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INTRODUCTION

The research “Entreprencurship in the field of crafts in the Republic of Karelia, Northern Karelia
and Oulu region: challenges and conditions for business development” is conducted as part of
the project “Northern Crafts ID”. This project is being implemented by Association of
Ethnocultural Centres and Heritage Organizations “ECHO” with support of the cross-border
cooperation program “Karelia CBC” in 2020-2022. The project partners are: University of
Eastern Finland, Finland-Russia Society, Center for Support of Indigenous Peoples and Civic
Diplomacy “Young Karelia”, and Karelika Ltd.

The project aims to increase the role of crafts in the economy of the cross-border area, more
specifically, in the Republic of Karelia (Russia), North Karelia and Oulu region (Finland). To
reach this goal, partners solve the following problems: a) improving the knowledge of craftsmen
in doing business, sales management, marketing and branding of products; b) tailoring the
educational and consulting services for craftsmen and students studying handicrafts and willing
to establish new businesses or improve the efficiency of existing ones; c) strengthening the
international cooperation of craftsmen.

The research is both an independent element of the project, and has an additional, applied nature.
On the one hand, it will provide the expert analysis of current situation in the field of crafts and
offer recommendations to develop the craft business. On the other hand, it will help to develop
and offer to craftsmen a quality educational product and a package of consulting services. Thus,
the research will serve as additional source of knowledge for craftsmen who want to create or
develop their business, as well as for those being competent in the development of crafts in the
Republic of Karelia (Russia) and Finland.



OBJECTIVES AND METHODOLOGY

GOAL, OBJECTIVES AND STAGES OF RESEARCH

The research «Entrepreneurship in the field of crafts in the Republic of Karelia, North Karelia
and Oulu region: challenges and conditions for business development” is conducted to identify
the main problems and resources for the development of craft business in cross-border areas of
Russia and Finland. The first stage of the research was made in March-April 2020 and consisted
of data collection using an online questionnaire and analysis of craftsmen’s websites. The second
stage is planned to be conducted in fall 2020 — spring 2021 and implies the focus groups, in-
depth interviews with craftsmen, an empirical analysis of data from open sources, legislation and
previous studies in this field. If the first stage was generally required to identify common needs
for craftsmen of Russia and Finland, that formed the basis of a free educational program in the
field of craft business, then the second part will focus on the analysis of working methods of
craft entrepreneurs and their perception of opportunities and means of business development, as
well as an increasing the role of crafts in economic development of cross-border area. The object
of interest will be a generation of ideas and opportunities for sustainable and economically
successful craft entrepreneurship, as necessary services, legislative and infrastructure changes,
and other conditions where crafts will become a significant factor in economy. The authors of
the research seek to understand how the Finnish-Russian cooperation, internationalization and
creation of a cross-border brand of northern crafts can play a powerful role in the development of
crafts.

TERMINOLOGY

Craft activities in general and craft business in particular are differently regulated in Russia and
Finland. In Finland they use the following definition of the term craft entrepreneurship proposed
by Craftsmen Union (Fin. Taitoliitto): “Entrepreneurship based on manual production or using
technical means on manual control”. Herewith, the classification of types of crafts dates back to
the 2005 study of the Ministry of Trade and Industry, and the types of craft are listed in the
classifier of the Center for Statistics.

In Russia, there is no legally established single term for craft activity at the federal level. At the
same time, craft activities have the number in All-Russian Classifier of Types of Economic
Activities (OKVED). The draft of the Federal Law “On Development of Craft Activities in the
Russian Federation” (not adopted) proposes the following terms and definitions: craft activity
means a type of industrial and/or entrepreneurial activity for the production of goods (work,
services) in small batches, including individual orders using special knowledge, skills,
technologies, including high-performance equipment; subjects of craft activities mean craft
enterprises, craftsmen entrepreneurs and craftsmen engaged in craft activities.

The Federal Law “Concerning Development of Small and Medium-Sized Business in Russian
Federation” gives regions the right to approve lists of types of craft activity. This sphere is not
regulated by law in the Republic of Karelia. The term craft is often used in parallel or
interchangeably with the term folk arts and crafts. The Strategy of preservation, revival and
development of folk art crafts and crafts in the Republic of Karelia concludes in 2020.



FIRST STAGE OF RESEARCH. QUESTIONNAIR

The first part of research was conducted by questioning current craftsmen who are planning to do
this type of business, and experts (specialists) in the field of crafts by distributing the
questionnaire on the Internet. The questionnaire included questions that indicated the socio-
demographic and professional profile of respondents, their ideas on key problems and resources
of their activity, as well as understanding of resources for development of craft entrepreneurship
in their region in general. The questionnaire was delivered by e-mail to craft organizations and
individual craftsmen, published on partners’ websites, and posted on social networks. The data
collected was analyzed. The questionnaire was anonymous, but some respondents agreed to
provide their emails and websites. The organizers conducted the analysis of websites to identify
competencies in the field of electronic marketing of products. This empirical analysis served as
minor, and its objective was to obtain additional data to confirm the conclusions identified in the
main analysis of answers by mathematical and sociological methods.

SAMPLE DESCRIPTION

To identify the samples, the organizers were guided by available data on current craftsmen and
craft enterprises operating in regions. According to the Finnish Statistics Center, there are 180
operating craft micro-enterprises in Northern Karelia and 388 in Oulu region. The database of
the department of crafts and fine arts (House of Crafts) of the Center for Folk Arts and Cultural
Initiatives of the Republic of Karelia includes data on 826 craftsmen. But there are no accurate
data on the number of craftsmen registered as entrepreneurs.

Data was analyzed of 83 profiles (out of 92 collected) in the Republic of Karelia and of 148
profiles in Finland that is more than 10% of number of active craftsmen.

SOURCES

While performing analysis the research team made reference to previous studies, such as
“Karelian Craft Cluster as a Regional Model for Development of Crafts of the Republic of
Karelia” (2018, Association “ECHO”), “Status Report on Crafts” (2019) “Kasitydalan suhdanne-
ja toimialaraportti”, official statistics, information from open sources and materials provided by
relevant organizations, such as local government, Craftsmen Union (Taitoliitto) of Finland and
Center for Folk Art and Cultural Initiatives of the Republic of Karelia.



COMPARATIVE ANALYSIS

According to the analysis of data obtained from the questionnaire, the research team prepared
separate detailed reports for Russia and Finland (Appendixes 1, 2). Here is a comparative
analysis below that leads to the insight about outlines and trends, and significant differences in
responses of respondents of two countries.

1. The majority of respondents on both sides were women (Russia — 85.5%, Finland — 90%),
most of them were 36-50 aged persons (Russia — 51.8%, Finland — 44%). This may tell of some
typical “profile of a craftsman”. At the same time, 62.7% of respondents from Russia have
higher education, and 58% respondents from Finland have secondary education.
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2. Almost the same percentage of respondents identified themselves as working craftsmen:
Finland — 52%, Russia — 55.4%. Therefore, almost the same number among them were those
engaged in crafts to earn extra money (they have a part-time work; Russia — 50%, Finland —
53.9%). There is 46.1% of craftsmen engaged in full-time work in Finland, and 39.1% in Russia.
At the same time, 10.9% of respondents from Russia identified their craft activity as “hobbies”.
51.3% of the respondents in Finland work as craftsmen during up to five years, and in Russia it
is 52.1% engaged in the same period. Thus, the research defined the groups of respondents that
are similar in structure, and this enables the results to be fairly compared.



CRAFTS IS EARNING
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3. The most vivid difference in the characteristics of groups of respondents is observed in their
legal status: when in Finland 100% of craftsmen have one or another official status, then in
Russia there are only 37%, and the rest people do not officially register their employment as
craftsmen.

LEGAL STATUS OF CRAFTS
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4. The same number of respondents has the experience in sales on international market (23%
of Finnish craftsmen-respondents and 23.9% of Russian ones). At the same time, we observe a
different structure of used marketing channels. Among Finnish craftsmen the leaders are “social



networks” (81%), “events (fairs, holidays, etc.)” (61%), “personal website” (53%), “personal
connections” (43%), “personal online shop” (40%). Among Russian craftsmen the leaders are
“events (fairs, holidays, etc.)” (67.4%), then “social networks” (45.7%), “direct offers to other
entrepreneurs” (28.3%) and “advertising in intermediary shops” (23.9%). Thus, the use of
Internet channels by Russian craftsmen is significantly lower (less than 15%), then the use of
“social networks” (!) At the same time, the increased use of such channels correlates with the
growth of economic success among Russian craftsmen-respondent.

MARKETING CHANNELS
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5. Russian and Finnish working craftsmen identify approximately the same key success factors
in the market: a conformity of products to the consumers’ needs, difference from the products of
competitors, and price-quality ratio. They equally see the key development problem: knowledge
(skills) of marketing and sales (from the perspective of 70% Finnish respondents and 63%
Russian ones). Among other problems, it should be noted “knowledge in the field of doing
business”, that is significant for 50% of Russian craftsmen and non-significant for Finnish ones
(less than 1%).



DEVELOPMENT PROBLEMS IN MARKET
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6. Craftsmen of both countries articulated different factors that can lead to increased economic
success if investing in them. For Finnish respondents, it is principally a development of sales and
marketing skills (75%), then investments in product development (about 50%), network
collaboration (41%). Extension of the range and entering international cooperation are
significant for about a third of Finnish craftsmen. Russian craftsmen see priority in extension of
the range (54.2%), investments in product development (38.6%), development of sales and
marketing skills (31.3%), network collaboration (30.1%), entering international cooperation
(28.9%).

7. Representatives of both countries similarly find marketing and sales channels as priority topics
for the potential educational programmes for craftsmen. However, Russian representatives have
a less expressed demand for e-commerce channels (Internet promotion) — obviously, the ideas
about their significance are not fully formed. Pursuant to the additional research of Finnish
craftsmen’s websites and Karelian craftsmen’s social media activity (personal pages and groups)
participating in research, the statement of pronounced entrepreneurial activity on the Internet
(available of contact information, a range of products with prices, branding of goods, possible
Internet shopping) is applicable to less than 30% of Russian craftsmen, and more than 50% of
Finnish craftsmen.

8. At the same time, Russian craftsmen have a higher demand for new production technologies
and comprehensive vision of business strategy and business idea. The more economically
successful the Russian craftsmen are, the higher this request is.



FINDINGS AND RECOMMENDATIONS

The research enables to identify the following priority blocks of educational and consulting
programs for craftsmen in the Republic of Karelia (Russia), regions of North Karelia and Oulu
(Finland):

1. Marketing and sales channels, issues of digital competence and e-commerce. These themes are
equally important for representatives of both Finland and Russia — the latter did not form a clear
need for them, but the economic success of craft activities in the Republic of Karelia correlates
with them;

2. A comprehensive vision in business development, how to build a business strategy based on a
unique business idea. Issues of development of production technologies (methods and
techniques) and extension of the product range are especially important for some Russian
craftsmen;

3. Networking and development of international cooperation. The representatives of Finland
underline the first of these issues, and the representatives of Russia underline the second one.

Questions corresponding to these findings will be studied in greater details at the second stage of
the research, built on qualitative methods of the sociological analysis (focus groups and in-depth
interviews). This will be done to build permanent educational programs and consulting services
for craftsmen. Examples of questions for an in-depth analysis:

1) What are the main factors that can lead to success of craft business?

2) What consumer needs does your product range meet and what additional value does it bring to
the customer now and then?

3) How do sales and marketing work in practice and how should these activities be developed?
What are the advantages and disadvantages of current sales and marketing channels? What
changes are necessary for them, and what are desirable (ideal)?

4) What are the key barriers for the development of craft business, including e-commerce? How
can these problems be overcome?

5) What resources seem necessary to extend the range and develop of production methods
(production)?

6) What is experience, problems and opportunities for networking in craft business?

7) What is experience, problems and opportunities for international cooperation in the field of
craft business?



CONCLUSION

The research confirms the hypothesis of the project team that the craft sector hides a huge
economic potential, which would reveal if quality educational programs and services in the field
of business organization, marketing, e-commerce and international cooperation would be put in
place. The economic potential of crafts is also recognized by craftsmen themselves, and they are
ready to improve their management skills and build innovative business models. It is obvious
that the entrepreneurial level of craftsmen in Russia and Finland is different, so building a range
of educational services will require some flexibility and should be informed by the specificities
of the target groups in both countries. In fairness, it must be noted that craftsmen of both
countries are equally focused on development and acquiring of new knowledge, and they have a
strong desire to communicate with each other, and also see a component of economic success in
this.

