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Kauppaseuran tilauudistus
Tilojen muutos on onnistunut toiminnallisesti ja 
sisustuksellisesti.

Vuoden mittainen urakka
Kaupungin tyylikkäimmät klubitilat herättävät kiinnostusta 
ja uusia jäseniä on pyrkimässä ennätysmäisesti.

Sadan lehden mies
Risto Arvola on ansainnut suuret kiitokset pitkäaikaisesta
ja monipuolisesta työstään.

Kauppaseuran ravintola Clava
Petri Kerkkänen: ”Koen olevani yhtä paljon kokki kuin
gastronomi.”

Toimiva saunaosasto
Jäsenten uusi saunatila on löytänyt käyttäjiään.

Tampere, kaivos- ja maarakennus-
teknologioiden johtava osaamis-
keskus maailmassa

Tampere – kiistattoman 
vetovoimainen kaupunki
Tampere on ykkössijalla Suomen kymmenen suurimman 
kaupungin joukossa sekä vetovoimassa että maineessa.

Minä tarjoan – sinä maksat

Puhutaan asiakaskokemuksesta
Asiakaskokemus on paljon muutakin kuin kahvi ja pulla.

Digitaalinen kaupankäynti: 
kaupan vallasta asiakkaan valtaan 
Kaupan neljättä suurta murrosta eletään parhaillaan.
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Hyvät herrat,
edellisen lehtemme ilmestymisestä on vieräh-
tänyt aikaa poikkeuksellisen paljon. Olemme 
eläneet poikkeusolosuhteissa runsaan vuoden 
ajan enkä ryhdy arvailemaan paluun ajankoh-
taa entiseen. Kaikesta huolimatta tämä koet-
telemus on tuonut hyviäkin asioita tullessaan. 
Asioita on mietitty uusiksi ja toimintatapoja 
muutettu hyvin radikaalisti. 

Kuten olette huomanneet, on myös 

Kauppaseurassa tapahtunut 

muutoksia ja uudistuksia. Vaikka muutos 
lähti liikkeelle nopeasti ja osin kiireelläkin on 
ajatus seuran toiminnan kehittämisestä ollut 
esillä jo jonkin aikaa. Pandemian aiheuttamat 
muutokset ravintola-alan toimintaan toivat 
suunnitelmiin vauhtia. 
Vuokrasopimus päättyi Noho Oyj:n ja Kaup-

paseuran välillä viime keväänä, uusi vuokrasopimus neuvoteltiin uudelta pohjalta huomioiden 
koko kiinteistön asumismukavuus ja kehityshankkeet.  Positiivinen muutos koko kiinteistölle oli 
yökerhon vaihtuminen ruokaravintolaksi. Muutos poisti yökerhon aiheuttamat melu- ja ympäris-
töhaitat.  
Samalla voitiin päivittää Kauppaseuran tilat entisen yökerhon tilalle toiseen kerrokseen. Toisen 
kerroksen tila on katutasoa vaikeampi vuokrattava, joten oli luonnollista sijoittaa omat tilat sinne. 
Vaikka seuramme jäsenmäärä on ollut koko ajan kasvussa, ei toiminta enää vastannut täysin ny-
kypäivän tarpeita ja ajatuksia. Jotta seuran toimintaa voidaan kehittää ja uudistaa pitää puitteiden 
mahdollistaa muutos. Varsinkin nuoremmilta jäseniltä tulleen palautteen perusteella tilauudistus 
tuli seuran tulevaisuuden kannalta viime hetkellä. Tilojen remontointi lienee seuran historiassa 
kiinteistön rakentamisen jälkeen suurimpia taloudellisia ponnistuksia. Kiinteistöä jouduttiin 
korjaamaan hyvinkin perusteellisesti kertyneen korjausvelan vuoksi. 

Kauppaseura ja sen toiminta lähtee jäsenistä. Ilokseni olen huomannut, että uusia ja nuoria 
jäseniä on ilmaantunut mukaan kehittämään toimintaa tämän päivän tarpeet huomioiden.  Aina 
löytyy tilaa uusille tekijöille ja ajatuksille, joten rohkeasti mukaan. 
Toimivat harrastekerhot ovat mainiota paikkoja tutustua jäsenistöön. Tämän lisäksi uudet tilat 
mahdollistavat entistä paremmin liike-elämään liittyvät esitelmät, esittely- ja keskustelutilaisuu-
det. Mielestäni toiminnan ideoinnin lähtiessä jäseniltä saavutetaan kaikkia palveleva ja monipuo-
linen Kauppaseura.
Pidetään edelleen mielessä perinteikäs huoneentaulu toiminnastamme. Kauppaseuran tarkoitus 
on liittää yhteen kaupasta, teollisuudesta ja yhteiskunnallisista asioista kiinnostuneita henkilöitä. 
Ja mainittakoon vielä loppuun, unohtamatta kuitenkaan virkistäviä huvituksia.  Kauppaseu-
rassa yhdessä tekemisen perinne on vahva ja vanha. Seuran perustajat jo vuonna 1886 totesivat 
kaupanteon olevan tuottoisampaa yhteistyön merkeissä. Kysymys oli jo silloin verkostoitumisesta, 
vaikka sana lienee keksitty paljon myöhemmin. Reilusti yli tuhannen jäsenen Kauppaseura tarjoaa 
mahdollisuuden verkostoitumiseen ja samalla myös keskusteluun yhteiskuntaa koskevista asioista.

Hyvää kesää kaikille

Teuvo Vastamäki
johtokunnan puheenjohtaja
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Kauppaseuran
tilauudistus

Lähtökohta

Kiinteistö, jossa Kauppaseuran tilat 

sijaitsevat on valmistunut vuonna 1956. 
KOY Kauppaseuran kiinteistö koostuu 
Laukontorin reunan sekä Aleksis Kiven 
kadun varren asuin- ja liikerakennuksesta. 
Kaksikerroksinen ravintolaosa ulottuu läpi 
korttelin Kirkkokadulle. Kauppaseura on 
aluksi toiminut näissä kahden kerroksen ra-
vintolatiloissa. Ravintolatilat ovat kokeneet 
vuosikymmenten aikana useita muutoksia 
toimijoiden ja sisustusten suhteen. 
Kauppaseura on muuttanut ravintolatiloista 
80-luvun alussa 3. ja 4. kerrokseen, jolloin 
tilat vuokrattiin ulkopuoliselle ravinto-
loitsijalle.  Neljännen kerroksen tilat ovat 
kokeneet omistajan vaihdoksen vuosien 
varrella Maalarimestariyhdistyksen ostaessa 
tilat Kauppaseuralta. Kolmas kerros on laa-
jentunut kabinettien ja toimistotilojen osalta.
Lisäksi Kauppaseura omistaa muutaman 
asuinhuoneiston B- ja C-portaasta.

Muutostarve ja ratkaisu

Jäsenmäärän kasvaessa vuosien var-

rella tilat 3. ja 4. kerroksessa kävivät 

ahtaaksi. Lounastarjoilun järjestäminen 
eri kerroksessa sijaitsevasta keittiöstä ei 
ollut luontevaa. Tosin joskus ruoka tuotiin 
kärryillä muutaman korttelin päässä olleesta 
keittiöstä. Kaikille Kauppaseuran lounaspal-
velua yllä pitäneille kuuluvat suuret kiitokset 
ansiokkaista suorituksista eri vaiheissa.
Maalarimestareilta vuokrattu Mestarika-
binetti sijaitsi kerrosta ylempänä, joten sen 
hyödyntäminen päivittäiseen toimintaan oli 

Teksti: Teuvo Vastamäki | Kuvat: Skyfox Marko Kallio

myös hankalaa.
Ravintolatilojen ollessa yökerhosisustuksella 
ei Kauppaseuralla ollut mahdollista käyttää 
niitä perinteisiin helmi- ja joulukuun ko-
kouksiin. Tämä aiheutti tapahtumien siirron 
ulkopuolisiin juhlatiloihin.
Tiloissa on vuosien varrella tehty pinta-
remontteja tilaratkaisun säilyessä ennal-
laan. Muistetaan kuitenkin kodikkaiden ja 
perinteisten tilojen palvelleen toimintaamme 
hyvin vuosikaudet. 

Tilojen uudistusta on mietitty oikeas-

taan koko puheenjohtajakauteni ajan. 
Aluksi muutosta suunniteltiin Aleksis Kiven 
kadun osan kahden kerroksen korotuksen 
myötä tulevien lisätilojen hyödyntämisellä. 
Tämä ratkaisu olisi kuitenkin ajanut seuran 
tilaratkaisun kahteen kerrokseen. Keittiö oli-

si jäänyt entistä kauemmaksi eikä myöskään 
riittävän isoa salia olisi käytettävissä. 
Päätöksillä ei ollut kiirettä kaavamuutoksen 
viedessä oman aikansa. Ympäristön melu-
haitta oli yksi ratkaistava asia kaavamuu-
toksessa, koska osaan tiloihin olisi tulossa 
uusia asuinhuoneistoja. Melulähteitä olivat 
Takon tehdas sekä kiinteistömme yökerho. 
Tästä syntyi tarve lopettaa yökerhotoiminta 
kiinteistössä, joka toteutui viime kevään 
uuden ravintolatilan vuokrasopimuksen 
myötä. Samalla päätettiin siirtää seuran tilat 
toisen kerroksen entiseen ravintolatilaan. 
Tässä tapahtui Kauppaseuran paluu entisille 
sijoille. Alkuvuodesta todettiin myös tehtyjen 
laskelmien perusteella, ettei korotushank-
keen edistäminen ole Kauppaseuran toimesta 
taloudellisesti järkevää.

Tilasuunnittelu alkaa,  
’perinteitä kunnioittaen 
tähän päivään’

Viime kevään koronatilanne toi vauhtia 

suunnitteluun. Pandemia aiheutti Noho 
Oyj:n ja Kauppaseuran välisen vuokrasopi-
muksen katkeamisen. Uusi sopimus tehtiin 
edellä mainitun siirtoajatuksen pohjalta. 
Kauppaseuran tavoitteena oli tietysti huo-
mioida edellä mainittuja toiminnallisia puut-
teita ja siirtää toiminta samaan kerrokseen. 
Keittiö oli jo valmiina samassa kerroksessa. 
Lounas- ja juhlasalin paikka on perinteinen 
salin paikka jo 50-luvulta. Pääsisäänkäynti 
järjestettiin Kirkkokadun puolelta perintei-
seen tapaan. Tämä mahdollistaa lounasra-
vintolan avaamisen jäsenistön ulkopuolisille 
lounastajille. Salin koko mahdollistaa nyt 

omien tilaisuuksien järjestämisen. 
Jäsenten omat tilat suunniteltiin kahteen osaan, kirjasto/oleskelutila 
ja erillinen biljardisali. Näihin tiloihin käynti edelleen Aleksis Kiven 
kadun puolelta.

Onneksi tiesin ammattini vuoksi suunnittelutyön laajuuden, 
joten apua piti löytää sisustuksen suunnitteluun. Pienen etsimisen 
jälkeen löytyi kaksi asiansa osaavaa sisustussuunnittelijaa. Ohjeella ’ 
perinteitä kunnioittaen tähän päivään’ he aloittivat työnsä. Jäsenistös-
tä löytyi jo aiemmin kiinteistöön perehtynyt LVI-suunnittelija sekä 
rakennesuunnittelija, jolla oli käytettävissä alkuperäiset rakennesuun-
nitelmat. Sähkösuunnittelu tilattiin aiemmin kiinteistöön suunnitel-
mia laatineelta ulkopuoliselta sähkösuunnittelutoimistolta.

Purkutyöt ja suunnittelu samaan
aikaan

Muutoksen suunnittelu oli varsin haastava työ kireän aikatau-

lun ja puuttuvien LVIS-lähtötietojen vuoksi. Tiloissa vuokralla 
olleet ravintolatoimijat olivat vuosien aikana tehneet korjauksia ja täy-
dennyksiä omien sen hetkisten tarpeiden mukaan. Tästä johtuen mm. 
sähköt piti suunnitella ja asentaa kokonaan uudelleen jo turvallisuu-
denkin vuoksi. Vesi- ja viemäriasennukset sekä ilmanvaihto vaativat 
myös huomattavia uudistuksia. 

Rakennustyö alkoi purkutöillä suunnittelun rinnalla. Aika-
taululla haluttiin lyhentää tulevien vuokratilojen tuottamatonta aikaa. 
Rakentajaksi valittiin jo korotushanketta tutkinut Aki Hyrkkönen 
Oy. Purkutyöt paljastivat työn aikana lisää peruskorjauksen tarpeessa 

Rakennustyö alkoi purkutöillä suunnittelun rinnalla.

Tuleva juhlasali.

Kabinettien tiiliseinää

Tuleva kirjasto

Poistuvia sähköasennuksia.

Sähköt piti suunnitella ja asentaa kokonaan

uudelleen jo turvallisuudenkin vuoksi.
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Projektiin
osallistuneet:

Elina Pöyhtäri, sisustustoimisto Elina P

Hanna Rantanen, sisustussuunnittelu Hanna Rantanen

Heikki Käkönen, rakennesuunnittelu, A-insinöörit Oy

Timo Vuolle, rakennesuunnittelu, A-insinöörit Oy

Petri Kuoppala, LVI-suunnittelu, Petecon Oy

Risto Vastamaa, sähkösuunnittelu,

Sähkötekniikka Kari Siren Oy

Jorma Leppikorpi, projektin johto ja valvonta, InnoJiit Oy

Juha Lehtonen, valvonta, Innojiit Oy

Rami Kiviniemi, vastaava työnjohtaja, Aki Hyrkkönen Oy

Ismo Nousiainen, vastaava työnjohtaja, Aki Hyrkkönen Oy

Aki Hyrkkönen, toimitusjohtaja, Aki Hyrkkönen Oy

Aki Hyrkkönen Oy:n työntekijät ja aliurakoitsijat

Sami Kontola, purkutyöt, Rimbo Asbest Oy

Keijo Rantamäki, KR-Airshaft Oy

olevia kohtia kiinteistössä.  Rakennuksen 
ulkovaippaan kuuluvia ikkunoita ja ovia 
piti uusia huonon kunnon vuoksi.  Samoin 
alkuperäinen keittiön hissi täytyi uusia koko-
naisuudessaan. Myös asbestipurkutyöt ovat 
mittavia tämän ikäisessä rakennuksessa.

