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Suomalaisessa tyGelimisséd on yksi lihes pyhi asia: kesiloma.
Heindkuun saapuessa sihképostien automaattivastaukset yleistyvit,
kalenterit hiljenevit ja kiire vaihtuu ainakin hetkeksi rauhallisempaan
rytmiin. Moni meistd suuntaa mokille, osa maailmalle ja moni 16ytdd
kesdn parhaat hetket aivan kotikulmiltaan — torikahvilasta, jarven
rannalta tai kiireettomistd aamusta tutussa maisemassa.

Kesiloma nihdédédn usein taukona ty6stid. Ehki se on kuitenkin
jotain enemmin. Ehki se on lempeid muistutus siitd, ettemme ole
koneita vaan ihmisii, jotka tarvitsevat vililld aikaa myos itselleen ja
liheisilleen.

Kesiloma on meille niin itsestddn selvd osa suomalaista ela-
minmenoa, ettd harvoin pysihdymme miettimaén, kuinka nuori
ilmio se oikeastaan on. Vield sata vuotta sitten vuosiloma mitattiin
péivissg, ei viikoissa. Nykyinen viiden viikon vuosiloma on pitkin
yhteiskunnallisen kehityksen tulos — ei sattumalta syntynyt etuus.

Suomalaiset kuuluvat edelleen eurooppalaisittain varsin hyvin
lomaileviin kansoihin. Se kertoo jotakin arvokkaasta tasapainosta
ty6n, vapaa-ajan ja hyvinvoinnin valilla.

Me suomalaiset olemme perinteisesti ylpeitd tyonteosta.
Ahkeruus, vastuunkanto ja velvollisuudentunto ovat rakentaneet
yrityksii, tydpaikkoja ja hyvinvointiyhteiskuntaamme. Siksi onkin
kiinnostavaa, ettd tydeldman menestyksen kannalta yksi tirkeimmistd
taidoista on kyky vililld paastdd tyostd irti.

Parhaat ideat syntyvit harvoin pakottamalla. Ne l6ytyvit usein
lenkkipolulta, veneesti, golfkentiltd, saunan jilkeen laiturin nokasta
tai aivan tavallisesta keskustelusta hyvin ystdvin kanssa. Kun kiire
hellittds, ajatuksille ja4 tilaa ja asioita alkaa nahd4 kirkkaammin.

Johtamisen nikokulmasta kesdloma on paljon enemmén kuin
ansaittu hengdhdystauko. Se on investointi. Syksyn energia, uudet
ideat ja kyky kohdata muutokset rakentuvat usein juuri niist viikois-
ta, jolloin mieli saa levitd. Lepo ei ole ty6n vastakohta, vaan hyvin
tyon edellytys.

Kesd muistuttaa myds yhteisollisyyden merkityksestéd. Tyo-
eldmissd puhumme verkostoista, kumppanuuksista ja yhteistyosta.
Kesilld kohtaamiset saavat usein rennomman ja inhimillisemmén
muodon. Keskustelu terassilla, venesatamassa tai kesitapahtumassa
voi joskus johtaa yhtd merkittaviin ajatuksiin kuin virallinen kokous-
huone. Tampereen Kauppaseuran toiminta perustuu juuri tahén:
ihmiset kohtaavat, keskustelevat ja oppivat toisiltaan.

Ehki kesiloman suurin anti on kuitenkin perspektiivi. Kiirei-
sen tyovuoden aikana moni asia tuntuu valttimattomaltd juuri silla
hetkellid. Kesin rauhassa huomaa usein, etti tirkeimmit asiat ovat
edelleen samoja: hyvi tyo, luottamus ihmisten vililld, perhe, ystivit ja
mahdollisuus rakentaa parempaa tulevaisuutta yhdessa.

Kun suomalaiset jilleen tini kesidni sulkevat toimistojensa

ovia muutamaksi viikoksi, kyse ei ole tyon vilttelystd. Pdinvastoin.

Se on merkki yhteiskunnasta, joka on ymmairtinyt jotakin olennaista:
ty6 ja lepo eivit ole toistensa vastakohtia, vaan ne tukevat toisiaan.

Ja jos loman merkitys joskus pidisee unohtumaan, kannattaa
palauttaa mieleen Uuno Turhapuron eliminohje:

"Kun ei oo tyitd, nii ei pddse lomallekkaan.

Ja se on kertakaikkiaan tressaavaa ku ei oo lomaa koskaan.”

Toivotan limpimisti kaikille Tampereen Kauppaseuran jise-
nille aurinkoista, rentouttavaa ja sopivasti ajatuksia heratta-
vaad kesdd. Nautitaan siitd, kukin omalla tavallamme.

Kari Koskinen
puheenjohtaja
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Pia Hautamiki:

"Myyntijohtaja, oletko valmis?
Tekoidlyagentit muuttavat
B2B-myynnin pelisaannot.”

Restbar Group osti ravintola
Kosken

Ravintola Koski sai huhtikuussa uuden omistajan ja jatkaa
toimintaansa Timo ja Mikko Hannulan johtaman perhe-
yhti6n pitkilld kokemuksella.

Kauppaseuran kesaretki Mantan
Serlachiuksella

3. kesdkuuta sdd suosi taideretkeilijoita.

Ruotsalaiset ovat ostaneet
satoja suomalaisia pk-yrityksia

— Tampereen Keskustorilta johdetaan nyt vastavetoa.

Tampere kasvun taitekohdassa

Kasvua on tullut lihes kaikilla mittareilla tarkasteltuna.

Konseptoin, siis olen

Konseptiajattelu auttaa muuttamaan strategiset tavoitteet
johdonmukaisiksi valinnoiksi, teoiksi ja asiakas-
kokemukseksi.

Mita johtajan pitaa ymmartaa
markkinoinnista?

Strateginen prioriteetti, joka on jitetty liian usein
organisaation laidoille.

Tampereen Kauppaseurary

Jdsen- ja sidosryhmdlehti

ilmestyy kolme kertaa vuodessa.
Painosmddra 2000 kpl.

Lehti postitetaan n. 1300 jisenelle,
yhteistoimintaklubeille ja yhteistyo-
kumppaneille.

Painopaikka O f fset Ulonen Oy.

Padtoimittaja Kari Koskinen
kari.koskinen@lexia. fi

Kuvaaja Skyfox Marko Kallio
marko.kallio@skyfox. fi

Kansi: Marko Kallio

Mainosmyynti Pasi Borgenstrom
toiminnanjohtaja@
tampereenkauppaseura.fi
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Teksti: Pasi Borgenstrém | Kuva: Skyfox Marko Kallio

Hyvassa seurassa
jo 140 vuotta

Pasi Borgenstrom

Juhlavuosi on mennyt mukavan teke-
misen parissa. Keviin kohokohta oli toki
140 -vuotisjuhlamme, jota saimme nauttia
hyvissi seurassa loistavien tarjoilujen ja
viihdyttavin ohjelman parissa. Puheenjoh-
tajan linjapuheen jilkeen illan juhlapuheen
piti Tampereen Yliopiston markkinoinnin
professori, Hannu Saarijirvi. Hannun puhe
oli todella raikas ja olen todella vakuuttunut,
ettd korkeakouluopetus on kaupungissamme
huipputasolla. Tyylikis puhe, joka korosti
myos seuramme jisenten ja heidédn yritysten-
sd roolia kaupungin kehityskaaressa. Hannu-
han on my®os itse seuramme jisen. Myos seu-
ramme aiempi pitkdaikainen puheenjohtaja,
Yrj6 Peri-Rouhu kertoi kehitysvaiheista,
joiden historia on vield monille pitkdaikaisil-
le jasenille tuttu. Ilta ei ollut paatoksellinen,
vaan mukavan rento.

Hauska osuus oli myds seuramme stand

up -koomikon, Arimo Mustosen esitys, joka
veti joka puolella suut hymyyn. Toinen illan
viihdetaiteilija, Lotta Marie veti kaksivaihei-
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sen ohjelmanumeron. Ensimméinen osa il-
taan tyylikk4isti sopiva Finlandia ja klassisia
sivelmid. Toinen vauhdikkaampi osa sisalsi
mm. Kdirijan Cha Cha Chan ja herrasmie-
hille sopivan Bond -teeman. Viihdyttivi
ilta jatkui klubin puolella pikkutunneille.
Puheiden sisiltji ja tunnelmakuvia lehden
sivuilla.

