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Faatomittaalta

~ltkajanteisesti noperta

Julkisessa keskustelussa on kevddn ja kuluvan syksyn aikana nostettu esiin
- valilld provosoivinkin savyin - ndkdkulmia perheyrityksista ja niiden ole-
massaolon oikeutuksesta. Karjistdva tapa esittdd asioita kuuluu median
luonteeseen. Samalla se on omiaan vahvistamaan mielikuvia, joista jotkut
ovat lahelld todenmukaista jotkut turhan mustavalkoisia.

Mielikuville pohjaavaa mediatodellisuutta pystyvat parhaiten muokkaa-
maan arjen esimerkit - todelliset ihmiset kokemuksineen. Perheyritys-leh-
den kolmosnumero nostaa esiin monta yritystd, joilla on kasvot. Kyseiset
perheyritykset ovat kansainvélistdneet ja laajentaneet toimintaansa kylma-
paisesti.

Muonion erdamaissa toimiva Harriniva (s. 6) on investoinut toimintaansa
jokaisella vuosikymmenella merkittdvia summia. Kolmas polvi on nyt koko-
naisuudessaan mukana. Nuorten kansainvalinen kokemus kuulostaa hen-
gastyttavalta ja muokkaa varmasti osaltaan yrityksen tulevaisuutta.

-Ajattelin, ettd voihan niita valmistaa itsekin, muistelee Heikki Kyostild (s.
16). Kaupallisen koulutuksen saanut Kyostila 16ysi 1970-luvulla “sisdisen
insin6orinsd” ja ryhtyi valmistamaan hammaslaakarin laitteita. Nyt Plan-
meca on yksi maailman johtavista hammashoitoteknologian tuottajista.

Kyostila laskee perheyrityksen yhdeksi padomaksi nopeuden. Tassa tapauk-
sessa menestys on ilmeisesti siis ollut sekoitus nopeutta ja pitkajanteisyytta.

Perheyritysten menestys on toisinaan hiukan piilossa. Tasta ilmiosta kertoo
Kauppalehden viime kevdand toteuttama Salaiset menestyjat -selvitys. Iso
osa listalle nousseista, kansainvélista huippua edustavista yrityksista on
perheyrityksia.

Keskisuurten yritysten merkityksesta voisi ehkdpa pitda hiukan enemman

ja hiukan avoimemmin molya. Liiton puheenjohtaja Pekka Laitista mukail-
len (s.5): Perheyritykset koskevat kaikkia.

s T

EVELIINATALVITIE
eveliina.talvitie@perheyritys.fi

PERHEYRITYS 3/2014

Puheenjohtajan

HUOMIO!

"AvOImuus
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raJ | | aa‘ | Harriniva on yli 40-vuotisen historiansa aikana houkutellut

R~ Muonion erédmaihin kymmenia tuhansia kavijoita ympéri -—
maailmaa. Nyt yrityksesta vastuuta ottaa kolmannen polven :

I
S E m K 5 r|~t sisarukset, jotka kaikki tydskentelevat yrityksessa.

TEKSTI: MIKKO PELLINEN | KUVAT: JOUNI PORSANGER

Pietikdiset vasemmalta oikealle: Kalle, Jussi, Kyosti, Niina ja Jouni.




Niina Pietikdinen
moottorikelkkailee lapi
vuoden. Kuvauspai-
vana han valmistautui
vesicrossin Sodankyldn
osakilpailuun.

On aurinkoinen elokuinen keskipaiva
Muoniojoen varrella Luoteis-Lapissa. Har-
rinivan Lomakeskuksen pihalle saapuu
tasaisesti matkailuautoja, moottoripyorai-
lijoitd ja henkildautoja. Padrakennuksen
terassilla istuu joukko Pietikdisid, jotka
ovat luoneet Muonion luonnosta kansain-
valisen matkailuvaltin.

- Kaikkea muuta me tehddan, mutta ei
lennetd kuuhun - vield. Ndin tiivistaa Harri-
nivan tarjonnan yrityksen toimitusjohtaja
Kyosti Pietikdinen.

Eldmykselliset matkailupalvelut ovat
Harrinivan paatuote ja vilkkain sesonki
sijoittuu talvikauteen. Suurimmat asiakas-
ryhmaét tulevat Hollannista, Isosta-Britan-
niasta, Ranskasta ja Saksasta. Talvikaudella
ulkomaiset asiakkaat muodostavat 98
prosenttia yrityksen liikevaihdosta.

Pietikdisen perheen matkailuyrittajyys
kdynnistyi vuonna 1973, jolloin Ky&sti Pieti-
kdisen vanhemmat Eini ja Hannes Pieti-
kdinen vuokrasivat Metsdhallitukselta
maapalan Muoniojoen varrelta ja ryhtyivat
tarjoamaan telttapaikkoja matkailijoille.
Pienen kosken niskalla, hyvien harjuspaik-
kojen adressa sijaitseva paikka sai luonte-
vasti nimekseen Harriniva. Palvelut olivat
vield silloin vaatimattomat. Matkailijoiden
kaytossa olivat keitto- ja nuotiokatokset,
pieni kioski seka pata, jossa Pietikdiset
keittivat pesuvetta.

Ensimmaisen ison investoinnin Pieti-
kaiset tekivat 1980-luvun alussa, jolloin
Harrinivalle nousi 18 mokkia seka huolto-
rakennus. Padsesonki oli kesd, johon val-

mistauduttiin talvisin matkamuistoja teke-
malla. Kyosti Pietikdinen kiersi 1990-luvun
taitteessa matkailualan tapahtumia ja
mietti, ettda Muonion eramaat tarjoaisivat
keskieurooppalaisille matkailijoille jotain
sellaista, mitd ndma eivat muualla kokisi.
Viidessd vuodessa talvesta muodostuikin
Harrinivan paasesonki.

- Pdé@dmadrandmme on ndyttdd asiak-
kaillemme aitoa Lappia. Viemme heidat
eramaahan, jollaista ei oikeasti ole Euroo-
passa kovin paljon jaljella. Kun tahan
yhdistyy Pallastunturin tutkitusti maailman
puhtain ilmanlaatu heti Etelamantereen
jalkeen, on asetelma outdoor-matkailijalle
houkutteleva, Kyosti Pietikdinen kuvaa.

Monenmoista eripuolilla  maailmaa
ndhneet asiakkaat hakevat Muoniosta
ennen kaikkea unohtumattomia elamyksia.

-Vuosittain 5000 asiakasta yopyy
erakampilld, joissa ei ole sahkoa tai juok-
sevaa vettd. Se on aika vahva osoitus siitd,
millaisia asioita asiakkaamme arvostavat,
sanoo markkinointi- ja myyntipaallikko
Niina Pietikdinen.

Talvella Yla-Muonion erdamaihin ldhtee
paivittdin 15 ryhmaa, keskimaarin 250
henked husky- tai moottorikelkkasafa-
reille. Kesdlld tarjonnassa on muun muassa
koskenlaskua ja kalastusta. Yksi omistajien
keskeinen kilpailukykyyn liittyva padatds on
ollut pitda ohjelmapalvelut ja siihen tarvit-
tava kalusto omassa omistuksessa.

- Asiakkaat arvostavat sitd, ettd siirtymi-
siin ei kulu ylimaaraista aikaa. Kun kelkat,
huskyt, porot ja veneet ovat kaikki omassa

pihapiirissd, palvelu on asiakkaille vaivatonta,
Niina Pietikdinen kuvaa.

Pihapiirissé ndkee, ettd toiminta on tosi-
aankin rakennettu palvelemaan isoja ryhmia
samanaikaisesti. Moottorikelkkoja on pihassa
toista sataa ja huskytarhan 430 Siperian- ja
Alaskanhuskya tyollistavat tdyspadivaisesti
kahdeksan ihmista.

Oma kalusto helpottaa varmaan myds
myyntid, kun kdyttdasteet ovat tiedossa?

- Periaatteessa kylla, mutta silti joskus
tulee yllattavia tilanteita, Niina Pietikdinen
nauraa.

Viime talvena esimerkiksi oli myyty 40
kelkkaa safarille, vaikka vapaita kelkkoja
olikin vain nelja. Valilla tdma tyo onkin erdan-
laista katastrofijohtamista, mutta aina kuiten-
kin ratkaisut [0ydetdan.

Pietikdiset ovat laajentaneet toimintaansa
tasaisesti. Hurjin osoitus kylmdpdisesta myyn-
nin ja rakentamisen ajoittamisesta sijoittuu
parinkymmenen vuoden taakse.

- Kevaalla 1996 myimme Ranskaan 40
huonetta jouluksi. Valmiita huoneita meilla oli
silloin 12. Laman jalkeen investointien rahoi-
tus oli edelleen tiukassa ja paatokset venyivat
kesdn yli. Kun myonteinen paatds vihdoin tuli
perjantaina 14.9., oli tontilla kaivinkone odot-
tamassa ja perustukset kaivettiin omin voimin
viikonlopun aikana. Maanantaina tydnsa
aloitti rakennusurakoitsija ja uudet huoneet
oli viimeistelty muutamia tunteja ennen kuin
ensimmadiset asiakkaat tulivat joululoman
viettoon. Viimeiset verhot huoneisiin tulivat
samassa linja-autossa asiakkaiden kanssa,
Kyosti Pietikdinen kertaa.

Nelivuotias Waino Pietikdinen kiipesi Kyosti-vaarin syliin ja valdayttaa paraatihymyn.

Uuden majoituskapasiteetin lisaksi
yritystd on kasvatettu ostamalla hotelleja
ldhialueelta.

- Talle tontille ei voi endd rakentaa lisaa,
joten siksi on hankittu muita paikkoja, han
jatkaa.

Tuorein investointi oli Torassiepin mokki-
kyld, jonka myota Pietikdisista tuli myds
porotilallisia. Yhteensa Harrinivaan kuuluu
viisi hotellia sekd Lansi-Lapin ja Kasivarren
alueella tilauslentoja operoiva Polar Lento Oy.

Kyosti ja hotellinjohtaja Maria Pietikai-
sen kaikki viisi lasta ovat I6ytdaneet paikkansa
perheyrityksesta.

- En usko, ettd olisimme laajentaneet
toimintaamme ndin paljon, elleivdt lapset
olisi olleet ndin innostuneita, Kyosti Pietikai-
nen arvelee.

Sisarussarjan kuopus Kalle Pietikdinen
vastaa Harrinivan kalustosta ja huolehtii,
ettd eri safariryhmilld on kdytossaan oikea
maara kelkkoja oikeassa paikassa oikeaan
aikaan. Jussi ja Jouni Pietikdisen vastuulla
on talvella safaritoiminnan suunnittelu ja
safareiden vetdaminen. Kesdkaudella Jussin
vastuulla on lentotoiminta, Jounilla puoles-
taan koskenlasku ja kalastus. Antti Pietikai-
nen on valokuvaaja ja tuottaa markkinoin-
timateriaalia Harrinivan eri kohteista. Niina
Pietikdinen vastaa konsernin myynnista ja
markkinoinnista, seitsemalla kielella.

Kyostin ja Marian lapset kasvoivat luonte-
vasti kansainvalisyyteen, kun maailma tuli
pienestd lahtien heiddn luokseen. Myohem-
min maailma on myds vetdnyt puoleensa.
Jouni tydskenteli aikanaan parisen vuotta

Uudessa-Seelannissa ja Australiassa, Jussi
palasi toukokuussa Libanonista rauhantur-
vaajatehtdvistd ja Niina teki puolet opinnois-
taan ulkomailla ja tydskenteli sen jalkeen use-
ammassa maassa neljan vuoden ajan.

- Lahdin aikanaan 19-vuotiaana t6ihin
Ranskaan ja asuin sen jédlkeen Itdvallassa,
Portugalissa, Ranskassa ja Englannissa.
Silloin ajattelin, ettd koskaan en tule takaisin
Suomeen asumaan enkd ainakaan Muoni-
oon. Toisin kuitenkin kavi. Nyt minulla on
kaksi lasta ja arvostan eldmisen laatua, jota ei
rahalla saa. Ja lisdksi voin tulla t6ihin vaikka
Bobcatilla tai kelkalla, Niina kertoo.

Kansainvalisyyden lisdksi kaikki Pietikais-
ten lapset ovat kotonaan erdmaassa. He
ovatkin olleet nuoresta ldhtien mukana tuot-
tamassa asiakkaille eldmyksia.

- Meilld kaikilla lapsilla on koskenlaskun
kipparikortit ja opasluvatKilpisjarven alueelle.
Se maard, mitd olemme ihan pienesta lahtien
padsseet puuhastelemaan tamppareiden,
monkijoiden, kelkkojen ja muiden laittei-
den kanssa on jotain aivan kasittdmatonta.
Nuorimpana meista muuten aloitti Kalle, joka
|6ytyi kolmivuotiaana koirankopista, Jouni
Pietikdinen velmuilee veljelleen.

Niina Pietikdisen mukaan vankka kokemus
erdmaasafareista on tarkedd myos myynnissa.

- Kylld se helpottaa myyntia aika tavalla,
kun tietdd, mita todellisuus on metsdssa.

Vuonna 2013 tehty Torassiepin investointi
kiertyy yhteen yrityksen sukupolvenvaihdok-
sen ensimmaisen vaiheen kanssa. Pietikais-
ten kolmas polvi omistaa yrityksestd kukin
10 prosenttia, Kyostilla ja Marialla on molem-
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milla vildennes. Kymmenen prosenttia Harri-
nivasta omistaa matkailutoimialaan erikois-
tunut padomasijoittaja Nordia Management,
joka tuli omistajaksi rahoitettuaan Toras-
siepin investointia. Sukupolvenvaihdoksen
yhteydessa kaikki lapset tulivat mukaan
my®s yrityksen hallitukseen.

Haastatteluhetkend  Harrinivassa  on
vapaana operatiivisen johtajan paikka. Sisa-
rusten mukaan nykyiset vastuualueet toimi-
vat hyvin, eikd kelldan heista ole intohimoja
nousta johtamaan muita. Sen sijaan he ovat
innostuneet kehittdmaan Harrinivan tarjon-
taa.

- Kun ensimmadinen sukupolvi perusti
yrityksen kesdtoiminnan ymparille ja toinen
teki talvesta menestystuotteen, haluamme
me kolmantena polvena palauttaa kesdn
menestyksen. Sen ympérille on olemassa jo
erilaisia suunnitelmia ja ensimmaiset uudet
tuotteet ovat saaneet innostuneen vastaan-
oton, Niina Pietikdinen sanoo.

Niina Pietikdisen mukaan perheyritys on
Harrinivan markkinoinnissa yksi karjista. Se,
ettd omistajaperhe on niin tiiviisti mukana
kaikessa toiminnassa, on tehnyt vaikutuksen
moneen kavijdan.

- Kerran vieraaksemme tuli erds keskieu-
rooppalainen matkanjarjestdja ja lahdimme

Jouni Pietikai-
nen (vas.) ja
Hessu Tonkyra
valitsevat
melontarei-
tit ryhmén
kokemuksen
mukaan.

Jounin kanssa vetdmaan kelkkaryhmaa.
Matkanjdrjestdja ei meinannut millaan kasit-
taa sitd, ettd operatiivinen paallikkd ja myyn-
tipaallikko ovat itse safareita vetamassa. Kun
tatd keskustelua tunturissa kaytiin, saapui
paikalle toinen ryhmg, jota johti ahmahattu-
pdinen mies. Esitelldhdn hanetkin piti. 'Saam-
meko esitelld, tdssd on toimitusjohtajamme!

yrityksessasi ajankohtaista?

Finnvera voi rahoittaa yritysten
omistusjdrjestelyjd seka lainoin
etta takauksin.

Kysy lisda puhelinpalvelustamme
029 460 2580 tai katso
www.finnvera.fi.

&) FINNVERA

=
p
HARRINIVA
+ Perustettu vuonna1973
+ Liikevaihto 10 meur vuonna 2013
» Liikevaihdosta 95 % tulee kansainvalisista asiakkaista
+ Hotellitoimintaa Muoniossa, Kittilassa ja Enontekidllg,
matkailupalveluja koko Luoteis-Lapin alueella

» Tyontekijoita kesdasesongin aikana 60, talvella 130
+ Kultainen Avainlippu 2000
+ Vuoden kotimainen matkailuyritys 2014

\

Janne Poysti,
uutispddllikk6

Hanki oma

sisapiirilainen

Tee Kauppalehti VIP-tilaus osoitteessa kauppalehti.fi/tilaa

VIP-tilaajana saat kdyttoosi kaikki Kauppalehden uutissisdllot ja
-palvelut - myds pérssikurssit ja -uutiset niin painetussa lehdessd
kuin reaaliaikaisesti verkossa.

Kauppalehti

Kauppalehti VIP-tilaus alk. 4,80 €/vko

B

Kauppalehden Markkinauutiset,

+

Kauppalehti Optio ja Kauppalehden verkon uutiset Uutisarkisto
erikoisjulkaisut nakoislehti rajattomasti ja Protestilista
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_via Hertall

BANG & BONSOMER
GROUP AB

Syntynyt vuonna 1979
Opiskellut hallinto-oppia
Helsingin yliopistossa

ja uskontotiedetts Abo
Akademissa

Perheeseen kuuluu avomies
ja 2-vuotias tytdr + loput
klaanista

Hallituksen jasen ja
johtoryhman sihteeri,
nykyisin ainoa operatiivisesti
mukana oleva perheen
edustaja

Mita olen saanut suvun vanhemmilta:

Olen perinyt vanhemmiltani innovatiivisuutta, suunnitelmallisuutta ja kiinnostuksen historiaan mutta
toisaalta myés kyvyn mennd eteenpdin. Perheyrityksessd aikajanan yksikkéind ovat usein vuosikym-
menet ja sukupolvet.

Myés intohimo maailman tutkimiseen ja uusien ihmisten tapaamiseen on heréinnyt perheessdmme,
jossa sosiaalisuus on eldmdntapana vield voimakkaampi kuin yrittdjyys. Ihmiset tuovat uusia ajatuk-
sia ja energiaa eldmddn, olivatpa he sitten perhettd, tydtuttavia, ystdvid tai ventovieraita. Témd on
ollut meille suuri voimavara myds liike-eldmdissd. Kun opit tuntemaan ihmiset ja he oppivat tunte-
maan sinut, yhteistyd on antoisaa ja tuloksellista.