These insights give a reason to plan a significant cross-border component in building educational
programs, where craftsmen could see a perspective of parallel development of their own,
individual, personified brand based on personal history, family history, history of their locality or
region, and fit this brand in umbrella cross-border identity of northern crafts. Is such a dual
approach a perspective? The research will show it in its next stages. It will also help to identify
whether craftsmen are ready to buy third-party consulting services, or if they just need to acquire
new knowledge and skills. It is also important to find out to what extent the craftsmen consider
their activity a contribution to the preservation and development of culture and a contribution to
the economic development of their locality, region and country. Do craftsmen consider their
work an alternative to a consumer society and how can this affect the formation of their values
and business strategies? The second stage of the research will give the project team more
understanding of these and some other issues, which means it will create conditions for the
development of craft business and craft heritage in the cross-border areas of Russia and Finland.



Northern Crafts ID
KARELIA ’A(, Hon ceBepHbIX

CBC //NMpoexrt NC eMéceﬂ
B 4 - V‘ P

AHANN3 AHKETUPOBAHUA PEMEC/IEHHUKOB
PECNYBJ/IUKU KAPE/IUA
B paMKaX uccnegosaHuAa

MpeanpuHnmaTenbcTso B chepe pemécen B Pecnybnumke Kapenus,
CeBepHou Kapenuu u pernoHe Oyny (PuHnaHamA): BbI30OBbI U YCA0BUA
ANA pa3BUTUA

r. MeTposasoack
2020rr.



OrNAB/NTIEHUE

1. CUTYAUMA MPOBEAEHNA NCCIMELOBAHUA.......oiiiiiiiititteteeee ettt e e

2. COUMANBHO-AEMOTPA®UYECKUIM N NPOGECCUOHA/TbHBLIA MOPTPET PECMOHAEHTOB ... -5-
3. NPEACTAB/IEHMA PECMTOHAEHTOB O K/KOYEBbLIX MPOBJIEMAX U PECYPCAX PA3BUTUA CBOEIO AENA - 12 -
4. PECYPCbl PA3BUTUA PEMEC/IEHHOW AEATENIbBHOCTU B PECNYB/IUKE KAPESTUA......ceveieiieieieieieiene -16 -
5. BbIBOAbI UCCITEOOBAHMA .....c.eeiiiiiiiiic e -20-
6. PEKOMEHIALIMM ...ttt aa e saae s -21-



KOMAHAA UCCNEQOBAHUA

CeemnaHa KOJIbYYPUHA
OupekTop Accoumnaumm sTHOKYAbTYPHbIX LLEHTPOB U OpraHM3aumMin Mo COXPaHEHUIO Hacaeauns

«9XO», pykoBoauTenb NpoeKkTa «Koz ceBepHbIX pemécen»

Kupcmu MAJIKAMAKN

KoopamHaTop npoekTta «Kopa ceBepHbix pemécen» (PUHAAHANA)

AHOpelii CYXOPYKOB
KaHanpat ncMxonornyeckmnx Hayk, npesngeHt PoHaa noaaepX KM MHHOBALMOHHbIX NPOEKTOB

«HoBoe M3mepeHune», Hay4YHbI KOHCYNbTaHT NPoeKTa «Kog, ceBEpHbIX pemécen»

Anekceli LUbIKAPEB

KoopauHaTtop npoekTa «Kog, ceBepHbIx pemécen» (Poccus)



1. CUTYAUMUA NPOBEAEHUA UCCNEOLOBAHUA

UccneposaHue «MNpeanpuHumatensctso B chepe pemécen B Pecnybnmke Kapenus, CeBepHoi
Kapenuu n pernoHe Oyny: BbI30BbI U YCI0BUA ANA pa3BuTMA» Oblno nposeaeHo B Pecnybnvke Kapenns
B mapTe — anpene 2020 roaa B paMKax MexayHapoaHoro npoekTta Koo cesepHoix pemécen [ Northern
Crafts ID, peann3ayemoro B pamKax Nporpammbl NpUrpaHUYHoro cotpyaHunyectsa Karelia CBC.

Lenbto npoekTa ABNAETCA MNOBbIWEHME POAN pPeMEcen B 3SKOHOMUKE MPUrPaHUYHOM
TepputopuKn, a UmeHHo B Pecnybnunke Kapenusa (Poccuna), CesepHont Kapenuun u pernoHe Oyny
(PHNAHAMA). K OCHOBHbIM 334a4aM NPOEKTa OTHOCATCA:

0 NOBbILWEHME 3HaHUIN pemeceHHMKOB B 061acTM 6M3Heca, ynpaBaeHMa Npoaarkamu,

MapKeTuHra 1 6peHamnHra NpoayKunu;

0 dopmmpoBaHne 06pa3oBaTeNIbHbIX MU KOHCY/IbTALMOHHbBIX YCAYT ANA peMeCIeHHUKOB U
N3yyaloWwmx pemecsio CTYAEeHTOB, HaMpPaB/NeHHbIX HAa OCHOBAaHWE HOBbIX BU3HecoB U
yBennyeHune spPeKTMBHOCTU CyLLeCTBYOLWNX 6U3HECOB;

0 YyKpenneHue mexayHapoAHOro B3aMmoAencTemna B JaHHoM obnactu.

Llenbto mccnenoBaHWa ABNANOCL BbIABMIEHWE OCHOBHbIX MPob6aem W pecypcoB Ha MyTu

pa3BUTUA pemecneHHoro busHeca B Pecnybaunke Kapenus.

NccnepoBaHme npoBogMnoch NyTEM aHKeTUPOBaHWUA B ceTu MHTepHeT cpeau paboTatolmx
PeMeCNEHHNKOB, MHTEPECYIOLUMXCA PEMECNEHHOW AEATENbHOCTbIO U SKCMEPTOB (CNewunanncTos) B
chepe pemécen. A opraHM3aLMM aHKETUPOBAHUA UCNONb30BaNOCh NpuaoxeHne Google forms.
NHPopmauma 06 nccnesoBaHUM pacnpocTpaHAaach B COLManbHbIx ceTax BKoHmakme n ®@elicbyk,
a UMEHHO B Trpynnax NpPOEeKTa, aKKayHTax OpraHuM3auMn-napTHEPOB M HA /INYHBLIX CTPaHWULAX
COTPYAHMKOB, B NabAMKax MyHMLMMANbHbIX PAMOHOB B COLMANbHbLIX CETAX, a TaKXe 4yepes
NHTepHeT-canTbl OpraHM3auuim-napTHEPOB. bbbl NoAroToBaeHbl Npecc-penunsbl ANA CpeacTs
MaccoBoi MHbOpMaLMK, matepuanbl 06 MCCAeAO0BAHUM MPOWAN B FaseTax U Ha TenesuAeHUM
Pecny6nunkn Kapenua. Kpome toro, mHdopmauma 6bi1a HanpasaeHa B STHOKY/NbTYPHbIE LLEHTPbI,
pemecneHHble 06beaAuHeHUA W UHOMBUAYANbHbIM  PeMeCNeHHUKAM U3  CeTU KOHTAKTOB
OpraHu3aunin-napTHEPOB NO 3NIEKTPOHHON NouTe.

Bcero 66110 cobpaHo 92 aHKeTbl, YTo cocTasnsaeT bonee 10 % OT KonmMyecTsa AEeNCTBYIOLWLMX
pPEMECNIEHHMKOB (MO pa3HbIM AaHHbIM, BCEro MX HacumTbiBaeTcs A0 850 yenosek). [eBATb aHKeT
6b110 0TOPaKoBaHO, MOCKONbKY B HUX Obl/1 YKa3aH agpec NpoXX1UBaHUA pecnoHAeHTa 3a npegenamm

Pecnybaunkn Kapenus. Takum o6pasom, aHaM3MPOBaNCh AaHHble 83 aHKeT.



2.  COUMAIbHO-AEMOIPA®UYECKMA U MPOPECCUOHAJIbHBINA NOPTPET PECNIOHAEHTOB

Mon n Bo3pacr
Cpean onpolweHHbIX noaasnstoulee 60nblMHCTBO (85,5 %) COCTaBAAIOT KeHWuHbl. bonee

NoI0BMHbI onpolueHHbIx (51,8 %) — B Bo3pacTe 36 — 50 nert.

BO3PACT PECNTOHAEHTOB
cTapue 65 ner mnaguwe 25 ner
2.40% / 1.20%
51 -65 ner 25 -35 ner

21.70% 22.90%

36 — 50 ner
51.80%
O6pasoBaHue
BONbWWHCTBO  pecnoHAeHTOB  MMelT Bbiclwee obpasoBaHune (62,7 %). CpepgHee

npodeccmoHanbHoe — 33,7 %, cpeaHee obuiee — 2,4 %, ocHoBHoe — 1,2 %.

OBPA3OBAHUE PECNTOHAEHTOB

CpeaHee obwee OcHoBHoOEe

2.40% _\ / 1.20%

CpepHee

npodeccMoHanbHO
e

33.70%

Bbicwiee
62.70%



MecTo XXuUTenbcTsa 1 AeATeNbHOCTU

OnpoLeHHble MPOXKMBAIOT B AecATU U3 18 MyHMUMNanbHbix 06pasoBaHMAX Pecnybanku
Kapenua. Hanbonbliee yncno pecnoHaeHToB — 13 ropoaa Metposasoacka (37,3 %), MpsarKUHCKOro
(16,9 %) n OnoHeuxoro (15,7 %) HauMOHaNbHbIX MYHULIMNANbHbIX PaoOHOB. [lpyrMe pecrnoHaeHTbI
npeacTaBnAT KOCTOMYKLLCKUIA ropoAcKon okpyr (6 yen.), benomopckuin (6 yen.), KoHaoMoXcKMin
(5 uen.), MpuoHerckuit (3 yen.), Kanesanbckuin (2 yen.), Cyoapsckuii (2 yen.), MeaBexberopckui

(1 yen.) myHMUMNanbHble parioHbl Pecnybamkn Kapenus.

PemecneHHasa cneumanusauyma
CambimMM NONyNAPHLIMKU HanpPaBAEHUAMM PEMEC/IEHHOM creuuannsaumm cpeam pecnoHaeHToB
ABNAIOTCA:
o du3aliH u npou3sodcmeo meKkcmusbHoU npodykyuu — 28,9 %
ousaliH u uzzomosneHue ykpaweHul — 24,1 %
odu3saliH u npou3sodcmeo o0exobl — 15,7 %
u3zomoasseHue uzp, uepyuwex u opyeol npodykyuu 0na 0emeli — 14,5 %
nA0MHU4ecmao U rnpou3zeodcmeo uzodenuli us depesa — 13,3 %
npou3soocmeo Kepamuyeckux usdenuli —12 %
naemeHue u3 bepecmol — 6 %
e8A3aHuUe — 6 %
uzzomossneHue mebenu — 4,8 %
mkayecmeo — 4,8 %

npou3so0cmeo cmekna u uzoenuli uz cmekna — 3,6 %

(>R AR I IRV e R IS R e

us2omoesneHue toseanupHol npodykuyuu — 3,6 %



PEMECNEHHAA CNEUWANUSALIMNA

ﬂ.MSBﬁH " nponsRoAcree TeReTnEHof

NPOAYKUMK
OM3aMH M MIrOTOBNEHME YHPALLEHMHA

An3aiiH ¥ NPOM3BOACTBO OAEH AbI
M3roToBNEHME MIP, MIPYLLEK W OPYroi

NPOAYKUMK ONA SeTeR
NnoTHHMYecTBO H NPOHIBOACTED

Magenwii u3 gepesa T
HPDHSBOACTBO Hepammec
H3aEnMiA T
NnereHne us bepectsl
BrAzaHue
HarorosneHue mebenu
TravecTso
MpoM3BOACTBO CTEKNE M MIOENHH M3
cTexna

HiroToBnexnme HBENHPHOH
NPOGYKUMK

o
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Kpome Toro, pecnoHZeHTbl Ha3Banu TakMe chepbl CBOE peMecIeHHOW AeATeNbHOCTU: NeYaTb
N CKpenneHue KHUr (2 yen.), npon3BoACTBO U3AENNIM U3 KOXKM (2 Yen.), pa3paboTKa n usrotosneHme
HaCTONbHbIX UrPp (34eck u ganee — 1 4en.), U3roToBaeEHME Yas, cCBOBOAHO-KMCTeBas (KapenbcKan)
poCnucb, BansiHME, BbIAE/NKA KOXMW, BbIWMBKA (3010THOE WUTbE W A0CK/IbHAA BbIWWBKA),
Npou3BOACTBO Bapé&Hon dacagHOW Kpacku no AepeBy, AW3aliH U U3rOTOBAEHWE AEKOPATUBHbIX
npeAmMeTOB AN MHTEPbEPA, POCNUCH, KOBKA M MPOU3BOACTBO U3AENUIA U3 meTanna. Paboyas rpynna
NPoOeKTa He CUYMTAeT KyNMHaApUIO PEemMec/iiom, HO OAWH pecnoHAeHT ykKasan cdepy cBoel

[EeATENbHOCTU KaK «KYIMHAPUA (KapenbCKan KyXHa)».