Meille tirked Ravintola Koski vaihtoi
Viimeiset vuodet Ravintolaa luotsannut
IImari Saarikoski joutui luopumaan ravin-
toloistaan, ja uudeksi ravintoloitsijaksi valit-
simme tunnetun Hannuloiden perhedynas-
tian. Heilld on pitkd kokemus ravintoloista ja
catering -bisneksesti, ja he ottivat vastatak-
seen niin Ravintola Kosken lounastarjoilun,
kuin monet jo aiemmin sovitut yksityis-
tilaisuudet. Kiitokset Saarikosken Ilmarin
joukkueelle menneisté vuosista ja kaikki tuki
uusille toimijoille. Heistd enemmin tdssid
lehdessd. Toki pientd huolta aiheutui téstd
ylld mainitusta ravintolajérjestelysti ja pienid
katkoksia lounastarjoilussa oli, mutta nyt
taso on entisestdin noussut.

Keviilld oli mukavasti jilleen ohjel-
maa suunnattuna aktiivityoeliméssi
askaroiville jisenillemme. Business Boost
-koulutusohjelma sisilsi jilleen keviilld kol-
me osiota, joista ensimmiisen otsikkona oli:
"Voittava ja kasvuhakuinen yrityskulttuuri ja
miten sellainen rakennetaan?”. Keviin toi-
sessa osassa oli otsikkona: "Henkilokohtainen
ajan ja energian hallinta”, ja kolmannen osan
sisdltd kuului: “Moderni ja tuloksekas myyn-
nin johtaminen”. Kaikissa illoissa oli aina
kolme aiheeseen vihkiytynyttd valmentajaa.
Huippuesiintyjii ja runsaslukuisen yleisén
antama palaute oli kaikissa osissa kiitettdvi.
Erityiskiitos Paleniuksen Nikolle ja Hiltusen
Juhalle niiden tapahtumien toteutuksesta.
Syksyn Business Boost -piivit on jo lyoty
lukkoon ja 16ytyvit tistd lehdesti. Sisillot ja

puhujat tiydentyvit ldhempini, ja sovelluk-
seen tulee pikimmiten infoa.

Keviilld kuulimme my®6s lounasesitelmi-
ni Perheyritysten liiton toimitusjohtaja
Minna Vanhala-Harmasen esityksen yhteis-
kuntamme perheyritysten merkittivisti
roolista. T#stikin lisdd lehden sivuilla.

Talvella oteltiin seuran perinteinen ten-
nisturnaus ja osanottajia oli ennitysmairi.
Turnauksesta yhteenveto lehdessi. Perjantai-
na 5.6. oteltiin golfkisa Tampereen Kaup-
paseuran ja Rauman Kauppaseuran vilill4.
Hyvihenkinen turnaus, jonka ylivoimainen
voittaja oli Tampereen Tero Karhumiki
tietojeni mukaan omalla ennitystuloksellaan
kyseiselld kentilld (kuva vieressi). Nelji
seuraavaa sijaa meni kuitenkin raumalaisille
ja ndin ollen my§s timinvuotinen turnaus-
voitto Raumalle niukasti luvuin 223 - 219.

Tampereen Teatterin kevitjuhlassa pal-
kitsimme perinteen mukaan kaksi niyttelijid
1000 euron stipendein. Stipendit saivat tini
vuonna Eeva Hakulinen ja Risto Korhonen.
Lehdessd enemmin.

Jdsenhankinta on seuran tulevaisuuden
avainasioita. Seuraava tilaisuus on syyskau-
den avaus, jossa uusia jisenii jilleen otetaan
vastaan. Lahipiirissdsi on varmasti henkil6i-
té, jotka sopivat joukkoomme. Kaikki aktiivi-
sesti siis asialle. Kotisivuillamme on ohjeet
halukkaille. Kevidn uudet jisenet esittelyssi
tissd lehdessi.

Pitikida huolta liheisistinne!

Pasi Borgenstrom
toiminnanjohtaja

Vuosijuhlassa Kauppaseuran puheenjohtaja Kari Koskinen (vas.), ja aiemmista
puheenjohtajista Yrjo Perd-Rouhu ja Kirmo Bergius

Viihdetaiteilija Lotta Marie esitti tyylikkddsti
iltaan sopivan Finlandian.

Seuramme stand up -koomikon, Arimo Mustosen
esitys veti joka puolella suut hymyyn.
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140-vuotisjuhlaa vietettiin hyvdssd seurassa loistavien tarjoilujen ja viihdyttdvin ohjelman parissa.

Kauppaseuran bridgen kolme parasta:
Timo Kuro (kesk.), toisena Jorma Artama (vas.,)
ja kolmantena Tapio Silfsten (oik.)

Perjantaina 5.6. oteltiin golfkisa Tampereen
Kauppaseuran ja Rauman Kauppaseuran valilld.

voittaja) ja turnauksen ykkinen Tero Karhumiki

Yhteistyossi Kauppaseuramme kanssa:

TAMPEREEN KAUPPAYHDISTYKSEN
TAMPEREEN
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Teksti ja kuva: Jorma Heljopuro

Kauppaseuran perinteinen nelinpeli-
turnaus pelattiin Tenniskeskuksella

auantaina 10. tammikuuta pelattiin
seuramme perinteinen nelinpelitur-
naus Tampereen Tenniskeskuksella.

Tenniskeskus on nykyédin Euroopan suurin
mailapelikeskus.

Olimme saaneet mukaan kahdettatoista
kertaa jirjestettdvidn turnaukseen ennitys-
suuren osanottajajoukon. Pelattiin kahdessa
eri lohkossa, mistd saatiin sijoituspeleihin

8 paria neljille kentille.

Finaalissa pari Petri Autio - Jani Jokinen
kukisti jannien vaiheiden jilkeen parin Sami
Hakala - Toni Kyldtasku lukemin 4-3.
Toisessa mitalipelissi Mikko Leinonen -
Pasi Ikkala otti pronssia Jorma Heljopuro
- Ilari Liiti paria vastaan.

Pelien jilkeen saunottiin ja syotiin hyvin
kunnon jilkipelien merkeissi. Kiitokset

kaikille pelaajille ja jirjestelyissd minua autta-
neelle Jani Jokiselle. Kiitokset myos Markolle
ja Keskipakovalulle voittajien palkinnoista.
Kiitos Lasselle joka jérjesti ryhmillemme
kisajuomat. Viihdyttivd urheilulauantai.

Teksti: Pasi Borgenstrém | Kuvat: Maria Atosuo Tampereen Teatteri

Kauppaseuran stipendit
Tampereen Teatterin nayttelijoille

eva Hakulinen ja Risto Korhonen
Evastaanottivat 29.5. Tampereen

kauppaseuran lahjoittamat tuhannen
euron stipendit kauden padttdjdisissi.

Tampereen Kauppaseura haluaa vuosit-
tain stipendeilldén kiitt44 ja kannustaa Tam-
pereen Teatterin néyttelijoitd vaikuttavista
roolitoistd — tind vuonna Eeva Hakulista
mm. huomiota herittineestd tulkinnasta
niytelmissd Niskavuoren nuori eminti ja
Risto Korhosta erityisesti fyysisistd ja koomi-
sista roolisuorituksista, joille katsoja nauraa
niin ettd vililld jo itkettdd!

Kuvassa vasemmalta:

Jorma Heljopuro, Toni Kyldtasku,
Sami Hakala, Petri Autio, Jani Jokinen,
Pasi Ikkala ja Mikko Leinonen

Teksti: Juha Hiltunen | Kuvat: Pasi Borgenstrém

Business Boost toi
kasvun avaimet

Kauppaseuran

Tampereen Kauppaseuran BusinessBoost-tapahtumasarjasssa oli kevitkaudella kolme
tapahtumaa, tavoitteena tarjota jisenille ajankohtaisia nik6kulmia liiketoiminnan
kehittimiseen tiiviissd, tehokkaassa ja keskustelua herittivissi muodossa.

Keviidn aikana kisiteltiin kolmea teemaa, jotka ensi silmédykselld ndyttivit erilaisilta,
mutta joiden vililtid 16ytyi lopulta selked yhteinen nimittiji: kasvun rakentaminen.

Kolmen tapahtuman aikana puhuttiin
yrityskulttuurista, henkilokohtaisesta ajan- ja
energianhallinnasta sekd modernista myyn-
nin johtamisesta. Jokainen teema tarkasteli
kasvua eri nakokulmasta — organisaation,
yksilon ja liiketoiminnan tasolla.

Kasvun perusta rakentuu
kulttuurista

BusinessBoost-sarjan ensimmaisess tilaisuu-
dessa pohdittiin voittavan ja kasvuhakuisen
yrityskulttuurin rakentamista. Keskustelua
johdattivat Despro Engineeringin toimitus-
johtaja Antti Savolainen, Frameryn perus-
tajaosakas Ilkka Kaikuvuo sekd Frendyn
myyntijohtaja Toni Rantanen.

jasenille

Vaikka puhujien kokemukset olivat erilaisia,
heiddn viestinsé olivat himmaistyttivin
samansuuntaisia. Kasvua ei rakenneta orga-
nisaatiokaavioilla eikd strategiadokumenteil-
la, vaan ihmisilla.

