolmen valitun yrityksen tilinpäätöstiedoilla. IBS Finlandin tietojen lisäksi tarkistetaan 

kahden julkisuudessa tunnetuksi tulleen IBS-asiakkaan taloustilanne viimeisimmästä julkistetusta 

tilinpäätöksestä (vuodelta 2005). Icopal Katto Oy oli runsaasti esillä, kun IBS Finland aloitt i 

Venäjän toimia vuonna 2004. (Venäjä-ilmiö tekee tuloaan. IBS Magazine 1/2004a, 4.) Helkama 

Forste Oy on ollut esillä lukuisissa seminaareissa ja mainosvihkoissa, kun IBS kertoo tuotteensa 

eduista. (Helkama polkaisi tietojärjestelmät uusiksi. 

IBS Magazine 1/2004c, 6-7.) Algol ja Bang & Bonsomer ovat muut IBSin Venäjän toiminnan 

alussa mukana olleet yritykset, mutta näiden tilinpäätöstietojen tarkastelusta 
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luovutaan selvityksen laatijan omien taloudellisten rajoitteiden vuoksi. Patentti- ja rekisterivirasto on 

toimittanut 27.2.2007 tilinpäätöspäätöstiedot IBSin, Icopalin ja Helma Forsten toimintavuodesta 

2005. Tilinpäätöstiedoilla ei tavoitella vuosikymmenen kestäviä seurantatietoja, vaan ainoastaan 

tiedot ERP-hankkeen käynnistämisestä saadut tulokset vuosilta 2004 ja 2005. Juuri tällöin mainitut 

yritykset ja IBS esiintyivät julkisesti mainoksissa, joissa järjestelmän tuloksellisuutta esiteltiin. IBS 

toimii Venäjällä yhteistyössä paikallisen kumppanin Cinimex Informatican kanssa. Tämän 

pääkonttori on Moskovassa. Cinimexin palveluksessa työskentelee yli 80 henkeä. Yritys on IBM 

Advanced Business Partner. Selvityshankkeen aikataulu ei salli haastattelujen järjestämistä 

Moskovassa, vaikka Cinimexin rooli on ratkaiseva ERP-konsultoinnissa ja implementoinnissa. 

Cinimexin pääjohtaja Robert Mamaev on saanut 30.1.2007 muutaman kysymyksen sähköpostitse. 

Hän on vastannut kysymyksiin 21.2.2007. 

Selvityksen laatija käy Pietarissa 19.3.2007 haastattelemassa venäläistä IT- tai 

ERPasiantuntijaa. Asiantuntijahaastattelu päätettiin toteuttaa Pietarissa Kempinski hotellissa 

(Moikan rantatie 22, 191186 Pietari). Haastateltava, IT-tutor ina toimiva Maria Pakhomchiki, tekee 

opinnäytetyötään hotellissa toteutettavasta Opera Fidelio –järjestelmän käyttöönotosta. 

Opinnäytetyö valmistuu Pietarin valt iolliseen insinöörien ja ekonomien yliopistoon (St. Petersburg 

State University of Engineering & Economics; S� n�� -P�� � rburgs� ij G� sud� rs� v� nnyj in� � n� rn� -

e�� n�� itš� s� ij univ� rsi� �� ). Pakhomchikin haastattelulla etsitään ulkopuolista näkökulmaa 

käsiteltäviin tutkimusongelmiin. Hänen tutkimansa järjestelmä ei ole IBSin järjestelmä. 

Haastattattelu paljastaa mahdollisesti järjestelmien erilaisuuden avulla IBSin ERP-järjestelmän 

menestystekijöitä. Monen menetelmän yhdistelmä lievittää selvitystyön luotettavuuteen liittyvää 

ongelmaa. 

ERP-asiakasyritysten ja näiden työntekijöiden haastattelut olisivat olleet välttämätön menetelmä 

uuden aineiston saamiseksi keskusteluun. Valitettavasti kireä aikataulu, omat taloudelliset kyvyt ja 

haastattelujärjestelyjen vaikeudet estävät haastattelut Venäjällä ERPasiakasyrityksissä. 

Perusoppikir jojen yksinkertainen jako kvantitatiiviseen ja kvalitat iiviseen menetelmään on tieteen 

kentässä sortumassa. Molemmat menetelmät ovat ”selvittämättömästi yhteenkietoutuneita”  

(inextricably intertw ined) (How e 1988; ks. myös Mäkelä 1997). Menetelmät tulisi liittää yhä 

enemmän toisiinsa tulosten varmuuden lisäämiseksi, analyysien kehittämiseksi ja uusien ajatusten 

luomiseksi (Rossman & Wilson 1991; Alkula, Pöntinen & Ylöstalo 1994, 12–13). 
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Henkilökohtaisen haastattelun ominaisuuksiin kuuluvat joustavuus, mahdollisuus lisähavaintojen 

tekoon, mahdollisuus oheismateriaalin käyttöön, hyvä vastausten tarkkuus, avointen kysymysten 

hyvä käyttömahdollisuus sekä yleensä korkea vastausprosentti (Kokkinen & Tyrkkö 1996). 

Haastattelijan vaikutus ja arkaluontoisten kysymysten huono käyttömahdollisuus rajoittavat myös 

tulosten luotettavuutta (Leming 1990; Kokkinen & Tyrkkö 1996; Heikkilä 2002, 20). Haastatteluaika 

ja –paikka sekä muut paikallaolijat voivat vaikuttaa vastauksiin (Korkkinen & Tyrkkö 1996). Joskus  

haastateltava saattaa vastata haastateltavan odotusten tai yleisesti hyväksyttävien sosiaalisten 

normien mukaisesti. (Leming 1990; Kokkinen & Tyrkkö 1996; Ramadan 2001; Heikkilä 2002, 68-

69). 

Tutkimusongelma johtaa tutkimusmenetelmän valintaa, aineiston kokoamista, käsittelyä ja 

analysointia. Tutkimusongelma joudutaan toki paloittelemaan pienempiin alaongelmiin. Kehys 

paljastaa tutkimuksen validiteetin ongelmakohdan: t ietoteknisen selvityshankkeen välttämätön 

suppeus ei anna vielä koko kuvaa ERP-järjestelmän menestykseen vaikuttavista tekijöistä. Mittarin 

validiteett i on vähitellen kertyvää näyttöä. Tutkimuksen reliabiliteett i kuvaa tulosten pysyvyyttä, 

toistettavuutta ja tarkkuutta. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa f ilosofinen tausta on fenomenologia ja 

hermeneutiikka. Tieteellinen päättely muodostuu tällöin deduktiiviseksi, missä hypoteesi on 

kiinteästi prosessissa mukana. Haastattelututkimuksessa estimatioiden käyttö ei ole mahdollista. 

Päätelmät riippuvat myös hypoteettis-deduktiivisen teorian mukaisesti itse tutkijasta (tarpeet, 

motivaatio, odotukset, uskomukset ja hahmottamistapa), tiedon hankinnassa ja 

ymmärtämisprosessissa (Niiniluoto 1980, 140). Tulosten luotettavuuden lisäämiseksi olisikin 

tarpeellista käyttää useita erilaisia menetelmiä (Babbie 1973, 31; Babbie 1975; How e 1988; 

Rossman & Wilson 1991). Liiketoiminnan menestyksen selvittämiseen tarvitaan monipuolisia 

tietolähteitä (ks. Porter 1998: 71-74, 378-382).  

Tietotekninen selvityshanke fokusoidaan suppeammaksi kuin tutkimusaiheen riittävä analyysi ja 

reliabiliteetin vaatimus edellyttäisivät, mutta toisaalla Venäjän ERP-markkinoista on tehty jo 

lukuisia venäläisiä tutkimuksia. Nämä täydentävät selvityksen rajoituksia. Tutkimusmenetelmä 

rajoittaa itsessään aina kykyä ymmärtää maailmaa tutkijan ympärillä (Babbie 1973, 31). 

 

4. TUTKIMUSTULOKSET 

 

Tutkimus toteutettiin tutkimussuunnitelman mukaisesti. Tutkimusaineistoa koottiin Ilkka Mikkosen 

ja Maria Pakhomchikin haastatteluista, Robert Mammaevin kanssa käydystä keskustelusta 

sähköpostin välityksellä ja valikoitujen yritysten tilinpäätöstietojen arvioinnista. Tämän 

tutkimusaineiston näyttäisi tukevan varovaisuutta julkisuudessa esitettyjä t ietoja kohtaan, joiden 

mukaan ERP- järjestelmät tuottaisivat Venäjällä menestystä asiakasyrityk- 
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sille. Saavutettu tulos vastaa varsin hyvin venäläisten ERP-tutkimusten esittämiä 

ongelmakuvauksia. 