OnbIT paboTbi
Cpegmn pecnoHAeHTOB, KOTOpble paboTatoT B KayecTBe pemMeceHHWKOB (K TakoBbiM cebs
oTHecnn 46 yen. — 55,4 %), Mbl MOXXeM HabntoaaTb 4OCTAaTOYHO POBHOE pacnpeneneHne No CTaxy

(onbiTy) paboTbi:



CTAX PECMOHAEHTOB

Ot 10 po 20 netr

18.20% MeHee 3 net

22.70%

Ot 5 po 10 ner
27.30%

Ot 3 po 5 ner
31.80%

CraTyc pemecna B XXU3HU PeCNOHAEHTOB
Cpeaun Tex, KTo paboTaeT peMecneHHUKOM, PEMEC/IO ABNAETCA OCHOBHbIM BU3Hecom ana
39,1 %. Ona 50 % pemecno — 3To AONOAHUTENbHbIN UCTOYHUK Aoxoaa. Ona octanbHbix (10,9 %) —

yB/ie4yeHune, 4to He npegnoaaraet noayvyeHua I'IpVI6bIJ'IVI.

CTATYC PEMEC/A

Pemecno — ocHOBHOM 6U3Hec
39.10%

Pemecno — oNoNHUTENbHbIN
MCTOYHUK goxoaa
50.00%

Pemecno — ysneuenue, uto Hle
npepnonaraert noayvyeHus npubobinm
10.90%



OduumanbHan pernctpauma 6usHeca

Cpean Tex, KTo paboTaeT pemecneHHWKom, Tonbko 37 % (17 w3 464en.) MCNONb3yHT
obMUMaNbHYIO topUaMYecKylo perucTpauuto busHeca. Cpean eé€ dopm Hambonee nonynsapHa
«NHamBmayanbHbIv NpegnpuHumatenb» (UN), KoTopoii nonb3ytotes 88,2 % (15 ven.). Ha Takyo popmy

KaK «Ob6LLecTBO C orpaHMYeHHoMN oTBeTcTBeHHOCTbIO» (O00) npuxoautcs Tonbko 11,8 % (2 yen.).

PETUCTPALUA BUSHECA

Ucnonb3yloT
oduuymanbHyo
IOPUANYECKYHO
perucrpaumio
6usHeca

37%

He peructpupyiot
6usHec
63%

Feorpadumsa npogak

Cpegmn paboTtatowmx pemecneHHUKoB 23,9 % 3aABUAN O HaAU4MKM OMbiTa MPOAAXK CBOEW
npoayKumu 3a npegenamm Poccuiickon ®epepaumm, 62,2 % — 0b onbiTe Npoaak B APYrux permoHax
Poccun. Ha yposHe Pecnybaunkm Kapenua pabotator 43,5 %. OnbiT npofax TONbKO B CBOEM

HacenéHHoM nyHkTe umetoT 19,3 % (MoxcHO bbino 8bI6PAMb HECKO/ILKO 8aPUAHMO8 Omeema).

[oxoabl OT pemecneHHO AeATeNbHOCTU

Cpean Tex, KTo paboTaeT pemecneHHUKOM, NOMHOCTBIO KMBYT 3@ CYET peMecneHHoro busHeca
13 % pecnoHAeHTOB, a eLwé ana 26,1 % nons pemecna B exxemecayHom goxoze coctasnset 6onee 50 %.

O pone B exemecayHom gpgoxoge meHee 50% 3assuam 8,7 % pemecneHHuMKoB. A
6onbwnHcTBa M3 HUX (45,7 %) paboTa, CBA3AHHAA C PEMEC/IeHHOM AeATeNbHOCTbIo, AAET NNLWLb
nepuoauyeckne aoxogbl, a ona 6,5% oHa He NPUHOCUT goxoga. MecsyHbli 0bopoT 6usHeca

paboTaloLmx pemec/ieHHUKOB COCTaBAAET:



[10XO/, OT BU3HECA

Bonee 50 000 py6.

30 000 — 50 000
4.40%

py6.
15.20%

20 000 — 30 000
pyeé.

10 000 — 20000

py6.
17.40%

MeHee 10 000 py6.
54.30%

Takum o06pasom, NMPMMEPHO KaxKablh 4eTBEpTbin (28,3 %) paboTaloWwuii pemecneHHUK

nobusaeTca yctonunsoro ¢pMHaHcoBoro nonoxeHus (6onee 20 000 py6. B mecsAu).

MpopaBuKeHue NpoayKLUn
CBos MIHTEpHET-CTpaHMLLA B COLMaNbHbIX CeTAX ecTb Yy 93,5 % paboTatolmx pemeceHHUKOB.
OfHaKo B NpeanoyTeHUAX CNocoboB peKknambl U peannsalmm CBoelr NpoayKUUU UX NPpUopUTETbI

pacnpeaenmancb No-apyromy (MoxcHo 6bin10 8bI6pPaMb HECKOMLKO 8APUAHMO8 omeema):

NPOABUXEHUE NPOAYKLUUH

Co6biTnA (BbICTaBKK, APMAPKU U Np.)
Peknama B coumanbHbIX CETAX
MpAmMble npeanoXKeHus npegnpuHUMaTeNAM
Mara3suH-nocpegHuK

Mpamasa peknama

ToproBble oHNaliH-NNAaTdOPMbI
CBoit UHTepHeT-marasuH

Peknama B UHTepHeTe

CBOSA TOpProBas TO4Ka

Ceoit UHTepHeT-canT
OHNaliH-MarasuH nocpeaHuKa
MeyatHbie CMU

CoBmecTHaA TOprosBas TOYKa

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
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Ewé yeTbipe yenosekKa (8,7 %) Hanucanu, YTo OHMU PEKNAMUPYIOT U NPOAAIOT CBOIO NPOAYKLUMIO
«4Yepes 3HAKOMbIX». ABHO IMANPYIOT B cnocobax NpoaBUKEHUs N NPoaaXKun «cobbiTus (BbICTaBKM,
ApMapku 1 np.)» (67,4 %). B uenom, obpawaet Ha cebs BHUMAHWE HEBbICOKAA A0/1A pasMeLLatowmx
CBOIO peKsliamy B coumasnbHbix cetax (45,7 %), n AOCTaTOYHO HU3Kaa — yepes apyrme UHTepHeT-
pecypcbl (10,9 % 1 meHee). Ha TpeTbem M YeTBEPTOM MecTax Mo MONyJIAPHOCTM UAYT «NpaAMble
npeasioxKeHua apyrum npeanpuHumatenam» (28,3 %) n peknama (npoaaxku) yepes marasmH-

nocpeaHuk (28,3 %).
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3. MNPEACTABJNIEHUA PECNOHAEHTOB O K/ZIIOYEBbLIX MPOB/IEMAX U
PECYPCAX PA3BUTUA CBOEIrO AENA

KoHKypeHTHble npenmyLLecTsa

Hanbonee BaxHbIMM PpaKkTOpamm ycrnexa cBoero 6MsHeca paboTarowme peMec1eHHUKM CUMTAIOT:

NMPEMMYLLECTBA

AccopTUMeEHT — cnpoc
OT1nnume npoaykuumn
LleHa — KauecTBO
3HaHue

bpeHpg,

AoctynHocTb

MuHMMM3auma 3aTpat

busHec-upen

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Bonee noapobHo 1 B nopAagkKe ybbiBaHUA, AaHHbIA PEUTUHT BbITNALMUT TaK:

1)  accopmumeHm omeeyaem nompebHOCMAM U cripocy Moux KaueHmos — 54,35 %

2)  MmoA npodyKyua omauyaemca om npodyKyuu KOHKypeHmos — 50 %

3) coomHoweHue mexdy yeHoli u kauecmeom — 45,65 %

4)  xopowee 3HaHuUe cgpepbl deameanbHocmu — 28,3 %

5)  npusnekamersnbHsbili 6peHO — 23,9 %

6)  npodykyua Haxodumca 8 néakom docmyne 014 KaueHmos — 13 %

7)  ycnewHasa noaAumMuUKa no MUHUMU3ayuu 3ampam npoussoocmea — 13 %

8)  yHukKanbHaAa 6usHec-udesa —13 %

ELLE 0aANH pecnoHAEeHT CBA3A CBOM ycnex ¢ Konnabopaunen (MapTHEPCTBOM).

B uenom, nonyyaetca, OCHOBHble NMPEUMYLLECTBA PeMeCNeHHOW aeaTenbHocTM Kapenuu
CBA3aHbl C YHUKANbHOCTbIO U MPUBEKATENbHOCTbIO NPOAYKUMW ANA NOKynaTenem, HO He c eé

¢M3M‘-IeCKO[;1 AOCTYNHOCTbIO N HE C opraHM3aumef/’1 6u3Heca B Lenom.
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Mpo6nembli

MoAaTBep:KAatoTCA BbIECKAa3aHHble NPeAno/IOXEHUA U PEUTUHTOM MPUUMH, MeLLarLWmnX
Pa3BUTUIO peMec/ieHHOro 6usHeca M npoJaxkam pPemMecneHHOW NpoayKuuu. B aTom peiTuHre,
NMOCTPOEHHOM Ha OCHOBE OTBETOB paboTaloWwMx pPeMecNeHHUKOB (MoMHO 6bi10 8bI6PAMb

HeCcKos/1IbKO 0meemos):

NMPOBNEMbI B PA3SBBUTUU BU3SHECA

3HaHMe MapKeTUHra
BepeHue 6usHeca
KaHanbl cbbiTa
Pecypcbl npousBoacTBa

Lindposbie TexHONOrUMU

3HaHUA SKOHOMMUKU

0% 10% 20% 30%  40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

MNoapobHee GOPMYNUPOBKKU, Cpeau KOTOPbIX ABHO NUAUPYIOT GaKTOpbl MApPKETUHra,
opraHu3aunmn busHeca u npoaaxk Nnpobaem BbIrNAAUT CAeayoWmMm obpa3om:
1. HedocmamouHble 3HaHUA 8 061CMU MAPKeMUH2a U yrnpasaneHus npooaxamu — 63 %
HedocmamoyHbie 3HaHuUA 8 obaacmu sedeHusA busHeca — 50 %
02pAHUYEeHHOCM®b U HeaghekmusHocmeo KaHasoe cbbima — 45,65 %

2

3

4, Hexsamka pecypcos 014 npou3soocmea — 45,65 %

5 Hedocmamoy4Hoe 8a1a0eHue yugppossbiMu mexHono2uamu — 32,6 %
6

HedocmamoYHble 3HaHUA 8 061aCcMU 3KOHOMUKU U byxaanmepckozo y4éma — 30,4 %

daKTopbl pa3BUTUA

OcHoBaTb WAKW pa3BMBaTb CBOM pPeMeCNeHHbl BbusHec naaHupylT 61,4 % pecnoHAeHTOB.
Cpean BO3MOXKHbIX GAaKTOPOB Pa3BUTUA OHU CTaBAT NPUOPUTETHI CAeayowmm obpasom (MoHHO
66110 8bIBPAMb HECKOAILKO 8APUAHMOB Oomeema):

0 pacwupeHue accopmumeHma — 54,2 %

0 passumue npoyecca No020mo8sKu u kayecmaa rnpodykyuu — 38,6 %

0 paszsumue mexHosnoezuli npodaxc u mapkemurea — 31,3 %
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06veduHeHue ycunuli c dpyaumu npednpuHumamenamu — 30,1 %
8bIX00 Ha MmexOyHapoOHoe compydHuyecmeso — 28,9 %

UHBEeCMuUpPoBaHUE 8 MexHOs102uo U cpedcmaa npouzsoocmsa — 24,1 %

S 0 O O

paszsumue yHukanaoHol 6usHec-moodenu — 12 %

OxungaHua ot obyuyeHus
B cBoto oyepeab, 06yunTLCA (YNYYLWNTb CBOM 3HAHUA U HABbIKM) PECNOHAEHTbI XOTeNN bbl B
cneayowmx obnactax (MoxcHo 6bis10 8bi16paMb HECKOAMBLKO 8APUAHMOB omeema):
% MOUCK HOBbIX KaHaAs08 cobima — 51,8 %
passumue yHukanaeHol busHec-cmpameauu u 6usHec-udeu — 45,8 %
mMapKkemuHe u npooaxcu — 44,6 %
UHmepHem-mopezoesns u paboma MHmepHem-mazasuHos — 42,2 %
B8HeOpeHuUe HOBbIX MEXHUK U Npoyeccos uzzomosneHusa npodykyuu — 42,2 %

agphekmusHoe naaHuposaHue oesmeabHocmu — 39,8 %

0

0

0

0

0

o UHmepHem-pexknama — 31,3 %
o 3HaHUEe UHOCMpaHHsbIx A3bikoe — 30,1 %

o 3KOHOMUKGa U byxaanmepcKkuli yyém — 27,1 %

o coyuansHeie meoua — 24,1 %

0 cemesoe 83aumodelicmesue — 22,9 %

[Ba noxkenaHuma K oby4yeHWto ObIO BbICKA3aHO OTAE/IbHO — B PaMKax OTBeTa «Apyroex:
«passumue Momueayuu U OP2aHU308AHHOCMU pemMeC/neHHUKO8 — MoCmaswuKos MpooyKyuu»;
«XenamesnbHo obyyeHue OHAAUH».