Savolainen muistutti, ettd yrityskulttuuri ei
ole pehmei henkilostéteema vaan kasvun
mahdollistaja tai este. Psykologinen turvalli-
suus, vastuunotto, avoin palaute ja rohkeus
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nostaa vaikeatkin asiat keskusteluun ovat
edellytyksii sille, ettd strategiat muuttuvat
kédytinnon toiminnaksi.

Kaikuvuo puolestaan korosti vapautta,
vastuuta ja omatoimisuutta sekd sitd, ettd or-
ganisaation tulee ndyttdd siltd mité se todella
on - ja toimia sen mukaisesti.

Rantanen kiteytti asian ehkd kaikkein suo-
rimmin: voittava yrityskulttuuri syntyy voit-
tavista ihmisistd. Yhteinen suunta, yhteiset
arvot ja kyky yhdistdd korkea vaatimustaso
psykologiseen turvallisuuteen muodostavat
perustan kestiville kasvulle.

Suorituskyky syntyy
arjen valinnoista

Maaliskuun BusinessBoostissa nikokulma
siirtyi organisaatiosta yksilo6n. Teemana oli
henkilokohtaisen ajan ja energian hallinta.

Janne Viinikkala haastoi osallistujia
tarkastelemaan omaa ajankiyttoddn kriit-
tisesti. Hinen mukaansa ajanhallinta ei ala
kalenterista vaan siitd, mille johtaja antaa
huomionsa. Tuottavampi johtaminen syntyy,
kun aikaa suunnataan ihmisiin, asiakkaisiin,
pédtoksiin ja ajatteluun jatkuvan reagoinnin
sijaan.

Veikko Torronen lihestyi aihetta ta-
voitteiden ja rutiinien kautta. Hin korosti
nykytilan rehellistd arviointia, tavoitteiden
kirkastamista sekd niiden tueksi rakennet-
tavia kidytdnnon toimintamalleja. Tavoitteet
ilman rutiineja jaavit helposti toiveiksi,
mutta selkeit rutiinit muuttavat suunnitel-
mat tuloksiksi.

Waltteri Hikkinen puolestaan tarkasteli
suorituskykyd hermoston ja palautumisen
nikokulmasta. Hinen viestinsi oli, ettei
ongelma useimmiten ole tyon médri vaan
palautumisen puute. Suorituskyky ei tarkoita
jatkuvaa suorittamista, vaan kykyi liikkua
tehokkaasti kuormituksen ja palautumisen
vililld.

Yhteinen viesti oli selked: kasvua rakentavat
organisaatiot tarvitsevat myos kasvukykyisid
ihmisié.

Veikko Torronen

Waltteri Hikkinen

Moderni myynti vaatii
uudenlaista johtamista

Kevitkauden viimeisessid BusinessBoostissa
huomio siirtyi myyntiin ja kasvuun kéytin-
nossa.

Roope Varkka kuvasi, kuinka asiantunti-
jaorganisaatioiden myynti on muuttunut.
Asiakkaat ostavat yhd harvemmin tuotteita
ja yhd useammin ratkaisuja ongelmiinsa.
Samalla koko organisaation rooli myynnissi
kasvaa. Asiantuntija ei endi ole vain asian-
tuntija, vaan myos osa myyntiprosessia.

Ilja Nykénen tarkasteli myyntiid kasvun
matematiikkana. Hinen mukaansa kasvua ei
johdeta mielikuvilla vaan mittareilla: myynti-
putkella, voittoprosenteilla, kauppojen koolla
ja myyntisyklin nopeudella. Samalla hin
korosti arvomyynnin merkitysti tilanteessa,
jossa ostajat tekevit suuren osan paitok-
sistddn jo ennen ensimmadistd tapaamista
myyjan kanssa.

Pia Hautamiki puolestaan avasi tekodlyn
vaikutusta myynnin johtamiseen. Tekodly
siirtyy vihitellen ty6kalusta yhi itsendisem-
miksi toimijaksi, mutta samalla ihmisten vi-
linen luottamus, asiakasymmairrys ja empatia
korostuvat entisestdin. Teknologia voi tukea
myyntid, mutta se ei korvaa ihmisten vilistd
vuorovaikutusta.

Yhteinen nimittaja:
kyky uudistua

Keviin BusinessBoost-sarjan puhujat edus-
tivat erilaisia toimialoja, taustoja ja niko-
kulmia. Silti heidén viesteistian muodostui
yllattavin yhtendinen kokonaisuus.

Kasvua ei synny ilman kulttuuria, joka antaa
ihmisille suunnan ja vastuun. Kasvua ei syn-
ny ilman yksil6iti, jotka osaavat johtaa omaa
aikaansa, energiaansa ja suorituskykyédin.
Eikd kasvua synny ilman kyky4d muuttaa
osaaminen asiakkaalle tuotetuksi arvoksi.

BusinessBoost osoitti, ettd menestyvin or-
ganisaation rakentaminen on ennen kaikkea
jatkuvaa oppimista, uudistumista ja kykyd
yhdistdd ihmiset, johtaminen ja liiketoiminta
yhteisen tavoitteen ympirille.

Samalla tapahtumasarja toteutti hienosti
Tampereen Kauppaseuran alkuperiisti teh-
tdvid: tarjota jisenille mahdollisuuksia oppia
uutta, vaihtaa ajatuksia ja rakentaa yhteyksid
muiden liike-eldmin toimijoiden kanssa.

Suositussa Business Boost -tapahtumasarjas-
sa on nihty jo 14 mielenkiintoista teemaa ja
lisd4 on luvassa taas syksylld!

Ay Tim

P T

2 s

tirme rr

2 aAnalyzimc
e thr ;

Ilja Nykdnen

Pia Hautamdki
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Teksti: Pia Hautamiki | Kuva: Studio Torkkeli

Tampereen Kauppaseuran
Business Boost 6.5.2026

Minulla oli ilo vierailla toukokuun alussa Tampereen Kauppaseuran
Business Boost-illassa ja jakaa osaamistani tutkimukseni kautta.
Heridttelin noin 50 paikalla ollutta johtajaa aiheella:

Mypyntijohtaja, oletko valmis? Tekodlyagentit muuttavat B2B-myynnin pelisdinnot.

B2B myynti on parhaillaan suuren para-
digman muutoksen edessi. Emme puhu
endd vain perinteisestd digitalisaatiosta tai
sdhkoisistd tyokaluista, vaan siirtymasti
kohti autonomisten tekoilyagenttien aika-
kautta. Myyntijohtajille timi tarkoittaa, ettd
“kirryilld pysyminen” ei ole enii kilpailuetu,
vaan elinehto ja tekoidlyn integroiminen
myyntiin on muuttunut strategisesta valin-
nasta valttimattomaksi perusvaatimukseksi.

Tekodly on siirtynyt apu-
valineesta itsendiseksi
toimijaksi

Viimeaikaisen tutkimuksen pohjalta tekoilyn
kehitys myynnissi voidaan jakaa kolmeen
aaltoon, ja maailmalla tekodlyn hyédyntimi-
nen on siirtynyt jo sen kolmanteen aaltoon:

1. Avustava tekoily (augmentation):
Tekodly toimii reaktiivisena apulaisena,
kuten kirjoitusapuna tai CRM-nostojen teki-
jand. Ihminen on tiukasti prosessin keskiossi
(human-in-the-loop).

2. Automatisoitu tekoily (automation):
Tekoily hoitaa sdidntépohjaisia rutiineja,
kuten esim. siéhkopostimuistutuksia.

3. Autonominen tekoily (autonomiset
agentit): Tdmi on nykyhetken suurin muutos.
Autonomiset agentit kykentyvit havaitse-
maan, paittelemidn ja toimimaan itsendisesti
(niin sanottu PRA-sykli: Perceive, Reason, Act).
Ne voivat esimerkiksi kvalifioida liidejd ja
hoitaa monikanavaista kontaktointia tdysin
itsendisesti yrityksen strategian puitteissa.

Miksi myyntijohtajan on
oltava kartalla juuri nyt?

Nykyhetken paradoksi on se, ettd vaikka
tekodly nahdddn Go-To-Market-strategian
ytimend, sen hyodyntiminen on samalla
myynnin suurin haaste. Jopa 32 % myynti-
organisaatioista kokee Al:n ja automaation
hyodyntimisen vuoden 2025 suurimmaksi
haasteeksi.

Tissd on kolme kriittistd syytd, miksi myyn-
tijohdon on otettava tekodlyn eri muodot
haltuun kilpailuedun mahdollistamiseksi:

1. Ostokdyttdytyminen on muuttunut
pYysyvasti.

Ostajat tukeutuvat yhd enemmin itsepalve-
lutydkaluihin (40 % ostajista). Kun rutiinit ja
tiedonhaku siirtyvit koneille, myyjan roolin
on muututtava. Myyjdn on kyettdvi tuotta-
maan syvempié arvoa ja toimimaan asiak-
kaalle "sense-makerina” eli monimutkaisten
kokonaisuuksien selitt4jind ja inhimillisend
kumppanina.