 

4.1. ERP-asiakkaiden saavuttama liiketoiminnan kasv u 

 

Ilkka Mikkonen määritt i haastattelussaan keskittymisen asiakkaisiin IBSin tavoitteeksi. ERP-

toimittajan on pyrittävä aidosti tuottamaan hyötyä asiakkaille. Bisneshyödyn tuottaminen on ainut 

keino toimittaa järjestelmiä. Mikkosen mukaan t ietotekninen suuntautuminen on jäänyt taka-alalle. 

Määr itys ja suunnitteluvaihe toteutetaan asiakkaiden kanssa. Asiakkaiden kanssa päätetään, miten 

hyötyä halutaan. IBS on tehnyt sopimuksia asiakasyritysten ERP-hankinnoista, joissa painopiste 

on läpinäkyvästi bisneshyötyjen hakemisessa. 

Cinimexin pääjohtaja Robert Mammaev mainitsee aivan yhtäläisesti yhden perussyyn ERPin 

tehokkuuteen: ”Otaksun, että tärkein tekijä on meidän työprosessit, jossa etsitään tukea 

maksimaaliseen tulokseen asiakkaiden hyväksi.” (Mammaev 2007.)  

Bisneskriitt isen hyötyajattelun toteuttamista varten IBS toteuttaa Venäjällä strategiaansa 

strategisten kumppaneiden Cinimex Informatican ja IBM:n kanssa. Cinimex voi tarjota 

venäjänkielisen käyttöönottokonsultoinnin. IBM:n vahvuutena on muutosjohtaminen, jolloin 

toiminnanohjausjärjestelmän kanssa samanaikaisesti kehittyvät yrityksen toimintaprosessit 

tietojärjestelmän mahdollistamalle tasolle. Mikkosen mukaan IBM:n ja Cinimexin konsulttien rooli 

on IBS Enterprisen käyttöönottovaiheessa iso nimenomaisesti muutosagentteina. Tällöin 

konsulteilta vaaditaan myös ”paljon rohkeutta omiin kannanottoihin.” (Mikkonen, suull.)  

Osoituksena asiakasyrityksille tuotettavasta bisneshyödystä on ollut ERP- järjestelmän täysi 

integrointi venäläiseen 1S- taloushallintojärjestelmään. Mikkonen painottaa erityisesti 

kumppaniyrityksen Cinimexin merkitystä taloushallintojärjestelmän osaamisessa: Cinimex tuntee 

etu- ja takaperin 1S:n”. 

Perustuotteeseen IBS Enterprise on koottu vuosikymmenien aikana kertyneet toimialakohtaiset 

parhaat käytännöt. Mikkonen pitää arvossa asiakasyritysten tarpeiden tyydyttämisessä, että tätä 

IBS Enterprise perustuotetta voidaan kuitenkin kehittää toimialakohtaisin lisätoiminnoin, 

maakohtaisin erityispiirtein ja asiakkaiden erityistoiveiden mukaiseksi. ”Jotkut toimittavat vain 

pelkkää pakettia, ei mitään muuta, mutta meidän kokemus on, että hyvä asia, jos riittää, mutta 

monilla yrityksillä on tiettyjä asioita, joita he tahtovat säilyttää ja tahtovat uskoa liike-etuunsa.” 

(Mikkonen, suull.) Myös järjestelmän muokattavuus on Mikkosen mukaan mahdollista 

liiketoimintaympäristön muuttuneita tarpeita vastaavaksi. 

Cinimexin Mammaevin (2007) vastaus korostaa konsulttien tehtävää muokata järjestelmä 

liiketoiminnan tehokkuutta palvelevaksi: ”Konsultt ien tähtäin on tuottaa softw are parhaalla 
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tavalla sopivaksi. Ohjelman täytyy lisätä liiketoiminnan tehokkuutta pikemmin kuin estää 

luonnollisia liiketoimintaprosesseja.” Mammaevin mukaan asiakasyrityksiltä ei kuitenkaan 

aktiivisesti kerätä palautetta IBS Enterprise –tuotteen kehittämistarpeita varten. Venäjällä ei itse 

mainittua tuotetta kehitetä. 

Maria Pakhomchikin (suull.) kuvaama Kempinskin hotellin IT-järjestelmän uudisprosessista 

poikkeaa olennaisesti IBSin muokkattavuustavoitteesta. Hotelliin tuottava Opera Fidelio on 

vieraskielinen valmis paketti, jota ei soviteta millään tavoin paikallisiin tarpeisiin. Tämän 

vertailukohdan valossa IBSin Venäjän toimet ovat huomattavan hyvin menestystä tukevat. 

Mikkonen mainitsee liiketoiminnan kasvun yksittäiseksi tekijäksi kustannustehokkuuden hävikin 

pienentyessä ERP-järjestelmän käyttöönoton jälkeen. ”On huomattu raadollisella tavalla, että 

Viipurissa hävikki pienenee ja jotkut tyytymättömiä hävikin pienen ja johto tyytyväisiä. 

Takaisinmaksu aika on ollut lyhyt.” (Mikkonen, suull.) Mikkosen haastattelun perusteella vaikuttaa 

siltä, että Venäjällä IBSin ERP- järjestelmiä hankkivat yritykset ovat myös omaksuneet länsimaiset 

liikkeenjohdon mallit. ”Mitä enemmän venäläiset johtajat käyvät kansainvälisiä alan konferensseja 

ja opiskelijat opiskelevat, muuttavat kulttuuria.” (Mikkonen, suull.)  

 

4.2. Johdon tuki 

 

Ilkka Mikkonen toi haastattelussa voimakkaasti esille toiminnanohjausjärjestelmien ostamisen 

muuttuneen tilanteen yrityksissä. 90-luvun puolivälissä järjestelmän valintatilanne oli, että atk- ja 

talousjohtajat hakivat järjestelmää, ja bisnes-ihmiset olivat kaukana. Mikkosen (suull.) mukaan 

tilanne on nyt täysin muttunut: ”Ylin johto on hyvin kiinnostunut bisneshyödystä. - - - Tärkeää, 

miten bisnesjohto on mukana, yhä enemmän, haluaa olla mukana, se on erinomaisen hyvä asema, 

koska järjestelmä on runko bisnekselle.”  

Mikkonen kertoo yllättyneensä venäläisen liikkeenjohdon länsimaistuneista tavoista. ”Minulle on 

ollut yllätys, miten paljon länsimaista ajattelua. Kun Suomesta seuraa asioita, niin hirveästi 

varotetaan toisesta ääripäästä. Mutta on toistakin ajattelua. Asiakaskohteiden ja paikallisen IBM:n 

kanssa keskustelessa he vähän naljailevat, ettei hoideta venäläisittäin. Mutta t iukassa paikassa 

sitä käytetään, tämä on Venäjä, ei mene niin kuin länsimaissa.” (Mikkonen, suull). 
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4.3. ERP-tuotepaletin hyödyntämistä rajoittavat syy t 

 

Ilkka Mikkonen (suull.) myönsi haastattelussa länsimaisen ERP-järjestelmän läpinäkyvyyden 

”törmäyskurssiksi” venäläisessä liiketoimintaympäristössä. Järjestelmässä on näennäisesti tullia 

varten kaikki ominaisuudet, integraatio kirjanpitoon ja verolainsäädäntöön, mutta silt i on yhä pitkä 

matka parhaisiin läpinäkyviin käytäntöihin. Toisaalla ERPtuotepaletin hyödyntämistä vahvistaa 

parneriyristyksen IBM:n globaalimaine. Venäläisen liikkeenjohdon länsimaistuminen on ollut 

nopeaa, vaikka ”tiukassa paikassa” sikäläinen johto muistuttaakin venäläisistä käytännöistä. 

Mikkonen ei tuonut ilmi t ietovarannon säilyttämiseen liittyviä ongelmia tai riskitekijöitä. 

Myöskään käyttökatkokset eivät vaikuttaisi rajoittaneen tuotepaletin hyödyntämistä. Maria 

Pakhomchik (suull.) piti mahdollisena uhkana järjestelmän vaihdoksessa tapahtuvia tietojen 

menettämisiä. Englanninkieliseen Fidelia Opera –järjestelmään liittyi myös toiminnallisuutta 

vakavasti häiritseviä ongelmia venäjänkielisten asiakasprofiilien luomisessa. IBS Enterprise on 

tahtonut välttää vieraskielisyyden tuomat ongelmat kääntämällä kaikki toiminnot ja käsitteet 

venäjän kielelle. 