Takum 06pa3om, 3aMHTEPECOBAHHOCTb B Pa3/IMYHbIX TEMAX 0O6y4YeHUs BbICKa3blBalOT NPUMEPHO
OT YeTBEpPTM [0 NONOBUHbI PECNOHAEHTOB. M XOTA HEe 06HapYKUBAETCA ABHbIX TEM-TUAEPOB, BCE e

HanboNbLWNI MHTEpPEC BbI3bIBAKOT TEMbI, CBA3aHHbIE C OpI'aHM3aLI|M€l71 npoda>k U MapKETUHIOM

NPOAYKLMMN.

MHTepec K MeXKAyHapOoAHOMY COTPYAHUYECTBY C PUHAAHAUEN
B pasBMTUM TPAHCrPaHMYHOrO COTpPyAHM4YecTBA C¢ PuUHNAHAMEN M HApALLMBAHMMK CBA3EU
3amHTepecoBaHbl 91,6 %. CTonbKo e (91,6 %) yBepeHbl B NONE3HOCTU COTPYAHUYECTBA C GUHCKUMU

NapTHEpPamMu anA pa3BuTUA BM3HECA M NPOAAXK.
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MHTepec K nonyyeHuio vHpopmaumm npoekTa

3anHTepecoBaHHOCTb B NOJly4eHUN MHGopmauum o becnaatHom obyueHnn Bbipasuam 95,2 %.
NHbopmauMOHHbIE NUCbMa MpoekTa «Kog ceBepHbIX pemécen» Bblpasuan roTOBHOCTb MOJyYaTb

96,4 %.
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4.  PECYPCbl PA3BUTUA PEMEC/IEHHOM AEATENIbHOCTU B PECNYBJ/IMKE KAPENUA

Ona noncka 6onee rnyboKMx B3aMMOCBA3EN PA3INYHbIX PAaKTOPOB HUXKE NPOAHANN3MPOBAHDI

0COBEHHOCTU OTAENbHbIX NOATPYNMN PECNOHAEHTOB.

OnbiTHbIe peMeCN1eHHUKHU

K aaHHOM rpynne 6blan oTHeceHbl Te, KTO paboTaeT B KayecTBe peMecneHHUKA bonee NAaTu

net (22 yen., 26,5 % pecnoHaeHToB). 1119 HUX XapaKTepHbI ceaytolmne 0CobeHHOCTH:

0 72,7 % xoTenu 6bl yunTbCA, B NEPBYIO O4EPEb, MOUCKY HOBbIX KaHaN0B CObITa NPOAYKLMN
(8 cpeaHem — 51,8 % pecnoHaeHToB). MpaBaa, y 3ToM rpynnbl HabaoAaeTca B Lenom
noBbIWEeHHOoe KenaHue yuntbca (54—73 % no pasHbIM OCHOBHbIM HaNpPaB/ieHUAM Yy4Ebbl
npu 42-52 % pecnoHaeHTOB B Lenom U 52—-60 % y paboTatowmx pemec/IeHHUKOB);

0 72,7 % BblAeNAT B Ka4ecTBe rnaBHOM nNpobaembl HefoCTaTOUYHble 3HaHMA B 0b6iacTm
MapKeTUHra M ynpasaeHua npoaaxkamm (cpean paboTatowmx pemMecneHHUKOB TaKuX
63 %). OaHaKo BbIBOAUTL CBOW OM3HEC Ha HOBbIA YPOBEHb MMEHHO HA pPa3BUTUMU
TEXHONOMMIM NPOAAXK U MAPKETUHIA CPeaM OMNbITHbIX PEMECSIEHHUKOB HAaCTPOEHbI TONIbKO
40,9 % (cpean paboTaloWwmx pemecieHHUKoB — 50 %). BO3MOKHbIM 06bACHEHNEM 3TOrO
napagoKca MOXKeT CAYKUTb PaKT, UTO B JAHHOW rpynne He BblABAEHA MOBbILEHHAA
opueHTauma Ha WHTepHeT-npoaBuMKeHWe npoayKummn (Bce umdpbl COOTBETCTBYIOT
cpegHMM), TO ecTb OHW He BMAAT €€ B KayectBe 0cob60 3HauyMmoro pecypca,
OopueHTUpyAcb Ha Bonee NpuBbIYHbIE KaHanbl (COObITUA, HOBble MecCTa MPOAAXKM U

npamas peknama).

3apernctpupoBaHHble NpeanpUHMMaTENu
Ocob6eHHOCTbIO TPeTbel rpynnbl PECNOHAEHTOB, rae Obliv B3ATbl PEMECNEHHUKN, KOTOpbIe
odunUMaNbHO 3aperncTpMpoBaHbl B Kadyectse npeanpuHmumaTeneh (17 ven., 20,5 % pecnoHaeHTOB),

ABMAACL UX eLé bonee APKaA OpuneHTaumnAa Ha yCuneHmne MmapKeTuHroBbix TEXHOJIOTUNIA:

0 75 % n3 HUx (Npu ypoBHe 50 % cpean paboTarowmx pemecieHHUKOB) OPUEHTUPOBaAHbI

Ha pa3BUTME TEXHOJIOTMI NPOLANK U MAPKETUHTA;
O YUMTbCA MAapPKETUHIY M NpoAaxkam U3 HUX xoTenm bbl 62,5 % (npu cpeaHem yposHe 44,6 %);

O 6onee BblparkeHa noTpebHOCTb 0by4yaTbca MHTEpHeT-Toprossie n pabote UHTepHeT-

Mara3unHoB (50 % npu 42,2 % cpenm Bcex pecnoHaeHToB U 41,3 % cpeau paboTatowmx
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pemecneHHuKos), UHTepHeT-pekname (37,5 % npu 31,3 % cpeaun Bcex pecnoHAeHTOB U

32,6 % cpeau paboTatowmx pemec/ieHHMKOB).

O606wan AaHHble aHanM3a OTAE/bHbIX TPYNnn PEecrnoHAEHTOB, MOMHO NPeAnoIoKUTb
HanuMuyMe HEKOTOpPOM  MOCNenoBaTE/NIbHOCTM — MPEBA/IMPYIOLMX  MHTEPEecoB U npobnem
PEMECNEHHMKOB B 3aBMCMMOCTM OT KAYeCTBEHHbIX 3TanoB pPa3BUTUA UX AeATeNbHOCTU. a5 3Toro
YacTb MONYYEHHbIX AAaHHbIX CBeAEHbl B CPaBHUTENbHYIHO Tabauuy, B KOTOPOM npencTaBiAeHbl
KNtoyeBble 0COBEHHOCTM B OpraHM3auumn peMecneHHON AeATeNbHOCTU U B NPEACTaBIEHUAX O HEH
TPEX rpynn — «paboTalowmx PemMecneHHUKOBY, «pPeMeCcNeHHUKOB-6M3HeCcMeHOoB» (418 Koro
PEeMeCNOo ABNAETCA OCHOBHbIM BMAOM 3aHATUIA) U «yCMNewHbIX npeanpuHumaTenen» (C 40X040M

6onee 20 000 pybnein B mecaL).

PaboTtaowme | PemecneHHUKU- YcnewHble
B 4ém BNAAT Nnpobaembli pemecneHHUKH, 6usHecmeHbl, |nNpeanpuHMMaTeNy,

% % %
MapKeTUHT 1 ynpasaeHne npoaaxKamm 63 55 56,3
BepeHune 6usHeca 50 50 56,3
KaHanbl cbbiTa 45,7 30 31,3
Pecypcbl gna passmtna NpousBoaCcTBa 45,7 55 56,3
Kakue BMAAT BO3MOXKHOCTU Pa3BUTUA
PacwmnpeHune accoptTMmeHTa 60,9 60 56,3
PassuTne npouecca NoAroToBKM U 47,8 55 56,3
KayecTBa NpoayKLunm
Pa3BuTHE TEXHONOTUI NpOodaXK U 50 60 60
MapKeTUHra
Ob6beanHeHUe ycuani c 30,4 40 40
npeanpuHUMaTENAMMN
Bbixog, Ha mexayHapogHoe 43,5 65 58,8
COTPYAHMYECTBO
MHBecTMpOoBaHUE B TEXHONOMUIO U 37 50 56,3
cpencTBa NPoM3BOACTBA

Kak peknamupyloT u npogator

CobbiTus 67,4 60 43,7
CoumanbHble cetn 37 55 50
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Mpamble NnpeanoXKeHun 28,3 40 43,7
npeanpuHUMaTenam

MarasnH-nocpegHuK 23,9 25 18,8
MNpamasa peknama 10,9 10 6,3
ToproBsbie OHNalH-NIaTPopMbI 10,9 15 12,5
CBOW MHTEPHET-CanT 6,5 5 12,5
CBOW MHTEPHET-MarasumH 8,7 10 6,8
OHnaH-MarasunH nocpeaHunKa 6,5 15 18,8

OxungaHua ot obyueHus

HoBble KaHanbl cobITa 60,9 45 43,8
BusHec-cTpaTernsa n busHec-naen 54,4 65 62,5
MapKeTUHT 1 NPoAaXKK 54,4 45 43,8
MHTepHeT-TOprosns 41,3 50 31,3
MnaHnpoBaHWe AeATENBHOCTH 54,4 70 56,3
TexHUKM 1 NpoLEeCcChbl U3roTOBAEHMUSA 52,2 60 62,5

PemecneHHUKU-6u3HecmeHbl

K maHHOM rpynne 6blan OTHECeHbl Te, ANA KOrO 3aHATUE PEMEC/IOM ABAAETCA OCHOBHbIM

6usHecom (20 yen., 24,1 % pecnoHaeHTOB). B ;aHHOM rpynne HabaoaaoTcsa cneaytoume 0CoObeHHOCTH:

0 npu NPOABUXKEHUW CBOEN NPOAYKUMM CUNbHEe [enatoT CTaBKy Ha peKknamy B
coumanbHbix cetax (55 % npu cpeaHem cpeam paboTtarowmx pemecneHHUKos 45,7 %),
npAMble NPeaNOXKEHUA APYTUM npegnpuHumaTenam-npogasuam (40 % npu 28,3 % B
cpegHem), oHNamH-marasuHbl NocpeaHMKoB (15 % npu cpeaHem 6,5 %);

0 nNpu NN1aHUPOBAHUKN PA3BUTUA CUbHEE OPUEHTUPOBAHbI Ha BbIXOA, HA MeXAyHapoaHoe
coTpyaHuyecTso (65 %, B cpeaHem — 43,5 % cpean paboTatowmx peMecNeHHMKOB) U Ha
pa3BUTUE TEXHO/NIOTMA MapKeTMHra M npogax (60 %, B cpeaHem 50 % cpeam
paboTatoLWmx peMecIeHHUKOB);

0 OT 06y4YeHUs bosnblue KAYT TeM «3PPEKTUBHOTO NaHMPOBAHUA aeatenbHocT» (70 %),
«Pa3BUTUA YHUKaANbHOM BU3Hec-cTpaTernm n busHec-maen» (65 %), «BHegPEHMA HOBbIX

TEXHUK N NPOLLECCOB NU3roToBIEHNA NpOoAYKLUUNY,

PemecneHHuKn — ycneuwHble npeagnpuHnmatenum
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lpynna «ycnewHbix npegnpuHnumaTeneii» 6bina BblaeneHa Ha OCHOBE YPOBHA eXXeMeCAYHOro

Aoxoaa OT pemecneHHor gesatenbHoct 20 000 py6neit u Bbliwe (16 yen., 19,3 % pecnoHAeHTOB).