2. Dataohjattu paiatoksenteko korvaa
oletukset.

Moderni myyntijohtaminen vaatii malleja,
joissa strategiset valinnat perustuvat mitatta-
vaan tietoon, eivit oletuksiin. Tdmi koskee
kaikkea hinnoittelusta (dynaaminen ja ar-
voperusteinen hinnoittelu) aina ihanneasia-
kasprofiilin (ICP) jatkuvaan pdivittimiseen
toteutuneen datan perusteella.

3. Luottamus on jalkauttamisen pullon-
kaula.

Tekoilyinvestoinnit eivit muutu tuloksiksi
ilman luottamusta. Myyntijohtajan on ym-
mirrettdvi teknologiaa riittédviasti voidakseen
viestid sen roolista: onko tekoily tykalu

myyjien tukemiseen vai keino kontrolliin?
IIman kulttuurista hyviksyntdd ja luottamus-
ta dataan Al-tyokalut jadvit kdyttamatta.

Myyntijohdon kolme
uutta kyvykkyytta

Menestys tekoilyagenttien aikakaudella
edellyttdd myyntijohtajalta uudenlaisia ky-
vykkyyksid. Tillaisia kyvykkyyksid ovat mm.
kyky tunnistaa, mihin myynnin vaiheisiin te-
koily sopii, ja johtaa esimerkilld kokeilemalla
tyokaluja itse. Kyvykkyyksid rikkoa siiloja
myynnin, markkinoinnin ja asiakastuen
vililld sekid kokeiluista oppimisen kyvykkyyt-
t4d tiimin kesken. Lisiksi ei haittaa, jos omaa
kyvykkyytts ajatella rohkeasti vanhat toimin-
tamallit uusiksi ja sanoittaa tekodlyagentin ja
myyjan vilinen tyonjako dlykkadsti.

Yhteenveto

Digitalisaatio ei ole myynnissi endé vain yksi
uusia teknologia, se on myos myyntiorgani-
saatiossa osa tiedonrakennusta. Myyntijoh-
tajan tehtdvind on varmistaa, etti myynti

ei ainoastaan myy, vaan tuottaa jatkuvasti
strategisesti arvokasta tietoa koko yrityksen
kayttoon. Jos haluat syventyd tarkemmin
sithen, miten autonomiset agentit ja inhimil-
linen myyntistrategia yhdistetéin, kirjoittaja
kannustaa verkostoitumaan Linkedinissd ja
jatkamaan keskustelual!

Pia Hautamiki, KTT, dosentti

Kirjoittaja KTT Pia Hautamdki aloittaa
elokuussa Tampereen yliopistossa
teollisen myynnin apulaisprofessorina.
Hautamdki tulee johtamaan Tampereen
yliopistoon perustetun Teollisen myynnin
osaamis- ja tutkimuskeskusta.
Hautamiki kannustaa alueen yrityksii
ottamaan rohkeasti yhteytta.

Tehdddn T ampereesta yhdessd maailman
paras paikka tutkia ja opiskella teollista
myyntid.

Pia Hautamden tavoittaa Linkedinistd
tddltd: Pia Hautamdki [ LinkedIn




Teksti ja kuva: Ronja Honko, Kohokohdat.fi

Restbar Group osti
ravintola Kosken

?

i
Ravintola Koski sai huhtikuussa uuden omistajan ja . " .- h,.—
jatkaa toimintaansa Timo ja Mikko Hannulan johtaman ™ F s
perheyhtion pitkilld kokemuksella. . | S T
Korkeatasoisesta keittiostd vastaa edelleen ! s - =
keittiomestari Antti Rask. Uutena ravintolapaéllikkona -
aloittaa Grand Hotel Tammeriakin johtanut Jaana Kariskoski. : 2
[ 2
-
-
i

¥

KosI:Fn uusi ravintoloitsija j
operatiivinen johtaja Timo Hannula (oik.),
Kosken uusi ravintolapdillikké Jaana K ariskoski
ja monivuotinen keittiomestari Antti Rask.

oski on kaikille avoin lounas- ja

tilausravintola, mutta my6s Tampe-

reen Kauppaseuran tiloissa toimiva
yritysmaailman kohtaamispaikka. Kaupan
myotd Restbar Group vahvistaa asemaansa
yritys- ja juhlapalveluiden saralla kaupungin
ytimessi. Yhti6 on tuttu muun muassa
Pepper-ravintoloista ja catering-palveluista
sekd Olutravintola Konttorista.

— Takanamme ovat vuodesta 1989 toimi-
neen perheyhtion hartiat ja pitkd kokemus
ravintolaliiketoiminnasta. Olimme olleet

jo pitkddn vakuuttuneita Kosken tiloista ja
ruoan tasosta, kertoo Restbar Groupin ope-
ratiivinen johtaja Timo Hannula.

— Huhtikuussa kaikki tdhdet olivat sitten
kohdillaan. Ostop#itds sinetditiin, kun
Antti Rask kertoi olevansa kiinnostunut
jatkamaan keittiomestarina. Se oli meille

tarkedd.

Uusi ravintolap#illikké puolestaan tuo
Koskeen vahvaa palveluosaamista sekd koke-
musta suurtenkin ravintolakokonaisuuksien

johtamisesta.

- Jaana Kariskosken johdolla salityosken-
tely hioutuu vastaamaan keittién korkeata-

soista ruokaa, summaa Hannula.

Tinkimaton kasityo
keittiossa jatkuu,

salin palveluosaaminen
vahvistuu

Ravintolassa pian viisi vuotta toiminut Rask
vastaa ruokatuotteesta 23 vuoden ammatti-
kokemuksella. Tampereella hinet tunnetaan
muun muassa fine dining -ravintola Hellasta
ja Huoneesta, Piemontesta sekd Bodega
Saludista.

- Kisity® ja laatu ovat minulle kaiken 1iht6-
kohta. T#idlld saan edelleen esimerkiksi leipoa
kakut ja leivit, keitt4d4 liemet ja valmistaa
kastikkeet alusta asti itse, taustoittaa Rask.

Kosken ruoka seuraa sesonkeja niin lounaan
kuin yksityistilaisuuksien menujenkin osalta.

- Ty6ni on monipuolista ja tilaisuuksia
laidasta laitaan. Pidsen jatkuvasti luomaan
uutta, kehittiméidn makuja ja haastamaan
itsedni — se pitdd intohimon ruoanvalmistuk-
seen vahvana.

Myés uusi ravintolapiillikks kiinnostui
Koskesta samoista syistd. Jaana Kariskoski
on suurten salien osaaja, joka on johtanut
legendaarista Grand Hotel Tammeria ja

toiminut muun muassa Tuulensuun Palatsin

ravintolajohtajana.

- Innostuin erityisesti mahdollisuudesta
kehittds palvelua, silld hyvi ja vieraanva-
rainen salipalvelu on mielestini tirked osa
ravintolakokemusta. Se on my6s osa minua
ja verenperint6ini, kertoo Kariskoski.

Hin kulkee ravintola-alalla seki ditinsi etti

isoditinsi jalanjljissi.

- Mummuni ty6skenteli aikanaan Tam-
pereen Teatterin ravintolassa ja Pispalan
Pulterissa, joka oli silloin tyyliltdan erilainen.
Soittaessani pikkutytténi Pulteriin, kysyin
aina saisinko hovimestari Kariskosken

puhelimeen.

Palveluun panostaminen on tirkedd myos
Timo Hannulalle, jolla on pitki kokemus
helsinkildisten huippuravintoloiden saleista

ja sommelierin tyostd.

- Tyoskentelin amk-opintojen jilkeen 13
vuoden ajan useissa fine dining -ravintolois-
sa ja erityisesti Michelin-tihdelld palkituissa

ravintoloissa.
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Tyéuraan mahtuu muun muassa Chez Do-
minique, Savoy, Demo sekid suuria banketteja
ldhetystoissd ja Presidentinlinnassa. Hannula
niki heti, miten hioa Kosken palvelukoko-
naisuutta entistd paremmaksi.

— Nyt pdisin hyédyntimiin titd puolta osaa-
misestani. Haluamme tuoda tinne Savoyn ti-
lausravintolatunnelmaa, mutta rennommassa
muodossa. Teemme toki buffet-tarjoilujakin
tarvittaessa, mutta fokuksemme on istuvissa
illallisissa, tihdentidid Hannula.