Yritys on aina tuntunut Idhes perheenjcseneltd ja ollut aina mukana ajatuksissa. Isd on minulle yrityk-
semme kautta ennen muuta opettanut yrittdmisen eldmdnasenteen ja maailmankuvan, joka muodos-
tuu vastuusta, strategiasta, positiivisuudesta, oma-aloitteisuudesta ja orientoitumisesta tulevaan.
Kipedt pddtbkset on parasta tehdd kerralla kunnolla ja sitten mennd eteenpdin. Etiikka ja arvot ovat
yrityksen syddmessd. Myé&s perheen sisdlld asioista puhutaan, vaikeistakin. Yritys on olemassa perheen
ja henkilékunnan vuoksi, mutta toimii liike-eldmdn ehdoilla.

Olen ymmdirtdnyt muutoksen jatkuvuuden ja vdlttdmdttomyyden sekd historian, nykyisyyden ja
tulevaisuuden sidoksen. Muutos voi tuoda paljon iloa ja energiaa - kunhan se ei tapahdu pysdhtynei-
syyden tuloksena, silld silloin varmasti sattuu.

Hallinto-opin opinnoissani olen tutkinut perheyrityksemme onnistuneiden strategisten valintojen
taustoja ja niiden kdynnistdmid prosesseja. Olen keskittynyt etenkin Bang & Co:n ja Bonsomer Ky:n
fuusioon vuonna 1994 ja siihen, miten toiminnan painopiste fuusion jélkeen siirrettiin IVY-maihin.

Olen oppinut perheyrityksemme voimakkaista kddnteistd esimerkiksi sen, ettd yrityksen menestys
edellyttdd silloin tdlléin strategioiden téydellistd uudistamista ja myds uskallusta toteuttaa ne.

Mita haluan valittaa lapsilleni:

Lapsilleni haluan vilittdd uskon omaan itseen ja uteliaisuuden maailmaan. Haluan antaa heille
taloudellisen ja sisdisen valinnanvapauden tehdd eldmdissddn sitd, mihin uskovat. Heilld on vastuu
ja vapaus tehdd omat pddtdksensd ja kulkea omat polkunsa. Haluan opettaa heiddt ottamaan
harkittuja riskejd ja oppimaan sekd onnistumisista ettd epdonnistumisista. On tdrkedd tuntea itsensd
ja rakentaa itselleen tyd, josta nauttii ja jossa on hyvd - oli se sitten perheyrityksessdi tai ei. Kunhan
heikkoutensa tunnistaa ja mydntdd, voi saada tukea. Kenenkddn muun saappaisiin ei kannata astua
muokkaamatta niitd ensin itselle sopiviksi.

Samalla haluan myds johdattaa heiddt perheyrityksemme pariin. Haluan antaa heille kyvyn ja
mahdollisuuden ottaa Bang & Bonsomer omakseen ja rakentaa siitd jotain entistdkin upeampaa.
Peritystdi yrityksestd ja sen henkil6kunnasta tdytyy ottaa vastuu, mutta siitd ei ole pakko tehdd uraa
saatikka eldmdnsisdltéd. Perheyrityksen jatkamisen pitdd aina olla myéds jatkajien oma valinta. Yritys
ei pdrjdd, ellei sen vetdjilld ole sekd taitoa ettd innostusta riittdmiin.

Haluan myés opettaa lapseni nauttimaan hetkestd ja arjesta. Rankkoja aikoja tulee tietenkin kaikille,
mutta pienid ihania hetkid I6ytyy joka pdivdistd, kunhan ne huomaa.
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— Suomen salaisista menestyjista iso 0sa on perheyrityksia

TEKSTI: TONI PELTONEN | KUVITUSKUVA
EVELIINATALVITIE

Hidden champion tarkoittaa yritysta, joka toimii kapealla tuotannon
alalla edustaen siind kansainvalista huippua. Suomesta salaisia
menestyjia loytyi 76 kappaletta. Niista 34 on perheyrityksia -
Sampo Rosenlew ja Genelec muiden mukana.

Hidden Champion -kasitteen kehitti saksalai-
nen professori Herman Simon, joka kiinnitti
tutkimuksissaan huomiota pienten ja keski-
suurten yritysten osuuteen Saksan viennissa.
Han on laskenut, ettd maailmassa ndita yrityk-
sia on 2700 joista puolet saksalaisia. Vuonna
2013 saksalaiset vientiyritykset tuottivat
maalle 198,9 miljardin euron ennatysylijaa-
man.

Saksaa kutsutaan siis hyvasta syysta talou-
den osalta menestystarinaksi. Maailmaa runte-
leva talouskriisi ei ole Saksaakaan silti sivuut-
tanut. Viime vuoden vienti jdi 0,2 prosenttia
alle edellisvuoden lukujen. Tamadn vuoden
tammi-maaliskuussa Saksan BKT kuitenkin
tuplaantui viimeiseen neljannekseen verrat-
tuna. Saksan tilastokeskuksen mukaan 0,8
prosentin kasvu johtuu pddosin kotimaisen
kysynndn kasvamisesta seka yritysten inves-
tointihalukkuudesta.

Suomessa Salaiset menestyjat -ilmio on
nimensa mukaisesti viela varsin tuntematon.
Viime kevaanad yrittdja Risto Makeldinen sai
valmiiksi aihetta kasitelleen gradunsa Aalto-
yliopiston kauppakorkeakouluun.
Makeldinen ihmettelee, miksi aiheesta ei
juuri keskustella Suomessa, vaikka Saksassa

ja laajemminkin Euroopassa ilmiosta ollaan
jo vuosia oltu kartalla. Hanen mielestaan
naita usein julkisuudelta piilossa olevia leijo-
nayrityksia olisi syyta tukea yha vahvemmalle
kasvu-uralle. Ndin luotaisiin uusia tydpaikkoja.

- Viennin ajatellaan usein Suomessa olevan
vain isojen yritysten harteilla. Kuitenkin pien-
ten ja keskisuurten yritysten joukossa on
paljon erityisesti valmistavan teollisuuden
alan perheyrityksid, joiden yhteenlaskettu
vienti on merkittavaa, Makeldinen toteaa.

Kauppalehden toukokuussa tekeman
selvityksen avulla laaditulle Suomen Salaiset
menestyjat -listalle nousseet 34 perheyritysta
ovat olleet reippaassa kasvuvauhdissa viimei-
set kymmenen vuotta. Yritykset ovat Suomen
eniten kasvaneiden yritysten joukossa.

Kaikki Hidden champions -yritykset
ovat taseeltaan vahvoja, liiketoiminnaltaan
kannattavia ja vdhavelkaisia. Niiden tuotan-
nosta 60-94 prosenttia myyddan ulkomaille.
Kauppalehden selvityksen mukaan salaisten
menestysyritysten kasvu on ollut yli kymme-
nen prosenttia jokaisena tilivuotena 2004-
2012, kun keskimaarin suomalaisten yritysten
kasvuvauhti on reilut kuusi prosenttia.

Yksi Suomen salaisista menestyjista on
lisalmessa toimiva Genelec ja toinen porilai-

sen Prihtin perheen omistama, maatalousko-
neita valmistava Sampo-Rosenlew Oy.

Pddosin 1900-luvun alkupuolella raken-
netuissa punatiilisissa tehdasrakennuksissa
Kokemaenjoen Pohjoisrannalla on valmistettu
yli 100 vuotta maatalouskoneita. Leikkuupui-
mureiden valmistus alkoi vuonna 1957.

Kun 1990 Suomen lama s6i puimureilta
kotimaisen kysynndn ja samaan aikaan
Neuvostoliiton kanssa vaihtokaupoilla kayty
kauppa romahti, Porin tehdas oli myynnissa.

Sampo-Rosenlewin Porin tehtaan paikal-
lisjohtajana jo yli vuosikymmenen toiminut
Timo Prihti paatti vuonna 1991 ottaa riskin ja
ison pankkilainan.

Ostosumma, noin 60 miljoonaa markkaa,
oli sataprosenttisesti lainaa.

- Kolme kuukautta kiersin pankkeja ja
vakuutusyhtiitd. Summa, jonka sain oli Idhes
tasan vuoden liikevaihto, muistaa nyt Timo
Prihti.

- Pitkia paivia tuli tehtyd, mutta tiesin yli 20
vuoden kokemuksella tehtaan ja laskin, etta
kylld se kannattaa. Mutta ensimmadiset vuodet
olivat todella vaikeita, 70-vuotias Prihti
huokaa muistolle, silld vasta parin vuoden
padsta kannattavuus palasi.

Timo Prihtin poika Jali oli kesat0issa yrityksessa
jo 18-vuotiaana. Perheyrityksen toimitusjohta-
jana Jali Prihti on toiminut vuodesta 2008.

Jali Prihtin johdolla Sampo-Rosenlew Oy on
perheyrityksend paremmassa tuloskunnossa
kuin koskaan.

- Tuotteet, halu kasvaa ja kansainvalisyys,
toimitusjohtaja tiivistaa yrityksen 2000-luvun
huikean menestyksen salaisuuden.

- Tuotteissa on yli 50 vuoden harjoitukset
takana. Pitka kokemus ei kuitenkaan pelkastaan

SAMPO-ROSENLEW OY

+ Perustettu vuonna 1991

- Valmistaa leikkuupuimureita ja metsakoneita

- Tuotannosta 90 prosenttia myydaan
ulkomaille, noin 50 maahan. Keskeisia ovat
Pohjoismaat, Ukraina, Azerbaidzan, Valko-
Vendja ja Pohjois-Afrikka

» Sampo-Rosenlew -konserniin kuuluvat
metallirakenteita ja komponentteja
valmistava tytdryhtio Sampo-Components
Oy seka Sampo Hydraulics Oy, joka
valmistaa maailmanlaajuiseen myyntiin
hydrauliikkamoottoreita ja rotaattoreita

« Tyéllistad noin 600 henkiloa

« Liikevaihto on 95 miljoonaa euroa

auta, silla tuote ei ole koskaan valmis, Jali Prihti
toteaa.

Puimuritehtaalle kasvu ja kansainvaliset
markkinat ovat elintarkeitd etenkin 2000-luvun
kilpailluilla  markkinoilla. Eurooppalaiset ja
amerikkalaiset isot yritykset kdrkkyvat koko ajan
kannoilla.

Perheyrityksen pitaa olla vikkeld ja mennd
uusille markkinoille ensimmaisten joukossa,
mieluummin ensimmadisena.

- Halu kasvaa on elinehto. Puimureista suuri
osa on aina lahtenyt Porista maailmalle.

Sampo-Rosenlew Oy:n kannattavuus tuli
kuntoon 1994. Kymmenen vuotta myohemmin
yli 50 prosenttia puimureista ja metsdakoneista
meni vientiin.

Nyt toisen vuosikymmenen tyon jalkeen
tuotannosta jo 90 prosenttia viedaan Porista
ulkomaille. Tuoreimpana isona vientimaana on
Azerbaidzan.

Tehtaan tuotantolinjaan investoidaan saan-
nollisesti. Nyt tuotantolinjojen hallit ovat tyhjat,
mutta ennen talvea linjat ovat taas tdydessa
vauhdissa. <=

TYYTYVAINEN ASIAKAS JA HYVA
MEININKI RATKAISEVAT

lisalmessa kauittimia valmistavan Genelec Oy:n
perustaja ja nykyinen hallituksen puheenjohtaja llpo
Martikainen, 67, valittiin vuonna 2005 vuoden yritys-
johtajaksi. Jarjestdjat toivoivat Martikaisen kertovan
puheessaan vuonna 1978 perustetun perheyrityksen
menestyksen salaisuuden.

- Esitelmdssa kysyin, onko menestysta se, etta
perheessd on hyvét vilit, jos lasten kanssa pelataan
Afrikan tahted? Vai se, ettd lapselle annetaan kymppi
kouraan ja sanotaan, ettd mene, kun isalla on kiire?

Martikaisella itselladan on kaksi poikaa ja tytar,
jotka kaikki ovat toimineet jossain vaiheessa yrityksen
palveluksessa. Toinen pojista tekee yha paivittadin toita
yritykselld. llman tittelid, toiveensa mukaisesti.

Toimitusjohtajana on jo kymmenisen vuotta pais-
kinut toita Siamak Nagoian, joka muutti Iranista
Suomeen lapsena. Ennen Genelecia Otaniemesta
valmistunut tekniikan tohtori teki pitkan uran Nokian
palveluksessa.

Edelld mainitun juhlapuheen kuulijoita kiinnosti
myds  perheyrityksen vakavaraisuus. Martikaisen
mukaan vakavaraisuus on looginen seuraus siitd, etta

GENELEC OY

+ Perustettu vuonna 1978

« Tyollistad noin sata henkil6a

- Liikevaihto 17 miljoonaa
euroa
Johtava studiotarkkailukaiut-
timien valmistaja
Vientid yli 50 maahan

asiat hoidetaan yrityksessa kestavasti ja huolehditaan
esimerkiksi ihmissuhteista tyopaikalla.

- Jos tyopaikalla on "hampaat irvessa meininki’,
ei siitda mitdadn hyvaa voi seurata. Ei yritystoimintaa
harrasta yritykset vaan ihmiset. Ihmisia kun ollaan, niin
meilla esimerkiksi nopeasti selvisi, mihin nama robotit
meidan tehtaalla laitetaan.

Martikainen korostaa, ettei logiikka ole aukoton.
Joskus yritykselta haviavat markkinat alta, mista saat-
taa seurata konkurssi.

Tarkeintd on ratkaista asiakkaan tarve tai ongelma.

. Jos asiakas.on tyytyvdinen tai edes tyytyvaisempi kuin
8 Wy muiden-alan yritysten hoidossa, niin kaikki on hyvin.
- Se tyytyvdinen asiakas ratkaisee meidan yrityksen

L SRR olemassaolon ongelmat. Mehén ei néitd kaiuttimia itse
e I paljoa tarvita, Martikainen hymahtaa.
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Heikki Kyostila aloitti firmansa rakentamisen
autotallista ja kasvatti siita yhden alansa suurista
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Vaikka kolmesta pojasta kaksi, Henrik ja Janne (kuvassa) ovat jo toissa
perheen yrityksessd, isanndn danta kayttaa edelleen Heikki Kyostila.

koko maailmassa. Han itse on pysynyt yritysjohtajien

Hammashoitolaitteita valmistavan Planmeca
Oy:n toimitusjohtajalla Heikki Kyostilalla on
hauska kuva vuodelta 1972. Siind hdn istuu
Saksassa messuilla kaulassaan leved kravatti
ja poskilla pulisongit, kuten ajan henki vaati.

Pienta messuosastoa koristaa Marimekon
Lokki-verho. Sen Kyostila nappasi matkalle
mukaan kotoa.

Han oli messuilla etsimdssa ostajia valmis-
tamilleen hammaslaakarin tyotuoleille ja
instrumenttikaapeille.  Alan  markkinoita
hallitsi tuolloin kaksi saksalaista yritystd. Kyos-
tila oli aiemmin tydskennellyt niista toisen
palkkalistoilla ja myynyt alan laitteita suoma-
laisille hammaslaakariasemille.

-Ajattelin, ettd voihan niitd valmistaa itse-
kin, hdn muistelee siirtymistdaan myyntity-
kista tehtailijaksi.

Kyostilda perusti hammasladkarin lait-
teita valmistavan Planmecan vuonna 1971.
Alkupddomaa oli nykyisen tuhannen euron
verran. Kaupallisen koulutuksen hankkinut
KyOstila paasti irti sisdisen insindorinsd, avasi
toimitilat kulosaarelaiseen autotalliin ja alkoi
valmistaa mallikappaleita.

Suomalaiset hammasladkdrin tuolit ja

suurena tuntemattomana.

kaapit olivat menestys heti ensimmaisilla
messuilla.

-Tilauksia tuli heti. Yllatyin itsekin, Kyostila
murjaisee.

Siita lahti Planmecan kehitys yhdeksi maa-
ilman johtavaksi hammashoitoteknologian
tuottajaksi.

Firman kehittyessd ja kasvaessa Heikki
Kyostildsta on tullut yksi maan menestyneim-
pid yrittajia.

Hanen nimensd nadkyy kovapalkkaisim-
pien listoilla aina verotietojen julkistusten
yhteydessa.

Muuten hdnestd tiedetddn vahan. Han
ei juuri anna haastatteluja eikd hantd nahda
vaikuttajien ja yritysmaailman pippaloissa
eikd golfturnauksissa - vaikka mies golfia
harrastaakin.

Kyostild sanoo, ettd hdn on suostunut
joskus julkisuuteen Idhinna rekrytoinnin edis-
tamiseksi.

-Ennen Nokia vei osaajat, nyt rekrytointi
on helpompaa. Meidat tunnetaan oman alan
sisdlld hyvin, mutta erityisalan ulkopuolella
huonommin.

Han ei kaipaa ylimaardisia menoja, silla
omat asiakkaat ovat ykkossijalla. Yrityksen
toimitiloissa  Herttoniemen teollisuusalu-
eella kdy nelisentuhatta vierailijaa joka vuosi.
Vieraat ovat tuotteiden kayttdjid ja jakelijoita
seka alan yliopistojen edustajia.

Asiakkaille tarjotaan vain parasta. Se on
Kyostildan motto kaikessa bisneksessd, mika
nakyy myods yrityksen vierastiloissa. Niiden
viihtyvyyteen on satsattu. Onpa vieraskerrok-
sessa oma pieni puutarhakin.

Talon isdntd on itse mukana niin paljon
kuin ehtii. Hdn myds matkustaa jatkuvasti
maailmalla tapaamassa asiakkaita.

-He arvostavat sitd, ettd tulen paikan
paélle. Kontaktit, joita kohtaan maailmalla,
ovat tarkeita.

Alun perin Kyostila on maatilan poika Lah-
desta. Hdn on samaa sukua kuin Helsingin
Sanomien perustajan Eero Erkon diti Maria,
0s. Kyostilda. Molemmat kasvoivat samalla
sukutilalla. Sittemmin tila myytiin suvun ulko-
puolelle.

Hamaldisyys nakyy Kyostildssa pidattyvai-
syytend vieraiden seurassa. Sen sijaan han
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on tiukasti asiasuuntautunut, kiinnostunut
oppimaan ja tietdamddn aina uutta omalta
alaltaan. Draivi on kova, tekniikan ja kehityk-
sen karjessd menndan ja tehddan aina vain
parasta.

-Missa tilaukset, han vitsailee pojalleen,
joka tulee kertomaan kuulumisia messuilta
Kaukoidasta.