Bbinn o6HapyKeHbl ceaytolme ocobeHHOCTU AaHHOM rpynnbl:

¢

CYLLECTBEHHO BbllLe A0/14 3aperncTpmpoBaHHbix B Kadectse UM nam O0O0. Takosbix 50 %
(B cpegHem cpean paboTtatoWwmMx pemecieHHUKoB 37 %);

CyLLECTBEHHO aKTMBHEe MPUCYTCTBYIOT C NPOAYKLUMEN B MHTepHeTe: Yalwe UCNoNb3yioT
peknamy B couuanbHbix ceTax (62,5% npu cpegHem cpean paboTarowmx
pemecneHHUKoB 45,7 %) un B oHNalH-marasmMHax nocpeaHuKkos (18,75 % npu cpeaHem
6,5 % cpeau paboTalolmnx peMecIeHHNKOB);

NPV NPOABUMKEHNN CBOEM NPOAYKLNN AENA0T MEHbLUYHO CTaBKY Ha y4acTue B COObITUAX
(43,75 % npu cpeaHem cpeamn paboTaloLmnx pemecneHHnKoB 67,4 %), Ho 6onbLyio — Ha
npsmMble NPeaNoKEHNA APYrum npeanpuHumaTenam-npogasuam (43,75 % npu 28,3 %
B cpeaHem cpeam paboTatowmx pemeci1eHHUKOB);

CYW,EeCTBEHHO CWAbHEE HAaCTPOeHbl pPa3BMBATLCA 32 CYET MEKAYHAPOAHOro
coTpyaHuyecTsa — 68,75 % (B cpeaHem — 43,5 % cpean paboTatolux pemecneHHUKoB);
CUbHEe OPUEeHTMPOBAHbI HA UHBECTMPOBAHME B TEXHOJIOTUIO M CPeACTBa NPON3BOACTBA
(56,25% npu cpegHem 37 % cpean paboTalOWUX PeMEeC/SIEHHMKOB) U oOCTpee
BOCNPMHMMALOT Npobaemy HEXBATKU pPecypcoB AnA pa3BuTMa npoussoactea (56,25 %
npu cpeaHem 45,7 % cpean paboTatowmx pemecneHHUKOB);

oT 0by4eHun KayT 6onee KOMMNIEKCHbIX BONPOCOB Pa3BUTUA YHUKaNbHOM BU3HecC-CcTpaTernm

n 6M3H€C-M,D,GM, BHeApPEeHNA HOBOM TEXHUKM U npoueccoB N3rotossieHNA NpoayKunn.

MoXHO 0606WMTb, YTO nNpeBpalleHMe MpPocTo paboTalowero pemec/ieHHUKa B

DEMeCﬂeHHMKa-6M3HECMEHa nponcxoaunT, B NeEpPBYO o4yepeab, 3a CYéT yayyweHmna opraHnsaumnm

NPOAAXK U MapKeTUHra ceoein NpoayKumn. NMoTpebHOCTb B 3TOM 060CTPSETCA C ONnbITOM PaboThl

(bonee naTK neT) M B CBA3M C pernucTpaumen csoero busHeca. B cBoto oyepesb, NpeBpaLLeHUto B

ycnewHoro npeanpunHmnmatena CI'IOCO6CTBV€T HapawunBaHne NCnos1b3oBaHUA Pa3/ZIMYHbIX VIHTepHET-

TEXHONOTUM npoasuxeHMA WU npoaaxX npoaykKuuun, KOTopbleé YaCTUYHO 3amellaloT bonee

NPUBbIYHbIE COBbLITUIMHbIE NPOABUMKEHUS M MNPAMYIO peknamy. PelwmB paHHyl 3agady, A4na

nepexoaa 6M3Heca Ha KayeCTBEHHO HOBbIN YpOBEHb HEO6XO,CI|MMO KOMNNAEKCHO yBMAOETbL CBOKO

6VI3H€C-VI,£I|GI'O n 6M3H€C-CTpaTeFMI'O, HOBbl€ BO3MOXHOCTU OpPraHun3aunn U3rotoBaeHUA cBOEN

NPOAYKLMM U NPUBAEYEHMUA AN1A 3TOFO PECYPCOB, BbIMTU K MEXAYHAaPOAHOMY COTPYAHUYECTBY.
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5. BbiBOAbl UCCNEOOBAHUA

1) B cpeae pemecneHHUKoB Pecnybnvku Kapenua cyuwlecTsyeT [A0CTaTOYHO BbICOKUM
YPOBEHb OpMeHTaumMnm Ha passute (61,4 %), 4YTO KOCBEHHO TrOBOPUT O npeobnagaHum
ONTUMMUCTUYHDBIX OLLEHOK NePCneKTUB Pa3BUTMA AaHHOMO pbiHKa. CBA3aHO 3TO, B NepByto ovepesb, C
Ha/IMYMEM YHUKaANbHOM 1 BOCTpeboBaHHOM NpoayKkumn (npasaa, GU3NYECKM He OYeHb AOCTYMHOM
ANs notpebutenei).

2) Take cpeau pecnoHAeHTOB BbICOKA FOTOBHOCTb K 06y4YeHUto (MHTepec K MHbopmauum
06 06y4eHun — 95,2 %) 1 K TpaHCrPaHUYHOMY COTpyAHUYecTBy ¢ duHnaHamen (91,6 %). OcobeHHO
BbICOKA FOTOBHOCTb K 00Yy4YeHUI0 cpeam Tex, KTo npopaboTtan pemecneHHUKOM 6onee nATK NeT;

3) [Ons 39,1 % Tex, KTo paboTaeT pemMec/IEHHUKOM, 3TO SABASETCA OCHOBHbIM GUM3HEcoM.
Yctoumsoro ¢puHaHcosoro nosoxkeHus (20 000 — 30 000 pybsen B mecau) gobunucek 28,3 %. OnbIT
NpPoAa*K NPOAYKLMN B APYIMX CTPaHax ecTb y 23,9 % paboTatowmx peMecneHHUKOB;

4)  YnpasneHue NpoAarkKaMm U MaAPKETUHT ABNAKOTCA KaK Kar4yeBoin npobaemoi pa3Butma
pemecneHHoro 6usHeca (45-63 % paboTatoLwmx pemecNeHHUKOB), Tak U OCHOBHbIM OXKMUAAHUEM OT
obyyarowmx nporpamm (44-52 % pecnoHAeHTOB);

5) VYcnewHblx B 6M3HEce pPeMecNeHHMKOB OTAMYaeT aKTMBHOE WCNOo/b30BaHMe
COBPEMEHHbIX MAPKETUHIOBbIX TEXHONOMMIM, CBA3aHHbIX C MHTEpHETOM (peKknama B couManbHbIX
ceTaAx, NPOAAXKMN Yepe3 OHNANH-MarasmHbl NOCPEAHUKOB, PACCbIIKM APYTMM NpegnpuHUMaTeNaM-
npogasuam u ap.);

6) [Ons bonee ycnewHbix B 6M3HECe peMeCcNeHHMKOB Ha NepBbli NAAH BbIXOAAT 33434M Ha
HOBOM YpPOBHE OpraHM30BaTb MPOM3BOACTBO CBOEN NPOAYKUWMW, YBUAETb W BOMAOTUTb CBOHO
KOMMIEKCHY0  OW3Hec-CcTpaTernto, MCNoAb30BaTb PECypCbl  Pa3BUTUA  MeXKAYHapPOAHOro

coTpyaHuyecTBa (pblHKaA).
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6. PEKOMEHAOALMMU

1) MNpoBeaeHue obpasoBaTeNbHbIX NPOrpamMmm, co3gaHume UHPPACTPYKTYPbl KOHCANTUHra
pemecsieHHMKoB Pecnybnukm Kapenua B cdepe pa3Butns HGM3Heca CMOryT CTaTb A0CTAaTOYHO
BOCTPEBbOBAHHBIMW MEPaMM PA3BUTUA PbIHKA.

2) Mpu noarotoBKke nporpamm o6y4YyeHWss BO3MOXKHO BbIAENUTbL TPU OTAMYaAKOLMECH
Lenesble rpynnbl CO CBOMMM CNEeUUPUYECKUMUN OXKUAAHUAMMU:

a) cobuparomcs cmame pabomarowumu pemecsieHHUKaMU, ANA KOro peMecso — 3TO
NMOKa TO/MIbKO yB/IeYEeHUE UM NpeaMeT UcciesoBaHuaA. Ona HUX BaXKHbl 06lmMe npeacTaBieHusa o
PbIHKE PEeMEeCNeHHON NPoAyKUMU, PaKTopbl €€ YHWKaNbHOCTM M CNpoca, NEepPBUYHbIE METOAbI
OpraHM3aunn NPOABUMKEHUA N NPOAAK;

6) OpPUEHMUPOBAHHbIE Ha passumue pabomarowue pemecneHHUKU,
HEe3aperucTpMpoBaHHbIE AU HEAABHO 3aPErMCTPUPOBAHHbIE B KAYECTBE NpeanpuHMmaTenei, ana
KOro pemMecs1o — 3TO A0NOJIHUTE/IbHAA 3aHATOCTb U Yel 40X04 OT pemecsa 3aHumaeT meHee 50 % B
exxemecayHom pgoxoge. AnA HUX 0COBEHHO BaKHbl COBPEMEHHbIE TEXHONOTMW OpraHM3auuu
NpoAaxK U MapKeTuHra, MHTepHET-TEXHONOTUU NPOABUMKEHUNS U NPOAAK;

B) 3apeaucmpuposaHHble pemeceHHUKU-OU3HeCMeHbl, docmuawue  Xopowux
(PUHAHCOBbIX Pe3ysnbmamos N OPUEHTUPOBAHHbIE Ha BbIXOA, Ha CaeayloLlme YypoBHU busHeca. Um
MHTEepPEeCHa KOMMJIEKCHan opraHM3aumns busHeca, obpeTeHne yHUKanbHbIX 6BU3Hec-naen n busHec-
CTpaTeruii, nepexoabl Ha HOBblE YPOBHM OpPraHn3aLMmM PeEMeCcNIeHHOro NPoM3BOACTBA, NPUBAEYEHNE
CPEeACTB Ha pPasBUTUE, BO3MOMKHOCTU MEXKAYHapO4HOro TPAHCrPAHUYHOro COTPYAHUYECTBA C

duHnaHanen.
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1 Johdanto

Tama kyselytutkimus on ensimmainen osa Northern Crafts ID: Identity Development of Northern
Crafts -hankkeessa toteutettavaa tutkimustyotd. Tutkimuksen tarkoituksena on tuottaa tietoa
késityoyrittajyydestd, kasityoyrittdjien menestytystekijoistd, haasteista ja osaamisen kehittdmisen
tarpeista. Hankkeen tavoitteena on kehittdd rajan ylittdvaa kasityoliiketoimintaa ja kasityOyrittdjien
taloudellista menestystd, sekd tukea perinnekasitydn merkitystd liiketoiminnan kehittdmisessa
Suomessa Pohjois-Karjalan ja Pohjois-Pohjanmaan alueilla, ja Vendjalld Karjalan Tasavallassa.
Tutkimustulosten pohjalta suunnitellaan hankkeen aikana toteutettava koulutusohjelma. Hanketta
rahoittaa Karelia CBC rajan ylittdva Cross Border Cooperation-ohjelma.

2 Kasityoyrittajyys ja kasityoyrittdjyyden maaritelma

Termi "kasity0" mééritellddn tuotteiden ja esineiden suunnitteluksi ja valmistukseksi (Kéasitytalan
suhdanne- ja toimialaraportti 2019). Kasityossa tekijoiden taiteellisuus ja luovuus ovat suuressa
osassa. "KasityOyritys" tarkoittaa yritystd, joka valmistaa tuotteita kasityoné tai koneavusteisesti
késin ohjattuna. Kasitydyritykset valmistavat yleensa vaatteita, jalkineita, kotitaloustarvikkeita tai
kayttoesineitd kodin sisustukseen. Tuotteet ovat pddasiassa yksittdiskappaleita tai pienimuotoista
sarjatuotantoa. Kasityolla ja kasityoyrittajyydelld voidaan laajemmassa mittakaavassa tarkoittaa
myos palveluntarjoajia kuten kampaajia, kosmetologeja ja hierojia. Tassa raportissa késityoyrittajyys
rajataan fyysisid kasityOtuotteita valmistaviin tai tuotteiden korjauspalvelujatarjoaviin yrityksiin.
Kaésityoyritykset ovat tyypillisesti mikroyrityksia, jotka tyollistavat alle kymmenen henkila. Siten
tassd raportissa tarkastelu kohdistuu mikroyrityksiin. (Kasitydalan suhdanne- ja toimialaraportti
2019.)