Vanhat tilat

Viime keväänä neljännen kerroksen 

tilat ostettiin Maalarimestari-

yhdistykseltä lunastusoikeutta 

käyttäen.  Hankinta mahdollisti vuokra-
asuntojen sijoittamisen 4. kerrokseen.  
Kolmannesta kerroksesta muutetaan 
kabinetti- ja toimistotilat takaisin 
vuokrattaviksi asunnoiksi.  Vanha 
biljarditila ei sovellu asuinkäyttöön koska 
ikkunoita on vain toisella ulkoseinällä. 
Tila kunnostetaan vuokrattavaksi noin 70 
hengen juhlatilaksi. Tilaa voidaan käyttää 
poistuneen Mestarikabinetin tapaan omissa 
tilaisuuksissa. Uusitun hissin ansiosta 
ruokatarjoilu voidaan tarvittaessa järjestää 
myös juhlatilaan. Näiden tilojen remontti 
valmistuu syyskuun loppuun mennessä.

Lopputulos

Kauppaseurassa on ennenkin tehty isoja 

rakennusprojekteja. Vuonna 1905 val-
mistui Laukontorin kulmaan ns. ’puukaup-
paseura’ ja sen tilalle vuonna 1956 nykyinen 
kiinteistö. Molemmat ovat olleet taloudelli-
sesti mittavia hankkeita, puukauppaseuran 
rakentamiseen liittyi myös tontin hankinta. 

Taloudellisesti tämäkin hanke on 

merkittävä ja ylimääräisen yleiskokouksen 
lainaottovaltuutus käytettiin kokonaisuu-
dessaan. Purkutöiden paljastamat perus-
korjaustarpeet ylittivät laadittua budjettia. 
Kiinteistöyhtiölle kuuluvista kustannuksista 
osa saadaan takaisin myöhemmin. Ei pidä 
kuitenkaan unohtaa, että Kauppaseura 
suurimpana osakkeen omistajana maksaa 
kiinteistön korjauksista huomattavan osan. 
Kauppaseuralla on mahdollista realisoida 
vanhoja isoja asuntoja ylittyneiden kus-
tannusten kattamiseksi. Tilalle rakentuu 
kuitenkin neliömäärältään enemmän pieniä, 
uudistettuja asuntoja vuokrattavaksi. Vuok-
rattavan ravintolatilan pinta-ala puolittui 
muutoksessa. Vuokrahinta neliömetriä kohti 

on kuitenkin isompi katutasossa kuin toisessa kerroksessa eli saatava vuokratuotto ei puolitu.

Saamani palautteen perusteella tilojen muutos on onnistunut toiminnallisesti ja si-

sustuksellisesti. Kunhan pandemia rauhoittuu, pääsemme täysimääräisesti nauttimaan uusista 
tiloista ja sen myötä tulevista uudistuksista. Olemme saaneet jo pari kertaa esimakua uudesta 
keittiöstä. Sen perusteella on tulevaisuudessa odotettavissa herkullisia hetkiä. 
Tervetuloa  Annina ja Petri Kerkkänen.

Esitän tässä lopuksi kiitoksia niin paljon, että varmasti riittää kaikille projektiin 

osallistuneille. Uskon, että toiminnanjohtajakin pääsee kohta rauhoittumaan ansiokkaasti 
hoidetun ja kiireisen vuoden jälkeen.

Teuvo Vastamäki

Tuleva biljardisali

Uusi biljardisali

Biljardikepit säilytetään 

kätevästi ja siististi telineissä

kaappien sisällä.
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Kuvassa yksi kolmesta uudesta kabinetista.

Kabinetit ovat varattavissa  jäsenille SawuApp 

-sovelluksen kautta. Ilmastoiduissa ja ääni-

eristetyissä kabineteissa on moderni näyttö-

tekniikka.

Kabinetit saavat nimensä pää-

yhteistyökumppaneidemme mukaan –

K (Kesko Oyj), 

Mercedes (Veho Oy Ab) ja 

Wigren (Yrjö Wigren Oy).

Jatkossa, kun ravintola Clava avaa ovensa,

voi kabinetteihin tilata myös esim. aamupalaa 

tai lounasta ravintolan kabinettilistalta.

Tiiliseinän paljastetuissa tiilissä näkyy

rakennusvuosi 1956.
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Tavoitteena on klubin sisäisen toi-

minnan aktivointi. Kustannuksiltaan 
lähihistorian mittavin investointi on tehty 
klubitoiminnan aktivoimiseksi ja vastaamaan 
nykyajan vaatimuksia. Kaupungin tyylik-
käimmät klubitilat ovat jo nyt herättäneet 
kiinnostusta, ja uusia jäseniä on pyrkimässä 
joukkoomme ennätysmäisesti. Tulevaisuus-
ryhmän kanssa toiminnan suuntaviivoja on 
mietitty jo syksyä silmällä pitäen. Lähitule-
vaisuudessa vastuullisen tiukka talouslinja 
tulee painottumaan klubilla tekemiseen. 
Haemme profiililtaan korkeatasoisia esityksiä 
edistääksemme kaupan ja teollisuuden, sekä 
yhteiskunnallisista asioista kiinnostuneiden 
jäsentemme vuorovaikutusta. Jäsenedut 

Viime keväänä iskenyt maailman-
laajuinen koronaepidemia on 
muuttanut toimintamme totaalises-

ti. Jo vuosi sitten kevään toimintakalenteri 
tyhjentyi täysin, ja vallitsevan epidemian 
vuoksi toiminnan suunnittelu on ollut täysin 
mahdotonta. Viime kesän jälkeen aloitettu 
tilojemme uudistustyö jatkuu suunnitellusti 
tämän vuoden syyskuun loppuun asti. Mikäli 
koronasta haluaa jotain positiivista hakea, 
niin toiminnan pysähtyneisyyden saimme 
hyödynnettyä mittavalla remontilla. Henki-
lökohtaisesti olen ollut tiiviisti tämän urakan 
työllistämä. Klubitilat ovat jo nyt loistavassa 
kunnossa ja syksyn toiminnan suunnittelu on 
vahvasti työpöydällä. 

Vuoden mittainen
urakka
Teksti: Pasi Borgenström  |  Kuvat: Skyfox Marko Kallio

ovat erinomaiset. Klubilla on käytettävissä 
erinomaiset verkkoyhteydet ja tiloista löytyy 
aiempaa enemmän paikkoja työskennellä etä-
näkin. Keskeinen sijainti kaupungin ytimessä 
on myös erinomainen valtti kokoustiloja 
mietittäessä.  Klubilla on myös mahdollista 
pistäytyä lukemassa päivän lehdet tai nauttia 
tyylikkään saunan lämmöstä. Herrasmiesten 
kesken on myös mukava poiketa nauttimaan 
haluamiaan virvokkeita. Muistutan kaikkia 
klubille kuuluvasta tyylistä ja toisten huo-
mioimisesta. Kun vierailet klubilla, jätäthän 
tilat siihen kuntoon, kun ne olivat sinne 
saapuessasi. Mikäli tuot vieraita klubille, 
vastaat heidän tekemisistään ja luonnollisesti 
tarjoilusta. Vieraat eivät koskaan ota juomia 
itse kaapista, vaan isäntä huolehtii tarjoilusta 
ja niiden asiallisesta maksusta. Mikäli käytän-
nöt ovat epäselvät, autan henkilökohtaisesti 
niiden kanssa. Virvokkeiden maksamisessa 
ylivoimainen menetelmä on kunkin henkilö-
kohtainen jäsentili SawuApp -sovelluksessa. 
Mikäli et vielä käytä tätä mahdollisuutta, ole 
pikimmiten yhteydessä. 

Kauppaseuran klubiravintola sai 

nimekseen Clava. Remontin myötä 
Kauppaseuran lounastarjonta muuttuu 
elokuusta alkaen. Viimeistelytöitä tehdään 
vielä loppukevät, ja kesä on muutenkin 
koronarajoitustenkin vuoksi haasteellinen. 
Ravintoloitsijapariskunta Annina ja Petri 
Kerkkänen ovat testanneet keittiötä, ja 
odotuksissa on mielenkiintoisia makuelä-
myksiä. Klubiravintolahan on lounasaikaan 
avoinna elokuusta lähtien arkisin kaikille 

Tampereen ensimmäinen Framery One – 

älykäs äänieristetty työtila

Klubin lounge
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halukkaille. Ravintola on avoinna kaikille, 
mutta klubitiloihin pääsevät vain Kauppa-
seuran jäsenet. Luonnollisesti klubitiloihin 
mukanaan voi tuoda miespuolisia vieraita-
kin. Toivon, että lounaalle tuot liiketuttavasi 
tai vaikkapa perheesi. Ravintola toimii myös 
tilausravintolana, ja siellä on mahdollista 
järjestää isompiakin tilaisuuksia. Tekniikka 
on nykyaikainen ja palvelukonsepti pyritään 
hiomaan tarpeitamme vastaamaan. Toki 
kaikki seuran omat jäsenkokoukset tullaan 
järjestämään näissä tiloissa. Ravintolasalin 
yhteydessä sijaitsevat kabinetit ovat ainoas-
taan jäsenten varattavissa omia tapaamisiaan 
varten. Syyskuussa valmistuu yläkertaan 
vielä juhlatila, jota voi vuokrata vaikkapa 
perhe- tai yritystilaisuuksiin.

Uudistamme myöskin viestinnän katta-

maan muuttuvat tarpeet. Kaikki seuran 
tapahtumat löytyvät jo nyt www.sawu.fi/
tks -sivustollamme. Siellä on voimassa oleva 
jäsenmatrikkelikin ja tilavaraukset voi tehdä 
ainoastaan kirjautuen tänne. Kätevin tapa 
useimmille on ladata puhelimeen SawuApp. 

Sieltä löydät kätevästi ja nopeimmin kaikki 
jäsenkirjeetkin. Lehden sivuille emme 
jatkossa julkaise viikoittaisia ottelutuloksia, 
vaan ne löytyvät edellä mainitusti viikko-
kirjeistä. Lehti tulee ilmeisemmin kolme 
kertaa vuodessa, ja kevään tapahtumat ovat 
vanhentuneita syksyllä. Pyrimme julkai-
semaan lehden myös sidosryhmillemme, 
kertoaksemme aktiivisesta klubistamme ja 
sen mahdollisuuksista. Pyrimme saamaan 
lehteen mielenkiintoisia henkilökuvia sekä 
yritysmaailman ja talouselämän ajankohtai-
sia kuulumisia. Toki kevennykset kuuluvat 
lehden formaattiin. 
Myös kotisivut uudistuvat ja niissäkin pyri-
tään viestintä päivittämään ajan mukaiseksi. 
Sieltä tulee myös jatkossa löytymään 
jäsenosio, johon kirjautumalla pääset 
tutustumaan tapahtumien toteutuksista. 
Olen julkaissut lähes viikoittain sähköpostiin 
tai SawuAppiin tilannekatsauksia. Niissä 
on ajankohtaista tietoa seuran remontinkin 
etenemisestä. Mikäli et ole näitä saanut, ole 
pikaisesti yhteydessä.

Ravintola Clava on 
avoinna kaikille.

Pasi Borgenström		
toiminnanjohtaja

Yli 30 vuoden aikana Risto Arvola on tullut meille tutuksi 
monissa Kauppaseuran tilaisuuksissa. Päätoimittajan ominai-
suudessa hän on kuvannut sekä kirjoittanut tekstiä erilaisissa 

tilaisuuksissa Kauppaseuran lehteen. Päätoimittajan työn ohessa on 
hoitunut myös aineiston kerääminen muilta kirjoittajilta, lehden taitto 
ja painotyön valmistelu. Myöhemmin hän kokosi Kauppaseuraan leh-
tiryhmän kirjoittamaan artikkeleita ja suorittamaan mainoshankintaa. 
Lehtiryhmän kokouksissa oli tapana keskustella laajemminkin seuran 
asioista ja suunnitella toimintaa.

Tämä edellä kerrottu tarina alkoi 90-luvun alussa silloisen 
puheenjohtajan Yrjö J. Perä-Rouhun kysyessä häntä toimittamaan 
Kauppaseuran lehteä. Edellinen lehti oli ilmestynyt 60-luvulla. Lehden 
toimittamisesta oli Ristolle kertynyt kokemusta Suomen biljardiliiton 
lehdessä, joten hyppy tuntemattomaan suostuminen tehtävään ei 
ollut.

Risto on liittynyt Kauppaseuraan vuonna 1989. Hän muistelee 
ensimmäisen tehtävänsä olleen kärri-illan taulumiehenä. Oli hieman 
hankala tehtävä juuri seuraan liittyneelle jäsenelle koska suurin osa 
pelaajista oli hänelle tuntemattomia. Vastaanotto seuraan oli kuiten-
kin lämminhenkinen ja sopeutuminen seuran toimintaan onnistui 
hyvin. Ilmeisesti taustastaan biljardiliitossa johtuen hänet valittiin 
biljardilautakunnan puheenjohtajaksi.
Risto on ollut laajalti mukana klubitoiminnassa ja toiminut eri tehtä-
vissä tamperelaisissa YT-klubeissa. Bridgen pelaaminen on Ristolle 
myös hyvin mieluinen harrastus. 