Kyostila arvostaa myos designia. Tuot-
teiden pitda olla parhaita ja myds nadyttaa
parhailta.

Planmecan toimitilat kokoonpanosaleja
myoten ovat tiptop, lattiat kiiltdvat, tyokalut
ovat paikoillaan eika
kaytavilla loju tavaroita.

Monessa kodissa on
enemman sotkua.

Isa on ramadpaa ajoit-
tain myos tyon ulkopuo-
lella, Janne Kyostila
paljastaa. Vuodet eivédt
hidasta suvun pdamie-
hen vauhtia laskette-
lurinteessa. Kotoa Tammisalosta han polkee
usein pyoralld toihin Herttoniemeen.

-Haluan olla mukana kaikessa, mita yrityk-
sessd tapahtuu. Tyonteko ja uuden tekno-
logian mukana kulkeminen tekevét eldamén
antoisaksi, Kyostila selittaa.

Kyostila aloitti bisneksen kaapeista ja
hammasladkarin tuoleista ja laajensi pian
potilastuoleihin ja hoitokoneisiin.

Aluksi tydntekijoita oli "tasan yksi eli mind”,
Heikki Kyostila kuvaa.

-Ensimmdiset kymmenen vuotta olivat

hyvaa aikaa. Opin tarkan taloudenpidon.
1980-luvulla oli jo varaa palkata insinooreja
viemadan tuotekehitysta eteenpadin.
Yritykselld on nyt 2650 tyontekijaa ja yli
500 jakelijaa 120 maassa ympari maailmaa.
Vientiin menee yli 98 prosenttia tuotannosta.
Liikevaihto on tdlla haavaa 700 miljoona
euroa vuodessa. Tahtdin on asetettu ylem-
maksi. Tavoite on yltdd miljardiin euroon
seuraavan kolmen-viiden vuoden aikana.
Planmecalla on tuotantotiloja kuusi
hehtaaria Helsingin Herttoniemessa. Sielld
suunnitellaan ja kootaan hammaslaakareiden

hoitokoneet, kuvantamisratkaisut ja niiden
vaatimat ohjelmistot. 2D- ja 3D-kuvantamis-
laitteissa Planmeca kuuluu maailman markki-
najohtajiin.

Tuotannon painopiste on liikkumassa
entistd enemmadn 3D-kuvantamiseen, -ohjel-
mistoihin, -suunnitteluun ja -valmistukseen
eli CAD/CAM-ratkaisuihin, jotka ovat kehi-
tyksen uusinta uutta. Ne tekevat tarpeetto-
miksi monet tyovaiheet, joita ennen tarvit-
tiin esimerkiksi hammassiltojen tekemisessa.

Perinteisessé tyonkulussa esimerkiksi sillat
tehddan laboratoriossa valettujen muottien
avulla, mika vaatii aikaa ja paljon kasityota.
Potilas saa suuhunsa pahanmakuista jéljen-
noésmateriaalia, josta muotti tehddan.

Nyt digitaalisella skannerilla saadaan niin
tarkka, moniulotteinen kuva suusta, ettd
sen perusteella silta voidaan suunnitella ja
valmistaa jopa paikan paalla hammaslaakarin
vastaanotolla. Kun se on valmis, potilas avaa
suunsa ja tarkasti oikein istuva silta asetetaan
paikalleen. Parhaimmillaan kaikki tapahtuu
yhden vastaanottokdynnin aikana.

Kuvantamislaitteita voidaan
hyddyntad myds esimerkiksi kallon
alueen implanttien suunnittelussa
ja valmistuksessa. Herttoniemessa
kehitetdan jatkuvasti uusia inno-
vaatioita tulevaisuuden kuvanta-
miseen.

-Nykyisilld 3D-laitteilla ja uusim-
milla algoritmeilld saadaan otettua
suusta kuvia pienelld osalla siita

sateilyannoksesta, jota ennen tarvittiin ront-
genkuvien ottamiseen.

Planmecan padkonttorin eteisessd on
hauska "hammashoitomuseo”. Siind on tydka-
luja vuosisadan varrelta. Niistd monet ndyt-
tavat nykyihmisen silmdankin tutuilta, on
alkeellisia poria ja pihteja.

-Tyokalut eivat ole kovin paljon muuttu-
neet, Kyostila sanoo.

Ja toisaalta ovat. Tietotekniikka on mullis-
tanut alan kehityksen. Nyt markkinoilla
on laitteita, joita kymmenen vuotta sitten
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Heikki Kyostila on
tarkka siitd, etta
myos tuotantotilat
ovat siistit. Keltaiset
viivat lattiassa osoit-
tavat, missa ovat eri
toimintojen tilat.
Kaytavalle ei saa
tuoda tavaraa.

HEIKKI KYOSTILA

+ 68-vuotias

+ Syntynyt Lahdessa
1946

-+ Planmecan perustaja
ja toimitusjohtaja

« Teollisuusneuvos

« Valmistui

merkonomiksi 1965

Naimisissa, kolme

poikaa

« Perusti Planmecan
1971

Nousu maailman huipulle omalla alalla on vaatinut Heikki Kyostildlta maailmalla kulkemista ja tekniikan kehityksen kdrjessa pysymista.

valmistuneet hammaslaakarit eivét endd osaa
kayttda ilman lisakoulutusta.
-Hammaslaakareiden koulutus on haaste
alan tuotteiden valmistajille, Kyostila sanoo.
Han on hakenut siihen ratkaisua muun
muualla yhteistyolla alan oppilaitosten
kanssa ympari maailmaa.

Planmecan perustama Planmeca Academy
kouluttaa hammasladkareitd uusimman tek-
niikan kayttoon. Kun yritys myi Saudi-Arabi-
aan hammasladketieteelliseen yliopistoon
yli tuhat simulaatioyksikkod, sinne jarjestet-
tiin my6s koulutus. Tand vuonna Planmeca
perusti kansainvadlistd hammasalan tdyden-
nyskoulutusta tarjoavan yrityksen yhdessa
Turun yliopiston kanssa.

Planmecan suurin yksittdinen asiakas on
Yhdysvaltain armeija.

-Kaikki sotilaiden hampaat kuvataan
mahdollista tunnistamista varten.

Kiinaan Planmeca meni jo 1980-luvun
puolivdlissa. Sielld aikaisin tehty tyo kantaa
nyt hedelmda. 1990-luvulla tuli tilauksia
valtion sairaaloilta ja yliopistoilta. Nyt yksi-
tyiset hammaslddkariasemat ostavat puolet
Kiinan-myynnista.

Kyostilan arvion mukaan alan nakymat

ovat hyvat ympdri maailmaa. Kehittyvissa
maissakin keskiluokka kasvaa ja hyvaan
hammashoitoon on varaa. Vdestd ikaantyy
ja esteettiset arvot korostuvat kaikkialle. Se
tietdd kysyntad hammashoidolle ja sita kautta
alan laitteille.

Planmeca on alan kolmesta suuresta
valmistajasta ainut porssiin kirjautumaton
perheyritys. Heikki Kyostild istuu toimitusjoh-
tajana kokoushuoneen ison pdydan padssa
isdnndn elkein.

Kolmesta pojasta kaksi tyoskentelee per-
heen yrityksessa: Janne vastaa viennista usei-
siin Kaukoidan maihin. Henrik Ky®dstila tekee
toita it-puolella. Kuopus Tomi kdy armeijaa
vield. Saattaa olla, ettd firmassa ndhdaan pian
neljaskin Kyostila.

-Valinta on vapaa, mutta kiinnostusta
nayttdisi [0ytyvan, kun taalla on niin paljon
mielenkiintoisia juttuja ja mahdollisuuk-
sia, Janne Kyostilda kommentoi pikkuveljen
mahdollista tuloa firmaan.

-Taalla on kasvettu siihen, ettd perheen
yrityksen eteen tehddan tyota. Olen itse ollut
taalla kesatoissa 13-vuotiaasta lahtien.

-Perheyrityksessd nopeus on padomaa,
Heikki Kyostila sanoo.

PERHEYRITYS 3/2014

|

-Ketterd toiminta on ollut meilld aina valtti.
Me katsotaan maailmalle ja reagoidaan nope-
asti, jos tilanne vaatii.

Sen ansiosta Planmecassa ei koko yrityk-
sen historian aikana ole lomautettu tyon-
tekijoitd yhtddn kertaa. Kun 2000-luvun
taantuman alkaessa muut yritykset asettivat
matkustuskieltoja, Planmecasta lennettiin
maailmalle ahkerammin kuin koskaan.

-Kun ndkymat heikentyivat, pantiin myyn-
tiin vauhtia. Kdyttoon otettiin kaikki tilaisuu-
det, jotka vain on saatavilla, Kyostila sanoo.

-Meilld on sikdli hyva tilanne, ettd jos
Eurooppa sakkaa, voimme satsata muille
markkinoille. Toimimme ympéri maailmaa.

Perheyrityksessa on totuttu toimitusjoh-
tajan vauhtiin. Ideoita tulee, ja ne pannaan
nopeasti toimeen. Kun Heikki Kyostild keksi,
ettd lahdetdan edistamaan alan koulutusta ja
sitd kautta suomalaista osaamista maailmalla
yhdessa lahetystdjen kanssa, kutsukirjeet
paikallisille kontakteille lahtivat lahetystdista
liikkeelle seuraavalla viikolla.

-Perheyrityksessa paatoksen valmisteluun
ei mene monta sekuntia. Joskus paatoksia
tulee liiankin nopeasti, Janne Ky6stild naurah-
taa isilleen. =
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Omistajaperneet
luovat arvoa

KIRJOITTAJAT: JOHTAJAVILLE KARKIAINEN JA MAAJOHTAJA JOHAN BLOMQVIST, HAY GROUP
SEKA KTT, ASIANTUNTIJA KRISTA ELO-PARSSINEN, PERHEYRITYSTEN LITTO

Uskomus siita, etta perheen pitéisi mahdollisimman
nopeasti haivyttaa itsensa yrityksen toiminnasta
ja antaa se taysin ammattijohdon kasiin on myytti.
Saksalainen laivanvarustamoyhti® Meyer Werft on hyva
esimerkki perhepadoman merkityksesta.

Perheyrityksilla on aivan keskeinen merkitys maail-
mantaloudessa. Ne edustavat 70 — 90 %:a maailman
bruttokansantuotteesta ja tyollistavat 75 % maail-
man kaikista tyollisistd. Kolmanteen polveen selvida
kuitenkin vain 10 % perheyrityksista.

Turun telakan Suomen valtion kanssa ostanut
saksalainen laivanvarustamoyhtié Meyer Werft
on hyva esimerkki viimeksi mainituista. Yritys on
perustettu vuonna 1795 - Meyer Werftilld on toisin
sanoen yli 200-vuotinen kokemus laivojen rakenta-
misesta. Se on pystynyt uudistumaan ja kehitty-
mé&an eri vuosisadoilla.

Millaiset tekijat sitten selittavat pitkdikdisten
perheyritysten menestysta?

Hay Groupin yhdessd Exevon (Moody’s:n
tutkimusyksikkd) kanssa toteuttaman kansain-
vélisen tutkimuksen mukaan erityisen ketterien
ja kasvukykyisten perheyritysten takana on
selkedsti tunnistettavia ja mitattavia pddoman
muotoja.

Perhepadoma erottaa perheyritykset muista
yrityksistd. Perheen mukana olo yrityksessd omis-
tajina, hallituksen jdsenind tai operatiivisessa
toiminnassa antaa yritykselle mahdollisuuden
perheeseen perustuvaan kilpailuetuun. Perhe ja
perheenjdsenten véliset suhteet tuovat lisdarvoa
yritykselle.

Perhepddoma selittdaa ldhes 30 % perheyri-
tyksen jatkuvuudesta ja pitkdjanteisestd, vuosi-
kymmenien menestyksestd. Uskomus siitd, etta

perheen pitdisi mahdollisimman nopeasti hdivyt-
taa itsensd yrityksen toiminnasta ja antaa se tdysin
ammattijohdon kdsiin on myytti. Meyerin perhe
muun muassa on hallinnut yritystd jo kuuden suku-
polven ajan ja 56-vuotias Bernard Meyer on johta-
nut yritysta vuodesta 1982. Ennen Bernard Meyeria
yhtiota johti hdnen isdnsa, Joseph Franz-Meyer.
Nyt puikkoihin on asettunut seitseméttd sukupol-
vea edustaja Jan Meyer.

paremm in

Pemeyritykset
laman adana, ja son jakeen.

Lande. Hay Group Singapore Research Center for Strategy Implamentation

Perheyritykset myos menestyvat merkittavasti muita
yrityksia paremmin, niin kehittyvilla kuin kehittyneilla

markkinoilla (Graafi).
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Perhepddomaa ei voi ostaa, vaan se kehittyy omis-
tajaperheissd ajan myotd. Jokaiselle perheyrityk-
selle muodostuu omanlaisensa perhepddoma, joka
tekee niista erityisia.

Osaamispddoma tarkoittaa perheen aikojen saa-
tossa luomaa osaamista lilketoiminnan johtamisesta,
ansaintalogiikasta, keskeisista markkinoista jne. Osaa-
minen auttaa perhettd madrittelemaan perheyrityk-
selle vision ja tekemddn laadukkaampia paatoksia
esimerkiksi investoinneista, yritysostoista, avainrekry-
toinneista ja strategiasta. Menestyneimmadt perheyri-
tykset vaalivat tatd osaamista ja varmistavat, ettei se
katoa sukupolvenvaihdosten yhteydessa.

Perhe tuo yritykseen my0ds sosiaalista padomaa.
Perheen jasenteen pitkdjanteiset, henkilokohtaiset
suhteet asiakkaisiin, henkildstéon, alihankkijoihin
ja yhteistyokumppaneihin hyddyttavat yritysta
tuoden sidosryhmien keskuudessa luottamusta
perheyhtion toimintaan. Osa néista suhteista siirtyy
jopa sukupolvelta toiselle. Meyer Werftilla suurin
osa tyontekijoista on ollut toissa yrityksessa jo pit-
kaan. Perheyhtion ollessa kyseessa ei ole mydskaan
harvinaista, ettd tyontekijoiden perheissa useampi
henkilo tydskentelee yritykselle ja monet perheet
ovat olleet Meyer Werftilld useampien sukupolvien
ajan.

Perheen jasenten keskindinen hyva vuoro-
vaikutus tuo myds pddomaa perheyritykselle.
Perheen jdsenten aktiivinen keskustelu mahdol-

PERHEPAAOMAN KEHITTAMINEN

listaa perheen yhteisen jaetun visio ja strategian
maarittdmisen omistajina sekd vahvistaa perheen
jasenten yhteenkuuluvuutta. Perheen identiteetti
ja tavoitteet perheyrityksen omistajana myos
kirkastuvat. Avoimella keskustelulla liséksi omis-
tajien erilaisten roolien velvollisuudet ja oikeudet
selkiytyvat.

Periaatepadoma viittaa arvoihin ja etiikkaan perus-
tuvaan hallintotapaan, jolla perhe ohjaa yrityksen
paatoksentekoa.Vuonna 1975 Meyer Werftin telakka
siirtyi Papenburgiin, jossa yhtio rakensi ensimmaiset
risteilijansd. Bernard Meyer tunnetaan Papenbur-
gissa vaatimattomasta eldamantyylistddn. Han asuu
kaupungin keskustassa vaimonsa ja viiden lapsensa
kanssa. Menestyvat perheyritykset hallinnoivat yri-
tyksen lisaksi myOs perhettd. Hallintotapa nojaa per-
heen arvoihin, ja se siséltda kdytantoja ja prosesseja,
miten perhe vaikuttaa yrityksessa. Hyvin hallituissa
perheyrityksissa on tehty muun muassa perheen
kasikirja.

Mittaamalla ja ymmartamalla perhepddoman
dynamiikkaa omistajaperhe voi lisdta perhepaa-
omaansa ja siten edistdd yrityksen jatkuvuutta
sukupolvelta toiselle. Perheen on sitouduttava
pitkdjénteiseen omistajuuteen sekd aktiivisesti
mietittdva ja kehitettdva perhepddomaa liiketoi-
minnan rinnalla. Tdma vaatii tyotd ja aktiivista
vuoropuhelua sukupolvien vililla. Joka tapauk-
sessa perheen rooli perheyrityksen menestykselle
on aivan keskeinen. <=
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Mustan kissan matka jatkuu

— Kuletuksen palapelia rakentamassa

TEKSTI: RIITTA SAARINEN | KUVAT: VESA LAITINEN

Michael Cedercreutz aloitti vuosi sitten sukuyrityksena
toimitusjohtajana. Han on hakenut tuntumaa myos
muuttolaatikoiden kantamiseen.

Ensivuonna 130 vuotta tdyttavad Victor Ek on Suomen
vanhimpia saman suvun hallinnassa olevia yrityksia.
Vuosien varrella kuljetusalan yritystd ovat johtaneet
oman suvun jasenten lisdksi myds ulkopuoliset joh-
tajat.

Toimitusjohtaja Michael Cedercreutz edustaa
suvun viidetta polvea. Yrityksen perustaja Victor Ek
on hénen ditinsd isdn didinisa.

-Ulkopuolinen voi joissain tapauksissa tuoda
yritykseen sellaista osaamista, jota suvusta ei [0ydy.
Etuna voi olla my0s se, etta ulkoa tuleva ei suhtaudu
asioihin niin tunteellisesti, joten hanelld on objektii-
visempi ote tyohon, Cedercreutz toteaa.

-Toisaalta taas minun on helpompi puhua yrityk-
sen omistajien kanssa, kun kuulun itse sukuun.
Piddmme paljon yhteyttd ja soittelemme usein
varsinkin nyt, kun on vaikeat ajat.

Kun suvun edustajat ottivat yhteytta Cedercreut-
ziin ja kysyivat hanen kiinnostustaan ryhtya yrityksen
toimitusjohtajaksi, oli se yllatys.

-Olin otettu yhteydenotosta, mutta tiedostin
myds sen, ettd tyo olisi omalla tavallaan raskaampaa,
koska edustan sukua. Vastuu painaa. En halua, etta
minun aikanani tapahtuu mitdan katastrofia. Vanha
sukuyritys on vdhan eri asia kuin vastaperustettu
start up -yritys.