Erikseen kysyttäessä Mikkonen myöntää sähköisen laskutuksen kehittymättömyyden Venäjällä, 

kun taas sähköinen laskutus integroituu Pohjoismaissa täydellisesti ERPjärjestelmän toimintaan. 

”Niin siellä viranomainen vaatii paperin. Leima – pyöreä leima pitää olla. Tässä on varmasti haaste 

– sähköistäminen. Missä vaiheessa kehityskaaressa ollaan, en tarkkaa voi sanoa. Mikä 

kehitystahti on siellä, ei ole minulla tietoa.” (Mikkonen, suull.)  

Robert Mammaev (2007) pitää Venäjällä ERP:n hyödyntämisen suurimpina esteinä venäläisen 

liikkeenjohdon uskomuksia venäläisen järjestelmän parhaasta sopivuudesta omiin tarpeisiinsa ja 

suuren ERP-järjestelmän korkeaa hintaa (50 000 – 100 000 $). 

 

4.4. ERP ideologisena muoti-ilmiönä 

 

Mikkonen ei tuonut ERP:n käyttöönottoa Venäjällä mitenkään muoti-ilmiönä eikä tähän vihjaavia 

kysymyksiään toisaalla esitetty hänelle. Hän toi kuitenkin ilmi, että länsimaissa vaihto-opinnoissa 

opiskelleet ja talouskonferensseisa vierailleet liikkeenjohtajat ovat omaksuneet länsimaisia 

liikkeenjohdon käytäntöjä. Samaiset liikkeenjohtajat ovat ilmeisen valmiita myös ERP-järjestelmiin. 

ERP- järjestelmiin liittyvä kiinnostus Venäjällä on jollakin tavoin selitystä tarvitseva ilmiö, sillä 

toisaalla Mammaevin (2007) mukaan liiketoimintayritysten välinen globaali kilpailu ei vielä 

kuitenkaan kosketa Venäjää niin ankarasti, että tä-  
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mä kilpailu itsessään lisäisi ERP-jär jestelmiin kiinnostusta. Mar ia Pakhomchikin (suull.) kokemus  

venäläisen yritysmaailman t ilasta on voimakas muutoshakuisuus. 

 

5. DISKURSSI 

 

Tutkimuskohteena oli IBSin ( International Business Systems AB) toiminnanohjausjärjestelmä 

Venäjällä, tarkemmin sanoen IBS:n toiminnanohjausjärjestelmän onnistumiseen vaikuttavat tekijät 

venäläisessä liiketoimintaympäristössä. Kahta tuoretta suomalaista tutkimusta seuraten 

selvityshankkeessa varottiin menestyksellisyyden tarkastelua liian ahtaaksi vain tietotekniikan 

ahtaasta näkökulmasta. Myös venäläiset ERP-tutkimukset olivat tuoneet esille erilaisia 

kontingensseja onnistumisen tekijöinä ja epäonnistumiseen vaikuttavina syinä. Tutkimuksen avara 

näkökulma sopi hyvin IBS omaan missioon parantaa asiakkaidensa liiketoiminnan kannattavuutta 

ja kilpailukykyä. Venäjällä liikevaihtoaan kasvattava yritys ei voi pitää poikkeuksena. Kasvava yritys 

on pikemmin pääsääntö voimakkaan kulutuskysynnän ja BKT:n kasvun tähden. 

Ilkka Mikkonen, IBS Pohjoismaiden, Venäjän ja Baltian toimitusjohtaja, toi ilmi haastattelussaan 

useita jo aiemmissa tutkimuksissa ERP-järjestelmän onnistumiseen venäläisessä 

toimintaympär istössä tyypillisesti nimettyä tekijää: liikkeenjohdon länsimaistuneet tavat, ylimmän 

johdon tuki ERP-hankkeelle, konsulttit muutosagentteina, kyrilliset kirjaimet, ohjelman 

muokkautuvuus ja integroitavuus venäläiseen taloushallintoon. Näistä tekijöistä erityisesti johdon 

länsimaiset tavat ja tuki ERP-hankkeelle sekä konsultit muutosagentteina ovat leimallisesti niitä 

onnistumiseen vaikuttavia kontingensseja, jotka saattaisivat vaikuttaa tehokkuutta tuottavasti myös 

ilman itse ERP-substanssia. Kyrilliset kirjaimet ja integroitavuus venäläiseen taloushallintoon eivät 

ole niinkään onnistumisen tuottamisen välineitä, vaan epäonnistumisen vähentämisen keinoja. 

Ohjelman muokkautuvuutta asiakasyrityksen kilpailuedun ja strategian mukaisin tarpeisiin voidaan 

sitä vastoin pitää itse ohjelmassa ilmenevänä ominaisuutena, joka on onnistumiseen vaikuttava 

tekijä. ”Muokautuvuus” antaa ilmauksena liian paljon lupauksia, koska Venäjällä ei kuitenkaan 

kerätä aktiivisesti asiakasyritysten palautetta tuotteen kehitystyötä varten. Venäjällä ei kehitetä itse 

IBS Enterprise –järjestelmää. 

IBS Finlandin liiketulos oli vuonna 2004 yli miljoona euroa tappiollinen (1 128 625, 90 €), mutta 

vuonna 2005 yritys saavutti jo lähes puolen miljoonan liikevoiton (450 327, 09 €). IBS:n ERP-

järjestelmän tuloksellisuus asiakasyrityksissä, joilla on toimintaa myös nopeasti kasvavassa 

Venäjän kansantaloudessa.  

Helkama Forste Oy:n tilinpäätös kaudelta 1.1.- 31.12.2005 osoittaa huomattavaa tappiota (595 

101, 71 €). Tässä selvityksessä ei ole verrattu mainittua tulosta muihin saman toimialan yrityksiin 

Venäjällä, jossa kulutuselektronii-  
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kan ja kodinkoneiden kauppa on voimakkaassa kasvussa. Huomiota kiinnittää itse Helkaman 

tuloksen rakenne: tilikauden tappio oli toki vähentynyt sadalla tuhannella eurolla vuodesta 2004, 

mutta tulopuolella tämä muutos tapahtui varastojen kasvussa yli sadalla tuhannella eurolla. 

Varastojen kasvu ei osoita kustannustehokasta toimintaa, vaikka tuloslaskelmassa muutos  

ilmaistaan tulopuolella. Helkama Forste –konsernin vuoden 2004 t ilikauden voitto (467 751, 54 €)  

kääntyi vuonna 2005 suurehkoksi tappioksi (1 521 477, 05 €), vaikka samanaikaisesti liikevaihto oli 

kasvanut 11 miljoonalla eurolla. Tilikauden 2005 tappion suurimmat tekijät olivat 

moninkertaistuneet aineiden, tarvikkeiden ja tavaroiden ostot sekä miljoonalla eurolla kasvaneet 

henkilöstökulut. Venäjältä saatu liikevaihto oli vuonna 2004 noin 14 miljoonaa euroa, kun vuonna 

2005 liikevaihto kasvoi 22 miljoonaan euroon. Kasvua tapahtui myös muilla markkina-alueilla 

Euroopan Unionia lukuun ottamatta. Helkama Forste Oy:n hallitus toteaa toimintakertomuksessa 

paljon puhuvasti, ettei yhtiön omavaraisuus ollut vuonna 2005 tyydyttävällä tasolla (20,8 %). 

Hallituksen mukaan Nor jassa, Unkarissa ja Viipurin tehtaiden voluumit kasvoivat, mutta tuloksissa 

ei päästy tavoitteisiin. 

Icopal Katto Oy on lisännyt nopeasti sekä liikevaihtoaan että liikevoittoaan tilipäätöskaudelta 

2004 kaudelle 2005. Liikevaihto kasvoi yli 28 miljoonaan euroon. Kasvua oli yli 11 miljoonaa euroa. 

Liikevoitto jäi kuitenkin hyvin pieneksi, reiluun 3000 euroon. Liikevaihdon kasvu on tapahtunut 

varastojen arvon kaksinkertaistumisella. Työntekijäkustannukset ovat kuitenkin toisaalla lähes  

kaksinkertaistuneet. Lopulta liikevoitto kutistui lähes kokonaan pois eli samalle tasolle kuin vuonna 

2004, jolloin sama tulos saavutettiin pienemmällä liikevaihdolla. Vuoden 2004 tulosta verottivat 

tuolloin tapahtuneet fuusiot. Yrityksen hallitus kertoo toimintakertomuksessaan rakentamisen 

voluumin kasvaneen erityisesti Etelä-Suomessa Kampin rakennushankkeen tähden. Hintakilpailu 

ja nopeasti nousevat kustannukset ovat Icopalin hallituksen mukaan toimialaa leimaavia piirteitä. 