Keskeisin harrastus on ollut Kauppaseuran lehden toimit-

taminen. Erityisen mieluista on ollut konkreettisen lehden aikaan 
saaminen, tekstin tuottaminen ja taittaminen. Kipinä tähän lienee jo 
syntynyt hänen työskennellessä nuorena miehenä Sanoma Oy:ssä.
Viimeinen Riston toimittama lehti ilmestyi syyskuussa 2020. Korona 
epidemia vaikeutti kokoontumisia ja siten lehden toimittamista. Seu-
ran toimintakin hiipui vallitsevan tilanteen vuoksi, joten materiaalikin 
lehden tuottamiseen jäi vähäiseksi. 

Keskustelussamme Risto toteaa Kauppaseuran tarkoituksen 

ja toiminnan muuttuneen vuosien myötä. Enää ei kokoonnuta 
klubille illaksi odottamaan Helsingin junalla saapuvia jäseniä, jotka 
kertoivat tulleessaan viimeisimmät uutiset pääkaupungista.
Uudistettuja tiloja hän pitää hyvänä asiana seuran tulevaisuudelle. Ne 
mahdollistavat edellytykset rennolle yhdessä ololle sekä tämän päivän 
verkostoitumiselle. 

Sadan lehden mies
Teksti: Teuvo Vastamäki  |  Kuva: Skyfox Marko Kallio

Kauppaseuran lehtikin päätettiin uudistaa muiden muutosten lo-
massa.  Vastuu lehden toimittamisesta siirtyy Riston sanoja lainaten 
ammattimaisemmille harteille. Risto on edelleen tervetullut osallistu-
maan ja kertomaan näkemyksiään lehtiryhmän kokouksiin. 
Ehkä hänelle nyt jää enemmän aikaa myös muille harrastuksille 
kuten halonhakkuu Kuikkalan saaren mökillä, kalastus ja pohjoisen 
vaellusretket.

Risto on ansainnut suuret kiitokset pitkäaikaisesta ja moni-

puolisesta työstään noin sadan lehden toimittamisesta. Riston 
luomaa perinnettä kunnioittaen uusi toimitus jatkaa työtä lehden 
parissa.

Kiittäen,
Teuvo Vastamäki
puheenjohtaja

Ikä 79 vuotta  |  Kotipaikka Tampere  |  Koulutus hallinto-

tieteiden kandidaatti, kunnallistalous ja kunnallispolitiikka
diplomimerkonomi, LKV-pätevyys  |

Työ: eri kuntien palveluksessa elinkeinoasiamiehenä ja 

kaupunginkamreerina  |  Lisäksi: kiinteistönvälitysyritys 

10 vuoden ajan Tampereella

Risto Arvola
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Kauppaseuran
ravintola on nyt Clava

Petri ja Annina Kerkkänen

Teksti: Petri ja Annina Kerkkänen  |  Kuvat: Skyfox Marko Kallio

Voitin ensimmäisen ruuanvalmistus-
kilpailuni 12-vuotiaana kesäleirillä 
Unkarissa. Olimme vieraina 3000 

hengen pioneerileirillä Balaton-järvellä ja 
vuosi oli 1978. Tämän jälkeen en ole osal-
listunut keittämiskisoihin, enkä pioneerilei-
reillekään.

Olen aina pitänyt ruuan valmistuksesta 

ja erityisesti syömisestä. Koen olevani yhtä 
paljon kokki, kuin gastronomi. Arvostan 
hyviä raaka-aineita, kuten varmaan jokainen 
meistä. Mielestäni täydellinen raaka-aine on 
eettisesti lähellä tuotettu laadukas luomu.

En kuitenkaan pidä itseisarvona sitä 

onko ruoka luomua tai lähellä tuotet-

tua. Toki molempia on mukava käyttää, 
mutta luomumerkintä tai lähellä tuotettu ei 
vielä itsessään takaa sitä, että raaka-aine olisi 
myös laadukas. Sen sijaan ruuan eettisyys on 
arvo, josta pidän kiinni aina raaka-aineita 
valitessani. 

Ruokafilosofiassani pyrin myös asetta-

maan itseni asiakkaan asemaan. Mietin, 
olisinko itse tyytyväinen lopputulokseen tai 
miten voisin vielä ylittää nämä odotukset.

Tiedän että Tampereen Kauppaseural-

la on suuret odotukset Clavaa koh-

taan. Kiitos, että olimme Anninan kanssa 
luottamuksenne arvoiset, kun valitsitte 
ravintoloitsijaa. Lupaan tehdä parhaani, että 
asettamanne odotukset täyttyvät. Ja koska 
tiedän Anninan kilpailuhenkisyyden, uskon, 
että hän lupaa vähintään saman.

Petri:

Clava on latinankielinen sana ja tarkoittaa klubia. 

Ravintoloitsijoina toimivat Petri ja Annina Kerkkänen. 

Yrittäjyys alkoi vuonna 2014, kun Petri ja Annina perustivat 

Ravintola Rusticheria Stellan Valkeakoskelle.
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Ravintola-alan aloitin vuonna 1985 Onnelan leirintäalueelta 
Kajaanista. Ylioppilaskirjoitusten jälkeen olen työskennellyt 
Helsingissä Hartwallin pullotehtailla, Carrols-hampurilaisket-

julla Oulussa, Helsingin Sokos Hotelli Tornin puhelinvaihteessa sekä 
ravintolakoulun aikaan Vaasassa yökerhossa, discossa, pubissa sekä 
a´la carte ravintolassa. 

Valmistumisen jälkeen lähdin USA:han, Miamiin taloudenhoi-

tajaksi vanhalle pariskunnalle. Matka venyi viideksi vuodeksi, 
kun löysin sieltä miehen ja sain tytön. 

Suomeen palattuani 1998 olen työskennellyt S- ryhmällä erilaisissa 
esimiestehtävissä: Oulussa ravintolapäällikkönä sekä ABC-ketjupääl-

Annina:

Petri Kerkkäsen työhistoria on 

pitkä, mutta mainittakoon 

toiminnasta 2000-luvulta mm.

2000-01    	 keittiöpäällikkö,

	 Aleksin ravintolat (Ravintola 	

	 Pakkahuone ja Ravintola

	 Henrik´s); Tampere

2001-14	 keittiöpäällikkö, Sokos Hotel 	

	 Tammer; Tampere

2014-20	 ravintoloitsija/toimitusjohtaja/	

	 keittiömestari, 

	 Rusticheria Stella, Valkeakoski

2021-	 ravintoloitsija/toimitusjohtaja/	

	 keittiömestari, 

	 Ravintola Clava, Tampere

likkönä, Tampereella Tammerin hotelli- ja ravintolapäällikkönä sekä 
Tampereen kylpylän ravintolatoimenpäällikkönä. 

Yrittäjyys alkoi vuonna 2014 kun Petrin kanssa perustimme Ravin-
tola Rusticheria Stellan Valkeakoskelle, jonka myimme viime vuonna.
Hotelli- ja ravintolaesimiehen tutkintoni jälkeen luin restonomiksi 
Rovaniemellä 2002. Lisäksi olen matkan varrella täydentänyt opin-
tojani ja päivittänyt tietojani, viimeisimpänä eMBA, Haaga-Heliasta 
Helsingistä 2010.

Arvostan hyvää ruokaa ja juomaa. Nautin hyvästä palvelusta ja 
taidolla valmistetuista ruuista sekä niihin sopivista juomista. Toivon, 
että omalta osaltani pystymme niitä myös Kauppaseuran ravintola 
Clavassa tarjoamaan. 

Tervetuloa Nauttimaan!

Chaine des rotisseur´s; 

Chef rotisseur 

Lappilaista gastronomiaa Islantiin, 		

Restaurant Siggi Hall, Reykjavik

Opiskelemassa Restaurant

Sjömagasinet, Göteborg, Ruotsi

Suomalaista gastronomiaa 

Unkariin *****-tähden hotelliin, 			 

Budapest, Hotel Le Meridienne

Alussa oli sipuli -keittokirja

Suomen keittiömestarien Cordon 			

Bleu

Chaine des rotisseur´s; Maitre 			 

rotisseur

Suomen keittiömestarien Cordon 			

Bleu d`or

Clava tarjoaa päivittäin

lounasvaihtoehtoja ja

à la carte -annoksia.

...ja muuta mielenkiintoista

1996

2003

2003

2004

2005

2011

2018

2020
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Uudet saunatilat valmistuivat jo ennen muun remontin aloittamista. 

Tyylikäs saunaosasto on jäsenten käytettävissä. Saunaan voi poiketa 

yksinkin, tai seuran jäsenenet voivat järjestää yhteisen lenkkisaunan.

Toimiva saunaosasto
Teksti: Pasi Borgenström  |  Kuvat: Skyfox Marko Kallio

Saunaosaston tunnelmallinen baari

Kauppaseuran uudet saunatilat ovat pikkuhiljaa löytäneet käyt-
täjiään. Saunahan on siis tarkoitettu vain seuran jäsenille.
Toivottavaa on, että jäsenistöstämme löytyy ryhmiä, jotka 

voivat porukalla poiketa lenkkisaunassa tai rentoutumassa vaikkapa 
padelin tai muun harrastuksen jälkeen. Esim. Kauppaseuran pojat 
päättivät, että kunkin kuukauden 1. perjantai olisi ilta, jolloin 
kokoonnutaan saunomaan ja vaihtamaan tuoreimmat kuulumiset.

Alustavasti tilojen käytöstä on pohdittu myös sitä, että 
saunatiloissa voitaisiin pitää kohderyhmälle sopivia yritys-
esittelyitäkin. Myös miesten hyvinvointi ja kaikenlainen Gourmet 
tulee varmasti kysymykseen, kunhan poikkeusolot poistuvat.

Lauteet on toimittanut Saunatalo Oy.

Winled Oy on suunnitellut ja toimittanut

saunan valaistuksen.

Rakla Tampere Oy:n lasiovissa on

tyylikkäät Kauppaseuran merkit. 
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Tampere, kaivos- ja maarakennus-
teknologioiden johtava osaamis-
keskus maailmassa

Jenkit sanovat ”if there is a will, there is a way”. Vahva tahto ja näkemys, hieman 

tuuriakin yhdistettynä jatkuvaan oppimiseen on luonut tämän päivän merkittävän 

osaamiskeskittymän Tampereelle. Kuinka tässä pääsi näin käymään?

Teksti: Pekka Pohjoismäki  |  Kuvat: Metso Outotec Finland Oy, Sandvik Mining and Rock Solutions, Robit

Suomen nykyinen maa-alue vapautui jääkauden aikaisesta 
peitteestään 10500 vuotta sitten. Maamme kallioperä on hyvin 
vanhaa ja yleisesti puhutaankin maailman vanhimmasta kal-

lioperästä, joka syntyi vaiheittain 2000-3000 miljoonaa vuotta sitten.  
Suomessa esiintyvät kivilaadut ovat myös erittäin kovia. Kalliope-
rämme päällä oleva maa-aineskerros on suhteellisen matala, joten 
käytännössä aina, kun maata pitää muokata rakentamisen tarpeisiin, 
edessä on kovaa kalliota. 

Kallioon porataan reikiä suunnitellusti, reiät panostetaan ja 

alue räjäytetään. Räjäytyksen jälkeen kalliolouhe murskataan ja 
seulotaan käytettäväksi erilaisiin rakentamisen tarpeisiin. Kestävän 
kehityksen mukaista kierrätystä tämäkin, kun ongelma poistetaan ja 
muutetaan samalla käyttökelpoiseksi materiaaliksi. Kaivostoiminnassa 
taas mielenkiinto liittyy siihen mitä kiven sisällä on. Prosessin alku on 
kuitenkin yllä kuvatun mukainen. Porataan, räjäytetään, murskataan 
ja seulotaan. 

Yhtenä maan elintasoa kuvaavana mittarina käytetään kivi-
murskeen kulutusta per capita eli tämä kuvaa hyvin sitä miten maan 
infrastruktuuri kehittyy rakentamisen kautta. Kaivostoiminta on 
keskittyneempää, sillä mineraalit, metallit ja muut arvokkaat ainesosat 
eivät suinkaan sijaitse tasaisesti maailman kallioperässä. Kivilouhok-
silla ja kaivoksilla on yksi yhteinen nimittäjä ”NIMBY” (Not In My 
Back Yard) eli kukaan ei halua näitä toimintoja lähelleen. Niitä kuiten-
kin tarvitaan mikäli haluamme yhteiskunnan kehittyvän. 

Suomessa on kaivoksia ja vastuullista kaivostoimintaa. Uusia 
mahdollisuuksia etsitään, löydöksiä tutkitaan ja valtauksia tehdään. 
Ilmastolämpenemisen pysäyttämiseksi on laadittu kestävän kehityksen 
tiekarttaa. Yksi käytännön esimerkki löytyy sähköautoista, joita tar-
jotaan yhdeksi ratkaisuksi hiilineutraaliin maailmaan pyrittäessä. On 
arvioitu, että yksi sähköauto tarvitsee 50 kg enemmän kuparia kuin 
polttomoottorilla käyvä, kun huomioidaan kuinka paljon kuparia tar-
vitaan sähköauton latausjärjestelmän infrastruktuuria varten. Vaikka 

saisimme kaiken romumetallin maailmassa kierrätettyä, on metalleja 
ja mineraaleja jatkossakin haettava maan uumenista.

Summasummarum: Luontoäiti on antanut meille erittäin vaativan 
kallioperän. Olemme joutuneet opettelemaan, kuinka sitä pystymme 
tehokkaasti hyödyntämään. Vuosisadan ajan on kehitetty tuotteita, 
prosesseja ja palveluita. Tänä aikana Tampereelle on kehittynyt vahva 
osaamisen keskus ja tätä osaamista arvostetaan kaikissa maailman 
kolkissa.