-Yritys on py0rinyt mielessa — istuin sen halli-
tuksessakin opiskeluaikana - mutta minulla ei ollut
koskaan tavoitteena, ettd olisin sielld toissa. En ole
kuitenkaan kertaakaan katunut paatostani. Tassa on
paljon haasteita, vaikka yritys ei olekaan niin suuri,
mutta jos tydssa onnistuu, on se hieno tunne. Yrityk-
sen historia on ldsnd koko ajan; jo suvun henkildiden
muotokuvissa toimiston seinalla.

Michael Cedercreutzia ennen yrityksen johdossa

ehti olla kaksi suvun ulkopuolista johtajaa. Heita
ennen yritysta johti vuosina 1996-2005 Michaelin isa
Goran Cedercreutz.

—Isé@ni joutui tulemaan yritykseen kriisivaiheessa,
jolloin yrityksesta oli Iahtenyt pois joukko avainhen-
kiloitd, joten tilanne ei ollut hanelle helppo. Han koki
yrityksen pelastamisen kuitenkin velvollisuudekseen
ja teki voitavansa, jotta yritys saatiin taas nousuun.
Odotukset hanta kohtaan olivat kovat.

—Juttelimme tosi paljon isdn kanssa silloin kun
han viela eli. Kaipaan hanta ja toivoisin, etta voisin
vield keskustella hdnen kanssaan.

Victor Ek on selvinnyt toimintavuosiensa aikana
monenlaisista sisdisista ja ulkoisista kriiseista. Sota-
vuosina yritys joutui luovuttamaan koko ajokalus-
tonsa Suomen armeijan kdyttoon.

-On ollut tuuriakin, ettd on selvitty pahimmista
kriiseistd. Kauppaneuvos Victor Ek valitsi aikoinaan
hyvat toimialat, jotka ovat pysyneet, vaikka mukana
on myds ollut toimintoja, joita on mydhemmin
karsittu.

-Yrityksen omistajat ovat olleet hyvin sitoutuneita
siihen, ettd firmaa ei myyda eikd osinkoja pumpata
ulos viimeista pennia mydten. On haluttu pitda firma
pystyssd ja vakavaraisena.

Victor Ekin padtoimialoja tédna paivana ovat muut-
totoiminta sekd logistiikka ja merenkulku. Yrityksen
palveluksessa on viitisenkymmenta vakituista tyon-
tekijaa.

—Muuttojen osuus lilketoiminnasta on noin 60
prosenttia. Loput 40 prosenttia muodostuu logistii-
kan ja merenkulun puolelta. Victor Ek hoitaa vuosit-
tain yli kaksituhatta koti-, yritys- ja ulkomaanmuut-
toa. Toimialueeseemme kuuluu padkaupunkiseudun
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lisdksi Tampere ja Pirkanmaa.

Victor Ekilld on luotettavan osaajan maine
erityisesti arvokotien ja erikoiskohteiden
muuttamisessa. Se on hoitanut muun muassa
monien museoiden muuttoja.

-Siitd ei ole kauan, kun me muutimme
asuntoa, jossa oli valtava maara vanhaa kiina-
laista posliinia. Naissa tilanteissa nousee esiin
erityisosaamisemme  pakkaaminen ja se,
ettd kuulumme FIDLin ja UniGroupiin, joilla
on kattava muuttoammattilaisten verkosto
ympari maailmaa. FIDI on muuttoalan kansain-
vélinen kattojarjesto, jolla on erittdin korkeat
laatustandardit ja -vaatimukset.

Michael Cedercreutzilla on tyohuoneensa
kaapissa tyokengdt ja -vaatteet, silld hdn on
osallistunut itsekin muuttoihin muuttomies-
ten mukana. Han on halunnut tutustua perin
pohjin siihen tydhon, mitd yrityksessa tehdaan.

—-En ole katsonut paaltd, vaan olen kanta-
nut laatikoita siind missa muutkin ja ollut oppi-
massa. Muuttomiehen ammattitaito, vaikka
fyysista onkin, ei ole vain hauiksissa, kuten
usein ajatellaan, vaan siind etta tietdd, mita on
tekemdssa ja missa jarjestyksessa.

-Meilld on erittdin kokeneita kavereita,
joilla on valtava ammattitaito. He osaavat arvi-
oida hetkessd muutettavan tavaran kuutioissa
ja hallitsevat kokonaisuuksia ja kiperia tilan-
teita.

—Olin itsekin ihmeissani, kun seurasin
kuinka nopeasti ja eleettomasti erds tyonte-
kijamme siirsi 600 kiloa painavan kassakaa-
pin erikoiskarryille. Asiakkaan edustaja oli jo

etukateen hyvin huolissaan, kuinka se saadaan
vietyd, silld jo sen tuominen oli ollut aikoinaan
melkoinen operaatio.

Ulkomaan muutoissa Victor Ek on mark-
kinajohtaja Suomessa. Yritys on vuosien ajan
huolehtinut useiden suomalaisyritysten tyon-
tekijoiden seka yksityishenkildiden kansainva-
lisistd muutoista

-Ulkomaille muutto on vdhentynyt viime
aikoina, silld ulkomaan komennukset erityi-
sesti Euroopan sisdlla ovat vahentyneet, kun
firmat eivdt ldheta enda tyontekijoita ulko-
maille entiseen tapaan. Yksi syy taustalla on
se, ettd asioita sovitaan enemmaén videokon-
ferensseissa.

- Asuntokaupan hiipumisen takia muutot
ovat vdhentyneet myds Suomen sisalld. Nailla
nakymin vuosi 2014 tulee olemaan kiinteisto-
markkinoilla huonoin 20 vuoteen.

Logistiikan ja merenkulun puolella huolta
aiheuttaa taas viime aikoina vaikeutunut maa-
ilmanpoliittinen tilanne.

-Yleinen taloustilanne naytti jo kevaalla
vahdn paremmalta, mutta on nyt pahentu-
nut Vendjan ja Ukrainan tapahtumien myo6ta.
Normaalisti vilkas Kotkan satama on hiljenty-
nyt huomattavasti Vendjdlle menevan rahti-
tavaran vdhentyessa. Vendjan tilanne on iso
kysymysmerkki. Eikd kukaan osaa arvioida,
mitkd ovat tdman kriisin kerrannaisvaikutuk-
set.

Mita Victor Ek kdytdnnossa tekee logistiikan
ja merenkulun toimialoilla?

—-Kun esimerkiksi suomalainen yritys lahet-
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Victor Ekin
muuttomie-
hien tydasuun
kuuluivat
suikat
1950-luvun
lopussa.

tdd Australiaan murskaimia, jotka saattavat
painaa 70 000 kiloa, hoidamme me koneiden
kuljetuksen ldahtosatamasta madranpadhan.
Selvitamme milla laivalla ja mita reittia koneet
saadaan parhaiten perille.

-Jos taas vaikka venéldinen asiakas on
hankkinut Yhdysvalloista veneen tai klassik-
koauton ja se saapuu Rotterdamin kautta
Turkuun, hoidamme me rahdin pois laivasta ja
siihen liittyvat paperityot, minka jalkeen tavara
kuljetetaan Venajalle. Meilla ei ole omaa kulje-
tuskalustoa - rekkoja tai laivoja — mutta raken-
namme kuljetuksen palapelid ja edustamme
myads tiettyja varustamoita.

Ennen siirtymistadan oman suvun yritykseen
Michael Cedercreutz oli ehtinyt hankkia tyo-
kokemusta niin Suomesta kuin ulkomailta.
Valmistuttuaan Hankenilta han ldhti silloisen
vaimonsa kanssa Englantiin, missd han tyos-
kenteli merivakuutusalan yrityksessa Lon-
toossa.

-Se oli vanha perheyritys, jossa oli tosi kiva
fiilis. Minun piti olla sielld alun perin vuosi kaksi,
mutta siita tulikin ldhes kahdeksan vuoden
rupeama. Tyd oli valtavan kiinnostavaa. Jo
silloin kun uusi laiva on rakenteilla, aletaan sille
hakea vakuutusyhteistydkumppaneita ympari
maailmaa riskin jakamiseksi.

Englannin jélkeen Michael Cedercreutz siir-
tyi Ranskaan Metsa Tissuen palvelukseen.

-Tulin Ranskaan hankalaan tilanteeseen,
silla yrityksen toiminta oli ollut sielld tappiol-
lista jo pitemman aikaa. Oli iso haaste saada
toiminta plussalle. Tein alussa todella pitkia

paivid, kunnes pdatin parin vuoden kulut-
tua, ettd nyt on rauhoitettava menoa, jotta
valttyisin loppuunpalamiselta. Ranskassa
meni kaikkiaan kahdeksan vuotta, kunnes
oli aika tulla Suomeen.

Suomesta Cedercreutz I16ysi uuden tyon
Mercuri Urval —rekrytointiyrityksestd, missa
han toimi konsulttina; jalleen sen samat
kahdeksan vuotta, minkd han oli ollut
aiemmissa yrityksissa.

Palattuaan juurilleen suvun yritykseen
Michael Cedercreutz on tutustunut yrityk-
sen organisaatioon ja miettinyt toiminnan
painopisteitd. Turhia liiketoimintoja on
karsittu ja myyty pois. Tana vuonna yritys
on toteuttanut myos brandiuudistuksen.

Monet muistavat Victor Ekin logosta,
jossa on poikastaan kantava kissaemo.
Asiakaskyselyyn vastanneet toivoivat etta
yritys ei luopuisi kissasta: "Aina tulee hyva
mieli, kun kadulla tulee vastaan Victor Ek
-auto kissaemoineen. Suosittu musta kissa
nakyy edelleen muuttoautojen takaosassa
seka pakkausmateriaalissa.

—Meiddn pitdd pystya muuttumaan ja
sopeutumaan uusiin tilanteisiin, vaikka
emme teekddn paatoksia samassa tahdissa
kuin pdrssiyhtiot. Uskon kuitenkin, etta
Victor Ekilld on tulevaisuus kuljetusalan
yrityksend. Tavaraa tulee ja menee koko
ajan, se ei voi loppua. <=,

MICHAEL
CEDERCREUTZ
- Kauppatieteiden

maisteri
Perheeseen kuuluvat
vaimo Kukka
Cedercreutz ja taman
poika Milo
Harrastaa vanhoja
Citroén-autoja,
purjehdus
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Parnhaat
Viedaan
paalta

Suomalaista omistajuutta on vahvistettava siita
huolimatta etta ulkomaista osaavaa omistustakin

tarvitaan.
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Ulkemainen ostaja

Teimme selvityksen vuosina 2017-13 tehdyista yrityskaupoista Suomessa. Valitsimme tarkaste-
luun kaikki sellaiset yritykset, joiden liikevaihto oli yli 7 miljoonaa euroa. Tulos kertoo tytaryh-
tidtalouden taipumuksesta edetd. Jokaisena vuonna ulkomaisten ostajien ostamien yritysten
mediaaniliikevaihto oli merkittavasti korkeampi kuin suomalaisten toteuttamat samankokoisten
yritysten ostot. Joinakin vuosina liikevaihtojen erot ovat keskimadrin vield huomattavasti rajum-
mat.

Tuloksesta on tulkittavissa, ettd kun suomalainen yritys hakee uutta omistajaa tai joudutaan myy-
maan, yritys paatyy ulkomaiseen omistukseen sitd todenndkdisemmin mita merkittdvammasta
yrityksestd on kyse. Kansanomaisesti voi sanoa, etta “parhaat viedaan paalta”.

Ilmion vahvistumisesta kertoo myds reilun vuoden takainen selvityksemme, jonka mukaan Suo-
messa toimivien yritysten osingoista jo 59 % maksettiin ulkomaille vuonna 2011. Nama luvut
verohallinto saisi vuosittain julkaista tytaryhtictalouden kehityksesta.

Tytdryhtiotaloudessa tai yleensa ulkomaisessa omistuksessa ei ole lahtdkohtaisesti mitdan pahaa.
Olemme saaneet osaavia yrityksid ja ketjuja ja vastaavasti my6s Suomesta tehdaan samanlaisia
investointeja ulkomaille.

Monet kuitenkin vaittavat, ettd omistajuudella ei ole valia ja ettd olennaisinta on vain hyva liik-
keenjohto. Tastd vaitteesta kuitenkin unohtuu monta nakokulmaa. Omistaja tekee kaikki merkit-
tavat yrityksen strategiaa ja investointeja koskevat paatokset omalla riskilldadn. Omistuksen siirty-
essa ulkomaille paatoksenteko, osingot, osinkoveron tuotot ja yrityksen myéhempi varallisuuden
kasvu siirtyvat omistuksen mukana pois Suomesta.

Tytdryhtiotaloudessa valitaan globaalin markkinan pelisddnnot. Suuren yrityskaupan jalkeen uusi
omistaja muutaman kuukauden padsta paatyy usein siihen, ettd nama osat toiminnasta lakkaute-
taan tai siirretaan konsernissa kokonaan muualle.

Suomalaisten yritysten on oltava mahdollisimman vahvasti globaaleilla markkinoilla, mutta se ei
estd kotimaisen omistuksen vahvistamista.

Tytaryhtiotaloutta kiihdyttda Suomessa mielestani kolme seikkaa. Ensimmadinen ja tutuin liittyy
yritysten jatkuvuuden saumakohtiin. Eri syista johtuen yrityksia menee myyntiin ja osa tilanteista
liittyy sukupolvenvaihdosvaikeuksiin. Nama vaikeudet perheyrityksissa tiedetaan.

Toinen seikka liittyy pddomamarkkinoidemme rajallisuuteen ja heikkouksiin. Suomesta on usein
vaikea 16ytaa ketteraa suureen mittakaavaan yltavaa padomaa, joka on valmis merkittavaan ris-
kinottoon. Nopeasti kasvavan yrityksen kasvun vaatiman oman padoman hankinnassa muun
maailman resurssit ovat suuremmat ja alaa tuntevia merkittavia sijoittajia |6ytyy maailmalta.
Osakesaastdjien puheenjohtaja Timo Rothovius nosti tdssa yhteydessa perustellusti esille
myds verojarjestelmdmme, jossa ulkomaisen ostajan kannattaa maksaa yrityksesta enem-
man kuin kotimaisen.

Kolmas tekija liittyy erityisesti uusimpien teknologioiden alalla ilmi6on, jossa uuden inno-
vaation taytyy tienatakseen kyetd mahdollisimman nopeasti leviamaan globaalisti. Hidas
orgaaninen tulorahoitukseen perustuva kasvumalli ei ndissa tilanteissa ole kyllin nopea,
koska uutuus ehtii “hapantua” nopeasti. Ndin ollen markkinoillepaasy on varmistettava
liittymalld organisaatioon, jolla on oikotie maailmalle.

Ulkomainen osaava omistus on hyvd, mutta silti ensisijassa kannattaa tavoitella vahvaa
kotimaista omistajuutta, joka pitda ja kasvattaa menestystarinoita Suomessa.

MATTI VANHANEN
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Pieni mattokauppa

TEKSTI: EVELINATALVITIE | KUVA: OLLI URPELA

Helsingin Pikku Robertinkadulla on mattokauppa
nimeltdan Anki. Kauppa on pieni, mutta yrityksen
tarinaan mahtuu paljon.

Anki-yrityksen perustivat Eevi-Kirsti Jarveld ja
Anja Harju vuonna 1968 Kaavilla. Heidan johdol-
laan yritys kasvoi tasaiseen tahtiin ja oli vuonna
1972 Kaavin suurin tyollistdja tarjoten tyota
70:lle kutojalle. Mattoja vietiin ympdri maailmaa
- muun muassa Saksaan, Belgiaan ja Yhdysvaltoi-
hin.

Peggy Bjornberg osti yrityksen vuonna 1989.

-Aitini on aina rakastanut virejad ja hinen
myotaan variskaala laajeni huomattavasti. Myos
kuoseihin saatiin uusia perinteisen raitamallin
rinnalle, Charlotta Bjornberg-Paul kertoo ja
kehottaa junioriaan keskittymdan croissantin
syomiseen.

Aiti ja lapsi ovat tulleet piipahtamaan Anki-
liilkkeessd, jolla piti oikeastaan olla valmiina
ihan toinen vetdja Peggy Bjornbergin siirryttya
syrjdan. Sitten henkild vetdytyi ja Charlotta otti
yrityksen vastuulleen.

-Olin niin jaarapdinen etta halusin katsoa onko
tama bisnes niin vaikea kuin milta se vaikuttaa ja
olihan se, Charlotta naurahtaa.

Tama tapahtui vuonna 2012 - vuosi sen jalkeen
kun sukuyhtio Myllykoski oli myyty UPM:lle.
Charlotta toimi myynnin aikaan yhtion hallituk-
sen jdsenend, ja sai jatkaa omistajan vaihduttua
yhtion viestinndssa.

-Ei se, mitda Mylsdlle tapahtui, oikeastaan
vaikuttanut paatokseeni ottaa Anki vastuulleni.
Olisin halunnut joka tapauksessa tdman matto-
bisneksen jatkuvan.

Vuonna 1892 perustettu Myllykoski oli saman
suvun omistuksessa aina vuoteen 2011 asti. Kun
yhtié myytiin, muutos oli suuri seka sukuyhteisén
ettd yksiloiden kannalta. Vaikka Charlotta jatkoi
vanhassa tydssaan, ihmiset ymparilla vaihtuivat.

Toimintaympadristd niin ikdan muuttui totaa-
lisesti, mika oli kansainvélisyyden laajentumisen
nakdkulmasta kiinnostavakin muutos. Hankenilta
valmistunut Charlotta oli tottunut tyoskentele-
maan paperiteollisuuden parissa ja siihen han oli
kasvanut pienesta tytostd lahtien.

-Se maailma on ollut ja on edelleen intohi-
moni, Charlotta toteaa.

Matot tulivat nekin tutuksi jo varhain. Char-
lotta auttoi aitidan kesaisin ja viikonloppuisin.
Kavi ihmisten kodeissa mittaamassa ja suunnitte-
lemassa seka teki myyntityota liikkeessa.

Peggy Bjornberg kehitti yritykselle yrittdjave-
toisen mallin. Palkattuina olleet kutojat tulivat
mukaan toimintaan yrittajina.

Talla hetkelld kutojia on ainoastaan yksi. Char-
lotta kertoo suoraan, ettd myynti romahti vuoden
2010 tienoilla.