Nämä kasvavat kustannukset selittänevät ainakin osan varastojen arvon kasvusta. Icopal Katto 

Oy:n tilinpäätöskertomus ei anna viitteitä toiminnanohjausjärjestelmän erityiseen vaikuttavuuteen 

yrityksen liikemenestyksen saavuttamisessa. 

 

6. TUTKIMUKSEN JATKO- JA KEHITYSMAHDOLLISUUDET 

 

Tämä tietotekninen selvitystyö toi ilmi useita kriitt isiä tekijöitä toiminnanohjausjärjestelmän 

menestyksellisyydelle Venäjällä. Onnistunut ERP-järjestelmä ei ole pelkkä laitteisto ja 

ohjelmistoratkaisu, vaan liiketoimintaprosessin muutosprosessi, jossa tietoa kerätään ja käytetään 

strategisen tarkoituksenmukaisesti. ERP- järjestelmää tulisi alusta alkaen markkinoida yrityselämän 

kokonaisvaltaisena prosessina, jossa myös yrityskulttuuria uudistetaan. Tällöin implementoitava 

järjestelmä ei tule syntipukiksi niille ongelmille, joita yrityk- 
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sessä on toisaalla. ERP-hanke voi kuitenkin haastaa yrityksen tervehdyttävään uudistumiseen. IBS 

Enterprise –järjestelmän vaikuttavuutta tulisi selvittää jatkotutkimuksissa yhä edelleen. 

Jatkotutkimus tulisi kohdistaa asiakasyrityksen ERP-käyttäjien asennetutkimuksiin ja 

käyttöjärjestelmän käytettävyystestauksiin. Kaikki tarvittava tieto ei siirry johdon apuvälineeksi 

toiminnanohjausjärjestelmässä, jos käyttäjät toimivat hitaasti tai puutteellisesti siirtäessään pyöreitä 

leimoja ja papereita sähköiseen muotoon. Näissä lisäselvityksissä voisi löytyä uusia 

kehitystarpeita, joita IBS ja sen partnerit Venäjällä eivät ole toistaiseksi keränneet aktiivisesti. Jo 

tämän selvityshankkeen kaksi haastattelua ovat paljastaneet kulttuuristen tekijöiden 

merkittävyyden IT-järjestelmien tuloksellisuudelle. Näkökulma ansaitsee lisätutkimuksen.   

Selvityshanke on tuonut ilmi konsultt ien merkittävyyden ERP-järjestelmän implementoinnissa ja 

yritysten muutosagentteina. Jatkotutkimuksissa tulisi haastatella Cinimexin asennus- ja 

konsulttitehtäviä toteuttavaa henkilökuntaa, jotta näiden konsulttien toimintatavat ja 

palveluasenteet tulisivat tunnetuiksi. 

ERP-tutkimuksen rinnalla voi olla avartavaa tutkia myös projekti- ja portfoliojohtamiseen 

kehitettyjä välineitä, joita suomalaiset yritykset käyttävät suunnitteluun Venäjällä. Missä määrin 

näiden menetelmien erilaisuus kilpailee ERPin kanssa? Missä määrin saavutetut tulokset 

poikkeavat toisistaan? Toiminnanohjausjärjestelmiä on sanottu peruutuspeiliin katsomiseksi, kun 

projekti- ja portfoliojohtamisen välineet olisivat tuulilasista eteenpäin suunnistamista. Kumpi 

menetelmä tuottaa enemmän liiketaloudellista hyötyä yrityksille Venäjällä? 

Tietotekninen selvityshanke on suppea opintoihin liittyvä harjoitelma, joka ei riitä 

tutkimuksellisena tietona liiketoiminnan päätöksentekoa varten. Tietotekninen selvityshanke on 

ensimmäinen venäläistä ERP-tutkimusta suomenkielellä valottava selvitys. Tästä syystä pienikin 

selvitystyö voi muodostua kiinnostavaksi alan suomalaisissa yrityksissä, yhteisöissä ja lehdistössä. 

Selvitys voi muodostaa myös hyvän pohjan opinnäytetyölle. 
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Ilkka Mikkosen haastattelu 
 
Mikkonen, Ilkka 2007. Haastattelu 29.1.2007 klo 9-10 IBM:n toimisto, Tietokuja 2. Haastateltav a 
Ilkka Mikkonen, IBS Pohjoismaiden, Venäjän ja Baltian toimitusjohtaja. Haastattelija Juha Molari. 
Haastattelijan kysymykset on kursivoitu. 
 
Ilkka Mikkonen (jatkossa IM): 
- Tarkoitus lähteä vähän aiemmin, että olisin saanut kaiken asennettua paikalle. Tein tällaisen Power Pointin, että tulee 
jäsentely. Kysy ihmeessä välillä. Minulla on tietty struktuuri, että toimintaamme Venäjällä tulisi pähkinäkuoressa. 
Käy dään läpi.  
- Tuolla logot. Sinimex on Venäjän partneri – my öhemmin kerron lisää. IBM:llä on myös keskeinen rooli. Meidän 
y hteisty ötä IBM:n kanssa kuv aa, että olemme heidän toimitiloissaan. Olemme ensimmäinen IBM:n bisnespartner 
v uodesta 1983 pienkonealueella – edelleen tämä y hteisty ö jatkuu. Olen itse tullut vuonna 1992 IBM:stä IBS:iin. Olen 
aloittanut IBM:ssa 1983. Silloin maailma oli vähän erilainen. 
- Tässä on meidän venäjähommaa. Venäjän erity ispiirteitä. Ohjelmistoratkaisua. Olemme sopineet tunnista – minulla on 
enemmänkin aikaa. 
 
Juha Molari (jatkossa JM): 
- Minun strategiani on se, että olen suorittanut aiemmin opinnäytetyön Venäjään liittyen, mutta nyt ei ole kyse 
opinnäytetyöstä, vaan pienoisopinnäyte. Ja tavoite tulla alan asiantuntijaksi, joten kaikki tieto toki kelpaa. Minulla on 
myös valmisteltuja kysymyksiä, jotka mielellään esittäisin. 
 
IM: 
- Aloitetaan IBS:stä. Mikä se on? Seitsemänneksi suurin ns. tilaus-toimitusketjutoimittaja koko maailmassa. Haluamme 
mainostaa ja painottaa, että olemme tämän ketjun osaaja. Tässä on historiikkia ja ohjelmistoista ja ratkaisuista. SAP:n 
tausta on tuotantomaailmasta, Oracle on enemmän taloushallinto ja tietokanta-alueelta. 
 
JM: 
- Mikä tekee teidät ainutlaatuiseksi Venäjällä? 
 
IM: 
- Meidän käsityksemme on, että tilaustoimitusketju on kriittinen Venäjällä. Se tarkoittaa koko ketjua ostoista, 
alihankkijoista, v arastointi, logistiset ketjut, palautuksiin. Toimintaamme on 40 maassa. 
- Parnereiden kanssa toimitaan Kanadassa, toimitaan Venäjällä, Aasiassa. 1900 ty öntekijää IBS:n konsernissa. 
Tulosjulkaistus on tämän viikon perjantaina. Liikev oitto on 10 miljoonaa euroa. Keskeinen asia on, että aina oltu tarkka 
peluri v oiton tekemisessä: 30 vuoden aikana vain kaksi tappiollista vuotta. IBS:n perustavoite on kasvattaa tulosta 
liikev aihdosta. Konsernissa prof it marginal on 5 %, ensi vuonna 7 %. 
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JM: 
- Katsoin tuloksia hiukan etukäteen: viimevuodelle 2005 oli suuri parannus, sillä te luovuitte jostakin. 
 