Lokomo
Suomen Keisarillinen Senaatti hyväksyi ja vahvisti Oy Lo-

komo Ab:n yhtiöjärjestyksen 5.5.1915. Yhtiön perustava kokous 
pidettiin Tampereen Kauppaseuran tiloissa 21.5.1915, päivälleen 
106 vuotta sitten tätä kirjoittaessani. Yhtiön alkuperäinen liikeidea pe-
rustui vetureiden valmistukseen. Toki siihen liittyi myös vahva ajatus 
suomenkielisestä teollisuudesta, joten taustalla vaikutti useampikin 
suomalaisuusmies.

Tasan sata vuotta sitten vuonna 1921 yhtiö toi markkinoille en-

simmäisen kivenmurskaimen.  Ajat olivat kovia. Jotta yritys sel-
visi hengissä, apuun tuli uusi pääosakas, Kenkätehtailijana paremmin 
tunnettu Emil Aaltonen. Aikaa kului, töitä tehtiin, sotakorvaustalkois-
sakin oltiin vahvasti mukana. Vuoden 1970 alkupuolella Lokomon 
hallintoneuvosto kokouksessaan totesi, että Lokomo on Aaltosen 
suvulle liian iso riski ja myös Aaltosen suku on Lokomolle liian iso 
riski. Tämä molemminpuolinen riski eliminoitiin kerralla fuusiomal-
la Lokomo Rauma-Repola Oy:öön osaksi sen konepajateollisuutta. 
Lokomoa pilkottiin useiden vuosien ajan, mutta onneksi Lokomon 
murskain liiketoiminnan johtaja Pentti Pietilä sai myytyä ideansa ja 
niin päädyttiin siihen, että yrityksen tulevaisuus on meri, metsä ja 
murskain. Oli todella lähellä, että murskain olisi jäänyt pois.

100 vuotta sitten aloitettiin murskainten valmistus Lokomon, nykyisen 

Metso-Outotecin tehtaalta Tampereen Hatanpään valtatien varrelta. 

Ensimmäiset neljä Blake no2 -mallin murskainta toimitettiin Tie- ja vesi-

rakennushallitukselle. Samalla tehtiin suomalaisen tienrakennuskone-

teollisuuden historiaa, sillä murskain oli ensimmäinen kotimaassa 

valmistettu tieainesten valmistukseen sopiva laite.

Murskainliiketoimintaa yritettiin toki myydä, mutta se ei ke-

tään kiinnostanut eikä ostajia löytynyt. Syykin tähän selvisi, kun 
huomattiin, että eri puolilla maailmaa oli samaan aikaan vastaavia yri-
tyksiä myynnissä. Syntyi uusi ajatus ryhtyä konsolidoimaan toimialaa 
ja vuonna 1987 Rauma-Repola teki yritysoston Ranskasta. Maconin 
kaupungista hankittiin Bergaud S.A. yritys, joka oli historialtaan hyvin 
Lokomon kaltainen murskainvalmistaja. Myyjänä oli yhdysvaltalainen 

yritys Nordberg Inc. Samalla saatiin jalansijaa Lokomon murskaimille 
uusilta markkinoilta, mutta myös paljon mielenkiintoisia ja poikki-
tieteellisiä keskusteluja uusien ranskalaisten kollegoiden kanssa. Oli 
myös kaikille selvää, että molemmissa yrityksissä uusi yhteistyökump-
pani nähtiin enemmän vihollisena kuin kumppanina. Yhteistyötä 
syvennettiin ja Maconin pojille tuli Hangaslahden savusauna tutuksi ja 
Tampereen pojille Maconin alueen viinitarhat.

C-sarjan leukamurskaimet lanseerattiin vuonna 1976 ja niitä on 

myyty jo yli 11.000 kpl ympäri maailmaa. 

Maailman suurin liikuteltava murskauslaitos 

850 tonnia painava Lokotrack® LT200E 

valmistettiin kuparikaivokselle Kazakstaniin 

vuonna 2015. 
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Yritysostot jatkuivat vuoden 1989 lopulla kun Rauma-Repola osti 
Nordberg Inc yrityksen loput osat ja näin syntyi BLN-group, jonka 
toimitusjohtaja oli Matti Kilpinen. Matti Kilpinen oli aiemmin toimi-
nut Tampella-Tamrockin ensimmäisenä vetäjänä. Kolmen yrityksen 
rakentaminen yhdeksi alkoi toden teolla Olli Vaartimon aloittaessa 
toimitusjohtajana vuonna 1993. Yrityksen nimeksi valittiin 
Nordberg, koska se oli ylivoimaisesti globaalisti parhaiten tunnettu 
alalla. Nordberg nimi palasi siten Suomeen, sillä Nordberg yrityksen 
perusti vuonna 1884 alun perin Suomessa insinööriksi opiskellut 
Bruno Nordberg. Ympyrä oli siis sulkeutunut.

Metso Oy syntyi vuoden 1999 alussa, kun Rauma Oy ja Valmet 
fuusioituivat. Nordberg liiketoiminta nimettiin uudelleen Metso 
Minerals Oy:ksi. Vuonna 2001 EU:n kilpailuviranomaiset hyväksyivät 
Metson tekemän Svedala Industri AB:n yritysoston ja nyt syntyi maa-
ilman johtava kiven ja mineraalien käsittelyteknologian osaaja. Metso 
ja Valmet erkautuivat kahdeksi eri yhtiöksi vuonna 2013 ja Neles 
aloitti itsenäisenä yhtiönä vuonna 2020. Jäljelle jäänyt Metso yhdistyi 
Outotecin kanssa vuonna 2020. Uudella Metso:Outotecilla on vahva 
focus ja toimialaosaaminen. Sitä kautta syntyi markkinajohtajuus glo-
baaleista mineraalien ja kiviainesten käsittelyteknologiamarkkinoista 
tuotteineen ja palveluineen.

Lokomon alueella on sadan vuoden kokemus kivenmurskauk-

sesta, mikä on merkittävässä roolissa tämän päivän Metso:Outote-
cissa. Tutkimus ja tuotekehitys ja sitä kautta säännöllisesti uusien 
innovaatioiden tuominen markkinoille ovat sadassa vuodessa luoneet 
erittäin vahvan pohjan myös huomisen liiketoiminnalle.

Tamrock
Oy Tampella Ab Tamrock aloitti virallisesti toimintansa 

1.1.1969, mutta työtä oli tehty pitkään jo ennen varsinaista 

perustamispäivää.  Sota-aikana maamme oli erittäin riippuvainen 
kaivoksistamme saatavista metalleista, joita tarvittiin sotateollisuuden 
raaka-aineiksi. Tuon ajan porakoneet olivat pääsääntöisesti amerikka-
laisia ja sota-aikana varaosien saatavuus oli hyvin huono. Kaivosyhtiö 
Outokummun johto otti yhteyttä Tampereen Pellava- ja Rautateolli-
suus Oy:öön ja pyysi heitä aloittamaan kaivattujen varaosien valmis-
tamisen. Näin tehtiin ja samalla aloitettiin osaamisen pitkäjänteinen 
kehittäminen. Yrityksen nimi vaihtui Oy Tampella Ab:ksi vuonna 
1960. Toiminta oli alkanut alkuperäisellä nimellä jo vuonna 1856 
keskittyen pellavan tuotantoon.

Sotien jälkeen porakoneiden varaosista alkanut toiminta 

jatkui osana Tampellan Aseosaston toimintaa. Ensimmäiset itse 
suunnitellut ja valmistetut porakoneet näkivät päivänvalon vuonna 
1952. Ensimmäisen myydyn porakoneen osti Tampereen kaupunki 
infrarakennustarpeisiin. Porakonebisnestä varten luotiin oma organi-
saatio vuonna 1954. Toiminta oli pienimuotoista ja Tampella harkitsi 
vakavasti luopumista tästä liiketoiminnasta, mutta sodan jälkeinen 
poikkeuksellinen tilanne sai johdon toisiin ajatuksiin. Maassa oli 
kova jälleenrakennusbuumi ja samalla valuuttapula, joka vaikeutti 

tuontikauppaa. Poraustarpeen kasvua kuvaa hyvin sodan jälkeinen 
tuotantomäärien kehitys kaivoksilla ja louhoksilla. Silloin tuotanto 
nousi viisinkertaiseksi 15 vuoden kuluessa.

Tampellassa riitti uskoa porakoneisiin ja tuotekehitykseen 

jaksettiin panostaa, vaikka tulokset olivat vaatimattomia. 
Lukuisia porakonemalleja kehitettiin ja vuonna 1957 valmistui tuhan-
nes porakone. Tuotekehitystä jatkettiin määrätietoisesti tavoitteena 
saavuttaa tekninen ja kaupallinen taso, josta voitaisiin olla ylpeitä. 
Vuonna 1966 oltiin tilanteessa, jossa saatettiin rehellisesti kertoa, että 
tuotteemme on parempi kuin kilpailijoiden.

Porakoneet olivat tuohon aikaan paineilmakäyttöisiä. Vuonna 
1963 aloitettiin tutkimukset, kuinka hydrauliikkaa voisi hyödyntää 
porakoneessa. Nuori kaivosinsinööri Matti Kilpinen palkattiin vetä-
mään porakoneliiketoimintaa. Yhdessä toisen kaivosinsinöörin Teuvo 
Grönforsin kanssa nämä kaksi kävivät pelottomasti kiinni haasteeseen 
vuonna 1965. Organisaatiossa oli tuolloin 15 henkilöä. Matti oli hen-
keen ja vereen markkinointimies, kun taas Teuvo oli hyvin syvällisesti 
uppoutunut insinööritieteisiin. Töitä tehtiin ja riskejä otettiin, jotka 
myös joskus toteutuivatkin, mutta niistä opittiin. Muistan vielä itse-
kin, kun minulta 80-luvulla siellä töissä ollessani kysyttiin ”Hei nuori 
mies, ohjaako pelko ajatteluasi?”

Matti Kilpinen näki isomman kuvan ja tarpeen rakentaa brän-

di. Niinpä hän kutsui alkuvuonna 1968 kotiinsa muutaman työkaverin 
ja yhdessä istuttiin keittiön pöydän ääreen miettimään firmalle nimeä. 
Myöhemmin opin itsekin Matin tuntemaan ja uskon, että pöydässä oli 
tarjolla muutakin,   kuin kahvia ja pullaa. Näin syntyi nimi Tamrock, 
Tampellasta sävellettynä. Nimi otettiin virallisesti käyttöön 1969 vuo-
den alusta. Yrityksen toiminta lähti rivakasti käyntiin ja työllisti jo 94 
henkilöä. Vuonna 1970 saatiin yksi tilaus Kiinasta, joka piti sisällään 
15.000 porakonetta ja varaosat päälle. Se lienee edelleen voimassa 
oleva maailmanennätys.

Kilpinen ja Grönfors saivat tarpeekseen Tampellan johdon 

politikoinnista ja jättivät yhtiön maaliskuussa 1972. Saman tien 
Jaakko Mattila otti johtaakseen kasvaneen yrityksen. Mattilan aikaa 
kuvaa keskittyminen oleelliseen. Tutkimuksen ja tuotekehityksen 
panokset suunnattiin tarkemmin, vähemmän hankkeita, mutta enem-
män panosta. Hän näki, että yksi asia on ylitse muiden: hydrauliikalla 

toimiva porakone. Lähdettiin mukaan 
kilpailuun, jonka voittaa se yritys, jonka 
porakone poraa nopeimmin. Minkä Kilpinen 
aloitti, sen Mattila vei päätökseen. 

Niinpä tarvittiin uusi uljas tehdas, joka 
Tampereen kaupungin myötävaikutuksella 
saatiin nopeasti aikaiseksi Tampereen Mylly-
puroon. Itse presidentti Urho Kekkonen oli 
lupautunut tulemaan avajaisiin. Avajaisissa 
ihmeteltiin missä presidentti viipyy, kunnes 
selvisi, että oli tapahtunut sekaannus. Pre-
sidentin kanslia oli puutteellisesta kutsusta 
saanut käsityksen, että tilaisuus on Mylly-
purossa, Helsingissä. Marraskuussa 1972 
avatussa uudessa tehtaassa teki töitä jo 400 
henkilöä. Maailman paras ja nopein hydrau-
linen porakone tuli testattuna markkinoille 
1975.

Kansainvälisyyteen panostaminen 

yhdessä tutkimus- ja tuotekehitystoi-

minnan kanssa, jota tuettiin vahvaan 
etunojaan perustuvalla markkinoinnilla, loi 
hyvät edellytykset kasvulle. Myyntiyhtiöitä 
oli kaikilla tärkeillä markkinoilla ja edusta-
javerkostoa laajennettiin. Jakelukanavista 
pidettiin hyvää huolta vuosittain järjeste-
tyillä Tamboree-myyntikokouksilla, joissa 
koulutettiin globaalia myyntiorganisaatiota ja 
luotiin ”Tamrock-through the rock” henkeä. 

Sandvikin AutoMine konseptilaite on esimerkki 

tulevaisuuden kaivosautomaatiosta. Se luo itse 

oman reittinsä ympäristöä havainnoimalla.

Tunnelijumbot  Anna-Kaisa ja Irene porasivat 

rantatien tunnelin.

Tamrock kasvoi Tampellan tärkeimmäksi ja 
kansainvälisimmäksi liiketoiminnaksi.