ANKI-MATOT

« Kaikki tuotteet valmistetaan
kasin aina kuteiden
repimisestd varjaykseen ja
maton kudontaan

+ Matot valmistetaan omassa
kutomossa Pohjois-Savossa

«+ Tuotteissa kdytetdan
tekstiiliteollisuudelta
ylijadnytta puuvillaa

- Kaikissa matoissa on
vahva pellavaloimi, kuten
perinteisesti on ollut
pohjoismaisissa matoissa

-Nama matot ovat tavallaan lilan hyvid. Ne
kestdvat kaytossa 20-30 vuotta. Ihmiset ostavat
nykydan mieluimmin halvalla uuden kuin peset-
tavat vanhoja. Tama on ympadristoystavallisyyden
kannalta tietysti surullista.

Charlotta kertoo usein ihmettelevénsa, etta
paine yritysten vastuullisuuteen on aivan toisen-
laista kuin paine yksildiden kulutuskayttaytymi-
seen.

-Yrityksiltd vaaditaan sertifikaatteja, mutta
yksittdiset kuluttajat ostavat kertakdyttokamaa
ja heittavat roskikseen. Ihmisten pitdisi herdta ja
miettid, kestddké maapallo. Mietin paljon jatku-
vuutta ja sitd, millaiseen maailmaan nama vart-
tuvat, Charlotta pohtii ja katselee pienokaisensa
juoksentelua ympari liiketta.

Nyt Anki-yritys on tienristeyksessd. On paatet-
tava, investoidaanko lisaa vai pistetaanko lappu
luukulle.

-Suomen markkina on pieni erikoistuotteelle.
Helsingissa kivijalkakaupat lopettavat toimin-
tojaan. Taalla vaan asuu yksinkertaisesti lilan
vahan ihmisid. Pitdisi saada viisi miljoonaa lisaa.
Ongelma on, ettd suomalaiset haluavat tehda
kaiken itse. Palveluyhteiskunta ei paase kehitty-
maan.

Charlotan mielesta olisi tarkeaa, etta Ankin
tarina saisi jatkoa. Koska han itse ei ehdi enda
operatiivisesti olemaan mukana, haussa on yrit-
tdjahenkinen kumppani. Olennaista olisi se, etta
tama henkild suhtautuisi intohimoisesti luon-
nonmukaisuuteen ja olisi innostunut kehitta-
maan Anki-matosta uudenlaista konseptia.

-Joku sopiva ihminen voisi tehda tasta oman
stoorinsa. Tuotehan on aivan huippu ja eettisyy-
dessddn ainutkertainen.

Omista tulevaisuudenkuvioistaan Charlotta
on salaperdinen.

-Periaatteessa joka viikko tapahtuu jotain ja
pdivat tdyttyvat nopeasti. Kaikki on hyvin niin
kauan kuin pystyy avaamaan uusia ikkunoita.

Uusia avauksia on ilmeisesti siis tulossa. Jotain
vanhaakin on silti sdilynyt.

Perhe on hyvin térked ja vield sen laajenne-
tussa merkityksessa.

-Vaikka sukuyhtitta ei endd ole, perhe on edel-
leen perhe, Charlotta toteaa ja nostaa hymyillen
nuorimmaisensa mattokasan paalle. <
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Kukittajat
KAHDESSA
POLVESSA

TEKSTI: HANNA OJANPAA | KUVAT: OLLI URPELA

Juhani Kotilainen pitaa itseaan
riskinottajana ja vastuunkantajana.
Hanen nelja lastaan ovat yhdessa
valmiit jatkamaan isansa tyota.

Mista kaikki alkoi?

Juhani: Olen ollut kukka-alalla pian viisikymmentd vuotta, yrittdjana
vuodesta 1980. Aluksi kaikki oli pientd, oli vain Jussi ja "bussi’, kirjas-
toauton ndkdinen myyntiauto. Nyt on omaa kuorma-autokalustoa
kolmekymmenen auton verran ja vieraat péalle. Yritys toimii kotimark-
kinoiden liséksi Vendjan, Baltian ja Puolan markkinoilla viennissa. Tuon-
timaat ovat kaikilta mantereilta - on helpompi luetella ne maat, joista ei
tule kukkia vientiin tai kotimarkkinoille.

Miten yritys on vaikuttanut perhe-elamaan?

Juhani: Tiedan, etta tein liikaa toita lasten ollessa pienid. Ehka juuri siksi
emme puhu tyOasioista kotona - yritys on ldasnd muutenkin. Lapset
ovat olleet pienestd pitden mukana tavalla tai toiselle, nyt kaikki kolme
poikaa tdyspdivaisesti ja tytdrkin opiskelujen ohella sen minka ehtii.
My®os vaimoni on samalla alalla, mutta eri yrityksessa.

Roosa: Minua ajatus yrittamisesta pelotti pitkaan. Olin lapsena ndhnyt,
kuinka paljon isa teki t6ita ja kuinka vastuu on aina lasna. Nyt kun olen
ollut taalla toissa ja myods opiskellut yrittajyyttd, nden asian eri tavalla.
Endd minua ei pelota. Yrittdjyys on mielesténi hieno mahdollisuus, jota
en ehkd ymmartanyt aiemmin. En allekirjoittaisi vield, ettd perheyrit-
tdjyys on aivan varmasti se, mitd haluan jatkossa. Enemmankin se on
haaste, josta uskon meidan yhdessa selvidvan.

Juhani: Minusta on hienoa, ettd koko perhe jaamme saman mielenkiin-
non, silloin sitd ymmarrystakin riittdd ehka eri tavalla. Meilla on ollut
yrityksessa tiukkojakin aikoja, mutta historia on historiaa, nyt katse on
tulevaisuudessa.

Miten yhdessa tyon tekeminen sujuu?

Juhani: Mina olen yrityksessa toimitusjohtaja, vaikka eipa meilld juuri
organisaatiokaavioita tai hierarkiaa ole. Mutta jonkun on kannettava
vastuu. Tyonjako lasten kesken on mielesténi onnistunut hyvin. Eika
ketdan ole tanne pakotettu.

Tapio: Kylld se ndin on, ettd firmassa on yksi pomo. Isén kunniaksi kui-
tenkin sanottakoon, etta kylla han meita kuuntelee ja ottaa ehdotuksia
hyvin vastaan. Sisarusten kanssa tyonteko on luontevaa.

LASSE KOTILAINEN (34)
«+ Tietohallinto

TAPIO KOTILAINEN (31)
- Verkkopalvelut, markkinointi

ROOSA KOTILAINEN (22)
- Talous

JUHA KOTILAINEN (27)
- Logistiikka

Sydan kidessg -sarjassa
gerﬁeyrig/sten didit, tyttiret,
Isdt, pojat, Isovanhemmat ja
muut perheenjisenet myjs-

televat mennyrtzi Ja miettiydt
tlevaisuuttg,

JUHANI KOTILAINEN (65)
« Perustaja, toimitusjohtaja,

omistaja
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Vuonna 1911 perustettu
Asianajotoimisto Borenius
on ykst Suomen suurimmista
ja kokeneimmista
asianajotoimistoista.

: B é& Tarjoamme kattavaa,
korkealaatuista palvelua
kaikilla litkkejuridiikan aloilla.

Toimistomme sijaitsevat
Helsingissa, Tampereella,
Pietarissa ja New Yorkissa.
Olemme myos osa

Borenius Groupia, johon
kuuluvat paikalliset erilliset
asianajotoimistot Tallinnassa,
Rilassa ja Vilnassa.

DORICNIUS

www.borenius.com

Yrityksesi toiminnan turvaamiseksi saat
Fenniasta maksuttoman riskikartoituk-
sen. Kaikki lakiséateiset ja vapaaehtoiset
vakuuttamistarpeet kdydéén lapi yhdessé
asiantuntijamme kanssa. Ratkaisuna on
sinulle ja yrityksellesi rastéloity turva.

Fenniasta saat kétevésti myos kaikki
vakuutuspalvelut kodille ja perheelle.

Hyddynné osaamisemme ja ota yhteytta
Yrityspalvelukeskukseemme,

p. 010 503 8818 tai tule kdymaan
lahimmé&ssa Fenniassa.

Tervetuloa!

Juha: Minulle on térkedd, ettd me kaikki olemme tdssé mukana.
Houkuttelin aikoinaan Lassen tdnne takaisin - ilman hénta ei ollut
samanlaista.

Juhani: Lapsistamme jokainen on luonteeltaan erilainen, mutta
hammastyttavan hyvin he tulevat toimeen keskendan. Jos vaikka
he keskendan kinaavatkin, pitkdvihainen heistd ei ole kukaan.
Yhdistava tekija meissd kaikissa on, ettd emme pida julkisuudesta,
olemme téllaisia seindruusuja.

Miten kuvailette isadnne?

Juha: Noyra. Olen haneltd itsekin oppinut ndyryyttd, mutta myods
kestdvyyttd ja tiettya jadrapaisyytta.

Lasse: Ammattilainen. Visionaari.

Tapio: Isélla on terdva paa. Han nakee asioista kokonaisuuden.
Roosa: Ahkera.

Mita merkitsee, ettd lapset haluavat jatkaa?

Juhani: Meilla lapset ovat aina joutuneet tekemdan rahan eteen
tyotd, ilmaiseksi ei ole tullut mitdan. Myos tdalla tyopaikalla he
joutuvat itse lunastamaan paikkansa. On ollut ilo huomata, kuinka
pidettyja he ovat.

Nyt olen jo alkanut I16ysdilld, kdyn tdissd endd kuutena pdivana vii-
kossa. Vastuu siirtyy automaattisesti nuorille.

Oliko itsestdan selvaa tulla omaan perheyritykseen toihin?
Lasse: Jatkaminen oli varmasti jossain takaraivossa selvda. Mutta
varsinkin ndin jalkikdteen voin sanoa, ettd minun piti kdyda myos
muualla. Olin viisi vuotta poissa; opiskelemassa ja tdissa Amster-
damissa.

Juha: Mind olen ollut taalla vakituisena jo kymmenen vuotta.
Ymmaérran tuon Lassen ndkdkulman, mutta minulle tdméa koke-
mus on toistaiseksi riittanyt.

Milta tulevaisuus ndyttda?

Juhani: Uusia visioita on mukavasti vireilld: olemme esimerkiksi
kdynnistamadssa yrityksille ja yksityisille suunnattua viherhuol-
topalvelua omana yrityksendan. Yksi toivomus olisi, ettd isojen
ketjukauppojen kanssa tekeminen muuttuisi enemman yhdessa
tekemisen suuntaan. Olen huomannut, ettd toimittajat suuntavat
tavaravirtansa niille, joissa toiminta on pitkajannitteisempaa.
Tapio: Tulevaisuus ndyttaa ruusuisemmalta erityisesti kukkakaup-
piaiden kaupankdyntia ajatellen. Edelld mainitun lisdksi olemme
luomassa kukkakauppiaiden myynnin avuksi uutta myynnintuki-
nettijarjestelmaa, josta uskomme olevan kauppiaiden kaupan-
kadyntiin suuresti apua. Meille I80ytynee my0s tulevaisuudessa
paikka Suomen kukittamisessa, jos jatkamme uusien palveluiden
tuottamista ja asiakkaiden tukemiseen keskittymista.

Juha: Mind olen erityisen innoissani uudesta viherhuoltopalve-
lusta, sen tuomista haasteista ja uusista asiakassuhteista. Uskon
vahvasti, ettd tulemme onnistumaan tdssa projektissa hyvin.
Itsedni aion kehittdd muun muassa kielellisesti. Jos ei kehitd itse-
aan niin hankala se on yritystakaan kehittaa.

Juhani: Olemme jo tehneet paperit valmiiksi kymmenen prosen-
tin omistusoikeuden siirtamiseksi lapsille, mutta aika ei ole ollut
siihen vield kypsa. Tehtavat siirtyvat pikkuhiljaa nuorisolle ja itse
siirryn harrastukseni, metséanhoidon pariin. Luopuminen tullee
olemaan vaikeaa, onhan yritys kuin yksi lapsista, kuten sanotaan.
Mielelldan kuitenkin nurkissa pyorin, jos sopivaa askaretta 16ytyy
vaikka viikonloppuisin. <=

HELSINGIN KUKKATOIMITUS OY
« Perustettu vuonna 1993

» Koristekasvien tukkumyynti, maahantuonti
ja vienti. Uutena viherhuoltoyhtio ja laaja
nettialusta alan kaupalle omana yhtionaan

Lasse:Kylla tie tdhan paivaan on ollut valilld kivinenkin. Kai minussa
on vahdn maailmanparantajaa enka ole aina oikein ymmartanyt,
miksi asiat tehdaan tietylld tavalla. Nyt tiedén, ettd tdydenndmme . Paakonttori Helsingiss3; toimipisteet
isdn kanssa toisiamme: han nédkee asioista kokonaisuuden, minun Kuopiossa, Seinijoella, Tampereella,
tehtavani on puuttua yksityiskohtiin. Oulussa ja Vantaalla

- Konsernin liikkevaihto 44 MEUR

\- Henkilostoa runsas sata

® Fennia

Keskindinen Vakuutusyhtié Fennia
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Sarjassa tutustutaan poliittisten nuorisojdrjestdjen puheenjohtajiin. Talla

kertaa esittelyvuorossa on perussuomalaisten nuorten Teppo Sakkinen.

Pohjoisen koulima poliitikko

TEKSTI: MILLA LAPPALAINEN | KUVA: EMPPU SILTALOPPI

Keskustanuorten puheenjohtajan Teppo Sakkisen on
vaikea ymmartaa, mista yrittaja saa motivaationsa, jos
tydsta hakee vain toimeentuloa.

Suuri maailmankartta on kiinnitetty keskustan puoluetoimistossa sijait-
sevan huoneen seindan. Teppo Sdkkinen katselee karttaa miettelidana,
erityisesti Suomesta itdan levittaytyvaa suurvaltaa. Tilanne Ukrainassa
on kdrjistynyt samana pdivand d@rimmilleen, kun Vendja on tuonut
joukkojaan Ukrainaan.

- Iso kehittyvéd markkina-alue muuttuu vaikeammaksi ja sulkeu-
tuu. Niinistd sanoo, ettd olemme kylmén sodan porteilla. Siita pitaisi
paasta pois eika liukua kohti uutta vastakkainasettelun aikaa. Toivotta-
vasti yritysten tai ihmisten yhteisty6 ei vdhene tdman vuoksi. Arktisella
alueella tehtava yhteistyo on jo hidastunut, 24-vuotias Sakkinen sanoo.

Politiikkaan Sakkinen paatyi puolivahingossa. Kaveri nosti hdanen
katensa pystyyn, kun luokalle etsittiin luottamusoppilasta. Oppilaskun-
nasta tie vei opiskelijapolitiikkaan, ja vuonna 2010 Sakkinen valittiin
Lukiolaisten Liiton puheenjohtajaksi.

Arvopohdinnan jdlkeen omaksi poliittiseksi kodiksi valikoitui
keskusta. 20-vuotiaana Sdkkistd pyydettiin puolueen ehdokkaaksi
eduskuntavaaleihin. Aanisaalis ei ollut kummoinen, mutta intohimo
tekemiseen sailyi.

- Silloin politiikassa oli negatiivinen ilmapiiri. Mietin, haluaako nyt
tuonne ldhtes itsed lokaamaan. Mutta jos hyvikset ajattelee ndin, niin
jaako jaljelle vain pahikset? Sakkinen pohtii.

Nuorisopoliitikko on lahtdisin lappilaisesta yrittdjasuvusta. Isén perhe
omisti huoltoaseman, didin puolen suku kaupan. Asiakkaita ei ollut
karvoihin katsominen, kun Sakkinen opetteli kauppiaan roolia pikku-
poikana. Alennusleipia kaupiteltiin minkkiturkkisille rouville siind missa
muillekin.

Sittemmin vanhemmat luopuivat kaupasta, mutta Sakkinen oli
ehtinyt oppinsa saada. Hdn ymmadrsi, ettd yrittdjyys on kokonaisuuden
hallintaa. Ty pitaa sisallddn valtavan maaran pienia velvollisuuksia.

Sakkisen mukaan yritysveron lasku hyodytti suuria yrityksia.
Tarkeimmat tyollistajat 16ytyvat kuitenkin pk-yritysten parista.

- Ensimmadisen tyontekijan palkkatuki voisi olla tosi merkittava.
Suomessa on 160 000 yksinyrittdjad. Jos jokainen palkkaisi itselleen
apukaden, siiina olisi paljon lisda tyopaikkoja nuorille.

Sédkkinen haluaisi ndhdd enemman yrityksia ratkomassa yhteiskunnal-
lisia ongelmia. Hanesta politiikan tehtdva on luoda raamit sille, mika
edustaa vanhaa maailmaa ja mika uutta. Esimerkiksi padstotavoitteiden
asettaminen luo yrityksille uusia markkinoita, joihin kdyda kiinni.

- Yrityksen tehtdva on tuottaa voittoa. Parhaimmillaan se on viline,
ei pddamadrd. Start-up piireissd halutaan toteuttaa itsed yrittamisen
kautta. Hyvinvointiyhteiskunnan sdilyttaminen edellyttaa sita, etta
esimerkiksi sosiaalipalveluissa on tilaa my6s yksityisille toimijoille.

Jos Sékkinen joutuisi kasvotusten ainoastaan rahan perdssa olevan
yrittdjan kanssa, han ei kuitenkaan menettdisi malttiaan. Keskustanuor-
ten puheenjohtaja on luonteeltaan rauhallisen argumentoiva. Eridvista
kasityksista keskulteltaisiin toisen mielipidettd kunnioittaen.

- Ei pelkkien voittojen tavoittelemisessa mitddn vaaraa ole, mutta
toivoisin, ettd tahto tehda tulosta kumpuaisi siitd, mita tarjotaan asiak-
kaille ja yhteiskunnalle.

Talouskasvun esteend on Sakkisen mielestd huono tyo6llisyysaste. Suo-
messa vain 70 prosenttia tydikaisista on tydmarkkinoiden piirissa. Se on
kymmenen prosenttiyksikkoa vahemman kuin esimerkiksi Ruotsissa.

- Arto Satonen ehdotti tydajan pidentdmistd puolella tunnilla.
Mielestdni parempi ratkaisu olisi saada lisda ihmisia toihin. Osa-aikaset
taysiaikasiksi, tyottomat osa-aikasiksi, Sdkkinen maalailee.

Sama toimisi my0s toisin pain. Eldkeikaa lahestyvat saataisiin ehka
maksamaan veroja muutama vuosi pidempadan, jos heille tarjottaisiin
osa-aikaisia toita nykyista joustavammin.