IM: 
- Joo, möimme englannista julkishall innon yksikön ja se toi paljon käteistä rahaa. Yhtiön tase on hyvin vahva. 
Osan myyminen mahdollisti, että omaa strategiaa on voitu parantaa. On hankittu myös ka ksi yhtiötä. 
- IBS leimaa pitkäaikainen asiakkaiden näkökulmasta vakaa kumppanuus. Asiakassuhteet 
hirveän pitkiä. Vanhimmat 70-luvulta pitkät asiakkaat. Helkama Forse aloitti 1982. Aika ainutlaatuista 
tällä alalla. Monia sukupolvia järjestelmässämme. Ohjelmistoteoll isuuden tai myynnin jännä piirre on, että 
”helppo myydä”, mutta useampi päivystys useamman kerran on todellista vasta kykyä. Ohjelmiston valinta 
on kauas kantoinen. Valinta tehtävä huolella. 
- Dtrack record – IBS:llä hyvä osoitus pitkäaikaisia asiakkuuksia. 
- Nämä ovat englanninkielellä. Johtuu siitä, että olemme kansainvälinen yritys. 
- Meillä on tarkka strategia, me olemme valinneet poluksi, että profiloidumme tiettyjen segmenttien 
– vertikaali – avulla. Olemme vahva toimittaja. Automotive alue, autojen maahantuonti ja järjestelmät, 
jälkimarkkinasegmenttiä, varaosien tukkukauppaa. Lääketukut, lääkejakelu, yski vahvuusalue. Paperi ja 
tarviketukkuihin lii ttyvät ratkaisut. Erityisratkaisut kirjojen välitykseen ja tukkukauppaan ja jakeluun. Iso kasvu 
on Pohjoismaassa ja Keski-Euroopassa elektronisten laitteiden jakelu ja tukku. Tehty isoja 
toimitussopimuksia, mm. Soneparin kanssa. 
- Tarkoittaa sitä, että tietyil le osa-alueille oma erityisohjelmisto – ja osil le löytyy ohjelmisto, joka perustuu 
perusjärjestelmään. IBS Enterprise perusjärjestelmä. 
 
JM: 
- Mikä on teidän viestinne näil lä kuvatuilla valinnoillanne? 
 
IM: 
- Haluamme kertoa, että me tiedetään, missä olemme vahvoja. Nii lle, jotka valitsee ratkaisua: heissä syntyy 
luottamus, että tällaiset yritykset.  
 
JM: 
- Millä tavalla nämä valintanne kertovat siitä, että ohjelmistojärjestelmien tuottajan ja ostajan keskinäinen 
kanssakäyminen ja maailma olisivat muuttumassa? 
 
IM: 
- Tämä maailma on yritysohjelmistojen kautta muuntumassa, että geneerisiä yleisratkaisuja ei voi tarjota, 
vaan lisäarvoa pitää olla. Tässä on myös best fit – sopiiko puku päälle vai ei – Nämä ovat kaikki avainalueita, 
segmenttejä, jotka ovat IBS:n vahvuusalueita: elektroniset komponentit, laitteet ja tukku kauppa - ja jakelu. 
Automotive ja jälkimarkkinat on myös toinen alue. Kerron vielä esimerkkejä. 
- Tässä lyhyesti konsernin alue. Erik Heilborn on päääjohtaja. 1.4. aloitti 2006, tulee TeliaSoneralta, 
tehtävä entisestä kansainvälistäminen ja yhtenäistäminen. 
 
JM: 
- Luin äskettäin, että Heilborn aloitti johtamisen uuden strategian viime vuoden lopulla. Oliko se niin? 
Tarkoitan, että 1.7.2006. 
 
IM: 
- Tarkoittaa, että liiketoiminta on jaettu viiteen tulosyksikköön: yksi suurimmista on Nordic ja Venäjä - ja 
sisältää Baltian maat. Tämä yksi tulosyksi kkö. Muutoksen taustalla, että haluamme yhä enemmän 
toimintoihimme globaalia otetta. Tarkoittaa tuotekehitykse ssä sitä, että kun aiemmin Tukholmaan 
pääkonttoriin oli keskittynyt kehittely. Nyt ohjelmiston kehittämisessä yksi yksikkö Portugalissa ja toinen 
Puolassa. Miksi näin? Koska nämä kaksi maata EU:n kustannustehokkuudesta sopivimmat. Haluamme olla 
kilpailussa vahvoilla. 
- Tässä on Centra Europe: Ranska, Saksa, Hollanti, Belgia, vaikka miten paljon esimerkkejä. 
- Kullakin alueella on area presidentti. Tässä ibs:n nordicin organisaatiokuva, 650 henkeä. Meille hieno asia, 
että Esa Parjanen on presidenttimme. Hän on koko alueen vetäjä. Pohjoismaisella tasolla on pääalueet 
palveluliiketoiminta. Tasnakan on liiketoiminnan vastaava. Myös myynti on keskitetty, että Ruotsin vastaa 
ko ko Pohjoismaiden myynnistä; infraalue ja laitemyynti (Olemme iso IBM:n jälleenmyyjä) – tämä kytkys 
IBM:n kanssa, jne. Meikäläinen on tuolla: Venäjä ja Baltia – ja lisäksi koko Pohjoismaisen alueen bisnes-
partneri kump- 
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paniv astuu. Tehty ensimmäisiä kumppanisopimuksia, se on yksi strateginen alue, halutaan kehittää. Operation team on 
pääjohtaja, talousjohtaja ja aluejohtajat. Lisäksi senior management team, näiden lisäksi muutama henki, Antti Backman, 
meikäläinen ja jne. IBS-nordic on 650 henkeä. Pohjoismaissa se on iso peluri. Tuleeko tästä kysyttävää? 
 
JM: 
- Hyvin ymmärrettävää. Millä tavalla organisaationne ilmentää tarpeitanne vuorovaikutukseen tai läheisyyteen alueellisia 
tai paikallisia tarpeita varten? 
 
IM: 
- Jos vertaa IBM:n kanssa, ei tämä ole puhdas matriisi, vaan hybridi mukaelma funktionaalista ja matriisia. Halutaan 
säily ttää maissa päätöksenteko maissa, lähellä asiakkaita, halutaan olla ketterä ja joustava toimija, maay htiöllä on 
päätöksenteko v altaa, mutta synergia etua, koska muuttuu pohjoismainen kenttä ja haluaa yhteisiä ratkaisuja ja 
pohjoismaiset menee Venäjältä. IBS:n tausta Ruotsista, minulle on tullut tunne, että ruotsalaisille v ieraampaa asiointi 
v enäläisten kanssa, ja he ovat antaneet vastuun suomalaisille mielellään. 
 
JM: 
- Miten teille itsellänne on syntynyt kokemus Venäjästä? 
 
IM: 
- Ei mitään kokemusta, paitsi perheen piiristä – siskon mies tehnyt 15 vuotta Venäjällä. Hänen kauttaan ammentanut 
tietoa. Todella mielenkiintoista. Terv ejärki auttaa. IBSSuomessa olen ollut myynti- ja markkinointitehtävä 15 v uotta ja 
uusi haaste erittäin mielenkiintoista. Tässä on Electrical: Maxelin toimittaja monessa maassa, Expert ketjun, Roland 
Jenkissä, soittamiseen tunnettu brändi -. en tunne tuota aluetta – Lääketukku ja jakelu – segmentti – merkittäv iä 
pelureita, esim. Galeksis, Sv eitsissä, ja Suomessa Oriola tuttu ja IBS:n yksi suurimmista asiakkaista. Ja automotive alue: 
asiakkaita jälkimarkkinaalue, Mitsubishi Puolassa ja Portugalissa, ja monia nimekkäitä brändejä. Yksi suurimpia on 
Ponautomotiv Hollannissa, iso Skodan, Audin ja Hondan maahantuoja. Jne. Jos katselee paperitukku alue, niin tuota , ei 
minulle pelureita. Yksi v irhe, Raniplast ei enää asiakas. Tossa yksi kansainv älinen perspektiivi. Sitten Suomeen 
katsotaan ja Venäjälle. 
 
JM: 
- Mitkä ovat teidän painopisteen Suomessa ja Venäjällä? 
 
IM: 
- IBS:n Suomen painopisteitä: me olemme versiossa 6 tällä hetkellä. Ensimmäiset toimitukset ov at käy nnissä, yksi 
esimerkki on Banket Ponsomer, kemiaalinen jakelija – ja asentaa my ös Venäjälle järjestelmän. Vahva Venäjän 
painopiste ja IVY-maiden alueille. Keskittyminen asiakkaisiin on IBS:n tav oitteena. Pyritään aidosti tuottamaan bisnes-
hy öty ä asiakkaille, ainut keino toimittaa järjestelmissä, että tuovat bisneshy öty ä. ATK:n tekninen suuntautuminen on 
jäänyt taka-alalle. 
 
JM: 
- Miten asiakasyrityksen kanssa te etukäteen arvioitte ja suunnittelette bisneshyödyn? 
 