Digitalisaatio löysi tiensä Tamrockin po-

rajumboihin 80-luvun puolivälissä, siis 
huomattavasti aikaisemmin kuin koko termi 
”digitalisaatio” edes keksittiin. Tietokone-
ohjattuja, ohjelmoitavia ja älykkäitä laitteita, 
jotka pystyivät toimimaan itsestään.  

Tampellan ja sen taustalla häärineen 

SKOP-pankin vaikeudet johtivat lopulta 
koko vuonna 1856  aloittaneen yrityksen 
myyntiin paloittain. Tamrockin uusi koti 
löytyi vuonna 1991 ruotsalaisesta Sandvik 
konsernista. Yritys on jatkanut menestykse-
kästä kulkuaan tuomalla säännöllisesti uusia 
innovaatiota markkinoille. Tästä on esi-
merkkinä Sandvikin automaatiojärjestelmät, 
jossa maanalaista kaivosta voidaan operoida 
miehittämättömästi tai toimintaa ohjata ja 
valvoa etäyhteyden päästä.
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auttamaan Robitin kansainvälistymisessä. 
Sjöholmista tuli yhtiön osakas vuonna 1990 
ja hän on tänä päivänä pörssiyhtiö Robit 
Oyj:n hallituksen puheenjohtaja.

Panostukset tutkimukseen ja tuotekehi-
tykseen, tuotannon automatisointiin ja eri-
tyisesti kansainvälisen myynnin ja markki-
noinnin osaamiseen veivät Robitin vahvaan 
vuotuiseen orgaaniseen kasvuun. Kasvu vaati 
uudet tilat, jotka löytyivät Sääksjärveltä Lem-
päälästä moottoritien varrelta. Sarjayrittäjä 
Sjöholmista tuli koko Robitin osakekannan 
omistaja vuoden 2003 alkupuolella.

Strategiaa hiottiin ja katse kääntyi 

Aasiaan. Robit teki ensimmäisen yritysos-
tonsa vuonna 2011 Etelä-Koreasta. Young 
Poong IR Ltd:n hankinnan kautta tuotetar-
jonta laajentui ja saatiin uusi myyntikanava. 
Kun laajentumissuunnitelman ensimmäinen 
vaihe oli hoidettu, alkoi seuraavien vai-
heiden tarkempi suunnittelu. Tarkkojen 
pohdintojen jälkeen tehtiin päätös listautu-
misesta NASDAC Helsingin pörssiin 2015 
ja myöhemmin päälistalle.  Listautuminen 
mahdollisti aiemmin suunnitellut yritysostot 
Australiasta, Englannista ja USAsta vuosina 
2016 ja 2017. Kolmenkymmenen vuoden 
aikana yritys on kehittynyt autotallista, jossa 
toki oli aiemmin mainittu hella, maailman 
markkinajohtajaksi alallaan jakeluverkoston 
kattaessa 100 maata.

Robit
80-luvun alkupuolella suomalaista 

porakalustomarkkinaa hallitsivat 

ulkomaiset toimijat, toki mukana oli yksi 
kotimainenkin Kometa. Hydraulisten pora-
laitteiden yleistyminen tulisi muuttamaan 
myös porakalustolle asetettavia vaatimuksia. 
Järvelän veljekset, Vesa ja Jorma, näkivät 
tässä mahdollisuuden. Insinööriveljeksillä oli 
myös osaamista ja kokemusta niin metallur-
giasta kuin poraamisesta. Porakalustoa läh-
dettiin alkuun kehittämään harrastuspohjalta 
isän autotallissa. Tuotekehitykseen liittynyttä 
intoa kuvaa hyvin se, kun porakruunuun 
runkoon piti asentaa kovametallinastoja niin 
autotalliin viritettiin kotikäytöstä poistettu 
hella. Se saatiin lämmitettyä 250C lämpö-
tilaan, jossa rungot lämmitettiin siten, että 
nastat saatiin kiinnitettyä. Osakeyhtiönä 
Robit aloitti vuotta myöhemmin heinäkuus-
sa 1985.

Varsinainen liiketoiminta sai huikean 

startin seuraavana vuonna, kun yritys 
toimitti porakruunut Oopperatalon työ-
maalle Helsinkiin. Peli oli avattu. Tuote-
kehitykseen satsattiin, laatuun panostettiin 
ja tuotannon automaatioastetta nostettiin. 
Samaan aikaan kotimainen kilpailija kärsi 
laatuongelmista ja näin tasoitti Robitin tietä 
markkinalle.

Tuli aika lähteä maailmalle. Tässä auttoi 
merkittävästi, kun pitkän linjan tamrocki-
lainen Harri Sjöholm ryhtyi vuonna 1988 

Tampereen 
teknillinen  
korkeakoulu -
teknillinen 
yliopisto
TTKK-TTYn rooli on ollut merkittävä 

perustamisestaan lähtien. Edellä 
esitellyt yritykset ovat saaneet siellä 
koulutettuja diplomi-insinöörejä 
palvelukseensa, toki moni muukin yritys. 
Tuote- ja tuotannonkehityshankkeet ovat 
merkittävästi vieneet eteenpäin yritysten 
tuoteinnovaatioita ja tuotannollisen 
toiminnan tehokkuutta. Hervannan 
kampus on opittu tuntemaan Teollisuuden 
Korkeakouluna ja samalla se on itsekin 
hyötynyt mittavasta yrityksiltä tulevasta 
rahoituksesta. Taustalla olevan säätiön 
rahoituskin on pitkälti elinkeinoelämän 
ansiota. 

Nyt Tampereen Uuden Yliopiston 

toimintamallia suunniteltaessa, on syytä 

erityisesti painottaa Hervannan kam-

puksen roolia. Yritysten kanssa tehtävä 
tutkimus- ja kehitystyö lisääntyy jatkossa ja 
Hervannan kampus saa yhteistyöstä myös 
sen taloudellisen hyödyn, jonka on tähänkin 
asti saanut. Näin toimien se voi edelleen ke-
hittää toimintaansa ja investoida uusimpaan 
teknologiaan ja ylläpitää korkean osaamisen 
tasonsa.

Kirjoittaja on TTKK:n kouluttama DI, 
työskennellyt Oy Tampella Ab 

Tamrockissa 7 vuotta. 
Lokomo Oy – Nordberg-Lokomo Oy – 

Metso Minerals Oy:ssä 22 vuotta. 
Robit Oy:n hallituksessa 7 vuotta, 

Suomen Kaivosteollisuus Ry:n 
hallituksessa 3 vuotta ja 

Tampereen Raitiotie Oy:n hallituksessa 
vuodesta 2017 saakka.

Paikallista osaamista 
paikallisissa hankkeissa
Edellä esiteltyjen yritysten teknologia on ollut hyötykäytössä 

useissa viimeaikaisissa projekteissa Tampereella. Tätä 
osaamista on tarvittu Rantatunnelin, KansiAreenan, Sulkavuoren 
vedenpuhdistuslaitoksen ja Tampereen Ratikan tekemiseen.

”Tunnelit tukkoon” oli yksi kunnallisvaalisloganeista syksyllä 

2012. Rantatunnelin kohtalo ratkesi lopulta 16.9.2013 suoritetus-
sa äänestyksessä. Tuolloin neljä rohkeaa naista äänestivät vastoin 
saamaansa poliittista ryhmäpäätöstä ja Rantatunnelin tekeminen pääsi 
alkamaan. Äänestystulos oli 36 puolesta ja 31 vastaan. Tarja Jokinen, 
Johanna Loukaskorpi, Riitta Ollila ja Hanna Tainio kantoivat vastuuta 
Tampereen kehittämiseksi. Ilman Rantatunnelia meillä tuskin olisi 
aloitettu muitakaan infrahakkeita. Seuraavaksi listalle on otettava 
Kunkunparkki Tammerkosken länsipuolelle. Keskustaan on päästävä 
jatkossa sujuvasti myös omalla autolla.

Pekka Pohjoismäki
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Tampereen vetovoimaisuudesta vallitsee niin laaja konsensus, että asia on jo menettä-
nyt uutisarvonsa. Viimeksi asema maamme vetovoimaisimpana kaupunkina vah-
vistettiin T-Median maaliskuussa 2021 julkaistussa tutkimuksessa. Tämä tutkimus 

perustuu 1 696 iältään 15–65-vuotiaalle suomalaiselle kohdistettuun kyselyyn, joka toteutettiin 
marras–joulukuussa 2020. Tutkimuksen tulosten mukaan Tampere on ykkössijalla Suomen 
kymmenen suurimman kaupungin joukossa sekä vetovoimassa että maineessa. Kaupunkimme 

Tampere – 
kiistattoman
vetovoimainen 
kaupunki

Teksti: Petri Rajala | Kuva: Skyfox Marko Kallio asuntomarkkinoiden tilanne, yritysten ja 
työpaikkojen sijoittuminen sekä kaupungissa 
sijaitsevien kohteiden kävijämäärät. Merkit-
tävä osansa on myös subjektiivisilla seikoilla, 
kuten ihmisten tuntemuksilla ja mielikuvilla, 
jotka heijastunevat ainakin joltain osin ih-
misten havainnoitavassa käyttäytymisessä.

Tampereen nettomuuttosaldo oli koro-

napandemiasta huolimatta positiivinen 

vuonna 2020. Kaupunki on toki kärsinyt 
koronapandemiasta, mikä näkyy esimerkiksi 
työllisyyskehityksessä erityisesti niillä aloilla, 
joilla rajoitukset aiheuttivat eniten haasteita. 
Poikkeusolot ovat kuitenkin väliaikaisia, 
eikä ole merkkejä siitä, että ne heikentäisi-
vät Tampereen vetovoimaa isossa kuvassa 
pitkällä aikavälillä.

Edellä mainitussa T-Median tutkimuk-

sessa vetovoiman tärkeimpinä elementtei-
nä korostuvat esimerkiksi turvallisuus ja 
asuinalueen viihtyisyys. Kyselytutkimuk-
sessa mitattiin vastaajien käsityksiä näistä 

asioista, joten vetovoiman kannalta tärkeää 
on se, miten kaupunki koetaan. Tutkimuk-
sen kokonaisarvio muodostuu kuuden eri 
osa-alueen keskiarvosta: elinvoima, yhteisö, 
ympäristö, sijainti, palvelut ja kustannusra-
kenne. Huomionarvoista on myös Helsingin 
sijoittuminen kokonaisarviossa viimeiseksi, 
minkä voitaneen katsoa olevan hienoisessa 
ristiriidassa sen kanssa, että pääkaupunkim-
mekin kasvaa voimakkaasti. Olisiko liioitte-
lua vetää tästä johtopäätöksenä, että Helsin-
kiin muutetaan, vaikka sinne ei erityisemmin 
haluttaisi muuttaa, kun taas Tampereelle 
muutetaan nimenomaan vapaasta tahdosta 
eikä olosuhteiden pakosta?

Tällä hetkellä 24-vuotiaat ovat Tam-

pereen suurin ikäluokka. Tämä on 
ymmärrettävää, kun otetaan huomioon 
Tampereen asema merkittävänä opiskelija-
kaupunkina. Toisaalta tässä ilmenee myös 
eräs suurimmista kaupungin vetovoimai-
suuden haasteista. Kokonaismuuttovoitosta 
huolimatta Tampere kärsii kasvavasta muut-

on koronapandemian aikanakin jatkanut kas-
vuaan, ja suomalaisten mielikuvissa Tampere 
assosioituu kehitykseen, joka konkretisoituu 
useina suurina kaupunkikuvaa muokkaavina 
hankkeina. Mistä tämä johtuu ja miten tähän 
on tultu?

Varmaa on ainakin se, että Tampereen 
vetovoima ei perustu ylhäältä saneltuihin 
erioikeuksiin. Suomen entinen pääkaupunki 
Turku ja nykyinen pääkaupunki Helsinki 
saivat asemansa silloisten hallitsijoiden 
päätöksillä, mutta Tampere ei koskaan ole 
päässyt osalliseksi tällaisesta suosionosoi-
tuksesta. Kaupunkimme vetovoimaisuus on 
siis syntynyt valtiovallasta huolimatta, ei sen 
takia.

Vetovoimaisuutta on vaikea mitata tai 

määritellä yksiselitteisesti. Sen voidaan 
katsoa koostuvan useista tekijöistä, joista 
vain osa on objektiivisesti mitattavissa ja 
numeerisesti ilmaistavissa. Esimerkkeinä 
näistä voidaan mainita väestönkehitys, 

totappiosta kehyskuntiin, mikä korostuu 
erityisesti 25–44-vuotiaiden ikäryhmässä. 
Kyse on kuitenkin samasta kaupunkiseudus-
ta, ja kehyskuntien vetovoima on epäilemättä 
suuresti riippuvainen keskuskaupungin 
vetovoimasta. Muuttotappio Helsinkiin on 
sen sijaan pienentynyt erittäin paljon viime 
vuosien aikana, mikä on vahva osoitus 
Tampereen ja koko kaupunkiseudun 
kilpailukyvystä. Aluekehittämisen konsult-
titoimisto MDI:n johtava asiantuntija Timo 
Aro arvioi Aamulehden haastattelussa, että 
vastavalmistuneet, koulutetut, keski- ja 
hyvätuloiset, aktiivi-ikäiset ja perheen perus-
tajat muodostavat Tampereelta kehyskuntiin 
muuttavien ryhmän. Tämä lienee seurausta 
mainitun ryhmän kannalta olennaisista 
vetovoimatekijöistä, kuten pientalotonttien 
tarjonnasta ja asumisen hinnasta. Kaupun-
gin vetovoiman kannalta on tärkeää, että 
Tampere kykenee olemaan kilpailukykyinen 
vaihtoehto myös tälle väestöryhmälle. Tällä 
saralla riittää vielä tekemistä.