Koski vastaa kasvavaan
juhlaravintolakysyntaan
- myos kaikille avoimia
tilaisuuksia tulossa

Kosken niyttivit tilat taipuvat monenlaisiin
tilaisuuksiin, joissa on mahdollista juhliakin
vaikka ihan pikkutunneille asti. Sjjainti ydin-
keskustassa Laukontorin tuntumassa on mai-
nio myds vieraiden majoittamista ajatellen,
silld hotelleja on lyhyen kidvelymatkan pddssi.
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Hannula uskoo, ettd Kosken tyylisille pai-
koille olisi enemminkin kysyntii yritys- ja
juhlatilaisuuksien markkinassa. Koski on
kuitenkin ollut melko harvojen tiedossa.

- Tieddimme kokemuksesta, ettd yrityksilld
on jatkuva pula tasokkaista paikoista niin
pienempiin asiakastilaisuuksiin kuin suurem-
piin henkiléstéjuhliinkin. Catering-palve-
lullamme on paljon myds yritysasiakkaita

ja juhlatiloja kysellddn meiltd jatkuvasti,
valaisee Hannula.

Yhtion myyntipalvelu tuleekin toimimaan
aktiivisesti tiedon levittimiseksi sekd yritys-
ettd yksityisasiakkaille.

Koskessa tullaan jirjestimiin myos kaikille
avoimia tilaisuuksia, kuten esimerkiksi
viinintekijéillallisia, keittiomestarivierailuja
tai tasting-tilaisuuksia, jotka avaavat osaltaan
Kosken toimintaa ja tyylid.

Harva tietdi viel4 sitikiin, ettd Koski on
lounaalla avoinna kaikille. Vaikka ravintola
sijaitsee korkealla, kynnys on matalalla.

— T#illd voi ottaa itselleen hengidhdystauon
arjesta tai tulla nauttimaan lounasta rauhassa
vaikka yhdessd ystivin kanssa. Silloin kan-
nattaa panostaa ruokaan seki palveluun.

Poytiin tarjoilevassa ravintolassa tunnelma
on lounasaikaankin rauhallinen ja ruokailu-
hetki aidosti rentouttava. P6ydit on sijoiteltu
viljdsti, mutta valittavissa on myds suojaisia
looseja seki ikkunapoytid suvantondkymin.

— Jos haluaa jutella liikeasioita lounaan
ddrelld, se onnistuu my6s ilman kabinetin
varaamista, kuvailee Hannula.

Ravintola Koski, Kirkkokatu 10, Tampere

Perheyritykset -
Suomen maakuntien veturit

Teksti ja kuvat: Pasi Borgenstrom

11.3.2026 kuulimme ravintola Koskessa lounasesitelmin,
Perheyritysten liiton toimitusjohtaja Minna Vanhala-
Harmasen esityksen yhteiskuntamme perheyritysten
merkittdvistd roolista. Perheyritykset edustavat 73% yrityksisté ja
vastaavat 42% tyollisyydestd, 31% liikevaihdosta ja 22% taseen loppu-
summasta. Kun ulkomaalaisomisteiset ja julkishallinnon omistamat
yritykset jatetddn pois, vastaavat osuudet ovat 76%, 57%, 45% ja 35%.
Perheyritykset vastaavat 30% yritysten maksamista yhteisoveroista.
Seuramme perustajat edustivat juuri titd yrittdjijoukkoa ja edelleen
jdsenistossimme on runsaasti perheyrittsjia.

® Vaikka valtaosa perheyrityksistd on pienid, yhdessd niilld
on suuri painoarvo. Suurtenkin yritysten joukossa on paljon perhe-
yrityksid.

® Perheyritykset ovat kannattavampia kuin muut yritykset.
Kannattavuusero on suurin pienissi yrityksissd, mutta se pitee myos
suuriin yrityksiin. Alhaisemmat henkilstokustannukset ja pienempi
pddoman kiytto selittdvit korkeampaa kannattavuutta.

® Perheyritykset investoivat enemmain ja ne jakavat suu-
rempia osinkoja muihin yrityksiin verrattuna. Perheyritysten
omavaraisuusaste on muita yrityksid korkeampi. Ndmi erot pitevit
pieniin ja suuriin yrityksiin.

® Suuremmat, vihintddn 50 henkil6a tyollistavit perheyri-
tykset kasvavat muita yrityksid nopeammin ja harjoittavat
enemmain vientid. Pienemmissi perheyrityksissd kasvu ja kansain-
vilistyminen on muita heikompaa.

Perheyritykset -
Suomen talouden
selkaranka



Teksti: Kari Koskinen | Kuvat: Pasi Borgenstrom

140 vuotta -
ja matka jatkuu

Merkkivuoden juhla oli kunnianosoitus Tampereen Kauppaseuran pitkille historialle —

mutta ennen kaikkea muistutus siité, ettd matka jatkuu.

auantai-iltana 28. helmikuuta

Ravintola Koskessa vallitsi tavallista

juhlavampi tunnelma. Tampereen
Kauppaseura vietti 140-vuotisjuhlaansa
yhdessi jasentensi ja kutsuvieraidensa
kanssa. Kalevalan pdivini jirjestetty juhla
kokosi saman katon alle kauppaseuralaisia
eri sukupolvista seki yhteistyokumppaneita
ja ystdvid.

Jo ennen varsinaisen ohjelman alkua salissa
vallitsi vilkas puheensorina. Vanhat tuttavat
tapasivat toisiaan, uudet jisenet tutustuivat
seuraan ja illan odotettu ohjelma loi juhlaan
arvokkaan, mutta samalla limminhenkisen
tunnelman.
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140 vuotta velvoittaa
myos tulevaisuudessa

Puheenjohtaja Kari Koskinen avasi juhlan
muistuttamalla, ettei 140 vuotta ole pelkki
vuosiluku. Se on pitkd ketju ihmisig, paatok-
sid, yhteistyotd ja vastuunkantoa.

Kauppaseura on kulkenut rinnakkain Tam-
pereen kasvun kanssa lihes koko kaupungin
modernin historian ajan. Seuran jisenet ovat
eri ajikakausina olleet mukana rakentamassa
elinkeinoeldmii, koulutusta, pankkitoimin-
taa ja kunnallista padtoksentekoa. Yhteinen
nimitt4jd on ollut halu tehdi asioita yhdessi
kaupungin ja koko seudun parhaaksi.

KariKoskinen

Puheessaan puheenjohtaja korosti kuitenkin
ennen kaikkea tulevaisuutta. Pitkd histo-

ria on arvokas perintd, mutta samalla se
velvoittaa uudistumaan. Kauppaseuran on
jatkossakin kutsuttava uusia jisenid mukaan,
tarjottava mahdollisuuksia oppia toisilta ja
pidettdvi ylld avointa keskustelua muuttu-
vassa toimintaymparistossa.

Yhteistyo rakentaa
tulevaisuutta

[llan juhlapuheen piti Tampereen yliopiston
markkinoinnin professori Hannu Saarijirvi,
joka saapui juhlapuhujaksi Kalervo Kummo-
lan estyttyd osallistumasta tilaisuuteen.

Saarijirvi tarkasteli Tampereen kehitysti
omaperiisen "saappaat’-vertauksen kautta.
Hinen mukaansa kaupungin menestysti
ovat rakentaneet sukupolvien aikana hyvin
erilaiset ihmiset — yrittdjdt, tutkijat, opettajat,
teollisuuden tekijit ja monet muut, jotka
ovat kukin jittdneet jilkensd yhteiseen
tarinaan.

Puheen keskeinen viesti oli selked: Tam-
pereen vahvuus on aina ollut yhteistydssi.
Menestys ei ole syntynyt yksittdisten ihmis-
ten ansiosta, vaan kyvysti tehdd yhdessi
enemmain kuin kukaan yksin pystyisi. Sama
ajatus oli myos Tampereen Kauppaseuran
perustamisen taustalla 140 vuotta sitten.

Saarijirvi puhui myds nuorista ja tulevai-
suudesta. Hin kertoi viettineensi edellisen
illan Tampereen yliopiston opiskelijoiden
vuosijuhlassa ja vakuuttuneensa siit4, ettd

Hannu Saarijdarvi

=)

tulevaisuus on osaavissa kisissid. Tampere

houkuttelee edelleen lahjakkaita opiskelijjoita,

jotka tulevat rakentamaan suomalaista elin-
keinoeldmii ja yhteiskuntaa myos tulevina
vuosikymmenini.

Puheensa péitteeksi Saarijirvi lainasi Kiilto
Oy:n padkonttorin katolla olevaa lausetta:
"Usko tulevaisuuteen — mutta 4l unohda
vaikuttaa sithen.”

Ajatus sopi erinomaisesti my6s Kauppaseu-
ran merkkivuoden juhlaan.