IM: 
- Määritys ja suunnitteluvaihe on asiakkaiden kanssa. Asiakkaiden kanssa päätetään, miten hy öty ä halutaan. On tehty 
sopimuksia, ei aivan sille tasolle että sidottaisiin tuottoklausuulia, mutta painopiste on bisneshyötyjen hakemisessa. 90-
luv un puoliv älissä järjestelmän v alintatilanne oli, että atk- ja talousjohtajat hakivat järjestelmää, ja bisnes-ihmiset oliv at 
kaukana. Se on v aarallinen tilanne. Nyt on täysin muuttunut. Y lin johto on hyvin kiinnostunut bisneshy ödystä. Se oli 
itsekin kiinnostunut. Tärkeä, miten bisnesjohto on mukana, y hä enemmän, haluaa olla mukana, se on erinomaisen hyvä 
asema, koska järjestelmä on runko 
bisnekselle. Täytyy olla kyky hanskana iso v oluumit. Bisneskriittinen. 
 
JM: 
- Entä Venäjä? 
 
IM: 
- Tullaan Venäjälle. Iso painopiste. Venäjä isompi potentiaalilta kuin Baltia. Baltiassa jo 30 asiakasyritystä. Suomesta 
hoidettu Baltia. Käytännössä asiakkaat, jotka käyttäv ät järjestelmää Suomessa tai Pohjoismaissa. 
JM: 
- Millaisia organisaatio ja henkilöstölinjauksia IBS on tehnyt Venäjällä tämä bisneskriittisen hyötyajattelun 
toteuttamiseksi? 
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IM: 
- Venäjän strategiaksi on v alittu kumppanimalli. Kumppani on Cinemex Informatica. Moskov assa. 
Cinimexillä on tarkalleen 85 ty öntekijää. Oli 20, kun aloitettiin kumppanuus, nyt 85. Näkymät on, että kasvaa 
v oimakkaasti. Meillä on tietysti yhdessä iso tav oite, että järjestelmien myynti lähtee v iimeisen päälle lentoon. 
 
JM: 
- Mikä kriittisin tekijä että lähtee lentoon tai ei? 
 
IM: 
- Sanoisin, että kriittisin - jaettu kolmeen asiaan. Omat asiakkaat perustavat bisnestä Venäjällä. Kasvaa omien 
asiakkaiden mukana. Se on iso tekijä. Meillä paljon hankkeita, kansainv älisestä IBS:sta että Suomesta. Joko ovat 
Venäjällä ja tarvitsee järjestelmiä, tai ov at perustamassa toimintaa. Ei vain Suomen IBS:n asiakkaita. Tahti kiihtyy koko 
ajan. Ei päivää, jollei tulisi kontaktia , joka tahtoisi Venäjälle järjestelmää. Tarv e ja – julkisuus v aikuttav at. Huhtikuun 
puolesta välistä vasta – ja saatu kierroksi. 
- Toinen tärkeä on parteneri IBM Venäjä. 
 
JM: 
- Mihin tarvitaan? 
 
IM: 
- Monta syytä. Keskeisin on, että halutaan iso stabiili parneri. IBM on joka maassa arvostettu brändi, uskottava 
kombinaatio, laitteista IBM ja tarjoaa Venäjällä toimiville ison selkänojan, käyttää IBM:n osaamista, josta yksi on 
muutosjohtaminen ja muutosten hallinta. Konsultointia sitä v arten.He voiv at tarjota integraatiotoimittajan roolin ja voiv at 
ottaa projektin kokonaisvastuun. 
 
JM: 
- Pari vuotta sitten julkaistiin tutkimuksia venäläisten modernisoitumisen ongelmista – ongelmana oli rahoitus. Onko? 
 
IM: 
- On - tässä on hyvä, että IBM on partneri, koska tuntee ympäristön ja mahdolliset riskit. My ös Cinimexi on paikallisena 
pelurina hyv in arv ostettu. Hyvä kolmikanta y hteisty ö. Pääpainopiste: tilaus-hallintaketjun järjestelmä, logistiikka valituille 
toimialoille. Valittu toimintamalli on yhteistyö IBM:n kanssa, joka on luonnollista, että strateginen globaali allianssi. 
 
JM: 
- Kiinnostaa eräs yritystoimintaan liittyvä havainto, että huonekalut vietiin ex works –ehdoilla Suomesta, jolloin myyjä 
saattoi pestä kätensä kaksoislaskutukselta. Onko järjestelmä linkitetty sähköiseen tullitietoihin? Kaikki ei tykkää 
läpinäkyvyydestä. 
 
IM: 
- Se on totta, tämä on törmäyskurssi, sillä järjestelmä ja länsimaiset ERP tuo läpinäkyvyyden. On tehty tullia v arten kaikki 
ominaisuudet ja intergraatio kirjanpitoon ja v erolainsäädäntöön. On matkaa kuitenkin, mutta kokemukseni on, että 
v enäläiset käyttäv ät ilmaisua, että tahtov at länsimaista liikkeenjohtotapaa. Ja järjeselmiä, että voiv at ottaa hy ötyyn 
parhaita liiketapoja ja länsimaisia liikeenjohtotapoja. Meidän painopisteemme on, että arvostaisivat näitä asioita. Meille 
isona apuna IBM Venäjä, joka kertoo meille suoraan, että tämä on haaste. IBM:n globaalina pelurina ei v oi lähteä 
harmaan talouden peluihin. Läpinäkyvyys on kiinnostava ilmiö, että voi kasvaa ja tervehdyttää. 
- Toinen asia on, että länsimaisille vaikea ymmärtää, että perusjärjestelmä on täysin integroitu v enäläiseen 
taloushallintojärjestelmään. Meidän tieto on markkinoista, isoista pelureista ainoastaan SAP on kääntänyt v enäläisen 
järjestelmään mukaan. 1S-järjestelmään käännetty. Kirjanpitäjät tuntevat. Kaikki hankkeet, jossa, kysy n, pitääkö v aihtaa 
1 S paketti, ei tarvitse, meillä integraatio. Haluttiin tehdä. Cinimex tuntee etu- ja takaperin 1S. 
- Tässä on peruskuvio. Tämä provokatiiv inen kuva, Venäjän laajuuden. maantieteellisen haasteen. Valtav a maa. Meidän 
pääalue on Moskova ja Pietari. Moskov a on koko Venäjän kaupankäynnin vahv in , talouselämän keskus. Alueena niin 
iso, että ennen Japanin valloitus seuraav at sukupolvet. Nämä kaksi aluetta riittävät. Lyhy esti kuva. 
 
JM: 
- Porterin kaavio. 
- Mihin perusjärjestelmä soveltuu? 
 
IM: 
- Jakelusta valmistamiseen ja palvelupuolelle asti. Koko ketjuun ja taloudenhallintaan. Ja tarjotaan palv elut järjestelmän 
ympärit, pystyynlaittaminen ja konsultoinnit. Meillä on kansainv älinen perustuote, IBS Enterprise. Sisältää kaiken 
bisneslogiikan, perustavat toimin- 
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not, ja koko sy dämen. Sen järjestelmän päälle tehdään, elektroniset jakelijat toimialaan lisätoiminnallisuus, 
jolloin perustuotteesta muovautuu sen segmentit ratkaisut. Ja sen lisäksi teemme maakohtaisesti maiden tarvittav at 
erity ispiirteet, ja edelleen tarv ittaessa asiakkaiden erityistoiv eista piirteet. 
- Jotkut toimittavat v ain pelkkää pakettia, ei mitään muuta, mutta meidän kokemus, että hyvä asia, jos riittää, mutta 
monilla y rityksillä on tietty jä asioita, joita he tahtovat säilyttää ja tahtov at uskoa liike-etuunsa. 
 
JM: 
- Strategiat muuttuvat, kun maailma ja kilpailutilanne muuttuu? Muuttuuko IBS Enterprise muuttuvien tarpeiden mukaan? 
 
IM: 
- Pystyy muuttaa, kehityskaaren idea on muokattavuus: se ei ole niin tiukasti hitsattu parametreihin, etteikö v oisi muutta. 
 
JM: 
- Tapahtuuko? 
 
IM: 
- Tapahtuu, joskus pois, joskus viilaa. Perustuote on pohjalla. Ei me niin lähetetä, että koko paketti olisi kokonaan aina. 
Täällä parhaat käytännöt. Esimerkiksi v arastokäytännöt v akiona. Ja hyvin koeteltu – ja uskottavuutta. 
- Sitten bisnespartnerista. Cinemex 10 vuotta vanha Moskov assa pääpaikka. Toimiv a johto omistaa y rityksen. Tässä 
bisnes kehitys miljoonaa dollareina, 2,5 miljoonaa tänä v uonna. 2005 teki 2. miljoonaa, ja tav oite on kasv aa. Venäläinen 
IT/ERP markkinat kasv avat 30 % v uodessa 2009 saakka, missään länsimaissa ei ole samoja lukuja. Ihan omia lukunsa. 
He ov at vanhoja integraatiossa. Erity isosaamista on IT:n ja bisneksen yhdistämisessä. 8 sertifioitua huippukaveria IBM:n 
teknologiasta. Ja meidän 1S:n integraatioon huippuspesialisteja. He voiv at itse myydä ja kouluttaa. 85 ty öntekijää. 
Tyy pillinen v enäläinen – edelleen näkyvä 
– kasvanut ATK:hon tieteellisestä lähtökohdasta, erittäin koulutettuja, osaavia ihmisiä, tausta yleensä siellä, 
asiaosaaminen kovaa luokkaa, my ös uusi venäläinen sukupolvi osaa erittäin hyvin kieliä. Se nähdään jo must asiana, 
koska koko ajan kansainv älistyy. Pelkällä Venäjällä ei pärjää. 
 