Kuva: Tampereen Raitiotie Oy 
(toteutus: Skyfox Marko Kallio ja Idis Design)
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Antiikin aikaan sanottiin, että kaikki 

tiet vievät Roomaan. 2020-luvun Suo-
messa on perusteltua sanoa, että kaikki tiet 
vievät Tampereelle. Tämä selittyy sillä, että 
kaupunkimme sijaitsee Suomen logistisessa 
keskipisteessä, ja tänne johtavat erittäin 
monet maantie- ja rautatieyhteydet. Tässä on 
merkittävä kilpailuvaltti, jota on myös osattu 
hyödyntää. Tunnetuimpina esimerkkeinä 
mainittakoon Tampere-talo sekä Tampe-
reen Messu- ja Urheilukeskus, jotka ovat jo 
pitkään onnistuneet vetämään puoleensa 
ihmisiä kaikkialta Suomesta ja maailmasta.

Liikenneyhteydet vaativat jatkuvaa 

ylläpitämis- ja kehittämistyötä. Län-
tinen kehätie ja rantaväylän tunneli ovat 
esimerkkejä lähihistorian merkittävistä 
liikenneinvestoinneista. Tampereen elin-
voiman kannalta tärkeää on myös se, että 
keskusta on saavutettavissa autolla. Tässä 
Tampere kilpailee kehyskuntien ja myös 
muiden kaupunkiseutujen kanssa. Keskustan 
elinkeinotoiminta ei valitettavasti kukoista 
pelkästään keskustan alueella asuvien asiak-
kaiden avulla, vaan tarvitaan myös muualta 
tulevia ihmisvirtoja. Vaikka kaupunki ei 
olekaan voittoa tavoitteleva yritys, vetovoi-
man suhteen vallitsee kuitenkin vastaavan 
kaltainen kilpailuasetelma: ihmiset ovat va-
paita liikkumaan ja asioimaan missä haluavat, 
joten ainoa keino kilpailussa pärjäämiseksi 
ja vetovoimaisuuden säilyttämiseksi on olla 
ihmisten ykkösvalinta.

Kuten yllä todettiin, Tampereen netto-
muuttotappio Helsinkiin ja muulle pää-
kaupunkiseudulle on vähentynyt erittäin 

paljon, mikä ilmenee siitä, että kaupungin 
nettomuuttotappio Helsingin seudulle aleni 
alle viidesosaan (117 henkilöä) vuonna 2020 
verrattuna vuosiin 2015 – 2019 (keskimäärin 
630 henkilöä). Koronapandemialla lienee 
ollut vaikutusta tähän, mutta kehityskulku 
ei välttämättä pääty pandemian loputtua. 
Työskentely etänä lisääntyi räjähdysmäisesti 
koronan myötä, ja tuskin kukaan uskoo, 
että tulevaisuudessa palattaisiin pandemiaa 
edeltäneelle tasolle etätyön suhteen. Tämä 
vähentää ihmisten tarvetta asua lähellä 
työnantajansa toimipistettä. Mikäli Suomira-
ta-hanke etenee ja junayhteys Helsinkiin pa-
ranee, HHT-kasvukäytävästä voi muodostua 
aidosti yhtenäinen työssäkäyntialue.

Tampereen muuttovoitto eroaa meren 
rannalla sijaitsevista Turusta ja Helsingis-
tä siinä mielessä, että tänne muuttavista 
suurempi osuus tulee muualta Suomesta ja 
vastaavasti pienempi osuus ulkomailta. Tässä 
lienee taustalla monta tekijää. Tampereen 
logistisesti optimaalinen sijainti on kilpailue-

kauppakamari, ovat jo pitkään toivoneet 
Tampere–Pirkkalan lentoaseman kehittämis-
tä. ”Oma kansainvälinen lentokenttä – pieni-
kin – on tärkeä osa kansainvälistä Tamperet-
ta ja Pirkanmaata. Kansainvälisten vieraiden, 
kongressi-, kokous- ja messuosallistujien 
ja näytteilleasettajien pitää päästä tänne, ja 
täältä pitää päästä maailmalle tekemään vien-
tikauppaa ja sitä kautta luomaan ja vahvista-
maan hyvinvointiyhteiskuntamme perus-
taa”, kirjoittaa Tampereen kauppakamarin 
toimitusjohtaja Antti Eskelinen kesäkuussa 
2020 julkaistussa kauppakamarilehdessä. 
Oman lentokenttämme lisäksi merkitystä on 
myös liikenneyhteyksillä Tampereelta Hel-
sinki–Vantaan lentoasemalle, jotka paranivat 
merkittävästi kehäradan myötä ja paranevat 
entisestään, mikäli lentoratahanke toteutuu. 
Saavutettavuutta ja liikenneyhteyksiä koros-
taa myös kaupungin elinkeinoyhtiö Business 
Tampereen toimitusjohtaja Harri Airaksi-
nen: ”Metropoliluokkaan meidät nostavat 
työvoiman monipuolinen tarjonta ja hyvä 
liikenteellinen saavutettavuus. Kansainvälisiä 
yhteyksiä ja osaamista tarvitsemme edelleen 
lisää.”

Tampereen tarinaa on historian saatossa 

yrittänyt sanoittaa yksi jos toinenkin. 
Kaupungin matkailupalveluyhtiö Visit 
Tampere käyttää muun muassa sanoja 
asenne, rosoinen, elämäntapa, omintakeinen 
tavallisuus, toimiva kokonaisuus kompak-

tu erityisesti Suomen sisällä, ei yhtä suuressa 
määrin ulkomailla. Kaupunkiamme toki 
tunnetaan myös ulkomailla, mutta lienee 
perusteltua olettaa, että vetovoimainen 
imagomme on paljon paremmin tunnettu 
kotimaassa. Kehityksestämme on uutisoitu 
laajasti valtakunnallisissa medioissa, mikä 
lienee tavoittanut jokseenkin kaikki suoma-
laiset.

Vaikka Tampereen hyvinvointi 

syntyykin yksityisestä sektorista, on 

julkisellakin sektorilla merkitystä 

vetovoiman kannalta. Valtionhallinnon 
organisaatiot työpaikkoineen ovat perin-
teisesti keskittyneet pääkaupunkiin, eikä 
Tampereelle ole sijoitettu kovin paljoa 
myöskään alueellisia instituutioita; emme 
koskaan olleet läänimme pääkaupunki, ja 
aluehallintovirastommekin pääpaikka sijait-
see muualla. Julkisen sektorin instituutiot 
tuovat sijaintipaikkakunnilleen työntekijöitä 
perheineen, ja asukasvirta puolestaan generoi 
elinkeinotoimintaa ja elinvoimaa ylipäätään. 
On kaupunkimme kannalta lupaavaa, että 
valtionhallinnossa on viime aikoina alettu 
puhua monipaikkaisesta ja paikkariippumat-
tomasta työstä. Vaikka mitään merkittäviä 
konkreettisia päätöksiä ei vielä ole tehty, on 
suunta kuitenkin lupaava. Tavoitetilana tulee 
olla, että mahdollisimman monilla hallinnon-
aloilla on mahdollista luoda virkamiesura 
samalla kun asuu Tampereella.

Koettu turvallisuus ja viihtyisyys 

vaikuttavat olennaisesti vetovoimaan. 
Tampereen päihdeongelma on viime vuosina 
pahentunut hälyttävää tahtia, mikä on 
havaittavissa sekä katukuvasta että jätevesi-
tutkimuksista, joissa eri huumausaineiden pi-
toisuudet ovat kasvaneet voimakkaasti. On-
gelma näkyy eniten keskustassa. Tämä lienee 
kaupunkimme kasvun ja vetovoimaisuuden 
ikävimpiä lieveilmiöitä. Päihdeongelma ei 
onneksi ole näkynyt vetovoimaisuutta mitta-
vissa kyselytutkimuksissa, mutta tamperelai-
set itse tiedostavat ongelman laajalti, ja siitä 
on myös keskusteltu paljon mediassa. Kuten 
muissakin vetovoiman osatekijöissä, turvalli-
suudessa on kyse faktojen ja tilastojen lisäksi 
ihmisten omista kokemuksista. Kukaan ei 
halua vapaaehtoisesti viettää aikaa turvatto-
maksi tai epäviihtyisiksi kokemissaan pai-
koissa. Tampereen vetovoiman kannalta on 
siis toivottavaa, että päihdeongelma saadaan 
ratkaistua ennen kuin se ehtii merkittävästi 
heikentää kaupungin vetovoimaa.

Moni on kuullut puhuttavan elämysta-

loudesta, jolla tarkoitetaan sitä, että asiakas 
maksaa siitä, että pääsee kokemaan jotakin 
sellaista, jonka itse kokee merkitykselliseksi. 
Tilastokeskuksen mukaan elämystalouteen 
kuuluvat muun muassa matkailu, kulttuuri 
ja urheilu. Elämystalous voidaan tiivistää 
neljään e-kirjaimeen: entertainment (viihde), 
education (opettaminen), escapism (eskapis-
mi) ja esthetics (esteettisyys). On itsestään-
selvää, että fyysiseen läsnäoloon perustuva 
elämystalous on merkittävästi kärsinyt koro-
natilanteesta. Tampereen urheilu- ja kulttuu-
ritarjonta on kuitenkin valmiina tarjoamaan 
mukaansatempaavia elämyksiä heti tilanteen 
normalisoiduttua. Elämystaloudesta huoli-
matta on kuitenkin pidettävä mielessä, että 
myös perinteisillä teollisuus- ja palvelualoilla 
on jatkossakin tärkeä osa Tampereen tekijöi-
nä. Elämystalouden tulee antaa luoda uutta 
ja tuoda lisää nykytilanteeseen, mutta ei tule 
ajatella, että elinkeinorakenne olisi nollasum-
mapeli, jossa uusi tulija syrjäyttää vanhaa. 
Asia on pikemminkin päinvastoin: yhden 
kasvu hyödyttää koko kaupunkia.

Kotimaisille matkailijoille kaupunkim-

me on jo pitkään ollut suosittu kohde, 
mutta ulkomaisten matkailijoiden houkut-
telussa riittää vielä työsarkaa. Tampereen 
tunnettavuutta ulkomailla on kasvatettava, ja 
oma osansa on myös saavutettavuudella. Mo-
net elinkeinoelämän tahot, kuten Tampereen 
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2020-luvun 
Suomessa on 
perusteltua 

sanoa, 
että kaikki 
tiet vievät 

Tampereelle.

tissa koossa sekä vireän viileä verkkaisuus 
kuvaillessaan kaupunkiamme. Intuitiivisesti 
nämä kuvailut kuulostanevat oikeilta useim-
pien tamperelaisten korvaan. Kaupunkimme 
on samaan aikaan sekä perinteinen että 
dynaaminen. Tampere kehittyy jatkuvasti, 
mutta ei kuitenkaan hylkää historiaansa ja 
perinteitään.

Lienee mahdotonta päästä kenenkään 

pään sisälle ja täydellisesti selvittää, mikä 
Tampereessa ja tamperelaisuudessa tunne-
tasolla vetää puoleensa. Selvää on ainakin 
se, että jollain tavalla erotumme muista, sillä 
muuten emme voisi menestyä vetovoimatut-
kimuksissa kerta toisensa jälkeen. Kullakin 
on omia käsityksiään siitä, mistä olennainen 
ero lopulta muodostuu. Muualla Suomes-
sa asuvilta saa usein kuulla, että Tampere 
koetaan rentona ja vastaanottavaisena, 
mikä tarkoittaa, että moni kokee olevansa 
tervetullut tänne ja saavansa tamperelaisilta 
hyvän vastaanoton. Tampere siis eroaa sekä 
muista Suomen suurimmista kaupungeista 
että maaseudusta. Voidaanko tästä vetää 
johtopäätös, että Tampere on sui generis 
eli omaa lajiaan? Vai onko Tampere vain 
kvantitatiivisesti enemmän jotakin muihin 
kaupunkeihin verrattuna? Tähän kysymyk-
seen vastaamiseksi tarvittaneen useita laajoja 
ja syvällisiä tutkimuksia.

Petri Rajala

Kirjoittaja on paljasjalkainen
tamperelainen ekonomi ja oikeus-

notaari, joka on
kiinnostunut kotikaupunkinsa 

historiasta, nykyisyydestä ja
tulevaisuudesta.
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Harri Jaskari
yrittäjä,

ex-kansanedustaja

Suuri osa suomalaisista ymmärtää, että 
korona-aika on ollut poikkeusaikaa. 
Valtion toimesta ostettiin kiireessä

kasvomaskeja, hankittiin rokotteita ja
määrättiin ihmisille rajoitteita. Ravintolat 
suljettiin ja kokoontumisia rajoitettiin. 
Rahaa paloi ja paljon. 

Monet menot olivat hyvin perusteltuja. 

Ihmisten terveydelle on vaikea määritellä 
hintaa. Terveydenhuollon toimintakyky on 
taattava joka tilanteessa. Samoin kun yhteis-
kunta pakottaa yrittäjän sulkemaan liikkeen-
sä, yrittäjiä on autettava vaikean ajan yli. 

Velat on joskus maksettava. Poliittisista 
syistä ei vielä etsitä maksajia. Sen sijaan tämä 
hallitus on päättänyt, että hallitusohjelmassa 
sovittu menotaso ylittyy ensi vuonna 900 
miljoonalla ja vielä vuonna 2023 puolella 
miljardilla eurolla. Kahden seuraavan vuoden 
rajuja menojen ylityksiä on vaikea perustella 
koronalla.

Suomi on ottanut kahtena koronavuon-

na lähes 30 miljardia lisää velkaa. 
Joka viides valtion käyttämä veroeu-
ro on velkarahaa tänä vuonna. Viime 
vuosina valtion korkojen osalta on eletty 
kissanpäiviä. Mutta kun korkomenot 
lähtevät nousuun, sitä enemmän valtion 
budjetista pitää pulittaa velkojille. Siksi 
USA:n noussut korkotaso on huolestuttavaa.