Tyottdmyyden kamppaaminen vaatisi Sakkisen mukaan sen, ettei
toiden tekemisesta rankaistaisi. Lyhyidenkin pestien ottaminen vastaan
pitdisi olla kannattavaa. Hanestd taman hallituskauden parhaita ratkai-
suja on ollut se, ettd tyoton voi tienata 300 euroa ilman, ettd menettda
tuet.

- Sosiaaliturvan uudistaminen on keskeinen asia minulle. Minusta
tuen ei pitaisi olla vastikkeellinen. Parempi olisi kannustaa, silla eihdn
jokainen ndistd ihmisitd ole laiskuuttaan ja pahuuttaan siind tilanteessa.

Asia karjistyy Sakkisen mukaan ihmiskuvaan: uskotaanko, etta jokai-
nen haluaa tehda oman kykynsa mukaan vai kdyttaa hyvakseen yhteis-
kunnan turvaverkkoa. Hanen mielestaan jokainen tekee voitavansa, jos
siihen vain annetaan mahdollisuus.

Haastattelun Sdkkinen paattaa perheyrittdjalle mieluisaan noottiin.

- Kannatan perintdveron poistoa. Se on tdysin liiketoimintaan liit-
tymaton vero, joka on pois siité varallisuudesta taseessa, joka voitai-
siin kdyttaa investointeihin. Pahimmassa tapauksessa yritys joudutaan
myymaan eteenpdin. Jos suomalainen omistajuus karkaa, meistd tulee
tytdryhtidtalous ja olemme tdysin riippuvaisia paatoksistd, mitd meista
tehddan muualla. <=
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— Syopdsairaala Docrates on alallaan vientijohtaja Suomessa

TEKSTI: HANNA OJANPAA | KUVAT: VESA LAITINEN

Docrates Sydpasairaala hakee uusia kasvun markkinoita
systemaattisen kansainvéalistymisen kautta. Omistaja
ja operatiivinen johto jakavat tulevaisuudesta yhteisen

Vuosi 2008 oli Ahon perheen omistamalle
Aho Groupille mieleenpainuva: konserni
valittiin vuoden perheyritykseksi ja yksi
sen kolmesta yhtiosta, Laakarikeskus
Aava, hankki itselleen enemmistéomis-
tuksen syOpadsairaala Docrateesta. Poh-
joismaiden ainoa yksityinen syopakli-
nikka oli aloittanut toimintansa vuotta
aikaisemmin kolmen perustajajasenensa
- Timo Joensuun, Pekka Aallon ja Harri
Puurusen - unelmasta.

Kantava ajatus oli tarjota kokonaisval-
taista syOpahoitoa viiveettd seka pysya
lapi hoitoprosessin ihmisend ihmisen
rinnalla. Unelmasta tuli totta, mutta
kasvun ja kehityksen edellytyksend oli
saada lisdda padomaa, rahoittajia. Antti
Ahon luotsaama Laakarikeskus Aava naki
tilaisuudessa jotain paljon enemman.

-Emme voineet jattaa tilaisuutta valiin.
Docrates on uranuurtaja alallaan ja sopi
hyvin terveyspalveluidemme portfolioon.
Lisdksi tunnistimme samat arvot, joten
padtds oli myods taltd osin helppo, Aho
muistelee.

Kasvua havitteleva yritys tarvitsi rahoit-
tajan lisdksi luotsikseen ammattijohta-
jan. Antti Aho otti vuoden 2012 alussa

nakemyksen.

yhteyttd henkil6on, joka hdanen mieles-
taan sopisi tehtavaan.

-Minua ldhestyttiin omistajan taholta
ja tarjottiin toimitusjohtajan paikkaa.
Mietin asiaa pitkdan ja rauhassa ja tein
padtokseni. Olin suuressa kansainva-
lisessd firmassa toissé ja siirtyminen
pieneen  perheyritykseen  mietitytti.
Mutta mitd enemman kuulin Docrateesta,
sitd enemman se alkoi minua kiinnostaa.
Kdavimme monta keskustelua ja vakuu-
tuimme puolin ja toisin, ettd jaamme
samat nakemykset ja arvopohjan. Erityi-
sesti minuun teki vaikutuksen asiakas-
lahtdisyys, Docrateen toimitusjohtajana
maaliskuussa 2012 aloittanut Siv Schalin
muistelee.

Aivan hyppya tuntemattomaan Scha-
lin ei kuitenkaan tehnyt, silla terveys-
sektori oli hanelle tuttu jo viidentoista
vuoden ajalta; viimeiset kymmenen
vuotta hdn oli ollut GE Healthcaren
Suomen yhtién toimitusjohtaja ja poti-
lasmonitorointilaitteiden globaali liike-
toimintajohtaja. Kokemuksen lisdksi han
otti mukaansa edellisesta tyopaikastaan
Pauliina Makisen, nykyisen Docrateen
viestintd- ja markkinointijohtajan.

-Ihmiset tekevat yrityksen, han toteaa.
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Schalinin tullessa taloon henkil6s-
ton maard oli 35. Nyt maara on noussut
viiteenkymmeneen. Liséksi ammatinhar-
joittajia, padosin ladkareitd, on listoilla 25.

Suomi on sydpahoidossa johtava maa
Yhdysvaltojen ja muiden Pohjoismaiden
rinnalla. Docrateen kaltaisia yksityisia
syopaklinikoita 16ytyy ldhimarkkinoilta
Englannista, Saksasta ja Vendjalta.

-On totta, ettd syovan hoito on
yksityiselld puolella kallista, varsinkin
julkiseen puoleen verrattuna. Meidan
mielestdmme on tarkedd, ettd asiakkaat
ymmartavat, miksi hoito maksaa. Meilla
on maailman paras hoito ja laitetekno-
logia, mutta lisdksi takaamme sen, ettd
potilaalla on sama ladkari ja hoitaja lapi
hoitoprosessin. Monelle talla saattaa olla
todella iso merkitys, Schalin pohtii.

-Eikd hoito julkisellakaan puolella
ilmaista ole, raha vain kanavoituu eri
kautta eivdtkda todelliset kustannukset
ndy potilaalle, Aho toteaa.

Molemmille tyd tarkedn asian parissa
luo tekemiseen lisaa merkityksellisyytta.
Organisaationa Docrates kerdad ja saa
jatkuvasti potilailtaan palautetta, joka on
tarked elementti tyon kehittamisessa.

SIV SCHALIN
« KTM, MBA ANTTI AHO
- Toimitusjohtaja, Docrates « KTM
Sybpadsairaala + Toimitusjohtaja,
Laakarikeskus Aava Oy
- Hallituksen jasen,
Docrates Oy
- Hallituksen jasen, Aho
Group Oy

- Hallituksen jasen,
Pikkujatti lasten ja
nuorten ladkariasema Oy

- Hallituksen jasen,
Yhtyneet Medix
Laboratoriot Oy
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- Potilaistamme 98 prosenttia on erittdin
tyytyvdisia saamaansa hoitoon ja palveluun.
Joskus pienet asiat vaikkapa viihtyvyydessa
voivat olla ratkaisevia. My0Os potilastur-
vallisuutemme on huippuluokkaa. Meilld
on esimerkiksi sormenjalkitunnistus, jolla
takaamme, ettd sdadehoito tulee varmasti
oikealle ihmiselle, Schalin mainitsee.

Docrates on Suomen suurin terveyspal-
veluiden viejd. Aho kuitenkin toppuuttelee
nakemysta, ettd "terveysturismi” olisi miljoo-
naluokan bisnes.

-Kylla tdssa vield hyvin alkutekijoissa
ollaan. Téma on ollut tolkuton urakka, mutta
iloksemme tuloksia on jo ndkyvissa.

Vienti ei Docrateen alkuvaiheissa ollut
térkein tavoite - jo siksikin, ettd pelkastaan
Suomessa uusia syOpatapauksia diagnosoi-
daan vuositasolla jo yli 30 000. Docrateen
maine kuitenkin kiri ulkomaille jo hyvin pian
toiminnan kdynnistyttyd: hoitoon paasee
nopeasti ja tarjolla on hoitoja, joita ei muualta
saa. Ulkomaalaisten potilaiden maard on talla
hetkelld noin neljdnnes, heistda 80 prosenttia
tulee Vengjalta.

-Kaiken kaikkiaan meilld on kdynyt poti-
laita jo yli 40:sta maasta, Schalin mainitsee.

Kansainviélistyminen aloitettiin varovaisen
systemaattisesti. Prosesseja, myyntid ja mark-
kinointia on hiottu tiiviind kokonaisuutena.
Tunnusteluvaiheessa suurta roolia ovat nay-
telleet suurldhetystot ja Finpron Finland Care
-ohjelma on toiminut suomalaisen terveys-
palvelusektorin brandin rakentajana.

-Esimerkiksi Vendjdlla olemme kayneet
useaan otteeseen Pietarissa ja Moskovassa
tapaamassa ladkareitd. Olemme kehitta-
neet vendjan Kkielisia materiaalejamme ja
nettisivuja, osallistuneet |daketieteellisiin
konferensseihin ja tehneet paljon yhteis-
tyota paikallisten klinikoiden kanssa. Vendja-
tiimiimme kuuluu kolme hoitajaa, kaksi laaka-
rid, markkinoinnin ja kansainvalisten asioiden
koordinoijat’, Schalin luettelee.

-Niin ja koko henkilskuntamme on aloit-
tanut vendjan kielen opinnot, jotta osaamme
ainakin kielen perusteet.

Docrateessa taidetaan kaikkiaan yhta-
toista kieltd. Schalin puhuu niista kuutta.

Alaa pitkdan seurannut Aho on huomannut,
etta terveysbisnestd yhdistava tekija on kon-
solidoituminen: kenttd muuttuu ja keskittyy
ja sitd kautta kilpailu kiristyy. Vakuutusyhti-
oiden ja padomasijoittajien osuus omistajina
on niin ikdan kasvanut viimeisten vuosien
aikana.

-Sen sijaan yhteiskunnallisella tasolla

SOTE-uudistus antaa edelleen odottaa, Aho
huokaa.

Samaan hengenvetoon hdn antaa palau-
tetta suomalaiselle verorakenteelle sukupol-
venvaihdosten yhteydessa.

-On harmi, ettéd verotus ohjaa liiketoimin-
taa ja omistajuutta, toisin kuin esimerkiksi
Ruotsissa.

Aho kuitenkin naurahtaa perdan, etta
heiddn tapauksessaan perheyrittdjyyden
vahvuus ja heikkous on, ettd he rakastuvat
yhtidihinsa.

-Mutta ehka se kertoo jotakin sitoutumi-
sen asteesta. Vakavasti ottaen perheyrittdjyys
tarkoittaa edelleen kasvollista omistajuutta.
Uskon, ettd varsinkin rekrytoinnissa silla on
merkitystd, Aho pohtii.

Omistajana hénelle on térkedd, ettd omis-
tajuus pysyy kotimaassa. Docrateen omista-
jien joukossa on perustajien lisaksi suomalai-
sia yrittajia, yrityksia seka yksityishenkil®ita.
My6s Schalin uskoo, ettd Docrateen toiminta-
edellytys on juuri perheyrittdjyys.

-Pitkdjanteinen toiminta ja paatoksenteko
vailla kvartaalitaloudelle tyypillista pika-
voittojen ajattelua sopivat télle alalla. Se luo
uskoa jatkuvuudelle niin asiakkaiden, yhteis-
ty6kumppaneiden kuin tydntekijoiden nako-
kulmasta.

Perheyrittdjyys juontaa Ahon perheessa
vuoteen 1966, jolloin perheen isd, ldakari
Juhani Aho perusti Helsingin Ladkarikeskuk-
sen. Yritystoiminta laajeni 80-luvulla, jolloin
mukaan tulivat Rukakeskus sekd Yhtyneet
Laboratoriot. Itsendisind vuoteen 2005 asti
toimineet yritykset yhtiditettiin vuonna 2005
ja syntyi Aho Group.

-Pddpaino on terveydenhuolto-sektorilla.
Aavalla on parikymmentd toimipistetta
ympari Suomea, sairaala sekd useita osak-
kuusyrityksid, kuten Pikkujatti ja Docrates,
Aho selvittda.

Ahon perheen viisi sisarusta ovat jaka-
neet vastuualueet keskenddn sopuisasti.
Sisaruksista vanhin, Kari-Jussi Aho on Ruka-
Pyhdn hallituksen puheenjohtaja, Annakaija
Lappalainen gynekologian vastuuldakari
Ladkarikeskus Aavassa; Ruka-Pyhan toimitus-
johtaja Mia Porkkala Idhti vuoden sapattiva-
paalle ja vetovastuuseen siirtyi viime vuoden
lopulla sisaruksista nuorin Ville Aho. Antti
Aho on toiminut Ladkarikeskus Aavassa halli-
tuksen puheenjohtajana tai toimitusjohta-
jana vuodesta 2000 lahtien.

-Meilld tapahtui veretdon sukupolvenvaih-
dos. Mindkin olen edelleen vapaa-aikanani
tervetullut Rukalle tai Pyhdlle, Aho naurahtaa.
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PK-sektori nostaa Suomen
suosta

Suomen talous rampii syvdssa suossa jo kolmatta vuotta. Yhteiskunnassa puhutaan kuukaudesta
toiseen tyollisyydestd ja kasvusta, joka pitdisi aikaansaada. Samaan aikaan valtiovalta sadstaa naen-
ndisesti siirtamalld munia korista toiseen, pelaamalla nollasummapelia ja vield kerran nostamalla
veroja. Laskentatoimen logiikan mukaan kasvua saadaan aikaan kun tulot kddntyvat menoja suu-
remmiksi. 1990-laman taittamiseksi purettiin julkisen sektorin roolia yksityistamalla esimerkiksi pal-
veluja. Néin julkisen sektorin roolista siirtyi laajoja osia pk-yritysten hoidettavaksi.

Ratkaisun avain I6ytyy edelleen pk-yrityksistd. Kansainvaliset tutkimukset osoittavat ettd pk-yri-
tykset toimivat tukalassa taloustilanteessa kasvun promoottoreina. Tama patee erityisesti Suomessa,
jossa pk-yritykset muodostavat ldhes 98 % koko yrityskannasta. Tutkimusryhmamme kerdsi vuonna
2008 rahoituskriisin aikaan kyselytutkimuksella aineiston pk-yritysten omistus- ja hallintorakenteista
sekd rahoituksen hankintaan ja talousosaamiseen liittyvista kysymyksistd. Tutkimuksemme tavoit-
teena on ollut selvittaa, yrityksen sisdisida omistus- ja hallintorakenteita sekd muita sisdisid voimate-
kijoitd, joiden avulla yrityksen selvidvat taloushaasteista ja pysyvat kasvun ja kannattavuuden uralla.

Useat kansainvaliset tutkimukset osoittavat, ettd perheyritykset ovat keskimaarin verrokkiryh-
midan kannattavampia ja/tai tuottavampia. Tutkimuksemme mukaan ndin on myds suomalaisten
pk — yritysten joukossa. Tutkimuksemme osoittaa, ettd erityisen kannattavia ovat ne perheyritykset,
joiden toimitusjohtajana toimii perheenjdsen. Toimitusjohtajaperheenjdsenen positiivinen aura kui-
tenkin heikkenee perheyrityksen periytyessa seuraaville sukupolville.

Tutkimuksessamme myds verrattiin perheyrityksid, joissa perhe toimi vain omistajana (FIO-
yritykset) vs. perheyritykset joissa johtotehtévissa toimi perheenjdsenia (FIMO - yritykset). Tulokset
osoittivat, ettd ne perheyritykset, joissa perheenjdsenia toimi myds johtotehtavissa, olivat selvasti
muita yritysjoukkoja kannattavampia. Tama kertoo FIMO-yritysten tehokkaasta toiminnasta omis-
taja/johtaja roolien ollessa samat. Tulos kertoo kuitenkin my®ds siitd, etta perheyrityksissa omistajan
aktiivinen lasnédolo kannustaa toimimaan saman tavoitteen eteen. Tulokset osoittavat myds, ettd ne
yritykset, jotka eivat olleet perheyrityksid, mutta joissa toimi omistaja-yrittdja aktiivisesti johtotehta-
viss, olivat liki yhta kannattavia kuin FIMO-yritykset.

Suomessa on aktiivinen ja laaja pk-yrityssektori, josta perheyritykset muodostavat ison osan.
Tutkimustuloksemme kannustavat yhteiskuntaa hakemaan télla hetkelld voimakkaasti kasvua tuke-
malla yrittdjyyttd, ja kannustamalla esimerkiksi yrityksid perheyritysmadiseen sitoutuneeseen toimin-
taan, sekd mahdollistamalla sitoutuneen, jo olemassa olevan toiminnan jatkumisen.

Tueksi riittaisi jo sekin, ettd yhteiskunta tunnustaisi yritysten ja pk-yritysten olevan kansantalou-
den ainoa peruskallio. lIman yrityksid ja pk-yrityksia ei ole olemassa yhtdkaan maksettua veroeuroa,
ei yritysveroja eikd henkilokohtaisia veroja. Laman keskelld auttava kasi pk-yrityksille esimerkiksi
tukirahoituksena projektien vdlissa olisi enemman kuin tarpeen. Esimerkiksi pankkien kannattaisi
aktiivisemmin kerata rahoituskonsortioita ja jakaa yrityksen rahoittamisen riskida ennemminkin kuin
lopettaa lypsavan lehmdan ruokkiminen. Myds tydllistdamisen erimuotoiset kannustimet tukisivat
uuden nousun syntya.

Minna Martikainen
laskentatoimen professori, Hanken
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Omasairaala hoivaa
mestarin ottein

Hoidamme mestarillisesti kuntoon olkapaan, ranteen, lonkan,
polven ja nilkan tapaturmat viikon jokaisena paivana.

Soita 010 2578 100
tai varaa aika netissa
omasairaala.fi

Ladkareiden vastaanotot ja tapaturmapadivystys
Arkisin klo 08.00-22.00, viikonloppuisin klo 11.00-17.00

Kun vahinko sattuu...

12,

Laakarin vastaanotto,
kuvantaminen ja
hoitosuositus jopa
samalla kaynnilla.

Varmistamme
toimintakyvyn
palautumisen ja
téihin paluun rivakasti.

Omasairaala Oy
Puutarhurinkuja 2
00300 Helsinki
www.omasairaala.fi

sairaala

Omasairaala on
e Pohjola Vakuutuksen
omistama ortopedinen
yksityissairaala, joka
palvelee myos kaikkien
muiden vakuutusyhtididen
asiakkaita.
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ASIA MIELESSA.