Tassa raportissa kasityotoimialat maaritellaan toimialaluokituksen pohjalta samoin kuin Taitoliiton
vuonna 2019 teettdmassé selvityksessa. Siind yksityiskohtaisten kasityétoimialojen valinta perustui
Kauppa- ja teollisuusministerion selvityksen (2005) tekijdn ja asiantuntijoiden nékemyksiin
késityotoimialoista. Nakemyksen taustalla oli padasiassa se, mille toimialaluokituksen toimialoille
kasitydammattien tydllisyys on keskittynyt. Tassa selvityksessa kasityotoimialat on poimittu Suomen
Tilastokeskuksen kayttamastd TOL 2008 toimialaluokituksesta. TOL 2008 perustuu EU:n
toimialaluokitukseen NACE Rev.2 (Euroopan yhteisdn asetus (EY) N:01893/2006). TOL 2008 -
luokituksen 1-4-numerotasot ovat yhtenevéiset NACE Rev.2:n kanssa, mutta 5-numerotaso on
kansallinen.

2.1 Kasityoyritysten lukumaara

Tilastokeskuksen toimialalaskurin (2018) mukaan Pohjois-Karjalassa toimii 180 késitydalan
mikroyritystd, joista 164 on 0-4 henkil6d tyollistavia (taulukko 1). Eniten joukossa on vaatteita
valmistavia yrityksié, kaiken kaikkiaan 29 kappaletta. Toiseksi eniten eli 23 kappaletta on tekstiilialan
yrityksid. Pohjois-Pohjanmaalla ké&sity6alan mikroyrityksid on 388, joista 367 yritysta tyollistaa
maksimissaan nelj& henkil6d. Kuten Pohjois-Karjalassa, niin myds Pohjois-Pohjanmaalla on eniten
vaatteita valmistavia kasityoyrityksid, yhteensd 65. Huonekaluja valmistaa 54 yritystd ja tekstiileja
49. Myos korujen, kultasepan- ja muiden vastaavien tuotteiden valmistajia on Pohjois-Pohjanmaalla
melko paljon, yhteensé 36 yritysta.



Taulukko 1. Kasityoyritykset toimialoittain Pohjois-Karjalassa ja Pohjois-Pohjanmaalla 2018.

(Lahde: Toimialalaskuri, Tilastokeskus)

Pohjois-Karjalan
maakunta

Toimiala 0-4 hlo
13  Tekstiilien valmistus 23
14  Vaatteiden valmistus 29
15 Nahan ja nahkatuotteiden valmistus 6

16290 Korkki-, olki- ja punontatuotteiden

ym. puutuotteiden valmistus 15
1812 Muu painaminen 3
1814 Sidonta ja siihen liittyvat palvelut 1
231 Lasin ja lasituotteiden valmistus 2
234 Muiden posliini- ja 4
keramiikkatuotteiden valmistus

237 Kiven leikkaaminen, muotoilu ja 9
viimeistely

257 Ruokailuvialineiden seka tydkalujen ja 5
rautatavaran valmistus

259 Muu metallituotteiden valmistus 16
301 Laivojen ja veneiden rakentaminen 2

3315 Laivojen ja veneiden korjaus ja huolto 4

310 Huonekalujen valmistus 14
321 Korujen, kultasepan- ja muiden 7
vastaavien tuotteiden valmistus

322 Soitinten valmistus 6
323 Urheiluvélineiden valmistus 10
324 Pelien ja leikkikalujen valmistus 1
9523 Jalkineiden ja nahkatavaroiden 4
korjaus

9525 Kellojen ja korujen korjaus 2
Yhteensa 164

5-9
hlo

16

Toimialan
mikro-
yritykset
yhteensa

24
30
6

16

180

Pohjois-Pohjanmaan

0-4
hio

49
65
4

27

26

10

11

31

54

36

13

367

maakunta
Toimialan
5-9 mikro-
hlé = yritykset
yhteensa
49

4 69

0 4

1 28

2 28

0 1

0 8

0 9

2 12

0 11

4 35

0 4

0 3

7 61

0 36

0 5

1 14

0 4

0 7

0 0
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Kyselyyn vastanneista kasityoyrittajistd 76 ilmoitti oman yrityksensé kotikunnan. Naista 17 yritysta
toimii Pohjois-Karjalassa ja 21 Pohjois-Pohjanmaalla. Molemmista maakunnista tuli vastauksia
yhteensa siis 38. Ndin ollen vastaajat edustavat 6,7 % késitydalan mikroyrityksistd hankkeen Suomen
puoleisella kohdealueella. Pohjois-Karjalan osalta vastaava lukema on 9,4 % ja Pohjois-Pohjanmaalla
5,4 %.

3 Kyselytutkimus

Tutkimus suoritettiin  kyselytutkimuksena. Kyselytutkimukseen perustuvantiedon perusteella
kéasityoyrittdjille suunnitellaan koulutus, jonka tarkoitus on tukea hankkeen tavoitetta. Tutkimus
toteutettiin maalis-huhtikuussa 2020 ja koulutus toteutetaan 2020-2021. Tamai tutkimusraportti
késittelee Suomen aineistoa, mutta analyysissd on hyddynnetty myods Vendjan kyselytutkimuksen
tutkimustietoa vertailutietona.

3.1 Tutkimusaineiston hankinta

Suomessa aineiston hankinta suoritettiin sahkoisella kyselylomakkeella. Pééasiassa kyselyé jaettiin
séhkopostin  vélitykselld ja sosiaalisen  median  kanavia hyddyntamalla. Venajalla tutkimus
suoritettiin haastattelemalla. Suomessa sahkoiseen kyselyyn saatiin vastauksia 148 ja Venéajalla 92.

Suomessa aineiston hankinnassa hyodynnettiin kasityalan yhdistysten verkostoja, kuten Taito ry
Pohjois-Karjala ja Taito ry Pohjois-Pohjanmaa seké Pohjois-Karjalan karjalaisten taitajien yhdistys
ry ja 4H-yhdistys. Yhdistysten toimijoita pyydettiin valittdma&an viesti verkostonsa ké&sitytalan
toimijoille. Lisaksi kyselya valitettiin saateteksteineen myds valtakunnallisiin kasityoyhdistyksiin
kuten PRO Kadentaitajat ry, K&sityo verkossa ry, Suomen kasityoyrittajat SKYT ry, Taitoliitto ry ja
Tilkkuyhdistys Finn Quilt ry. Edellisen liséksi otettiin yhteyttd maakunnan yrityksia palveleviin
yritysosaamiskeskuksiin, kuten Lieksan kehitys Oy, Pielisen Karjalan kehittamiskeskus Oy, Keski-
Karjalan kehitysyhtio Oy, Kempeleen kunnan yrityspalvelut, Oulaisten yrityspalvelukeskus ja
Pudasjarven Kehitys Oy. Myos yrittdjiin oltiin suoraan yhteydessd puhelimitse ja sahkopostitse.
Kyselyd valitettiin  Pohjois-Karjalassa ammattioppilaitos Riverian ja  Pohjois-Pohjanmaalla
Jokilaaksojen  koulutuskuntayhtymaén, Lybeckerin opiston ja Oulun seudun ammattiopiston
opiskelijayhteisdihin.

3.2  Hankkeesta ja kyselysté tiedottaminen

Hankkeesta julkaistiin lehdistotiedotteet sek& Suomessa ettd Vengjall4. Suomessa lehdistotiedotteen
jakelulista kasitti kaikki suurimmat sanomalehdet, radioasemat, tv-kanavat, Itd&-Suomen ja Pohjois-
Pohjanmaan paikallismediat sek& késitydalan lehdet. Joensuun seudulla ilmestyva Karjalan Heili
julkaisi koulutuksesta lehtiartikkelin 14.3.2020. Edellisen lisdksi padpartneri laittoi hankkeen
kotisivulle 13.3.2020 englanninkielisen uutispaivityksen, jossa oli tietoa kyselytutkimuksesta ja
linkki suomenkieliseen kyselyyn. Sama uutinen julkaistiin hankkeen kotisivulla suomenkielisena
26.3.2020. Kyselysta uutisoitiin my0s Itd-Suomen yliopiston verkkosivuilla.



4  Tutkimustulokset ja analyysi

4.1 Taustatiedot

Kyselyyn vastasi 148 ihmistd, joista enemmistd eli 90 % (n=133) oli naisia (kuvio 1).
Vastaajistavain 10 % (n=15) oli miehid. My6s Vendjan tutkimuksen mukaan valtaosa (86
%) vastaajista on naisia.

. Nainen 133
@ Mies 15
. Muu 0

Kuvio 1. Sukupuoli (n=148)

Suurin osa vastaajista 44 % (n=65) kuuluu ikaryhmaan 36-50-vuotiaat (kuvio 2). Vastaajista toiseksi
suurimman ikdryhméan muodostavat 51-65-vuotiaat, joka on 29 % (n=43). Ik&ryhméssad 25-35-
vuotiaat vastanneita oli 22 % (n=32). Ikaryhmien &&rip&at muodostavat vastauksista yhteensé n. 5 %,
eli yli 65-vuotiaita oli vastaajissa 3 % (n=5) viisi ja alle 25-vuotiaita 2 % (n=3) kolme vastaajaa.

@ :le2s
@ 535 32

%)

@ 3650 65
@ 5165 43
@ iss 5

Kuvio 2. Ikdjakauma (n=148)

Vendjan tutkimuksen mukaan ikdjakauma noudattelee samaa linjaa kuin Suomessa. Vendjalla yli
puolet vastaajista (52 %) on 36-50-vuotiaita, ja vastaajien méara ikdryhmissa 25-35-vuotiaat (23 %)
ja 51-65-vuotiaat (22 %) jakautuu tasaisemmin kuin Suomessa.

Kyselyssa tiedusteltiin vastaajien koulutustaustaa (kuvio 3). Selvélla enemmistoll& eli 58 % (n=86)
vastaajista on keskiasteen koulutus. Kuitenkin merkittavan suurella osalla vastaajista, 38 prosentilla
(n=56) on korkeakoulututkinto, josta noin kolmanneksella (n=18) on ylempi korkeakoulututkinto.
Perusasteen koulutustausta on kuudella vastaajalla (4 %).

. Perusaste 6 '
. Keskiaste (lukio/ammattioppil... 86
@ Alempi korkeakoulu 38
@ Ylempi korkeakoulu 18

Kuvio 3. Koulutus (n=148)



Vendjan tutkimuksen mukaan suurimmalla osalla vastaajista on korkea-asteen koulutus (63 %).
Keskiasteen ammattikoulu 34 %, keskiasteen yleinen (lukio) 2 % ja peruskoulu 1 %.

4.2 Kasityoyrittajan ammatillinen profiili

Kyselyyn vastanneista noin puolet, 52 % (n=76) toimii kasityoyrittajana (kuvio 4). Yrittdjista
enemmisto eli 54 % (n=41) toimii sivutoimisena yrittajané ja 46 % (n=35) paatoimisena yrittajané.
Tama tutkimustulos poikkeaa Taitoliiton yrittajékyselysta (Kasitydalan suhdanne- ja toimialaraportti
2019), jonka mukaan 55 % yrittdjista ilmoitti toimivansa yrittdjana paatoimisesti, 35 % sivutoimisesti
ja 10 % harrastusluonteisesti. T&man kyselyn mukaan vastaajista késityoharrastajia on 40 % (n=58)
ja opiskelijoita 9 % (n=13).

@ rastoimisena yrittajana (paato.. 35

Sivutoimisena yrittajana a4
@ Harrastajana 58
@ Opiskelijana 13

Kuvio 4. Toimin kasityoyrittajana (n=147)

Vendjan tutkimuksen mukaan vastaajista 39 prosentille kasityd on paéasiallinen tulonldhde ja
puolet (50 %) vastaajista ilmoittaa, etta kasityoyrittdjyys on ylimaardinen tulon lahde. Harrastajien
osuus vastaajista on 1 %. Suomen ja Vendjan tutkimustulokset eivét tdssd kohtaa ole vertailukelpoisia
maiden erilaisten yritysrekisterdintimenettelyiden vuoksi.