140 vuotta ihmisten ja
ajatusten kohtaamisia

Juhlassa olivat mukana my6s emerituspiispa
Juha Pihkala seki seuran entiset puheen-
johtajat Yrjo Perd-Rouhu, Kirmo Bergius
ja Teuvo Vastamiki.

Yrj6 Perd-Rouhu muistutti puheenvuoros-
saan, ettd Kauppaseuran jisenisto6n on
kautta historian kuulunut Tampereen
elinkeinoeldmin ja yhteiskunnan vaikuttajia.
Seuran merkitys ei kuitenkaan ole perustu-
nut asemiin tai titteleihin, vaan siihen, etti
eri alojen ihmiset ovat kohdanneet toisensa
avoimessa ja luottamuksellisessa ilmapiirissa.

Juuri tillaiset kohtaamiset ovat synnyttineet
uusia ajatuksia, yhteisty6ti ja ystivyyssuhtei-
ta — ja tehneet Kauppaseurasta tirkein osan
tamperelaista elinkeinoeldmii jo 140 vuoden
ajan.

Vakavien ajatusten
vastapainoksi iloa ja
musiikkia

Merkkivuoden juhlaan kuului myés iloa ja
yhdessi viithtymistd. Seuran jisen Arimo
Mustonen sai hyvintuulisella stand up -esi-
tyksellddn yleison nauramaan vapautuneesti.
Musiikista vastasi viulisti Lotta Marie,
jonka niyttivit esiintymiset olivat yksi illan
kohokohdista. Ensimmaiisessd osuudessa
kuultiin muun muassa Finlandia ja Myrs-
kyluodon Maija. Illan edetessd tunnelma
muuttui vauhdikkaammaksi, ja yleisé passi
nauttimaan myds energisesté tulkinnasta
Kiirijan Cha Cha Cha -kappaleesta. Per-
soonallinen esiintyminen juhlasalin keskelld
kerisi ansaitut aplodit.

Lotta Marie

Ravintola Kosken valmistama juhlaillallinen
sai osallistujilta paljon kiitosta. Hyvin ruoan
ddrelld keskustelut jatkuivat vilkkaina, ja illan
ohjelma tarjosi runsaasti aiheita ajatusten-
vaihtoon.

Virallisen ohjelman pidtyttyi ilta jatkui vield
Kauppaseuran klubilla. Tunnelma muuttui
rennommaksi, mutta illan punainen lanka
sdilyi samana: ihmiset kohtasivat toisiaan,
vaihtoivat ajatuksia ja nauttivat yhdessi-
olosta. Juuri téllaiset kohtaamiset ovat olleet
Kauppaseuran toiminnan ytimessi jo 140
vuoden ajan.

Kauppaseuran perustajat ymmarsivit jo
vuonna 1886, ettd parhaat ajatukset syntyvit
ihmisten kohdatessa toisensa. Sama ajatus
nikyi myos 140-vuotisjuhlassa. Se antaa
erinomaisen lahtékohdan Kauppaseuran
seuraaville vuosikymmenille.

Juhlailtana:

140 vuotta Tampereen
Kauppaseuran perustamisesta
Juhla 28.2.2026

Ravintola Koskessa
Juhlapuheen piti

professori Hannu Saarijirvi
Puheenjohtajan juhlapuheen

piti Kari Koskinen

Esiintyjind Arimo Mustonen
ja viulutaiteilija Lotta Marie
Illallinen: Ravintola Koski
Ilta jatkui Kauppaseuran
klubilla
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Onnea 140-vuotias
Tampereen Kauppaseura!

Tampereen Kauppaseuran 140-vuotisjuhliin helmikuun 28. pdivini kutsuttiin
juhlapuhujaksi Tampereen Yliopiston professori Hannu Saarijirvi. Alkuperiisen
suunnitelman mukaan Kalervo Kummolan oli tarkoitus pitdd juhlapuhe, mutta
hinelle tulikin este. Tdssd Hannu Saarijirven puhe, jonka néin saavat lukea ja
kokea nekin Kauppaseuran jisenet, jotka eivit olleet tuolloin paikalla.

Teksti: Hannu Saarijirvi | Kuva: Pasi Borgenstrom

rvoisat puheenjohtaja ja kunnia-
puheenjohtajat, hyvit Tampereen
Kauppaseuran veljet, hyvit herrat,
noyri kiitos kutsusta tulla pitimian timi
puhe. Totuuden nimissi on sanottava, ettd
kun toiminnanjohtaja esitti timan kutsun,
ensimmadinen ajatukseni oli, ettd titd kutsua
ei voi torjua. Toinen ajatukseni oli, etti titi
kutsua ei voi ottaa vastaan. Silld nyt oli lilan
isot saappaat tdytettaviksi.
Kalervo Kummolan saappaat.
Mutta Tampereella mahtuu onneksi monen-
laisia saappaita.

Erilaisissa saappaissa on kehritty lankaa
Finlaysonin Kuusvooninkisen tehdas-
saleissa; rakennettu vetureita ja murskaimia
Lokomolla, kehitetty puhelimia Hervannas-
sa, asennettu lonkkia ja tekonivelid Coxas-
sa, kdyty kauppaa Tammerkosken iti- ja
lansipuolella, tutkittu ja opetettu teknisi
tieteitd ja kauppatieti, lidketieteitd ja yh-
teiskuntatieteitd yliopiston eri kampuksilla,
rakennettu parempaa turvaa Patrian ja Instan
johdolla, luotu tulevaisuuden siruteollisuutta,
kehitetty ja kaupallistettu peleji tai raken-
nettu huomisen infrastruktuuria Hatanpéin
ratikkaty6maalla.

Tampereen tarina ei ole kertomus saap-
paan koosta. Se on ennen kaikkia kertomus
yhteisestd suunnasta. T4ssd tarinassa yrittd-
jyys, kulttuuri, tiede, taide, tyon antaminen
ja tyon tekeminen ovat mahtuneet samaan
saliin. Yli vuosikymmenien ne ovat nyok-
kiilleet tasaveroisesti toisilleen Hakametsin
ja sittemmin Nokia Arenan eritauoilla; mor-
jestaneet Kaupin laduilla ja Tammelan torin
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torikahveilla; koputtaneet olalle Tampereen
teatterin paandyttimon katsomossa, tai
istahtaneet vierekkiisille penkeille Ratinan
tai Tampellan stadionille. Vaikka kenki4parit
saattavat olla erilaisia, jaettua on yhteistyd
tdmén yhteison eteen tehtdvisti tyostd.

Hyvit juhlavieraat,

Tihén tarinaan Tampereen kasvusta ja
vetovoimasta Tampereen Kauppaseura kyt-
keytyy erottamattomalla tavalla. Kun seura
perustettiin piivilleen 140 vuotta sitten,
sen tarkoitukseksi kirjattiin yksinkertainen
jajalo ajatus: kartuttaa yksimielisyytti ja
ystavillisyyttd jaseniston kesken seki tarjota
mahdollisuus hyddylliseen keskusteluun
kauppaa ja teollisuutta koskevissa asioissa.

Toisin sanoen: Kauppaseuran yksi mer-
kitys oli rakentaa luottamusta ja kiydi
keskustelua kaupungin tulevaisuudesta.
Se oli p#itos katsoa pidemmiille kuin mihin
pelkistidn oman yrityksen tuloslaskelma
yltdd. Voisi sanoa, ettd Tampereen Kauppa-
seura on ollut ajatuspaja jo kauan ennen kuin
koko sanaa oli edes keksitty. Se on paikka,
jossa on hahmotettu teollisuuden suuntaa,
pohdittu kaupungin infrastruktuuria, arvi-
oitu koulutuksen ja kulttuurin merkitysti ja
mietitty, miten Tampereen tulisi tulevaisuu-
dessa kasvaa ja kehittyi.

Professorina minulta kysytddn usein,
miki on kasvun tirkein ajuri.
Akateeminen vastaus kuuluu: innovaatiot,
investoinnit ja instituutiot. Mutta Tampe-
reella tuohon listaan voi lisitd sanat rohkeus,
rehellisyys ja ratkaisukeskeisyys.

Ja nimi samat kolme ominaisuutta
kuvaavat erinomaisesti my6s Kauppa-
seuraa. Seuralla on ollut rohkeutta uudistua
ajassa ja pohtia sen olemassaolon muotoja
tdssi ajassa ja tdssd yhteiskunnassa. T4td
uudistumisty6td on ollut myds ilo seurata
viimeisten vuosien aikana. Lisiksi Kauppa-
seuralla on ollut rehellisyytti vaalia ja varjella
perustehtiviinsi — kehittidd foorumeita kes-
kiniiselle kanssakdymiselle, yhdessiololle ja
keskustelulle kaupasta, teollisuudesta ja kult-
tuurista. Ja kolmanneksi, Kauppaseuralla on
ollut ratkaisukeskeisyytti tarttua haasteisiin
silloin kun toimeliaisuutta ja vastuunkantoa
on tarvittu.