ASIAKKAAMME MENESTYMINEN.

Olemme oikea kumppani asiakkaille, jotka tarvitsevat laadukasta
markkinointia paikallisesti, valtakunnallisesti tai kansainvalisesti.
Palvelutarjontamme: brandistrategiat, markkinoinnin ja mainonnan
suunnittelu & tuotanto, pakkaussuunnittelu, asiakkuusmarkkinointi,
digitaaliset toimenpiteet. Olemme osa Salomaa Groupia.

adsek.fi

af s

Elinkeinoministeri Jan Vapaavuori

KUN KVARTAALI ON

Vierasnappis

NELJANNESVUOSISADAN MITTAINEN

Perheyritykset ovat lapi historian ymmartaneet Oy Suomi
Ab:n ja suomalaisten yritysten menestyksen olevan laa-
jemminkin sidottuja toisiinsa. Yha tdndkin pdivana suo-
malaiset perheyritykset tunnetaan aktiivisina isdnmaan
rakentajina muun muassa tyoeldman parhaiden kaytan-
téjen luojina.

Perheyrityksissa kysymys harvoin on pelkasta bisneksesta,
vaikka se luonnollisesti keskeisessa roolissa onkin. Talou-
dellisesti vaikeina aikoina vakaan ja vastuullisen omista-
juuden merkitys kasvaa entisestdan. Vastuullisuus merkit-
see sitoutumista yrityksen jatkuvuuteen ja kehittamiseen.
Nama ovat ominaisuuksia, jotka tekevdt perheyrityksista
usein myods kestdvampid toimintaymparistossa tapahtu-
ville muutoksille ja suhdannevaihteluille.

Sain kesélld, Turun telakan asioita hoitaessani, kunnian
tyoskennelld ldheisesti saksalaisen perheyhtié Meyer
Werftin kanssa. On ollut ilo huomata perheyritysten par-
haiden ominaispiirteiden olevan ylikansallisia. Meyer
Werftista Turun telakka sai parhaan mahdollisen - osaa-
van, arvostetun ja ennen kaikkea telakan pitkdjanteiseen
kehittdmiseen sitoutuneen teollisen omistajan.

Kuten monesti sanotaan, perheyritykselle kvartaali on
neljannesvuosisadan mittainen. Kansainvalinen talouden

turbulenssi on osoittanut, ettei kestdvaa liiketoimintaa
voi rakentaa kuplien ja pikavoittojen varaan. Jos rakentaa
menestystd pidemmalla aikavililla, ei voi oikaista oikeas-
taan mistdan, minkd voi myohemmin 16ytda edestaan.

My®&s elinkeinopolitiilkassamme on nyt aihetta pelata pit-
kda. Suomi on menettanyt merkittavasti asemiaan kilpai-
lukyvyssd 2000-luvun alusta asti, emmeka ole keskeisista
kilpailijamaistamme poiketen vieldkdaan saavuttaneet
finanssikriisia edeltanyttd BKT:n tasoa. On selvda, ettd
vanhoilla rakenteilla ja ideoilla emme endé voi menestya.
Uudistuminen on vélttdmatonta.

Meiltd paattdjilta on edellytettdva erityisesti sitd, etta
yksittdiset pddtokset vievdt Suomea samaan suuntaan.
Tassa ei ole viime vuosina parhaalla tavalla onnistuttu.
Vakaan pohjan uudistumiselle voimme rakentaa vain
pitkdjanteiselld talouspolitiikalla, joka turvautuu julkisen
talouden tervehdyttamiseen, kustannusmalttiin, riittaviin
osaamis- ja t&k -panoksiin sekd ihmisten ja yritysten kan-
nustimien madratietoiseen lisddmiseen.

Mallia paatoksentekoon on syyta ottaa perheyrityksilta.
Kun ndkdkulma on neljannesvuosisadan mittainen, on
asenteemme kohdallaan ja myds tulevat sukupolvet voi-
vat olla tdman paivan paatoksiin tyytyvaisia.
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Perheneuvosto
on viela harvinainen .
perheyrityksissa

TEKSTI: KRISTA ELO-PARSSINEN

Omistajaperheen yhteinen tahtotila ja keskinéainen
luottamus tuovat lisdarvoa yrityksen toimintaan.

Perhe omistajana on enemmadn kuin sen yksittdiset
jasenet. Tama vaatii perheen organisointia ja hallintaa.

PL kyseli kevaalla 2014 jaseniltaén heidan kokemuksi-
aan ja nakemyksidan perheneuvostoista ja perheen kasi-
kirjasta. Kyselyn toteutti Hankenin opiskelija, perheyritys
Sarlin Groupin jatkajapolveen kuuluva Erik Wikstrom
projektitydnaan.

Tutkimusten mukaan menestyvat perheyritykset
hallitsevat yrityksen lisdksi myos perhetta. Kysely heratti
pohtimaan, miten omistajaperheet ovat organisoitu-
neet.

Vastanneista yrityksistd vain 27 %:lla oli perheneu-
vosto ja vield harvemmalla (14 %) perheen kasikirja
maarittdamassa ja ohjaamassa perheen toimintaa omis-
tajana. Perheneuvostoa ei koettu ajankohtaiseksi, koska
omistajasuku oli vield pieni. Perheen kasikirjan korvasi
useimmissa tapauksissa osakassopimukset.

- Mielenkiintoista on, ettd kaikki kolmannessa
polvessa olevat perheyritykset joko harkitsevat perhe-
neuvoston perustamista tai niissd jo on sellainen, toteaa
Erik Wikstrom.

Ne perheyritykset, joilla oli perheneuvosto, kokivat
sen edistdvan perheen yhtendisyyttd ja sukupolven-
vaihdosta sekd auttavan omistajien tahtotilan selvitta-
misessd. Perheneuvoston tarkeimmat tehtavat olivatkin
omistajatahtotilan muodostaminen, perheen ja yrityk-
sen vidlisen yhteyden kehittdaminen ja perheen jasenten
tapaamisten jarjestaminen.

Perheneuvoston toiminnan haasteiksi koettiin tavoit-
teiden laatiminen, viestintd, sitoutuminen ja roolijako.

Perheneuvosto koostui yleensd 6-9 jasenestd, joiden
valintaan vaikuttivat eniten sukuhaara, sukupolvi ja
motivaatio. Vastanneilla perheyrityksilla oli kokemusta
perheneuvostosta alle 5:std vuodesta yli 15:een vuoteen.
Neuvosto kokoontui keskimaarin 3-5 krt.

Yli puolella perheyrityksista ei ole yhteistyotd muiden

perheneuvostojen kesken. Yhteistyotd ja kokemusten
vaihtoa haluttiinkin edistdd perheyritysten valilla, esim.
erilaisilla seminaareilla ja kahdenkeskisillad vierailuilla.

Vastanneista yrityksista 11 oli laatinut perheen kasi-
kirjan, jonka tekemisessd oli ollut mukana perheen
jasenia eri rooleissa, mm. omistajina ja operatiivisessa
vastuussa olevina. Kaikissa muissa paitsi yhdessa yrityk-
sessa kasikirjan tekemisessa oli ollut mukana myos
perheen ulkopuolinen asiantuntija.

Kasikirjan laatimisen motiivina on erityisesti ollut
perheen ja yrityksen suhteen selkeyttaminen, konfliktien
vélttdminen ja perheen yhtendisyyden edistéminen. Sen
nahtiin myos lisddvan oikeudenmukaisuuden tunnetta
ja edistavan keskustelua perheen jasenten kesken.

Perheen kasikirjan tekeminen kannattaa aloittaa
silloin, kun asiat ovat vield hyvin. Sen tekeminen on
huomattavasti vaikeampaa, jos perheessé on jo erimie-
lisyyksia.

PL:n tekemdssa Perheneuvosto-tyokirjassa kasikirjan
sisdlto on jaettu viiteen teemaan: identiteetti, omistami-
nen, perheen hallinta, perheen jasen yrityksessa ja suku-
polvenvaihdos. Kyselyyn vastanneiden kaikkien omis-
tajaperheiden kasikirjoissa madriteltiin arvot, perheen
jadsenen valintaprosessi yritykseen, seuraajapolven
valmennus ja perheyrityksestd irtautuminen.

Melkein kaikissa kasikirjoissa oli myds linjattu perhe-
neuvoston toimintaa, omistamisen visiota ja missiota,
osingonjakopolitiikkaa, kriteereja perheen jdsenen
toimiselle yrityksessa seka sukupolvenvaihdosta. Vahi-
ten késikirjoissa oli otettu kantaa konfliktien ratkaisuun,
hyvantekevaisyyteen sekd perheen jasenen yrityksessa
tyoskentelyn arviointiin ja eldkkeelle jaamiseen.

Kyselyyn vastasi 85 perheyritystd, joista 2/3 oli
pk-yrityksid. 80 % yrityksista johdossa oli toinen tai sita
vanhempi sukupolvi.
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Julkaisut ovat PL Perheyrityspalvelut Oy:n tuottamia.
Julkaisujen hinta on 10€ + alv.
Lisétietoa ja tilaukset jasenpalvelu@perheyritys.fi.

Asiantuntijapalveluja
mutkattomasti ja vankalla
kokemuksella

Tarjoamme tilintarkastuksen
ja taloushallinnon asiantuntija-
palveluja mutkattomasti ja
vankalla kokemuksella.

Olemme mukana huolehtimassa
yrityksesi lakisddteisten velvoit-
teiden tayttymisesta ja lisaksi
tarjoamme liiketoimintaa ja

hallintoa tukevia palveluja.

Palveluvalikoimaamme kuuluvat
kaikki yrityksen perustamiseen ja
taloushallintoon liittyvit palvelut
myo0s Virossa.

1

WWW.TUOKKO.FI

Helsinki | Lappeenranta
Tampere | Turku | Oulu | Tallinna




CapMan — Kokenut kasvukumppani

CapMan kuuluu Pohjoismaiden ja Vendjan johtaviin
paaomasijoittajiin. Jo 25 vuoden ajan CapMan on ollut
mukana kehittdmassa useita yrityksia luomalla niille
pysyvaa lisdarvoa kasvun, kannattavuuden parantamisen
ja strategisen aseman vahvistamisen kautta.

CapMan
DEyears

Helsinki | Stockholm | Oslo | Moscow | Luxembourg www.capman.com

www.pwc.fi/perheyrityspalvelut

Yrittdjien tukena
jo 60 vuotta

Toukokuussa 2014 tuli kuluneeksi 60 vuotta siitd, kun PwC:n edeltdja,
tilintarkastustoimisto Salmi & Virkkunen perustettiin. Tdnd aikana kahden

pwec

miehen yrityksestd on kasvanut yksi alansa suurimmista toimijoista Suomessa,
ja palvelutarjonta laajentunut tilintarkastuksesta liikkeenjohdon konsultointiin,
yritysjdrjestelyihin, verotukseen sekd varmennukseen liittyviin palveluihin.
Lue lisda 60-vuotisesta taipaleestamme osoitteessa www.pwec.fi/60

Vaitokse

Perheyrittajyys’kiinnostaa

vaitosten aihéena

Jyvaskylan yliopistosta valmistui viime kesana kaksi
perheyrittdjyytta kasittelevaa vaitdstutkimusta.

PERHEYRITTAJAT ARVOSTAVAT
VAPAUTTAJATYOTA

FL Tuija Tolonen-
Kytolan vditostut-
kimus “Tyén eetos,
vapaus,  onnellisuus:
perheyrittdjien  arvo-
jen kuvauksen raken-
tuminen erdiden
suomalaisten  lehtien
reportaaseissa”  kasit-
telee perheyrittdjien
arvoja ja teemoja
neljan erilaisen leh-
den - Tekniikka ja
talous, Talouseldama,
Keskipohjanmaa ja
Vauva-lehti - reportaa-
siteksteissd. Tutkimus-
aineisto on keratty
vuosien  1998-2013
aikana. Tutkimuskoh-
teena on yrittdjyys, yhteiskunnallisen arvokeskustelun
tarve sekd median valta ja vastuu arvojen ohjaajana.

Tutkimusaineiston lehtireportaaseissa perheyritta-
jien tyd nayttaytyy fyysisesti ja psyykkisesti vaativana,
mutta myos eldmddn runsaasti sisaltdd tuovana osa-
alueena. Tyd merkitsee perheyrittdjille muutakin kuin
perusturvaa ja taloudellista toimeentuloa ja on tutki-
muksessa mukana olleissa lehtireportaaseissa perhe-
yrittdjille eldméntapa. Pyrkimys jatkaa suvun perin-
teitd sekd ottaa huomioon perheen ja muun ldhipiirin
tarpeet tuodaan reportaaseissa esille yrittdjien arvova-
lintoja ja eldmanratkaisuja maarittavina taustatekijoina.

Viditostutkimuksen  perusteella  lehtireportaasit
kuvaavat perheyrittdjien arvot perhe- ja sukukeskei-
siksi, perinteita vaaliviksi, terveytta ja henkilokohtaista
hyvinvointia korostaviksi. Hyvien ja perinteisten arvojen
merkitys korostuu yrittdjien arvomaailmassa. Maaraava
tekija yrittajien onnellisuuden rakentumisessa nayttaisi
tutkijan mukaan jutuissa olevan "Olen oman onneni
seppa”-asenne elamaan.

Vaitoskirja on ilmestynyt verkkojulkaisuna http://
urn.fi/URN:ISBN:978-951-39-5735-3
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RAHAA, VALTAA JA
RAKKAUTTA

TTM Anita Saarelainen tutki vaitoskirjassaan "Rahan, vallan ja
rakkauden kolmiodraama. Perheyrittdjyys, omistajuus ja vallan-
kdytto televisiodraamasarjassa Puhtaat valkeat lakanat” yrittajaku-
vaa ja yrittdjyytta suositussa tv-draamasarjassa.

Perheyrityksen  kolmen ympyrdn mallissa liiketoiminta,
omistus ja perhe limittyvat toisiinsa. Raha, valta ja rakkaus ovat
puolestaan draaman ikuisia teemoja, jotka ovat ldsnda myos
perheyrityksessa. Fiktiivista perheyritystd ja perheyrittdjyytta
analysoitiin  tutkimuksessa yrittdjyyden ja perheyrittdjyyden
teorioiden valossa.

Tutkitusta tv-draamasta 10ytyi erilaisia yrittajatyyppeja. Yrit-
tajyys voitiin ndhdé eldmantapana, asemana, pelina tai velvolli-
suutena. Yrittdjista [0ytyi ihanteellinen yrittdja, liikemies ja peluri,
velvollisuudentuntoinen jatkaja, kauppias ja taustavaikuttaja
sekd sisdinen yrittdjd. Perheen vaikutus yritykseen nakyi seka
resurssina ettd toisaalta ristiriitoina. Yritys ja tyd menivét usein
perheen edelle ja perheen etu yksilon oman edun edelle, jolloin
voidaan puhua kolmiodraamasta.

Raha, valta ja rakkaus ndkyivat tv-sarjassa vastuullisuutena
sekd maineesta ja tuloksesta huolehtimisena, jotka yhdessa
turvaavat perheyrityksen jatkuvuuden. Perheenjdsenen nékokul-
masta kyseessa on sitoutuminen perheeseen ja perheyritykseen.
Jos perheyrityksen arvoista ei pidetd huolta, voi syntya konflik-
teja, jotka voivat johtaa saneluun, ahneuteen tai nepotismiin.

Yhdistamallad perheyrityk-
sen systeemimalli, perheyri-
tystutkimuksen viimeaikaiset
tulokset, draaman antamat
virikkeet ja tutkijan omat
kokemukset tutkimuksessa
luotiin perheyrittdjyyden
tahtimalli. Mallissa yhdistyvat
yrityksen tarpeet jatkuvuu-
den ja perheen arvot sitoutu-
misen kautta.

Vaitoskirja on julkaistu
sarjassa Jyvaskyld Studies
in Business and Economics
numerona 149, ISSN 1457-
1986, ISBN  978-951-39-
5736-0 (nid.), ISBN 978-951-
39-5737-7 (PDF).
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Paaomasioittaja - Ynttajen sparraaa

Taloustoimittajana olen saanut tavata paljon menes-
tyneitd yrittdjia. He ovat usein palavasieluisia ja tyol-
leen omistautuneita visionddreja, joiden visiot kas-
sakone on todistanut oikeaksi. He tuntevat alan ja
yrityksen. He tietdvat, mitd he tekevat.

Padomasijoittajalle yrittdjavetoisen yrityksen hal-
tuunotto voi olla vaikeaa. Erityisen vaikeaa se voi
olla, kun yritys on menestynyt ja

yrittdja jaa ostettuun yritykseen.

Silloin usein herdd kysymyksia

siitd, miksi uusi omistaja muut-

taa jotain, mikd on tdhdn asti

toiminut niin hyvin.

Tata tietylld tavalla luontaista

ristiriitaa ei pida peldstya. Se on

arvokas voimavara. Uuden ja

vanhan kohtaamisessa syntyy

aina jannitteita, mutta jannitteet ovat energiaa. Kun
yrittaja ja padaomasijoittaja osaavat sparrata toisiaan,
tuo energia auttaa yritysta kehittymaan. Parhaimmil-
laan erilaiset persoonat tdydentavat toisiaan ja luovat
uutta.

Sparraamisessa tarkedd on kumppanin osaamisen
arvostaminen. Yksi on osannut luoda menestyvdn
yrityksen, toinen osaa auttaa yritysta ottamaan seu-
raavan askeleen. Yksi tuntee yrityksen kaikki "liikku-
vat osat” ja jokaisen tydntekijan, toisella on koke-

musta kymmenien yritysten nopeasta muodon tai
suunnan muutoksesta.

CapManin kokemukset vahvojen yrittdjapersoonien

kanssa toimimisesta ovat ldhes poikkeuksetta hyvia.

Kun yrittdja on henkisesti valmis muutokseen, han

harvoin katuu paatostdaan. Luopumisentuskaa toki

esiintyy, mutta olisihan se ihme, jos yrittdja noin vain
antaisi eldmantyonsa toisiin
kasiin. Taydesta vallasta ja
vastuusta luopuminen on iso
muutos.

Tokmannin luoja  Kyosti

Kakkonen kertoo avoimesti

kipuilustaan padomasi-

joittajan kanssa CapManin

25-vuotisjuhlakirjassa. Kun

useista halpakauppaket-
juista synnytettiin uutta Tokmannia, Kakkonen oli
monesti eri mieltd padomasijoittajien kanssa. Cap-
Manin kelkkaan lahtemistd han ei kuitenkaan kadu.
llman padomasijoitusyhtiotdkin han olisi epdilematta
pystynyt kasvattamaan Tokmannia, mutta ei yhta
nopeasti eikd yhta paljon.