Kyselyyn vastanneista kasityQyrittdjista hyvin suuri osa, lahes puolet, 45 % (n=34), on toiminut
yrittdjana alle kolme vuotta (kuvio 5). Vain 6 % (n=5) kéasityoyrittajista ilmoitti toimineensa alalla 3—
5 vuotta. Yrittdjista neljannes, 24 % (n=18), on toiminut  alalla  5-10
vuotta. Kolmanneksi suurimman ryhmén, 16 % (n=12), muodostavat yrittdjat, jotka ovat toimineet
alalla 10-20 vuotta. Vastaajista 9 % (n=7) oli toiminut yli 20 vuotta kasityoyrittajana.

@ Alle 3 vuotta 34
3-5 vuotta 5 “
. 5-10 vuotta 18
@ 10-20vuotta 12
@ Y 20 vuotta 7

Kuvio 5. Olen toiminut kasityoyrittajand (n=76)

Vendjan tutkimuksen mukaan kasityoyrittajyys jakautuu tasaisemmin eri ikaryhmien vélilla kuin
Suomessa. Huomattavimmat erot Suomen ja Vengjan tutkimustuloksissa on kasityoyrittajyys
ikdryhmassd alle 3 vuotta, Suomessa 45 % ja Vendjalla 22 %, seka ikaryhmassa 3-5 vuotta,
Suomessa 6 % ja Vendjalla 30 %.

Kun tarkastellaan kasityoyritysten yritysmuotoa, niin Kkyselyyn vastanneista yrittdjistd selva
enemmistd, 78 % (n=59), on yksityisia elinkeinonharjoittajia (kuvio 6). Yrittgjista 15 % (n=11) on



perustanut osakeyhtion. Kommandiittiyhtié on kolmella ja avoin yhtié yhdelld vastaajalla. Kaksi
vastaajaa toimi osuuskunnissa.

@ Vksityinen elinkeinonharjoittaj... 59

@ Avoin yhtis 1
@ Kommandiittiyhtio Ky 3
@ Osakeyhtio Oy 1
@ Osuuskunta 2

Kuvio 6. Yritysmuoto (n=76)

Vendjan tutkimuksen mukaan suurin osa yrittajistd, 88 % (15 henkil6d), on yksityisia
elinkeinonharjoittajia. Osakeyhtididen osuus on vain 12 % (2 henkil6d). Huomattavaa on, ettd
tutkimuksen mukaan vain 37 % (17 henkil6a 46:sta) kayttaa yrityksen virallista laillista rekisterdintia.

Késityoyrittdjista 95 % (n=76) ilmoitti oman yrityksensa kotikunnan. Yrityksista 29 % (n=21) toimii
Pohjois-Pohjanmaalla ja 24 % (n=17) Pohjois-Karjalassa. Kotikunnan ilmoittaneista Pohjois-Karjala
ja Pohjois-Pohjanmaa muodostavat yhteensa 53 % (n=38). Yrittdjista 47 % (n=34) toimii muualla
Suomessa. Muualla Suomessa toimivista yrityksistd nelja yritystd toimii Helsingisséd ja kolme
Turussa. Pohjoisin vastaaja oli Inarissa.

Vendjan tutkimuksen mukaan vastauksia saatiin kymmenesta Karjalan tasavallan 18 kunnasta.
Eniten vastaajia oli Petroskoista (37 %), Préasan (17 %) ja Aunuksen (16 %) kansallisista piireista.

Noin puolet kyselyyn vastanneista yrittdjista eli 52 % (n=38) ilmoitti liikevaihdon jadvén alle 10 000
euroon vuodessa. 27 % (n=20) yrittdjista liikevaihto on 10 000—30 000 euroa (kuvio 7). Né&in ollen
vastaajista 80 %:lla liikevaihto jaa alle 30 000 €.

Vain 12 % (n=9) yrittdjén liikevaihto yltdd 30 000—70 000 euron liikevaihtoon. Késitydyrittdjistd 8 %

ylittdd 70 000 vuotuisen liikevaihdon: kahdella yrittdjalld vuotuinen liikevaihto 70 000—100 000
euroa ja neljalla yrittdjalla yli 100 000 euroa.

. Alle 10 000 £ 38

@ 10000-30000 ¢ 20
@ 30000-70000 € 9
@ 70000100000 € 2
@ YIi 100000 € 4

Kuvio 7. Yritykseni vuotuinen liikevaihto on (n=73)

Suomen ja Vendjan liikevaihtojen vertailu on hankalaa, silld Vengjélla liikevaihto on ilmoitettu
kuukausitasolla. Vendjan tutkimuksen mukaan noin joka neljds (28 %) kasityoldinen saavuttaa
vakaan taloudellisen tilanteen (yli 20 000 ruplaa kuukaudessa).

Kyselytutkimuksen mukaan kasityotoimialoista erottuu kaksi toimialaa yli muiden: tekstiilien
valmistus 37 % (n=28) seka korujen muotoilu- ja suunnittelu 35 % (n=26) (kuvio 8). Kolmanneksi



suurin toimialaryhma on vaatteiden valmistajat 20 % (n=15). Neljdnneksi suurimpia toimialoja ovat
puusepan ja muiden puutuotteiden valmistajat sekd nahan ja nahkatuotteiden valmistajat 12 % (n=9).
9 % (n=7) vastaajista ilmoitti valmistavansa kultasepantuotteita. Keraamisten tuotteiden ja
huonekalujen valmistajia oli vastaajissa viisi. Muita esille nousseita toimialoja olivat: metallin
takominen ja metallituotteet, pelien, leikkikalujen valmistus, urheiluvalineiden valmistus, kellojen ja
kultasepantuotteiden korjaus, jalkineiden ja nahkatuotteiden korjaus, painaminen ja kirjansidonta,
lasin ja lasituotteiden valmistus, seka kivituotteiden valmistus.

. Tekstiilien valmistus 28
Vaatteiden valmistus 15

@ Nazhan ja nahkatuotteiden val...

@ Fuusepdn ja muiden puutustt... 9

@ Fainaminen ja kirjansidonta

. Lasin ja lasituotteiden valmistus 1
Keraamisten tuotteiden valmis,

- Kivituotteiden valmistus
Metallin takominen ja metallit.. 3

@ Laivojen ja veneiden valmistus... 0

@ Huonekalujen valmistus 5 .
Korujen muctoilu ja suunnittelu 26 .
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@ Soitinten valmistus 0

@ Urheilwlineiden valmistus 2
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@ Kellojen, kultasepantuotteiden.. 2

Muu 27

Kuvio 8. Toimin seuraavilla kasityotoimialoilla (n=75)

Taman kysymyksen tulokset eivat anna tdysin oikeaa kuvaa eri késity6toimialojen jakaumasta.
Noin 36 % (n=27) vastaajista ilmoittaa toimivansa jollakin muulla kasity6toimialalla kuin annetut
vaihtoehdot. Vastauksia tarkemmin tarkasteltaessa voidaan kuitenkin todeta, ettd vastaukset ovat
sijoitettavissa valmiiksi annettuihin vaihtoehtoihin. Esimerkiksi, yhdentoista vastaajan ilmoittama
toimiala on Tilastokeskuksen kayttdmén toimialaluokituksen 2008 mukaan tekstiilien valmistusta.
Nain ollen tekstiilien valmistajien kokonaisosuus kyselyyn vastanneiden keskuudessa nousee 52
prosenttiin (n=39). Neljén yrityksen ilmoittama “muu” toimiala kuuluu vaatteiden valmistukseen.
Nain ollen vaatteiden valmistajien kokonaisosuus kyselyyn vastanneiden keskuudessa nousee 25
prosenttiin (n=19). Tekstiilien valmistus, korujen suunnittelu ja muotoilu sek& vaatteiden valmistus
ovat suurimmat toimialat sekd Suomessa ettd Vendjalla. Myo6s puusepantuotteiden valmistus nousee
karkisijoille molemmissa maissa.



Tutkimuksen mukaan suurin osa yrittajistd toimii koko Suomen alueella (80 %, n=60) (kuvio 9). 27
prosenttia (n=20) ilmoittaa markkina-alueekseen Ild&himaakunnat ja 23 prosenttia (n=17)
kansainvaliset markkinat. Kaksi vastaajaa oli valinnut vaihtoehdon ”muu”. Néista toisen tavoitteena
oli kansainvalistyminen ja toinen ilmoitti toimivansa Ruotsin markkinoilla.

@ Lshimaakunnat 20 ‘
@ Koko Suomi 60
. Kansainvaliset markkinat 17
@ Muu 2

Kuvio 9. Tuotteitteni markkina-alue (n=75)

Vendjan tutkimuksen mukaan 62 % yrittdjistd operoi oman maakunnan ulkopuolella myds muilla
Vengjan alueilla. Yrittajista 44 % toimii Karjalan tasavallan alueella ja 24 % Vendjan ulkopuolella
kansainvalisilla markkinoilla.

Tutkimuksen mukaan yrittdjien selkeasti yleisimmin kdytdssé oleva myynti- ja markkinointikanava
on sosiaalinen media, 81 % (n=61) (kuvio 10). Myds omat kotisivut 53 % (n=40), sekd oma
verkkokauppa 40 % (n=30) ovat yleisia myynnin ja markkinoinnin kanavia.

@ Tepahtumat (messut, marddna.. 46

@ Painettu media 5
@ Suoramarkkinginti 3

™
@ Socsizalinen media 61

@ Verdomainonta |

@ Kotisivu 40

@ Oma verkkokauppa 30
£
@ lalleenmmyyiin verkdokauppa 12
20
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Oma likepaikia 16 I I
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Jlleenmyyjén lilkepaikkafyhbe... 22
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@ HenkilSkohtainen myyntityd 2

@ COther 4
Kuvio 10. Markkinoin ja myyn tuotteitani seuraavien kanavien kautta: (n=75)

Tapahtumat ja kasvokkain kohtaaminen on tdrked osa késitydalan myyntityotd. Vastaajista 61 %
(n=46) mainitsi markkinointi- ja myyntikanavakseen erilaiset tapahtumat, kuten messut ja markkinat.
Myos henkilokohtainen myyntity6, 43 % (n=32), on yleinen myynnin edistdmisen vayla.

Késityoyrittdjien myynti tapahtuu useammin jélleenmyyjien liikepaikoilla tai yhteismyyntipisteissa

(29 %), kuin omalla liikepaikalla (21 %). Sen sijaan verkkokaupassa oma verkkokauppa on yleisempi
(40 %) kuin jalleenmyyjén verkkokauppa (16 %). Suoramarkkinointi, painettu media ja muut online-
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myyntialustat eivit olleet laajalti kdytossd myynnissd ja/tai markkinoinnissa. Yksittdisend
vaihtoehtona mainittiin my0s “’pop-up-", eli sesonkimyymaélét.

Vendjan tutkimuksen mukaan kasityoldisistd 94 prosentilla on oma Internet-sivu sosiaalisessa
mediassa. Kuitenkin tapahtumat (ndyttelyt, messut) ovat selvésti yleisin tapa (67 %) markkinoida ja
myyda tuotteita. On huomionarvoista, etta vain 46 % vastaajista markkinoi sosiaalisessa mediassa ja
muualla internetissa 11 %. Muita kdytossa olevia vaylid ovat mm. ”suorat tarjoukset muille yrittdjille”
(28 %), mainonta (myynti) jalleenmyyjien kautta (28 %), sek& myynti tuttavien kautta (9 %).

4.3  Kasityoyrittdjyyden menestystekijat, haasteet ja toiminnan kehittaminen

Tutkimuksen mukaan yrityksen tarkeimméksi menestystekijaksi koetaan tuotteiden erottuminen
kilpailijoiden tuotteista (64 %, n=47) (kuvio 11) — Vendjalla vastaava luku on 50 %. Toiseksi tarkein
menestystekijd vastausten perusteella on se, ettd tuotevalikoima vastaa asiakkaiden tarpeita, 56 %
(n=41), Vendjalla 55 %. Hyva hinta-laatusuhde koetaan myds merkittavaksi tekijaksi (49 %, n=36),
Vendjén vastaava luku 46 %. Brandimielikuvan (30 %, n=22) ja tuotevalikoiman saavutettavuuden
(27 %, n=20) nadkee tarkedksi menestystekijaksi vajaa kolmannes. Toimialan tuntemus 18 %
(n=13), kustannustehokas toiminta 15 % (n=11) ja liikeidea 11 % (n=8) koetaan véhemman tarkeiksi
menestykseen vaikuttaviksi tekijoiksi. Muita mainittuja menestystekijoitd ovat paikallisuus,
ammattiosaaminen ja uutuustuote.