Minä tarjoan – 
sinä maksat

Jokainen prosenttiyksikkö korko-

menoista kasvattaa valtion kuluja 1,7 

miljardilla eurolla. Esimerkiksi vuonna 
2019 valtion puolustusbudjetti oli 3,2 miljar-
dia euroa. Kahden prosenttiyksikön koron 
nousun kustannukset ovat siten suuremmat 
kuin koko Suomen puolustusmäärärahat.

Vuoden 2023 vaalien jälkeen etsitään sit-
ten kiivaasti niitä suomalaisen yhteiskunnan 
tahoja, jotka pistetään maksamaan valtion 
velkaantumista. Mikäli sallitte valistuneen 
arvauksen, katseet poliittisessa vasemmistos-
sa kohdistuvat yrittäjiin.

Jo nyt yhteiskunnassa on noussut vero-
tuksen kohdesloganiksi ”listaamattomien 
yritysten verottomat osingot”. Nyt kun olen 
yrittäjä, tämä vaan tuntuu epäreilulta. Mi-
nusta tuntuu, että asioista puhuvat ne, jotka 
eivät ole päivääkään olleet yrittäjiä.

Ei ole verovapaita osinkoja. Listaamatto-
man yrityksenosinkojen kokonaisverorasitus 
(yritys + omistaja) on aina vähintään 26 
prosenttia ja se nousee jopa 43 prosenttiin.
Ja esimerkiksi minun tapauksessani yritys 
olen minä. Ei ole olemassa erillistä oliota 
nimeltä yritys. Vaikka teen yrityksen kautta, 
minä ne verot maksan, sekä yrityksen että 
omani.

Välillä on myös tarve muistuttaa, miksi 

listaamattomien yritysten nykyinen 

verokohtelu tehtiin. Perusteluna oli se, 
että haluttiin vahvistaa yritysten taseita. 
Liike-ideassaan onnistuneita yrittäjiä ha-
luttiin kannustaa varallisuuden pitämiseen 
yrityksissään – koska joskus se huonokin 
päivä tulee.

Koronan myötä tuli monelle huono 

päivä ja huono vuosi. Haluaisin nähdä sel-
laisen tutkimuksen, kuinka paljon enemmän 
konkursseja olisi jo kevään aikana tullut, 
mikäli meillä ei olisi ollut nykyisen kaltaista 
listaamattomien yritysten verotusta ja sitä 
kautta vahvempia taseita.

Suomalaista yhteiskuntaa ei koronan 

jälkeen korjata verojen korotuksilla. 
Suomi nousee opiskelulla, osaamisella, yrittä-
misellä ja reilulla työnteolla.

Harri Jaskari
yrittäjä, ex-kansanedustaja

Teksti: Harri Jaskari | Kuva: Skyfox Marko Kallio
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Mistä puhutaan, kun 
puhutaan asiakas-
kokemuksesta?

Mitä yhteistä on OP Ryhmällä, 
Cargotecilla, Elisalla tai vaikkapa 
Alkolla? Tai Unicefillä, Coxalla, 

Finnairilla ja Verottajalla? Niillä kaikilla 
asiakaskokemus on noussut toiminnan kehit-
tämisen keskiöön, ja vastaavia esimerkkejä 
löytyy paljon lisää pelkästään Tampereen 
talousalueeltakin. Asiakaskokemus on 
noussut vakiintuneeksi käsitteeksi hyvin 
monenlaisten organisaatioiden strategiseen 

Teksti: Hannu Saarijärvi | Kuva: Skyfox Marko Kallio

sanastoon: siitä on tullut osa visiota, missiota 
tai strategiaa, se on noussut muodossa tai 
toisessa osaksi yritysten kannustin- ja palkit-
semisjärjestelmiä tai se löytyy painopisteenä 
rekrytointi-ilmoituksissa. Miksi ihmeessä? Ja 
mitä ”asiakaskokemus” oikeastaan tarkoittaa?

Asiakaskokemus laajentaa näkökulmaa 
yrityksen tuotteista ja palveluista niin sano-
tun asiakkaan koko asioinnin aikana raken-
tuvaan moniulotteiseen asiakkaan kokemuk-
seen. Asiakaskokemus on siis eräänlainen 
”polku”, joka syntyy asiakkaan harkitessa, 
ostaessa ja kuluttaessa organisaation tuotteita 
ja palveluja. Kilpailun kiristyminen ja digita-
lisaation (ml. digitaaliset palvelut, digitaa-
linen markkinointiviestintä, sosiaalinen 
media) myötä syntyneet uudenlaiset mahdol-
lisuudet kehittää erilaisia suoria ja epäsuoria 
vuorovaikutustilanteita asiakkaiden kanssa 
ovat paineistaneet yrityksiä kehittämään 
toimintaansa asiakkaiden näkökulmasta. 
Tästä syystä huomio kiinnittyy tuotteiden 
ja palvelujen lisäksi kokonaisvaltaisempaan 
asiakaskokemukseen, mikä onnistuessaan 
johtaa siihen, että asiakkaat ovat tyytyväi-
sempiä, ne ovat uskollisia yritykselle ja kerto-
vat siitä myönteisiä asioita myös muille. 

Kun käymme kivijalkakaupasta osta-

massa pikkutakkia, asiakaskokemukseen 
vaikuttaa moni muukin asia kuin pelkästään 
takki ja sen hinta. Kun olemme tilanneet pai-
kalliselta rautakauppiaalta terassiprojektin, 
asiakaskokemukseen vaikuttaa moni tekijä 
kuin pelkkä lopullisen terassin rakennerat-
kaisut, kestopäällystetyn terassilaudan laatu 
ja kokonaispaketin hinta. Kun käymme 
kauppahallissa kahvilla, asiakaskokemus on 

paljon muutakin kuin pelkkä kahvi ja pulla. 
Kaikissa näissä tapauksissa asiakaskoke-
mukseen vaikuttaa itse tuotteen tai palvelun 
lisäksi asiakaspolun aikana tapahtuvat monet 
muut tekijät kuten henkilökohtainen palvelu, 
yrityksen nettisivut tai mobiilipalvelut, 
puvuntakin istuvuuden varmistava räätälipal-
velu, palautus- ja vaihto-oikeus, kauppahallin 
tunnelma, sen tuoksut ja äänet, tutut ihmiset, 
tai terassiprojektin aikataulun pysyvyys, 
asioista informointi, asennusporukan tekemi-
sen meininki ja jälkitarkastuksessa ilmenevien 
laatuvirheiden jämäkkä ja nopea korjaaminen. 
Yhtä kaikki, keskittymällä asiakaskokemuk-
seen yritys siirtää huomiota systemaattisesti 
siihen, että se tunnistaa ja ymmärtää nykyistä 
laaja-alaisemmin sen, mistä asioista asiakkaan 
kokemus lopulta muodostuu, ja miten siihen 
voidaan vaikuttaa.  

Monille yrityksille tällainen toiminta on 

ollut arkipäivää jo pitkään. Eiväthän yri-
tyksen toiminnassa keskeistä olekaan tuotteet, 
vaan se miten niillä pystytään auttamaan asia-
kasta – oli hänen tarpeensa tai toiveensa mikä 
tahansa. Asiakaskokemuksen korostuminen 
on luontainen jatke tällaiselle asiakaslähtöisel-
le ajattelulle. 

On kuitenkin erittäin tärkeää ymmär-

tää, että asiakaskokemuksella johtaminen 
jää helposti tyhjäksi sanahelinäksi ja tren-
dipuuhasteluksi. Alla on eriteltynä kolme 
ohjenuoraa, jotka voivat auttaa asiakaskoke-
muksen kehittämisessä eteenpäin. Oleellista 
on muistaa, että sanat ovat halpoja, teot ovat 
kalliita. Molempia toki tarvitaan, mutta vasta 
oikeanlainen toiminta määrittää menestyjät, 
eivät hienot strategiakalvot.

1. Määrittele, millaista 
asiakaskokemusta 
tavoitellaan
Kovin helposti organisaatiot puhuvat vain ”erinomaisista” tai 
”voittavista” asiakaskokemuksista. Tämä ei kuitenkaan vielä ota 
kantaa siihen, millainen asiakaskokemus lopulta on erinomainen 
tai voittava. Tällöin on vaarana se, että asiakaskokemus ei 
konkretisoidu, vaan jää pilvipuheeksi. Jos halutaan nostaa 
asiakaskokemus toimintaa kehittäväksi opiksi, määrittele millaista 
asiakaskokemusta tavoitellaan. Ollaanko edullisin vai laadultaan 
paras? Helpoin ja vaivattomin? Palvelutasoltaan ylivoimaisin, 
valikoimaltaan laajin, tai jotain muuta? Asiakaskokemuksen 
kehittämisen lähtökohta on se, että omalla porukalla on ajettu 
ymmärrys siitä, millaista asiakaskokemusta yritys tavoittelee ja 
mitä se tarkoittaa asiakkaan asioinnin eri vaiheissa.

2. Keskity perusasioiden 
tekemiseen 
erinomaisella tasolla
Usein todetaan, että erinomaisista asiakaskokemuksista 90 
prosenttia on perusasioiden tekemistä hyvin ja loput kymmenen 
prosenttia jotain erityistä. Perusasioiden tekeminen oikein – 
kerta toisensa jälkeen – onkin keskeisin lähtökohta kilpailijoita 
paremmille asiakaskokemuksille. On turha pohtia asiakaspolun 
eri vaiheita, jos tuotteen laatutaso ei ole kestävällä tasolla tai 
toimitusvarmuudessa on ongelmia. Perustan on oltava kunnossa, 
minkä päälle voi rakentaa asiakaskokemuksen muita tekijöitä. 

KTT Hannu Saarijärvi on 
markkinoinnin professori 
Tampereen yliopistossa. 

Hän kirjoitti yhdessä Pohjola 
Vakuutuksen varatoimitusjohtaja 

KTT Pekka Puustisen kanssa kirjan 
Strategiana asiakaskokemus: 

Miksi, mitä, miten? 
(Docendo 2020). 

3. Optimoi 
kustannuksia 
suhteessa asiakas-
kokemukseen
Organisaatiot voivat helposti ihastua hetkeksi asiakas-
kokemuksen kehittämiseen ja unohtaa liiketaloudelliset 
realiteetit. Asiakaskokemuksen johtamisessa ei ole kyse siitä, 
että maksimoidaan vain asiakkaalle luotavaa kokemusta 
tarjoamalla kaikkea mahdollista mahdollisimman halvalla. 
Asiakaskokemuksen johtamisen ydinkysymyksiä onkin 
tavoiteltavan asiakaskokemuksen optimointi suhteessa 
kustannuksiin. Asiakaskokemuksen johtamisessa keskeistä on 
yrityksen kustannusten optimointi suhteessa tavoiteltavaan 
asiakaskokemukseen. On välillä tärkeä pysähtyä pohtimaan, 
että mikä on asiakkaan näkökulmasta riittävän hyvä? Liian hyvä 
on huonoa johtamista, sillä sellaiset asiat kerryttää vaan kuluja, 
mutta eivät realisoidu paremmaksi liiketoiminnaksi jatkossa.

Yhteenvetona voidaan todeta, että asiakaskokemuksen johtami-
nen ei vähennä tuotteiden ja palvelujen merkitystä. Laajenta-
malla huomiota asiakaskokemukseen voidaan varmistaa, että 
koko asiakaspolku – kaikki sen varrella tuotteiden ja palve-
lujen lisäksi olevat ns. kosketuspisteet kuten asiakaspalvelu, 
kohtaamiset brändin kanssa, tuotetuki, markkinointiviestintä ja 
myyntihenkilöt on viritetty toteuttamaan tavoiteltua asiakas-
kokemusta. Keskittymällä asiakaskokemukseen voidaan varmis-
tua siitä, ettei sinänsä erinomaisten tuotteiden ja palvelujen 
ostaminen ja käyttö kärsi muutoin heikosta organisaation 
toiminnasta.
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Digitaalinen kaupankäynti:
kaupan vallasta asiakkaan
valtaan
Teksti: Pasi Ikkala  |  Kuvat: Padestro.com verkkokauppa

Moderni kaupan ala on kokenut 
kolme suurta murroskohtaa ja nyt 
eletään neljättä. Ensimmäinen 

murros tapahtui 1900-luvun alussa, kun alaa 
vavisutti teollinen tuotanto ja -valmistami-
nen. Toinen murros ajoittui 1960-luvulle 
siirryttäessä globaalin logistiikan aikaan.  
1990-luvulle tullessa alkoi tietotekniikan 
mukanaan tuoma murros, jonka vaikutuksia 
nähdään edelleen ja esimerkiksi tiedolla joh-
taminen kehittyy jatkuvasti huimaa vauhtia.

Neljättä suurta murrosta eletään 

parhaillaan. On alkanut asiakkaan vallan 
aikakausi, jota ajaa eteenpäin digitalisaatio. 
Nyt kenellä tahansa on mahdollisuus ostaa 
tuotteita mistä ja milloin tahansa. Älypuhelin 
kädessäsi sinulla on valta päättää täysin 
itsenäisesti, mistä ostat ja mitä. Valinta on 
siis sinun, tilaatko tuotteesi Amazonista, 
Alibabasta vai pienestä tamperelaisesta verk-
kokaupasta. Jos ennen asiakas oli kuningas, 
on hän nyt diktaattori.  Pyysimme Kaup-
paseuran jäsenen ja verkkokaupan huip-
puasiantuntijan Mika Niemen valottamaan, 
minne verkkokauppa on menossa ja miten 
globaalissa kilpailussa voi pärjätä.