Hyvit kuulijat,

Eilen tihén aikaan istuin Scandic Rosen-
dahlin juhlasalissa Tampereen yliopiston
kauppatieteellisen ainejirjestd Boomin 58.
vuosijuhlassa. Juhla oli perinteinen, juhlava
ja erilaisten akateemisten opiskelijaperintei-
den mukainen. Katselin niitd 2000-luvun
alkuvuosina syntyneitd nuoria ja pohdin:
onko heilld voimaa kantaa suomalaisten in-
novaatioiden, investointien ja instituutioiden
taakkaa? Onko heilld rohkeutta, rehellisyyttd
ja ratkaisukeskeisyyttd viedd Tamperetta
eteenpiin tissd vaikeassa maailmassa, jossa
nyt elimme.

Lyhyt vastaus on: kylld. Rosendahlin
salissa oli eilen energiaa, iloa ja yhteisolli-
syyttd — juuri sitd, mitd timd maa tarvitsee.
Tosin taytyy myontid, ettd kun itse poistuin
paikalta, vauhti oli jo sen verran kiihtymissi,
ettd tdnd aamuna sillikselle siirryttdessi osalla

opiskelijjoita tulevaisuudenuskoa on saatettu
ihan kunnolla koetellakin.

Yhti kaikki, meilld Tampereella opiskelee
fiksuja, valveutuneita ja kunnianhimoi-

sia nuoria, jotka ovat valmiita ottamaan
vastuuta. Yksi yliopistotyon etuoikeuksista
on nihdi tulevaisuuteen. Ei ennustamalla,
vaan kohtaamalla se joka syksy luentosalissa,
kun uusi ikdluokka nuoria aloittaa opintonsa.
Kuuntelemalla miten nimi nuoret ajattelevat
maailmasta, yhteiskunnasta ja litketoimin-
nasta auttaa nikemiin huomiseen, silli he
ovat huomisen padttdjid.

Hyvit herrat,

Tistd juhlatilasta kymmenen kilometrii
eteldin, Helsingin moottoritien varrella
sijaitsevan Kiilto Oy:n pidakonttorin katolla
on kyltti. Kyltissd lukee: Usko tulevaisuuteen
- mutta 4l4 unohda vaikuttaa siihen.

Uskokaamme tulevaan, mutta vaali-
kaamme kyky3i tarttua toimeen.

Haluan osaltani kiittdi ja onnitella Tampe-
reen Kauppaseuraa, ja kohdistaa kiitokseni
erityisesti sen johdolle ja aktiivisille jasenille,
jotka ovat toteuttaneet Kauppaseuran perus-
tarkoitusta ja siten edistineet merkittivisti
tdmin kaupungin ja seutukunnan kehitysti ja

hyvinvointia.

140 vuotta sitten joukko tamperelaisia
padtti kokoontua yhteen. He tuskin aavis-
tivat, millainen maailma olisi vuonna 2026.
Aivan kuten mekidin emme tiedd, millainen
Keskustori on vuonna 2166.

Mutta Kauppaseuran perustajat ymmar-
sivit, ettd kasvu ja kehitys edellyttivit paitsi
uskoa tulevaan, my6s kykyi tarttua toimeen
- saappaan koosta tai muodosta riippumatta.
Ti4n#i4n ei juhlita vain historiaa, vaan ennen
kaikkea tuon saapasrivin jatkumoa.

Kiitos.
Onnea 140-vuotias Tampereen Kauppa-

seura.

Hannu Saarijirvi

Tampereen Yliopiston professori
Johtamisen ja talouden tiedekunta |
Kauppatieteet | Markkinointi
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inosen ndyttely
= . rens .0
hius Padkonttori

Johtajan huone
Serlachius Pddkonttori

Mantdin
Serlachiuksen
Pidkonttorin

sisddntuloaula

Tehtaan tyontekijoiden valmistamia ,
pienoismalleja Mintin rakennuksista,

Serlachius Pidkonttori

Taidesaunan edustustilassa

dhdimme liikkeelle Tokeen Liiken-

teen bussilla Kauppaseuralta aamulla

klo 10. Padstyimme kaupungin
liikenteestd vapaammalle viylille nautimme
matkan alkajaisiksi pienti suolaista ja kuo-
huvat juomat. Matka lihti liikkeelle iloisissa
merkeissi.

Noin tunnin matkattuamme saavuimme
Minttadn Serlachiuksen pidkonttorille, mis-
sd Piivi Viherkoski ja Esa Lehtovaara olivat
meiti vastassa. Sielld nautimme maistuvat
aamukahvit.

Teimme oppaan johdolla kierroksen,
joka oli tdynni tarinoita. Tutustuimme
metsdyhtion entisen padkonttorin upeaan
arkkitehtuuriin ja vierailimme sen néyttelyis
sd. Kuulimme yhtion historiasta ja eldamisti
Serlachiuksen valtakunnassa.

Sisddntuloaula on upeasti koristeltu ja
seinimaalaukset kuvaavat alueen kehi-
tysti ja paikallisia ihmisid sen historian
alkutaipaleelta.

Taiteilija Lennart Segerstrale on 1930-luvul-
la maalannut Minttd4n Serlachiuksen kotiin
kattomaalauksen Kirjallisuuden synty ja
tehtaan uuteen pédkonttoriin kolme freskoa:

Maa, Metsija Mintdn syntyhistoria.

Matka jatkui Kartanolle, ja ohjelmassa
oli Serlachius Taidesaunan opastettu
kierros. Serlachius Taidesaunan suunnitte-
lusta on vastannut sama arkkitehtikolmikko,
joka on piirtinyt museon vuonna 2014 val-
mistuneen laajennusosan: Héctor Mendoza,
Mara Partida ja Boris Bezan. Suomalaisena
arkkitehtikumppanina projektissa toimi
Pekka Pakkanen.

Saunakierroksen jilkeen nautimme
maukkaan lounaan Ravintola Gostassa
ja vietimme rentouttavan hetken upeassa
puistomaisemassa. Poytiin tarjoiltu lounas oli
valmistettu pdivin tuoreista raaka-aineista.
Alkuun samettinen keitto sesongin parhaista
raaka-aineista. Pddruokana paahdettua kirjo-
lohta, hollandaise-kastiketta ja pinaattisalaat-
tia tai grillattua maissikananpoikaa, sieni-
risottoa ja tomaattivingrettid. Nautimme
my6s maukasta viinid palanpainikkeeksi.
Jalkkiriksi maitosuklaamoussea, vanilja-

vaahtoa ja vadelmaa. Nam.




Lounas Ravintola Gostassa

Kartanon klassikoit

Anssi Kasitonni:
Kahentuhannen kilon s
Serlachius Pddkonttori

=

Anish Kapoorin taidetta,
Serlachius kartano

Wl LR AT

Viinitupa Vuorenmaja
sijaitsee keskelld kaunista
Mantanvuoren luontoa.

Ruokailun jilkeen oli opastus Serlachius
Kartanolla. Tutustuimme kierroksen
aikana Kartanon klassikoihin Serlachiuksen
kokoelmasta ja yhden maailman merkitti-
vimmén nykytaiteilijan, Anish Kapoorin
niyttelyyn. Anish Kapoorilla on esilld useita
teoksia, joiden tulkitsemisen taiteilija haluaa
jattad katsojalle. Voimakkaan virikkididen
toiden lisiksi oli teoksia, jotka harhauttivat
katsojan. Oli mm. mustan aukon erikoinen
toteutus tai kuvassa olevan teoksen katsojalle
tekemi pdédnalaisuus. Lisdksi kuulimme
museon historiasta, arkkitehtuurista ja
Serlachiuksen teollisuussuvun eldmasta.

Kartanokierroksen jilkeen ajoimme
eksoottiseen paikkaan, joka on myos
ajkanaan Serlachiuksen rakennuttama.
Alunperin vuorella on sijainnut my6s hyppy-
rimiki. Vuonna 1928 rakennettu kulttuuri-
historiallisesti arvokas Vuorenmaja sijaitsee
keskelld kaunista Mintidnvuoren luontoa ja
palvelee asiakkaitaan nyky4in Viinitupana.
Eurooppalaisen keittion herkkuja, pienten
tilojen laatuviineji, panimotuotteita ja vir-
vokkeita. Hieno historiallinen sisustus.

Koska ilma oli erinomainen, nautimme
talon antimista ulkoterassilla. Maistelimme
ranskalaisia viinej4 ja suolapalaksi saimme
Flammkuchen -versioita, kullekin viinille
sopivia. Vahva suositus Mintissi liikkkuville.
Erinomainen palvelu.

Paluumatkalla halukkaat saivat vield
hiukan viinii kaiken sulatteluksi.
Paluu Tampereelle n. klo 19.30.