@ Tuotevalikoima vastaa asiakkal... 41
@ Tuotevalikcima on helposti asi... 20

&8

@ Tuotteet erottuvat kilpailjoide... 47

@ Brandi-mielikuva 22
@ Hyva hinta.laatu -suhde 36 5
20
@ Kustannustehokas toiminta 1 =
1®© ;
) Toimialan tuntemus 13 " ’
@ Likeidea 3 5 {
: | ‘
Other 4

Kuvio 11. Yritykseni tarkeimpia menestystekijoita ovat (n=73)

Merkillepantavaa on, ettd sekd Suomessa ettd Vendjalla kasityOyrittajien nédkemys yrityksensé
menestystekijoistd ovat yhdenmukaiset: 1) valikoima vastaa asiakkaiden tarpeita ja kysyntaa, 2)
tuotteeni eroavat kilpailijoista ja 3) hinta-laatusuhde.

Tutkimuksen mukaan 74 % (n=55) yrittdjist4 kertoo tavoitteekseen kasvattaa yritys- ja liiketoimintaa
myynti- ja markkinointiosaamista kehittaméalld (kuvio 12). Vastaava luku Vengjan puolen
tutkimuksessa on 31 %. Noin puolet (49 %, n=36) kokee, ettd tuotekehitykseen panostaminen
parantaisi yrityksen liiketoimintaedellytyksid. Vendjalla tuotekehitykseen aikoo panostaa 39 %
vastaajista. Yrittdjistd 41 prosentilla (n=30) on tavoitteena panostaa verkostoitumiseen muiden
yrittdjien kanssa, Vendjélla luku on 30 %. Valikoiman laajentamisen, liiketoiminnan kehittdmisen ja
kansainvélistymisen kertoo tavoitteekseen 34 %, noin kolmannes yrittdjista, kun vastaava luku
Vengjalla on 29 %.
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@ Laajentamalla valikoimaa 25 CY

@ Panostamalla tuotekehitykseen 36

i
E=1

@ KehittSmalls myynti- ja markki... 55
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Kuvio 7. Tavoitteeni on kasvattaa yritys- ja liiketoimintaa (n=74)

e
=

e
=

Tutkimustiedon perusteella voidaan todeta, ettd niin Suomen kuin Vendjan tutkimusten mukaan
kehittdmistoimenpiteiden karjessa esiintyvat samat tekijat: myynti- ja markkinointiosaamisen
kehittdminen, tuotekehitys, tuotevalikoiman laajentaminen, kansainvélistyminen ja verkostoituminen
muiden yrittdjien kanssa.

Tutkimuksen mukaan 60 % (n=45) vastaajista on kiinnostunut Vengjan rajan ylittdvasta yhteistyosta
(kuvio 13). Néin vastanneista suurin osa uskoo, ettd se voisi tuoda uusia mahdollisuuksia
lilketoiminnan ja myynnin kehittdmiseksi (kuvio 14). Vendjan tutkimuksen mukaan 92 %
vastaajista on kiinnostunut Suomen rajan ylittavasta yhteistyosté ja uskoo sen hyodyllisyyteen.

& s 45
o 30

Kuvio 83. Olen kiinnostunut Venajan rajan ylittavasta yhteistyosta ja verkottumisesta (n=75)

@ Kyl 39 |

Kuvio 14. Uskon sen tuovan mahdollisuuksia liiketoiminnan ja myynnin kehittdmiseen (n=42)
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Kyselyyn vastasi 69 harrastelijaa ja opiskelijaa, joista yli 80 % (n=55) kertoi harkitsevansa
késityoyrittajaksi ryhtymistéd (kuvio 15).

@ i 57

@ 12

Kuvio 15. Harkitsen kasityoyrittajaksi ryhtymistéa (n=69)

Kasityoyrittajien liiketoiminnan ja tuloksen kehittamisen keskeiset haasteet

Kyselyn mukaan noin 70 % (n=98) vastaajista kokee, ettéd liiketoiminnan ja tuloksen kehittdmisen
keskeisin haaste on markkinointi- ja myyntiosaaminen (kuvio 16). Vendjan vastaava arvo on 63 %.

0a
@ Digiosaaminen 58 30
@ Markiinointi- ja myyntiosaami.. 98 &
70
. Myyritikanavien rajallisuus jJa t.. &1

@ Liiketoimintacsaaminen 1
@ Taloushallinnon osaaminen 53
. Tuotannolliset resurssit &1 2
@ Cther T
1 —

Kuvio 16. Kasityoyrittdjien liiketoiminnan ja tuloksen kehittdmisen haasteita mielesténi ovat (n=142)

= 8 &8 &8 2 3

Liiketoiminnan kehittdmisen haasteeksi koetaan myds myyntikanavien rajallisuus ja tehottomuus 43
% (n=61), Vendjall4 vastaava arvo on 46 %. Merkittdvan suurena haasteena sekd Suomessa ettd
Vendjélla nousee esille tuotannolliset resurssit: Suomi 43 % (n=61), Venaja 46 %. Liséksi haasteiksi
néhdaan taloushallinnon osaaminen 42 % (n=59), Ven4jalla 30 %, sek& digiosaaminen 41 % (n=58),
Vendjélla vastaavan arvon ollessa 33 %.

Suomen tutkimuksen mukaan liiketoimintaosaamista sinansé ei koeta haasteena. Sen sijaan se
nousee esille Venajan tutkimuksessa, jonka mukaan 50 % vastaajista kokee haasteena riittdmattéman
tietotasonsa liiketoimintaosaamisen saralla.

Erityistd huomiota heréttdd kohta ”Muut”. Kyselyn mukaan 50 % (n=71) vastaajista kokee haasteeksi
jonkin muun tekijdn kuin annetut vaihtoehdot. ”Muut” -kohdan merkinndstd 37 % (n=52)
ei sisdll tarkennusta haasteesta. Kohdassa “Muut” on sanallisia mainintoja 19, joissa useimmiten
esille nousee tuotteen hinta ja hinnoittelu. Myo6s vertaistuki, verkostoitumistaidot ja yhteistyon
merkitys seka tuotannolliseen toimintaan ja logistiikkaan liittyvét asiat nousevat esille useammin kuin
kerran.
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Osaamisen kehittamisen tarve

Kyselyn mukaan osaamisen kehittdmisen kédrkeen nousee kolme osaamisaluetta: 1) Verkkokauppaan
liittyvat asiat, Suomi 59 % (n=84), Vengja 42 %, 2) Myynti- ja markkinointiosaaminen, Suomi 58 %
(n=82), Venaja 45 %, ja 3) Verkostoituminen, Suomi 56 % (n=79) (kuvio 17).

Noin puolet vastaajista, niin Suomessa (51 %, n=73) kuin Vengjalla (52 %), nostaa esiin tarpeen
parantaa osaamistaan uusien myyntikanavien hallinnoinnissa. Suomessa 49 % (n=70) vastaajista
kokee, etté sosiaalisen median osaamisen kehittdminen on tarpeen. Venéjalla vastaava luku on 24 %.

Merkittavén suurella osalla vastaajista (44 %, n=62) on tarve kehittdd osaamistaan verkkomainonnan,
liiketoimintamallin ja liikeidean kehittdmisen osaamisen alueilla. My0s Vengjalla lahes puolet (46
%) kokee liiketoimintastrategian ja liikeidean kehittdmisalueiksi.

Kuvio 17 Haluaisin kehittdd omaa osaamistani seuraavilla osa-alueilla (n=142)

@ Verkkokauppaan liittyvat asiat 34
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Selkeésti esille nousee myds tarve kehittdd omaa osaamista seuraavilla alueilla:

o Uudet valmistustekniikat ja prosessit, Suomessa 38 % (n=54) ja Venajalla 42 %
o Taloushallinto, Suomessa 35 % (n=50), Ven4jalla taloustiede ja kirjanpito, 27 %
e Toiminnan suunnittelu, Suomessa 35 % (n=49)

Suomessa kielitaidon osaamisen kehittdmisen tarvetta kokee vain viidennes (20 %, n=29)
vastaajista. Vendjalla tarve oppia vieraita kieli& on 30 % vastaajista.
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5 Yhteenveto tutkimustuloksista

5.1 Liiketoiminnan kehittdmisen keskeiset haasteet
Tutkimustulosten pohjalta nousee esille seuraavat kasityoyrittajien liiketoiminnan ja tuloksen
kehittdmisen keskeiset haasteet sek&d Suomessa ettd Vendjan Karjalassa:

1) Markkinointi- ja myyntiosaaminen

2) Myyntikanavien rajallisuus ja tehottomuus

3) Tuotannolliset resurssit

4) Digiosaaminen, digitaalitekniikan riittdméaton tuntemus

5) Taloushallinnon osaaminen

Edellisen liséksi Vendjall4 haasteeksi koetaan riittdméaton tieto liiketoiminnan alalla.

5.2 Kasityoyrittdjien osaamisen kehittdmisen tarpeet

Kyselyn mukaan osaamisen kehittamisen kéarkeen nousee kolme osaamisaluetta sekd Suomessa etté
Venajalla:

1) Verkkokauppaan liittyvét asiat

2) Myynti- ja markkinointiosaaminen

3) Myynti- ja jakelukanavien rajallisuus
Liséksi Suomessa nousee esille tarve verkostoitua seka kehittd sosiaalisen median osaamista.

Edellisen lisdksi merkittdvan suurella osalla vastaajista on tarve Kkehittdd osaamistaan
my0s verkkomainonnan seka litketoimintamallin ja liikeidean kehittdmisen osaamisen alueilla.

Vendjan vastauksissa korostuu liiketoimintastrategian ja liikeidean kehittdmisen osaamistarve,
sekd tarve parantaa tietojaan ja taitojaan tekniikoiden ja valmistusprosessien kayttéonoton osalta.
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6 Suositukset — tutkimustulosten pohjalta nousevat koulutusteemat

Crafts ID -hankkeen tavoitteena on kehittaa rajan ylittavaa kasityoliiketoimintaa ja kasityoyrittdjien
taloudellista menestysta. Taman tavoitteen saavuttamiseksi koulutusohjelma rakennetaan
kyselytutkimuksen tulosten perusteella. Tutkimustuloksista nousee esiin seuraavat koulutusteemat:

e Kansainvalistyminen, Suomi-Vendja-yhteistyo ja verkostoituminen

e Myynti- ja markkinointikanavat yrityksen kasvun tyévalineiné

e Digitalisaatio ja sen hyddyntdminen liiketoiminnassa ja liiketoiminnan kehittdmisessa

e Liiketoiminnan kehittdminen ja liiketoimintaosaaminen: strategia,
liiketoimintamalli, liikeidea, liiketoimintasuunnitelma

e Taloushallinto-osaaminen toiminnan suunnittelussa

e Kuluttajan ostokayttaytyminen, tuotevalikoiman laajentaminen, tuotekehitys ja
tuotantoprosessien kehittdminen

Taman liséksi koulutusohjelma tulee kattamaan myos perinnekésityon kulttuurisen nakékulman.

7 Jatkotutkimusteemoja ja -kysymyksia

Seuraava tutkimusvaihe toteutetaan syksylla 2020. Tutkimuksen tarkoitus on Kkartoittaa
kasityOyrittdjien toimintatapoja ja heidan késityksiaan litketoiminnan kehittdmisen mahdollisuuksista
ja keinoista. Tutkimuksen tavoite on tuottaa ideoita kasityoyrittdjyyden taloudellisen menestyksen
parantamiseksi. Tutkimusaineistoa Kker4tddn haastattelemalla ja pyytamélla koulutukseen
osallistujilta kirjoitettuja tarinoita (narratiiveja).

Kyselytutkimuksen pohjalta nousee esiin asioita, joita tulisi syventdi toisessa tutkimusvaiheessa
esimerkiksi seuraavien kysymysten kautta:

e Mitd ovat yrityksesi menestystekijat?

e Mitd kuluttajan tarpeita tuotevalikoimasi tayttaa ja mita lisdarvoa se tuottaa asiakkaalle nyt ja
tulevaisuudessa?

e Miten myynti ja markkinointi kdytanndssa tapahtuu ja miten tata toimintaa tulisi kehittaa?

e Mitd ovat késitydyrittdjyyden suurimmat haasteet ja miten ndma haasteet tulisi voittaa?

e Miten kuvaisit yrityksesi tulevaisuuden ndkymat ja miten tdmé saavutetaan?
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Lahteet

https://www.taito.fi/meista/tutkimukset-ja-julkaisut/
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