JM 
- Miten Venäjän liikeyritykset muuttuvat? 
 
IM: 
- Muuttuu kovaa vauhtia. Minulle on ollut y llätys, miten paljon länsimaista ajattelua. Kun Suomesta seuraa asioita, niin 
hirv eästi v arotetaan toisesta ääripäästä. Mutta on toistakin ajattelua. Asiakaskohteiden ja paikallisen IBM:n kanssa 
keskustelessa he vähän naljailevat, ettei hoideta v enäläisittäin. Mutta tiukassa paikassa sitä käytetään, tämä on Venäjä, 
ei mene niin kuin länsimaissa. 
- Kello v ähän yli 10. Jos kysyttäv ää? Matti Lehtonen on – ajattelin, että paikalla, mutta niin kiireellinen lähiaikoina, olisin 
ottanut mukaan. Hänellä on erittäin hyvä kokemus, syvältä järjestelmästä, mitä tehnyt v enäläiseen logalisaatioon. Voisit 
v aikka puhelimitse. Kerroin Matille Ruotsissa, että tapaamme. Tuossa osoite ja tiedot. Tässä on my ös Cinimexin 
pääjohtajan Robert Mamaevin yhteistiedot, v oit hänellekin laittaa sähköpostia. Meille on ollut mukavaa, jos luet Helkam 
Forse artikkelin, joka käyttää kaikkein laajimmin. He my öskin ov at olleet hyvin tyytyväisiä Cinimexin palv eluasenteeseen, 
kun tästäkin on v arotettu. Mutta 
käy tännön kokemukset todella my önteisiä. 
 
JM: 
- Missä tietovaranto säilytetään – teillä, yrityksellä? 
 
IM: 
- Helkamalla on pääpaikka Forssassa, heillä laitteisto on Forssassa, jossa koko ympäristö py örii. Neljän tehtaan 
ympäristö yhdessä laitteesa. Itse hallinnoi tietovaronta. Kauko Korko yksi henkilö hoitaa tätä siellä: Suomi, Unkari, Norja 
ja Viipuri. 
 
JM: 
- Monet ovat esittänet huolea, tietoja toisen haltuun. 
 
IM: 
- Vaihtoehtoja on monia – yritys v oi itse pitää palvelinlaitteen, v oimme ottaa meille, v oi olla IBM:n Venäjän 
palv elukeskuksessa. Asiakkaan halu, onko omaa ihmisv oimaa, ulkoistaako. 
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Ulkoistamiselle on kasv ua ja kysy ntää Venäjällä. Suurin osa v enäläistä kysyy ulkoistamista. Voiko koko laitteiston ja 
rautapuolen ulkoistaan, sille on kysyntää. 
 
JM: 
- Järjestelmä on kriittinen, jos laaja järjestelmä, esimerkiksi Nettiyhteydet ja katkokset. 
 
IM: 
- Helkaman kokemus on, että hyvin luotettav at. Ei käyttökatkoksia. Parantunut koko ajan. Sellaista ongelmatiikkaa ei ole 
ollut mitä aiemmin ollut. 
 
JM: 
- Luin vähän aiemmin erästä väitöskirjaa. Viron sovellus oli mukana, Ongelmia olivat virheet, ei luovuutta, hitaus. Monet 
sanovat, ettei osata käyttääkään järjestelmiä. Hyödyksi jää vain kustannuksen leikkuu. 
 
IM: 
- Kauhean v aikea kommentoida, kun ei tiedä ongelmia. Yksittäisen käyttäjän näkemys, toinen eri mieltä. En osaa sanoa, 
miksi kommentti. Pitäisi tietää, mikä yritys. 
 
JM: 
- Onko miten järjestetty kommunikaatio, palautteen saamisen asiakkailtanne? 
 
IM: 
- On selv ää ERP ja parhaat käytännöt. On selvää, että sy ntyy tilanteita käyttöönotossa, pitäisi nähdä kokonaisuus, 
jollekin yksittäiselle lisää ty ötä, mutta ideana on lopputuloksen parhaus. Bisneksen ohjauttavuus paranee. Tulee kuria ja 
kontrollia. Helkaman tapauksessa on tehty niin, että käyttäjien elämää helpotetaan, Cinimexin kanssa kunkin toiminnon 
päiv ittäiset käyttöohjeet ja dokumentoidut tavat käyttää järjestelmää yhdessä käyttäjien kanssa ja käyttäjät olleet 
prosessissa mukana. Toki käyttäjiä v oi tukea, mitä paremmin dokumentoidaan tavat ja johto tukee v oimakkaasti on aiv an 
asia. Johdon tuki on avain asia, 
ymmärtää ja tukee, ja käyttäjän näkökulma tulee mukaan. 
 
JM: 
- Miten läpinäkyvyys sopii y ritysten tarpeisiin? 
 
IM: 
- ERP tuo lisää - tarkoitus haastaa. On huomattu raadollisella tav alla, että Viipurissa hävikki pienenee ja jotkut 
tyytymättömiä häv ikin pienen ja johto tyytyväisiä. Takaisinmaksu aika on ollut ly hyt. Hy öty on ollut niin suuri. Tämä on 
kehityskaari. Kun perusvenäläinen liikkeenjohto havaitsee tämän kehityskaaren harmaan kirjanpidon ohitse, on 
käänteentekev ää muutoksia kulttuurissa. Hyödyt suuremmat länsimaisessa tavassa tehdä bisnestä. On totta 
läpinäkyvyys, olen keskustellut monien kanssa kauan kuin v enäläiselle johdolle merkitsee liikaa kontrollia ja tätä puolta, 
ei v oi edetä. Viimeaikaiset myyntihankkeet, nimenomaan korostetaan, jopa sellaisia kommentteja venäläisten yritysten 
johdolta, että heidän yrityksensä ei halua rakentaa kumppanuutta toisten v enäläisten f irmojen kanssa, koska ei voi 
luottaa, kun oma tavoite länsimainen liikkeenjohtotapa. Jos ei varmoja toisen läpinäkyvyyden tav oitetta, on paljon 
ajattelua. Mitä enemmän v enäläiset johtajat käyvät kansainv älisiä alan konferensseja ja opiskelijat opiskelev at, muuttavat 
kulttuuria. 
- Onko sinulla v ielä erityinen osa-alue? Minä puhun mielellään paljon? Onkoko jotakin, mitä tahdot. Laajan katsauksen, 
jotta saisit. 
 
JM: 
- Tietyissä segmenteissä johtava toimittaja- kova, rohkea tavoite. Mikä on IBS:n ja Sinimexin konsulttien merkittävyys 
omien asiakasyritystenne liiketoimintaprosesseissa saatavalle hyödylle ohjelmanne avulla? 
 
IM: 
- Iso rooli – käyttöönottovaiheessa olevilla konsulteilla on iso rooli muutosagentteina. ja vaaditaan paljon rohkeutta omiin 
kannanottoihin. Helkama hyvä esimerkki, jossa Cinimexin projektipäällikön osaaminen ja vahv uus iso asia. Ei ainoastaan 
muutosagentteina, vaan täytyy olla myös substanssiosaaminen. Tarkoittaa tapaa v enäläiset käytännöt. Tehty 
järjestelmään, ja pitää osata konsultoida yrityksille. Iso rooli. 
 
JM: 
- Miten kilpailutilanteenne? 
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IM: 
- on, meidän tutkimusten ERP kasvaa Venäjällä 30 % vuodessa. Käytännöt kasvaa koko ajan. Tuossa on: 
Tässä yksi tutkimus ka svusta. Koko venäläinen IT järjestelmä 2004– 2009, ei ERP, 19,6 %. Länsi-Euroopan 
markkinoita kuvaa jo vakiintuneisuus, kasvu vain 5,1 %. Keskimääräinen brk-kasvu tuolla. Ja toinen tutkimus 
– ITC:n ja tämä toinen on –ITC:n tutkimus, unlimited kasvu. Löytyy netistä. Julia Stravanoa, ennustaa 1S:stä, 
30 % kasvua. Jossa kin kohtaa. Tuossa markkinaosuus. Me nähdään tässä kasvu ssa, että ei IBS ole lähtenyt 
SAP:ia voittamaan joka alueella, hieno yhtiö omilla alueilla, mutta tietyillä valituilla alueilla vahva. 
 