Verkkokaupan sijaan Mika puhuu 

kuitenkin mieluummin digitaalisesta 

kaupankäynnistä, sillä verkkokauppa on 
hieman rajoittava termi. Suomen suurimmat 
”verkkokaupat” ovatkin Veikkaus ja Finnair 
(ennen koronaa), joista kumpikaan ei ole pe-
rinteinen tavaraverkkokauppa. Digitaalinen 
kauppa onkin siis hyvin moninaista nykyään: 
lähes jokainen ostopolku niin kuluttaja- kuin
yritysmaailmassakin on nykyään joltain osin 
digitaalinen.

Mika Niemi

Toimii aktiivisena omistajana ja 
sijoittajana mm. Dick Johnson, VIP-
store ja Levykauppa Äx -brändeissä. 
Niemi on ollut mukana omistajana 
ja toimitusjohtajana useissa verkko-
kaupoissa, mm. grillikauppa.com, 

led-valot.fi sekä paista.fi sekä 
edustanut verkkokauppaa kolme vuotta 
Kaupan Liiton hallituksessa ja maksu-

välinevaliokunnassa. 
Hän on tehnyt myös satoja verkko-

kauppakonsultaatioprojekteja.

Kuinka tässä globaalissa kilpailussa 

pärjää, kun valta on täysin asiakkaalla? 

Mitä kilpailukeinoja kauppiaalle jää? 

”Avain on asiakaskokemus. Suuri kysy-
mys on siis, pystytäänkö luomaan voittava 
asiakaskokemus vai ei.  Brändit alkavat tulla 
aivan eri lailla kaupan alalle kuin aikaisem-
min. Nyt nähdään paljon uusia brändejä, 
jotka tulevat suoraan kuluttajamarkkinaan 
omalla tuotteella ja kaupalla. Tämä luo myös 

Kiinteistökuvat
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Ruokakuvat

Tuotekuvat

Kuvankäsittelyt

Videot

Ilmakuvat

Arkkitehtuurikuvat

www.skyfox.fi

Ensivaikutelma syntyy 
kuvasta paljon ennen sanoja!

Tehdään laadukas, hauska, 
haluttava tai maistuva kuva,  

niin sinun ei tarvitse olla 
Runeberg tai Tabermann.

Näytetään 
parhaat puolesi
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paljon mahdollisuuksia pienille toimijoille, 
jos on hyvä tuoteidea ja markkinointiosaa-
mista. Toisaalta suuret pelurit, kuten Nike tai 
Adidas, haluavat myydä entistä suuremman 
osan digitaalisen kanavan tuotteista omissa 
kaupoissaan.” taustoittaa Niemi.

Entä kauppojen omat merkit, ovatko ne 

lisääntymässä?

”Perinteiset jälleenmyyjät saattavat olla 
hieman hukassa oma roolinsa kanssa samaan 
aikaan, kun suuret brändit tulevat myös suo-
raan omilla kaupoillaan markkinaan. Monet 
jälleenmyyjät miettivätkin omien brändien 
perustamista eli private label -tuotteita. 
Lisäksi on vielä digitaaliset markkinapaikat, 
jotka hakevat omaa asemaansa ja ovat otta-
massa omaa siivuaan kokonaiskakusta. Myös 
ne voivat luoda omia brändejään, koska niillä 
on data ostamisesta ja kysynnästä. Jos ne 
näkevät jossain tuotteessa suuren potenti-
aalin, on oman private labelin markkinoille 
tuominen nopeaa ja vaivatonta. Näin toimii 
mm. Amazon.”

Amazon onkin jo pariin otteeseen mai-

nittu. Koska se tulee Suomeen?

”Amazon on tullut Suomeen jo ajat sitten. 
Kuluttajat käyvät kauppaa Amazonin kautta 
todella paljon jo nyt.  Eli kun puhutaan digi-
taalisesta kaupasta, puhutaan automaattisesti 
globaalista kaupasta, jossa valtioiden rajat 
menettävät merkityksensä.”

Mikä on koronan vaikutus verkko- tai 

digitaaliseen kauppaan?

”USA:ssa toinen kvartaali nosti verkkokau-
pan osuuden kuluttajakaupan kokonais-
kakusta 17,5 %:sta 22,5 %:iin – pois lukien 
polttoaine, ajoneuvot ja ravintolat, mutta 
mukaan lukien ruoan ja päivittäistavarat. 
Briteissä kasvu oli 20 %:n luokasta 30 %:n 
luokkaan. Eli puhutaan todella suuresta 
muutoksesta. Suomessa luvut ovat saman-
suuntaisia. Varsinkin kun otetaan ruoka ja 
halpa päivittäistavara pois, ovat kasvukäyrät 
vielä huomattavasti jyrkempiä.”

Mitä tämä kokonaismuutos merkitsee 

perinteiselle kaupanteon mallille?

”Jos aikaisemmin mietittiin vaikka talvita-
kin ostoa, niin päätettiin, että mennäänkö 
Stockalle vai Intersportiin katsomaan mitä 
on tarjolla. Nyt ei lähtökohtaisesti tallaista 
ajatusmallia edes ole olemassa. Kuluttaja 
miettii millaisen takin haluaa ja alkaa etsiä 
sitä netistä ja innostuu jostain. Usein tämä 
tapahtuu brändin omilla sivuilla. Seuraavak-
si kuluttaja ostaa tuotteen siitä kanavasta, 
joka on hänelle mieluisin tai halvin. Kanava 
voi toki olla myös perinteinen jälleenmyyjä 
verkossa tai kivijalassa. Kokonaisuudessaan 
tämä kuitenkin saattaa merkitä jopa sitä, että 
perinteistä maahantuontia ei tulevaisuudes-
sa enää ole olemassa. Maahantuojaporras 
saatetaan kokea täysin turhaksi välikädeksi 
koko busineksessa. Brändit myyvät omis-

ta kaupoistaan, ja jälleenmyyjät tilaavat 
tuotteet suoraan valmistajilta tai globaaleilta 
tukkureilta. Näin toimii jo osa urheiluväli-
nevalmistajista esimerkiksi padel-mailojen 
suhteen.”    

Mitkä ovat tiukat kysymykset uuden 

verkkokaupan perustajalle?

”Ensimmäisenä kysyn aina, miksi olet 
perustamassa verkkokauppaa, onko oma 
verkkokauppa ylipäätään se oikea ratkaisu 
vai olisiko jokin muu digitaalinen kaupan-
käyntikanava toimivampi.” 

”Toinen kysymys on, että tarvitseeko jumit-
tua vain Suomeen vai lähdetäänkö samalla 
kansainvälisille markkinoille. Ja jos lähde-
tään, tehdäänkö lokalisointi alue tai maa 
kerrallaan vai mennäänkö heti globaaliin 
kauppaan. Kannattaa muistaa, että maail-
malla hyvin tiukastikin rajattu kohderyhmä 
saattaa olla todella suuri.”

”Viimeiseksi tulee tärkein kysymys, eli miksi 
asiakkaat ostaisivat juuri sinulta. Jos tähän 
kysymykseen ei ole selkeää vastausta, on 
melko turhaa lähteä koko verkkokauppapro-
jektiin. Eli sinulla pitää olla mielessä selkeä 
kilpailuetu ja asiakaslupaus.”

Menestyvän verkkokaupan kaava, onko 

sellaista?

”Liikevaihto verkkokaupassa noudattaa aina 
samaa kaavaa ja se on 
KÄVIJÄ x KONVERSIO x KESKIOSTOS 

= LIIKEVAIHTO. 
Yhtä kasvattamalla 10% nousee myös 
liikevaihto 10%. Tämä kun vielä kerrotaan 
katteella, saadaan myyntikate ja tämän 
kokonaiskaavan on toimittava. Jos kaavan 
jokaista osa-aluetta ei saa toimimaan kannat-
tavasti, tulee myös kaupankäynnistä nopeasti 
haastavaa. Erityisesti kannustan yrityksiä 
aina arvioimaan keskiostoksen suuruutta. 
Etäkaupassa toimituskulut voivat syödä 
pienestä keskiostoksesta liian suuren osan 
ja esimerkiksi alle 40 euron keskiostoksella 
on usein todella vaikeaa tehdä kannattavaa 
liiketoimintaa – ei toki mahdotonta – siinä 
missä 500 euron keskiostoksessa joustoa 
toimitukselle ja asiakashankinnan kululle on 
paljon enemmän.”

Siitä se 
idea sitten lähti...

Oli kevät 2020 ja korona toi hieman normaalia enem-
män vapaa-aikaa päivätyöstä mainonnan parissa. 
Samaan aikaan padel-pelin suosio nousi viivasuo-

raan ylöspäin, samoin kuin myös minun oma kiinnostukseni 
padelin pelaamista kohtaan. Olin joitain aikoja aiemmin 
tutustunut maailman suurimman padel-toimijan Pohjois-
maiden edustajiin. 

Yht’äkkiä päässäni loksahti pari palasta kohdalleen. 
Tuote, jolle olisi kysyntää, ja kanava, josta ostaa järkevästi. 
Tämähän siis vaatii ”vain” verkkokaupan perustamisen. 
Pari soittoa tutuille, joita padel-kärpänen oli myös purrut ja 
mukaani lähti jäsenistöstämme Jukka Lylykorpi, digivelho 
Juha Tyrni ja sparraajaksi saimme vielä Mika Niemen. Ei siis 
muuta kuin kauppa-alusta pystyyn, mailatilausta Espanjaan 
ja markkinointi minttiin.

Hieman on oppia tuosta hetkestä tullut ja eivätkä ne 

tuotteet ihan tyhjästä ole kauppaan saakka päätyneet. 
Työtä on siis tehty reilusti ja taatusti paljon on vielä edessä. 
Kauppa kuitenkin pyörii, mailat sekä pallot liikkuvat ja toki 
myös liikevaihto rullaa näiden myötä. Sisällöntuotanto on 
ollut osin hankalampaa kuin aluksi kuvittelin, esimerkiksi 
tuotetiedon hankkiminen ja eri valmistajien tuoteominai-
suuksien tulkkaaminen espanjan- ja englanninkielisistä 
lähdemateriaaleista vaatii välillä salapoliisin kykyjä. Aika ei 
tunnu riittävän kaikkeen ja priorisointi on tullut turhankin 
tutuksi. Mutta iloinen olen siitä, että uskalsin tarttua het-
keen. Nyt olen oikea verkkokauppias!

Kirjoittaja on markkinointialan asiantuntija, 

startup-osakas ja nykyään myös verkkokauppias.

Loppuun Mika toteaa, että mahdollisuuksia on vaikka mihin 

digitaalisen kaupan avulla. 

”Suomessa on vaikka kuinka paljon loistavia tuotteita, jotka sopi-
vat globaaliin verkkokauppaan. Jälleen kerran kannattaa kuitenkin 
hieman vilkuilla mitä ruotsalaiset ovat saaneet aikaan brändi edellä 
menemisessä. Mietitään siis, kuinka me saamme kiteytettyä näiden 
kotimaisten huipputuotteiden brändit timanteiksi ja vietyä ne maa-
ilmalle”, Mika päättää. Kun tämä ”pieni juttu” siis saadaan ratkaistua, 
ovat markkinat oikeasti globaalisti auki.

Pasi Ikkala
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Jotta kaupassa 
olisi kiva käydä.



Puhelun hinta 010-numeroihin: 
8,35 snt/puhelu + 16,69 snt/min. (sis. alv. 24 %).

VEHO.FI

Suomen laajin ladattavien 
hybridien mallisto.
Mercedes-Benz on aina kulkenut autoalan kehityksen kärjessä. Se näkyy paitsi Suomen laajimpana 
ladattavien hybridien mallistona myös siinä, että esimerkiksi kaikki Saksan tehtaamme siirtyvät käyttämään 
uusiutuvaa energiaa vuodesta 2022 alkaen. Tarjolla on jo 21 etu-, taka- ja nelivetoista mallia kompaktista 
5-ovisesta sedaneihin, farmareihin ja maastureihin, joista osa valmistetaan Uudessakaupungissa. Autojen 
toimintamatka pelkällä sähköllä riittää kattamaan useimpien päivittäiset arkiajot ja pitkillä matkoilla 
polttomoottori huolehtii perillepääsystä. Vahva varustelu ja innovatiiviset avustin-
järjestelmät varmistavat puolestaan mukavan ja turvallisen ajokokemuksen 
kaikissa tilanteissa. Ladattavien hybridien lisäksi tarjolla on täyssähköinen 
Mercedes-EQ-mallisto. Se koostuu myynnissä olevista EQA-, EQC- ja 
EQV-malleista sekä myöhemmin myyntiin tulevista EQS- ja EQB-malleista. 

Lue lisää ja suunnittele omasi: 
mercedes-benz.fi/hybridit

VEHO TAMPERE 
Taninkatu 11, Lielahti
010 569 3100 | Ma–pe 9–18, la 10–15

Mercedes-Benz ladattavien hybridien malliston kokonaishinnat 42 161,84 € (B-sarja) – 98 934,86 € (GLE Coupé) (sis. alv:n, arvioidun autoveron ja toim.
kulut 600 €). Malliston CO2-päästöt 18–45 g/km (WLTP), EU-keskikulutus 0,7-2,0 l/100 km. Lämpötila, ajo-olosuhteet, auton kuormaus sekä kuljettajan 
ajotapa voivat vaikuttaa auton toimintamatkaan, akun kapasiteettiin ja suorituskykyyn. Ajotietokoneen kieli: suomi. Huolenpitosopimus 3 vuodeksi 
kiinteällä kk-maksulla alk. 29 €/kk. Kuvan autot lisävarustein.

Huolto: 
010 569 8080
Ma–pe 7.30–18

42 162 €
Ladattavien hybridien 

mallisto  alk.