"Oli parempi omistaa neljasosa yli 600 miljoonan
euron bisneksestd kuin omistaa kokonaan alle 60 mil-
joonan bisnes.” Niin Kakkonen kiteytti yhteisen taipa-
leensa CapManin kanssa.

MARKO EROLA
Toimittaja-tietokirjailija, jonka teos "Jos
se firma olis mun - tarinoita yrittdjista ja
CapManista” ilmestyi 2014
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Liketoimet konsermiyntioiden kesken
— onko hinnorttelulla vala”

Mika tekee siirtohinnoittelusta niin vaikeaa ja miksi
ldhes jokainen tarkastettu yhtid joutuu siirtohinta-
oikaisun kohteeksi? Siirtohinnoittelun ldhtokohta
on hyvin yksinkertainen: kaikki konserniyhtididen
véliset liiketoimet on hinnoiteltava markkinaehtoi-
sesti — niin kuin riippumattomat yritykset olisivat sen
tehneet.

Siirtohinnoittelumallin on aina seurattava liiketoi-
mintaa ja operatiivista mallia. Hinnoittelun tulee
ottaa huomioon kuka tekee liiketoimintaan liittyvat
paatokset ja kantaa riskit.

Olennaista on myds se,

missd  konserniyhtitssa

luodaan  liiketoiminnan

kannalta merkittavaa

arvoa ja missa syntyy ja

omistetaan  aineetonta

omaisuutta. Voitot seu-

raavat paatoksentekijoita,

riskien kantajia ja ainee-

tonta omaisuutta myos

sisdisten lilketoimien hinnoittelussa.

Siirtohinnoittelun haasteena on “istuttaa” liiketoimet
OECD:n madarittelemiin hinnoittelumenetelmiin ja
|oytaa vertailutietoa tukemaan valittua hinnoittelu-
mallia. Lisdksi operatiiviseen toimintaan liittyva paa-
toksenteko verrattuna omistajanohjaukseen ja kont-
rollointiin on epdselvad, ja talla kokonaisuudella on
merkittava vaikutus liiketoimien hinnoitteluun.

Suomessa siirtohintatarkastukset ovat p&attyneet
yleensa siirtohintaoikaisuun ja lahes aina on maaratty
my®ds veronkorotus. Korkein hallinto-oikeus (KHO) otti
kantaa veronkorotuksen madraamiseen tilanteessa,
jossa yhti6 oli pyrkinyt selvittamaan liikketoimen kay-
paa hintaa teettamalld ulkopuolisella asiantuntijalla
analyyseja markkinaehtoisesta hinnasta. Yhtio oli
ndin osoittanut, ettd se oli hinnoittelua maaritelles-
sdan tehnyt parhaansa perustellakseen hinnoittelun
markkinaehtoisuutta. Lopputuloksena yhtion vero-
tettavaa tuloa oikaistiin, mutta veronkorotukset (yli
600 000 eur) poistettiin.
KHO:n mukaan tulkinnan-
varaisissa tilanteissa yritys
ei ole menetellyt torkedn
huolimattomasti, jos se
on vilpittdmdssa mielessa
ja kohtuullisin ponniste-
luin pyrkinyt markkinaeh-
toiseen lopputulokseen.

Siirtohinnoittelu ja mark-
kinaehtoinen hinta eivét ole eksaktia tiedetta - joskus
joku on véittanyt sen olevan jopa taidetta. Eri maiden
veroviranomaiset myos tulkitsevat tilannetta omasta
nakokulmastaan. Paras suoja tarkastusta varten on
miettid hinnoitteluperiaatteet etukdteen ja doku-
mentoida faktat, joilla hinnoittelua voi uskottavasti
puolustaa. Kun siirtohintatarkastus tulee, silla etta
on pyrkinyt analysoimaan liiketoimien hinnoittelua
ja dokumentoimaan sen, voi olla rahanarvoista valia.

SARITAKALO
sari.takalo@fi.pwc.com

Tax partner
PwC
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KANSALAISKERAYS
TALVISOTAMUISTOMERKILLE

Suomen tdyttdessa 100 vuotta Talvisodalle
rakennetaan muistomerkki Helsingin Kasar-
mintorille. Peruskivenmuuraus suoritetaan
ensi maaliskuussa, kun Talvisodan paattymi-

sesta tulee kuluneeksi 75 vuotta.

Muistomerkkikilpailun voittanut kuvanveis-
tdja Pekka Kauhasen teos nousee vuonna
2017 Kasarmintorille Suomen valtion, Hel-

singin kaupungin ja Talvisotayhdistyksen

yhteistyona. Teoksen rahoituksesta jokainen

vastaa kolmasosallaan. Valtio ja Helsinki

ovat jo osuutensa suorittaneet. Talvisotayh-

distys ry. kerda kansalaiskerdyksella oman

osuutensa. Kerdys on tuottanut jo 300 000

euroa. Viela tarvitaan noin 250 000 euroa.

Varainkeruusivuihin voi tutustua osoit-
teessa www.talvisodanmuisto.fi

COACHING KIINNOSTI PL:N
JASENIA

PL jérjesti syyskuun alussa yhdessa ICF (Inter-
national Coach Federation) Finland ry:n kanssa
coaching-iltapdivan, jossa perheyritysten edusta-
jat ja coachit verkostoituivat. Pdiva koostui asian
ytimessa olevista napakoista esityksista seka
konkreettisista coaching-maistiaisista.

Coaching on tavoitteellista dialogia, jossa keskity-
tddn coachattavan todellisuuteen. Se on systemaat-
tista ja kohdennettua kehittamista — oivaltamista

ja oppimista. Coachingin tavoitteena on lisata
luottamusta omiin voimavaroihin ja vahvuuksiin.

Coaching auttaa havaitsemaan uusia nakdkulmia ja
vaihtoehtoja sekd parantaa paatoksentekokykya ja
itseluottamusta. Tutkitusti se myds lisda tehok-
kuutta ja tuottavuutta. Lisdksi coaching edistaa
tiimityoskentelya ja tyotyytyvaisyytta.

Pdivan parhaimpana antina pidettiin kohtaamisia
ja hyvia keskusteluja. Osallistujien mielesta tarvetta
ja tarttumapintaa perheyrityksille ja coacheille on
jatkossakin.

oo oo

HYVAT EVAAT
ETEENPAIN

— yritysten kehittamispalvelut
ELY-keskuksissa

ELY-keskusten uudet palvelut
tarjoavat Suomen johtavien asian-
tuntijoiden apua seka raataloityja

ja kustannustehokkaita palveluita
pk-yrityksille, jotka haluavat kehittda
liiketoimintaansa, kasvaa, uudistua ja
kansainvalistya.

Yritysten kehittdmispalvelut sisal-
tavat nykytila-analyysin ja kehitta-
missuunnitelman, liilketoiminnan
konsultoinnin seka koulutusohjelmat
avainhenkildille. Yritys tayttaa ver-
kossa yrityksen kehittamiskartoituk-
sen, jonka perusteella ELY-keskuksen
asiantuntija auttaa yritysta eteen-
pdin sopivien kehittdmispalvelujen
pariin.

Lisdtietoa: www.yritystenkehittamis-
palvelut.fi
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Toimitusjohtaja:

Perustettu:
Toimiala:
Liikevaihto:
Henkilosto:
Omistajasuku:
Kotipaikka:

Toimitusjohtaja:

Perustettu:
Toimiala:
Liikevaihto:
Henkilosto:
Omistajasuku:
Kotipaikka:

Toimitusjohtaja:

U Sl
Perustettu: 1936
Toimiala: Elintarviketeollisuus
Liikevaihto: 60 Meur
Henkilosto: 300
Omistajasuku: Lundén
Kotipaikka: Turku

Hannu Lundén

1965

Laitureiden valmistus
2 Meur

15

Palotie

Vantaa

Kimmo Palotie

1964
Jatehuolto
4,5 Meur
40

Heino
Helsinki
Kim Heino

Perustettu: 1995 Perustettu:
Toimiala: Designvalaisimet Toimiala:
Liikevaihto: 5 Liikevaihto:
Henkil6sto: 7 Henkil6sto:
Omistajasuku: Juselius Omistajasuku:
Kotipaikka: Kauniainen Kotipaikka:

Toimitusjohtaja:

Tuula Jusélius

Toimitusjohtaja:

Perustettu: 1979 Perustettu:
Toimiala: Tukku- ja vahittdiskauppa  Toimiala:
Liikevaihto: 2,2 Meur Liikevaihto:
Henkilosto: 9 Henkilosto:
Omistajasuku: Kettunen Omistajasuku:
Kotipaikka: Vantaa Kotipaikka:

Toimitusjohtaja:

Yrjo Kettunen

Perustettu: 1992

Toimiala: Muoviteollisuus
Liikevaihto: 2,5 Meur
Henkilosto: 15
Omistajasuku: Saarinen
Kotipaikka: Riihimaki

Toimitusjohtaja:

Teemu Saarinen
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Toimitusjohtaja:

1987

Hunaja

3 Meur

3

Koivulehto
Helsinki

Kari Koivulehto

1960
Pdivittdistavarakauppa
11 Meur

55

Pyrhonen

Helsinki

Timo Pyrhénen

Venaga krisin keskella

Tata juttua kirjoitettaessa, syyskuun alussa, Ukrainan
kriisi on vield ratkaisematta ja ldnsimaat uhkailevat
Vendjaa uusilla pakotteilla. Vendjan talouden alamaki
alkoi jo ennen Ukrainan kriisid. Kasvun moottorina
aiemmin toiminut yksityisen kulutuksen kasvu on
hidastunut, kun eldkkeitd ja julkisen sektorin palk-
koja ei ole pystytty nostamaan entiseen tapaan 6ljyn
hinnan nousun pysahdyttya. Valtion rahahanojen
kiristyminen on painanut myos investointikysyntaa.
Ukrainan kriisin my6ta talouden

kasvuennusteita on laskettu edel-

leen, kun padomapako, kohonnut

korkotaso, heikko rupla ja yleinen

epdvarmuus ovat painaneet kulu-

tuskysyntaa ja investointeja.

Vendldiset yritykset ovat kuitenkin

raportoineet hyvida tuloksia toi-

selta vuosineljannekseltd. Syyna

on se, ettd noin puolet porssiyh-

tidistd on raaka-aineiden viejia,

jotka hyotyvat heikentyneesta

ruplasta samaan aikaan kun nii-

den myymien tuotteiden hinta
maailmanmarkkinoilla on pysynyt

vakaana. Myds kotimarkkinoilla toimivien yhtididen
ruplamaardiset tulokset ovat pysyneet kohtuullisina,
mm. ruokakauppaketjujen ansiosta. Ne eivdt ole
kovin riippuvaisia kulutuksen kasvusta, mutta hyo-
tyvdt kaupankaynnin siirtymisesta entistd enemman
moderneihin kauppaketjuihin joiden markkinaosuus
on vield alhainen.

Venildisten osakkeiden alennus kehittyvien markki-
noiden keskiarvoon on P/E-luvulla mitattuna levin-
nyt historiallisen suureksi, noin 60 %:iin. Mikali tassa
nakee mahdollisuuden sijoittaa Vendjalle, turvalli-
simpia kohteita ovat korkeaa osinkotuottoa tarjoavat
vientiyhtiot. Mielenkiintoisia mahdollisuuksia 10ytyy
my0s kotimarkkinayhtidistd, jotka toimivat sellaisilla
toimialoilla, jotka tarjoavat kasvumahdollisuuksia
myds aiempaa alhaisemman talouskasvun ymparis-
tossd. Taseen vahvuuteen
on syyta kiinnittdd huo-
miota tilanteessa, jossa
rahoituksen  saaminen
ulkomailta on entistd vai-
keampaa. Suhtaudumme
epdilevasti  valtio-omis-
teisiin  yhtidihin, joilla
saattaa nyt olla painetta
tehdd paatoksia entista-
kin enemman poliittisista
syistd. Esimerkiksi val-
tion energiayhtiét ovat
kdantaneet kriisin myota
katseensa Kiinaan, mutta
neuvotteluissa Kiina on
selvasti vahvemmassa asemassa. Venaldiset saat-
tavat tassa tilanteessa tehda sopimuksia jotka ovat
lisadntyvien vientiverojen ja tyollisyyden vuoksi kan-
nattavia valtion ndakokulmasta, mutta jotka saattavat
yhtion kannalta olla mittavien investointien ja alhai-
sen hinnoittelun vuoksi nettonykyarvoltaan jopa
negatiivisia.

JOUNI NISSINEN

jouni.nissinen@pohjola.fi

Salkunhoitaja
Pohjola Varainhoito
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FBN
INTERNATIONA

Tapahtuma kokoaa
perheyrittdjia yh-
n 50 eri maasta.

PERHEYRITYS
AAMIAINEN

SUKUPOLVEN-
VAIHDOS

- MITEN
SITOUTUA JAT-
KUVUUTEEN?
Helsinki

PERHEEN
ULKOPUOLISET
AVAINHENKILOT
Helsinki

SYYSKOKOUS JA
SEMINAARI
Crowne Plaza,

Helsinki

Museokadulla

pidettavan aamuti-
laisuuden isantana
Capman.

Paivassa keskustelua
sukupolvenvaih-
doksen pehmeista
ja kovista puolista,
mukana my®ds PL:n
strategisia yhteistyo-
kumppaneita.

Perheen ulkopuoli-
sille avainhenkildille
suunnatussa val-
mennuksessa jaetaan
kokemuksia mm. per-
heyrityksen johtami-
sesta asiantuntija-alus-
tukseen pohjautuen

Varaa paiva jo
kalenteriisi!

LISATIETOA: WWW.PERHEYRITYS.FI |

PL:n nexteille suun-

NEXT TRENDS nattu tapahtuma,

Noormarkku | jossa lasketaan pelol-
le hinta ja I6ydetdan

21

MARRASKUUTA

ominaisuuksia, jotka
tekevat yksilista ja
yrityksista tulevai-
suudenkestavia.

15

LOKAKUUTA

Museokadulla
PERHEYRITYS pidettavian aamuti-

AAMIAINEN | laisuuden isantana
Finnvera.

25

MARRASKUUTA

21

LOKAKUUTA

\ i |
1 5 PERHEYRITYS | Lehden teemana on
-LEHTI | Jjatkuvuus.
JOULUKUUTA
3 0

LOKAKUUTA

LISAARVOA | Valmennuksessa saat
HALLITUS- | mm. uusia nakokulmia
.. __.. | hallitustyon kehit-
TYOSTA tamiseen ja evaita
Helsinki | omistajien, hallituksen
ja johdon toimivaan
yhteistyohon.

15

TAMMIKUUTA

<04

MARRASKUUTA

! ! NEXT TALVI-
AKATEMIA
TAMMIKUUTA
Valmennus on
1 STRATEGINEN raataloity omistajille,
1 : ! JOHTAMINEN | hallituksen jasenille
Helsinki | ja operatiivisille joh-
- tajille, jotka haluavat
HELMIKUUTA syventaa liiketalou-

dellista osaamistaan.

ILMOITTAUTUMISET: ILMOITTAUDU@PERHEYRITYS.FI

TIETOA PERHEYRITYSTEN LIITOSTA

Perheyritysten liiton eldaméntehtdvand on edistaa
suomalaisten perheyritysten toimintaedellytyksia
ja vastuullista omistajuutta, erityisend tavoitteena yri-
tystoiminnan jatkuvuuden turvaaminen.

Perheyritysten liitto on suomalaisten perheyritysten
vuorovaikutusverkosto, edunvalvontaorganisaatio
sekd asiantuntija- ja valmennusjarjestd. Perheyritysten
liitossa muodostetaan perheyritysten tahtotila.

Liittoon kuuluu noin 420 jasenyritystd, joiden yhteenlaskettu liikevaihto on noin 31 miljardia euroa ja jotka tydllistavat liki 165 000 henkil6a.

Perheyritysten liitto

+ jarjestdaa seminaareja ja valmennusta

« valvoo jasenyritystensa etuja omistajuuskysy-
myksissa

« yllapitaa yhteyksia elinkeinoeldmaén jarjestéihin
ja muihin kotimaisiin ja kansainvalisiin yhteis-
tydorganisaatioihin

« edistda jasentensa vuorovaikutusta

+ edistaa perheyritystutkimusta

Perheyritysten liiton arvot

LUOTTAMUS

Liitossa jasenet voivat luottamuksella ja turvallisin mielin
jakaa kokemuksiaan perheyrittdjyydesta. Liitto myds antaa
luotettavaa tietoa perheyrityksistd. Luottamus on avoimen
kokemusten vaihdon perusedellytys.

AVOIMUUS

Avoimuudella tarkoitamme aktiivista ja avointa vuorovai-
kutusta jasenten valilla, mutta myds liiton suhdetta toimin-
taympadristoonsa. Perheyritykset ovat koko kansaa kosketta-
va asia.

PERHEKESKEISYYS

Liitto korostaa perheen arvoja ja yhteenkuuluvuuden tun-
netta. Perheyritysyhteisé koostuu omistajista, perheen jase-
nistd, sukulaisista, yrityksen johdosta, henkildstostd, yhteis-
ty6kumppaneista ja ystavista.

JATKUVUUS

Liitto pyrkii proaktiivisella toiminnallaan pitkdjanteisyyteen
ja jatkuvuuteen aivan kuten jasenyrityksensakin. Jatkuvuus
luo luottamusta my®s liiton ulkoisiin sidosryhmiin.

Perheyritysten liiton Facebookissa julkaistaan
kaikki liiton ajankohtaiset tiedotteet ja lausunnot.
My®ds Perheyritys -lehti I6ytyy sivuilla. Kdythan
tykkaamassa PL:n Facebook-sivusta!




SUOMALAINEN

www.perheyritys.fi/perhe

Olkaamme ylpeasti suomalaisia perheyrityksia.

Broman Group ja Motonet sen keksi, jatketaan me kaikki sita — kerrotaan se
asiakkaillemme, henkilostollemme ja muille sidosryhmillemme. Me olemme
suomalainen perheyritys! Luodaan yhdessa sanojen sisallbsta arvo, johon halutaan
kuulua. Pyyda merkki kayttodsi verkkosivujemme kautta: www.perheyritys.fi/perhe.
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