JM: 
- Mikä on Advantace, ASW? 
 
IM: 
- Asw on edellinen nimi IBS Entreprisille. ASW on nimenä päättyy version 5,5, ja nyt on uusi nimi IBS 
Enterprise. 
 
JM: 
- Mitkä ovat järjestelmänne vahvuudet vielä kerran? 
 
IM: 
- Projektin hallintaominaisuus, Advanced Project Management. Sitten integraatio talous- ja 
materiaalihallintaan. Sitten Kyrilliset kirjaimet. 
 
JM: 
– onko kommunikaatio Suomen ja Venäjän tietojen välil lä? 
 
IM: 
- kääntyy, kielikoodi. Voi olla läpi useita kieliä. Kaikki aineisto nähtävinä englanniksi ja – voi olla oma 
kielikoodi – näet kaiken datan. 
 
JM: 
- Sähköistä laskutusta on paljon Pohjoismaissa, mutta miten järjestelmä istuu tässä suhteessa Venäjälle? 
 
IM: 
- Niin siellä viranomainen vaatii paperin. Leima – pyöreä leima pitää olla. Tässä on varmasti haaste – 
sähköistäminen. Missä vaiheessa kehityskaaressa ollaan, en tarkkaa voi sanoa. Mikä kehitystahti on siellä, 
ei ole minulla tietoa. 
 
JM: 
- Olen kiitollinen, lisää omaa osaamistani. 
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Maria Pakhomchikin haastattelu 
 
Pakhomchik, Maria 2007. Haastattelu 19.3.2007 klo 16-18, Caf e House, Pieni Sadovoja, Pietari. 
Haastattelija Juha Molari. 
 
Juha Molari (JM): 
- Kerrotko, mikä sinun suhteesi on IT-järjestelmien käyttöön ja tuntemukseen liiketoimintayrityksissä? 
 
Maria Pakhomchik (MP) 
- Minä olen tehnyt omaa opinnäytety ötäni Kempinskin hotellissa tehtävästä ITmuutosprosessista. Opinnäytety ö v almistuu 
Pietarin v altiolliseen insinöörien ja ekonomien y liopistoon (St. Petersburg State Univ ersity of Engineering & Economics; 
S� n�� -P��� rburgs� ij G� sud� rs�v � nnyj in� � n� rn� -e�� n�� itš� s� ij univ � rsi��� ). 
 
JM: 
- Millainen muutos teillä on tapahtumassa? 
 
MP: 
- Vanhassa dos-järjestelmässä oli toki paljon ongelmia. Asiakas- ja huonetietojen tarkistus v eivät paljon aikaa. Ehkä uusi 
järjestelmä nopeuttaa toimia. Meille on tärkeää hotellissa, että asiakasta v oi palv ella heti. Ei ole hyvä, jos joutuu 
odottamaan järjestelmän tähden. 
- Tällä hetkellä Venäjällä kaikki liike-elämä muuttuu hurjaa tahtia. Kaiken pitää olla uutta. Mikään ei pysy samana. 
 
JM: 
- Mitä nyt on tapahtunut? 
 
MP: 
- Hotelliketju on ulkomaalaisomisteinen. Se on hankkinut hotelliin saman ulkomaisen tietojärjestelmän kuin ketjun muissa 
hotelleissa. Uusi järjestelmä on Opera Fidelio. Teen siitä opinnäytetyötä. Voit viitata opinnäytety öhöni, jos sen 
v almistuminen ennättää sinua varten. Teen opinnäytety öni englanniksi. Ty ö valmistuu toukokuun lopussa. 
 
JM: 
- Valitettavasti ennätän palauttaa oman selvityshankkeeni sitä ennen, mutta käytän tätä haastattelua työhöni. 
Opinnäytetyösi valmistuttua lähettänet sen minulle sähköpostissa? Voin kirjoittaa sen perusteella suomalaisvenäläiseen 
talouslehteen artikkelin. 
 
MP: 
- Tehdään niin. 
 
JM: 
- Miten olette hotellissa itse vaikuttaneet järjestelmän kehittämiseen ja käyttöönottoon? 
 
MP: 
- Emme mitenkään. Järjestelmän on päättänyt hotelliketjun ulkomaiset omistajat. He siirtäv ät kaiken muokkaamattomana 
hotelliin.. 
 
JM: 
- Millaisia haasteita tämä muutos aiheuttaa? 
 
MP: 
- Yksi vakavimmista ongelmista on järjestelmän englanninkielisyys. Minä osaan toki englantia, suomea, ranskaa ja 
saksaa v enäjän lisäksi, mutta silti englanninkielisen käsitteet ja sanat ovat joskus täysin käymättömiä ympäristöömme. 
Lisäksi monien henkilöiden nimet ovat täysin mahdottomia kirjoittaa englantilaisittain aina ja täsmällisesti samalla tavalla. 
Esimerkiksi v aimosi sukunimi v oi olla Iakovlev a, Jakovlev a tai Yakovlev a. Nyt yksi henkilö voi saada vähintään kolme eri 
prof iilia kolmella eri käyntikerralla, v aikka meille on tärkeää, että v oisimme muistaa uskollisia asiakkaita. Kaiken lisäksi 
meidän on vaikea löytää tämä henkilö, jos se on tarve löytää. Eräissä muissa nimissä on jopa lukuisasti useampia 
v ariaatioita. 
- [innostuu piirtämään kymmeniä etu- ja sukunimiä venäjäksi ja translitteroituna monin eri tav oin 
englannin kieliseen järjestelmään] 
 
JM: 
- Onko kieliongelman lisäksi muita vaikeuksia? 
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MP: 
- Kun vanha dos-järjestelmä vaihtuu Opera Fidelioksi, on hyvin oletettavaa, että voimme menettää jotakin 
tietoja, vaikka virallisesti taataan, että vanhat tiedot kääntyvät uuteen. Muutamat henkilöt tekevät pitkiä 
työvuoroja käyttöönoton aikoina tietojen tallentamiseksi. 
- Voisit kysyä ihan samasta ongelmasta myös poikaystävältäni, joka arkkitehtiopiskelijana joutuu käyttämään 
englanninkielistä AutoCadia, vaikka useat venäläiset pojat osaavat vain huonosti englantia. 
 
JM: 
- Millä kielellä vanha järjestelmä oli? 
 
MP: 
- Se oli myös englanniksi. Jossa kin vaiheessa oli kummallisesti käännetty englantilainen dos-pohjainen 
järjestelmä venäjäksi, mutta kukaan ei ymmärtänyt siitä venäjästä mitään. Siksi kaikki vaativat, että 
englanninkielinen järjestelmä pitää palauttaa. Venäjä oli kirjoitettu yksinkertaisesti ihan väärin. Ehkä 
venäläinen käännös oli tehty jollakin tietokoneella. Tärkeää olisi aina, että venäläinen käännös tehdään 
yhteistyössä aidon venäläisen käyttäjän ja järjestelmän suunnittelijan kanssa. 
- Uusi järjestelmä tuo myös ongelmia avainten koodaukseen. Kerran tapahtui paha ongelma, kun henkilö 
halusi jatkaa vuorokauden jälkeen asumistaan vastoin aiempaa suunnitelmaa. Tietojärjestelmä ei kuitenkaan 
sallinut hänen palata useiden välituntien aikana huoneeseensa. Järjestelmä ei sopeutunut yllättäviin 
poikkeuksiin. Niin mies oli ilman tavaroitaan ja kukkaroaan useiden tuntien ajan. 
- [intoutuu selittämään eroja eri kulttuureista tulleiden matkaili joiden välillä] 
 
JM: 
- Miten sinun tutkimustyösi jatkuu nyt? 
 
MP: 
- Tapaan pian hotellialan seminaarissa henkilökuntaa, jossa teen vielä haastattelun henkilöille muutosten 
ko kemuksista. Sitten kesku stelen professorin kanssa vielä. Toukokuun lopussa tutkimus on valmis. 
[paikalle saapuu MP:n arkkitehdiksi opiskeleva poikaystävä, joka puhuu vain venäjää. Haastattelu 
muuttui venäjänkieliseksi ke sku steluksi tämän opiskelijan IT-kokemuksista]�


