
Lappeenrantalaisen, isän-
nöintiin erikoistuneen
REIM Groupin pääjohtajan

Timo Multasen Venäjä-suun-
tautuneisuus juontaa opiske-
luvuosiin ja on jatkunut tiiviis-
ti siitä lähtien, kun yritys päät-
ti lähteä Venäjän markkinoille
vuonna 1994.

– Teimme selvityksiä niin
Viipurissa kuin Pietarissa, ja
ensimmäinen rakennuskohde
oli asuin- ja toimistorakennus
Pietarissa yhteistyössä Haka
Stroin ja venäläisen kumppanin
kanssa. Hanke lähti hyvin liik-
keelle, kunnes Haka ajautui
konkurssiin, Multanen kertoo.

– Saimme kuitenkin so-
pimuksen aikaiseksi, joten haas-
te oli otettava vastaan. Sen jäl-
keen toiminta on kehittynyt
suotuisasti. Päätuotteemme on
isännöinti (property manage-
ment), mutta toimimme yh-
teistyössä myös suomalaisten ra-

kennusliikkeiden kanssa.
– Monissa kohteissa huol-

lamme nykyään myös kiinteis-
töjä, joskin etenkin alkuaikoi-
na toiminnot oli opeteltava ja
järjestettävä itse, kun luotetta-
vaa kumppania ei löytynyt.

Multanen sanoo, että
REIM Groupin nykyisestä toi-
minnasta Venäjällä iso osa on
kiinteistönvälitystä, ei kuiten-
kaan yksittäisten asuntojen, joi-
ta yritys kuitenkin myy Suo-
meen ja ulkomaille.

– Etsimme tontteja ja
kauppakeskuspaikkoja pää-
sääntöisesti ulkomaisille, kan-
sainvälisille yrityksille, mutta
nyt myös venäläisille.

Minkälaisia kokemuksia
toiminnasta Venäjällä on ker-
tynyt?

– Aika on opettanut, et-
tei oma ajattelutapa toimi, vaan
sitä on muutettava maan kult-
tuurin ja lainsäädännön huo-

mioon ottavaksi. Mitään val-
mista mallia ei voi viedä, sillä
venäläiset ovat isänmaallisia,
Multanen vastaa.

– Paikallista osaamista ja
kokemusta kannattaa hyödyn-
tää, venäläisten kumppanien
kanssa on luontevaa luoda uut-
ta. Esimerkiksi 30–40-vuotiail-
la ihmisillä ei ole vanhoja ra-
sitteita, he ovat hyvin koulu-
tettuja ja lähtevät hankkeisiin
ennakkoluulottomasti.

– Venäjällä henkilökoh-
taiset suhteet ovat avainase-
massa, on tiedettävä kenen
kanssa toimii, on osattava kau-
pantekotavat. Ongelmatkin
kuuluvat asiaan, ja jos niitä ei
ole, ne luodaan, Multanen
muistuttaa.

Hän kiinnittää huomiota
myös lainsäädännön osaami-
seen.

– Lait ovat antaneet ja an-
tavat mahdollisuuksia mieli-

valtaan, jolloin isona haasteena
on lakien tuntemus ja hyvät
suhteet viranomaisiin.

– Suurin kilpailija Venä-
jällä on itse tehty työ. Ulkois-
taminen on olematonta, mihin
yhtenä syynä on kirjanpidossa
syntyvä luottamuksellinen tie-
to, jota ei haluta ulkopuolisel-
le antaa, Multanen kertoo.

REIM Group laajentaa
vielä tänä vuonna toimintaan-
sa muutamaan miljoonakau-
punkiin: Moskovaan, Jekate-
rinburgiin, Nishe Novgorodiin
ja Rostov on Doniin.

– Haluamme olla alusta
lähtien mukana kaupunkien
kehityksessä, yhteistyössä kan-
sainvälisten yritysten kanssa,
Multanen kertoo.

Hiljattain hän kävi Kio-
vassa Ukrainassa.

– Sielläkin tuntuu ole-
van selvä halu viedä alaa eteen-
päin. �
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Timo Multanen korostaa,
että Venäjällä on yritystoi-
minnassa sopeuduttava
maan kulttuuriin ja
lainsäädäntöön. Henkilö-
kohtaiset suhteet ovat
tärkeitä, samoin hyvät
suhteet viranomaisiin.
Suojelurahaa emme ole
koskaan maksaneet, hän
toteaa. – Kuva: REIM
Group.

REIM Group etsii
kauppakeskuspaikkoja
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