Hieno reissu ja mukava seura!




Teksti: Antti Rauhala | toimitusjohtaja, Auroora Yhtist Oyj

Ruotsalaiset ovat ostaneet
satoja suomalaisia pk-yrityksia —
Tampereen Keskustorilta
johdetaan nyt vastavetoa

Ruotsissa sarjayhdistelijoistd on kasvanut kymmenien miljardien eurojen arvoinen
yhtiéluokka - osin suomalaisyrityksid ostamalla. Suomessa malli ottaa vasta ensiaskeleitaan,
mutta sen ndkyvin kotimainen rakentaja 16ytyy Tampereen Keskustorin laidalta.

Harva tietaa, mita
Keskustorin laidalla
rakennetaan

Tampereen Keskustorin poikki kulkee pi-
vittdin tuhansia ihmisid. Torin laidalla sei-
sovat kaupungin tunnetuimmat maamerkit:
Vanha kirkko, Raatihuone ja historialliset
kivitalot. Samassa ympiristossd rakennetaan
kuitenkin jotakin, jota harva vield tunnis-
taa — ja joka voi tulevina vuosina muuttaa
suomalaisen yritysostamisen pelikenttii.

Kyse ei ole uudesta teknologiayhtiosti eikd
nopeasti kasvavasta startupista, vaan liike-
toimintamallista, joka on tehnyt Ruotsissa
useista yhtioistd kansainvilisid porssimenes-
tyjid. Mallin nimi on sarjayhdistelija. Termi
on monelle vieras, mutta sen ympirille on
Ruotsissa rakentunut kokonainen yhtio-
luokka, jonka yhteenlaskettu markkina-arvo
lasketaan kymmenissd miljardeissa euroissa.
Samat yhtiot ovat ostaneet suuren miiran
suomalaisia pk-yrityksid — ja vieneet niiden
omistajuuden lansinaapuriin.

Voisiko Suomi tehdi saman, tilld kertaa
omilla ehdoillaan?
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Ruotsi voittaa yritys-
ostojen maaottelun

Suomen ja Ruotsin maaottelua on totuttu
seuraamaan jadkiekossa. Taloudessa kamp-
pailu on ollut selvisti yksipuolisempi.

Ruotsiin on syntynyt joukko yhtisiti,

joiden litketoiminta perustuu pk-yritysten
pitkdjidnteiseen ostamiseen ja kehittimiseen.
Indutrade, Addtech, Lagercrantz, Lifco

ja Bergman & Beving ovat suomalaisille-

kin sijoittajille tuttuja nimi4, mutta harva
pysdhtyy miettimédn, ettd niiden menestys
nojaa samaan toimintamalliin. Ne eivit ole
kasvaneet yhden mullistavan innovaation tai
jattikaupan varassa, vaan tuhansilla arkisilla
pédtoksilld: laadukkaiden niche-yritysten
tunnistamisella, yrittdjien luottamuksen voit-
tamisella, kurinalaisella padoman allokoinnil-
la ja pitkijinteiselld omistamisella.

Sama malli ndkyy myds Suomessa — ostajan
roolissa. Ruotsalaiset sarjayhdistelijat ovat
vuosien varrella ostaneet satoja suomalai-
sia pk-yrityksid. Esimerkiksi Indutrade on
ostanut useita suomalaisia teollisuusyri-
tyksid vuosien varrella, samoin Addtech ja
Lifco. Yritykset ovat usein jatkaneet omilla
brindeilld4dn, mutta omistajuus on siirtynyt
ruotsalaisiin porssiyhticihin. Useimmiten
toiminta on jatkunut Suomessa ja henkil6sto
sdilynyt — mutta omistus, paitoksenteko ja
pddoman tuotot ovat muuttaneet Tukhol-

maan.

Kysymys kuuluu: miksi Ruotsi on onnistunut
rakentamaan kokonaisen toimialan pitkdjan-
teisen omistamisen ympirille, kun Suomessa
on tyydytty myymain omia yrityksid samoille
toimijoille?

Suomen ja Ruotsin maaottelua on
totuttu seuraamaan jaakiekossa.
Taloudessa kamppailu on ollut
selvasti yksipuolisempi.

Mika tekee
sarjayhdistelijasta
erilaisen?

Sarjayhdistelija on helppo nihdi pelkkini
aktiivisena yritysostajana. Todellisuudessa
kyse on omistamisen filosofiasta.

Perinteisessi yrityskaupassa ostaja tavoittelee
usein kilpailijan poistamista markkinoilta,
tuotannon keskittdmisti tai synergiaetuja.
Pddomasijoittaja puolestaan kasvattaa yrityk-
sen arvoa muutaman vuoden ajan ja myy sen
seuraavalle omistajalle. Sarjayhdisteliji toimii
toisin. Sen ldhtokohta on, ettd hyvin johdettu
pk-yritys on arvokas juuri sellaisena kuin se
on. Yritysti ei osteta sulautettavaksi osaksi
suurempaa kokonaisuutta eiki viliaikaiseksi
sijoitukseksi: se jatkaa omalla nimelldén,
omalla johdollaan ja omalla kulttuurillaan.
Omistaja vaihtuu, mutta yrittdjyyden henki

sdilyy.

Jaalld maaottelu on tasavikinen. Yritysostoissa Ruotsi on johtanut jo vuosikymmenid.

Juuri timi selittdd, miksi malli kiinnostaa
yritt4jid. Kun yritys on rakennettu vuosi-
kymmenten ty6lld, pddtds omistajanvaih-

doksesta ei ole pelkkd taloudellinen laskelma.

Kauppahintaa tirkeimpi kysymys on usein:
millaisiin kdsiin yritys siirtyy? Sailyvitko
tyontekijoiden tyopaikat? Pystynko tapaa-
maan yrityksen tyontekijoitd kaupan jilkeen
myytydni yrityksen? Poistuuko yrityksen
nimi paikkakunnalta? Hyvd omistaja ei osta
vain liiketoimintaa — hyvi omistaja ostaa
vastuun yrityksen seuraavista vuosikymme-
nista.

Pitkd omistushorisontti nikyy my®&s siini,
millaisia yrityksid sarjayhdistelijit etsivit.
Kiinnostuksen kohteena ovat kapeiden eri-
koisalueiden markkinajohtajat: yhtiot, joilla
on vahva tekninen osaaminen, uskollinen
asiakaskunta ja kannattava liiketoiminta.

Ne eivit vilttimittd ole suuren yleisén

tuntemia, mutta asiakkailleen ne voivat olla
korvaamattomia.

Suomessa tillaisia yrityksid on poikkeuksel-
lisen paljon. Konepajoissa, sihkoistyksessi,
automaatiossa, vesihuollossa seki teollisuu-
den tuotteissa ja palveluissa toimii satoja
yrittdjivetoisia yhtioitd, joiden osaaminen
tunnetaan maailmalla paremmin kuin niiden
nimet kotimaassa. Moni niistd kohtaa ldhi-
vuosina sukupolven- tai omistajanvaihdok-
sen. Kyse ei ole vain yksittdisten yrittdjien
asiasta vaan kansantaloudellisesta kysymyk-
sestd: ratkaisevaa ei ole pelkistdin se, ettd
yritys 16ytdd uuden omistajan, vaan se, missi
omistajuus sijaitsee ja millaisia tavoitteita
omistajalla on.
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Sarjayhdistelija
pahkinankuoressa

Bl Ostaa kannattavia pk-yrityksii pitkdaikaiseen omistukseen —

yhti6itd ei liahtokohtaisesti myydi eteenpiin.

B Ostetut yhtiot jatkavat omalla nimelld4in, omalla johdollaan ja omalla

yrityskulttuurillaan.

B Kasvu syntyy yritysostoista, orgaanisesta kasvusta ja pidoman kurin-

alaisesta allokoinnista.

Bl Yhtididen tuottama kassavirta rahoittaa seuraavat yritysostot —

kasvua kasvun piille.

B Tunnetuimmat esimerkit Ruotsista: Indutrade, Lifco, Addtech ja

Lagercrantz.

Mika erottaa?

Sarjayhdistelija

Pidomasijoittaja

Omistusaika Pysyvi — yhtioiti ei Tyypillisesti 3-7 vuoden
lihtokohtaisesti myydi sijoitusjakso
Tuoton ldhde Yhtioiden kassavirta ja Arvonnousu

pitkdjanteinen kehittiminen

irtautumisen yhteydessi

Yhtion asema kaupan

Jatkaa omalla nimellddn ja

Usein integraatio tai

jilkeen johdollaan valmistautuminen
seuraavaan myyntiin
Miti tarjoaa yrittdjille Pysyvin kodin yrityksen Vilivaiheen kohti

seuraaville vuosikymmenille

seuraavaa omistajaa

Voisiko seuraava
menestystarina syntya
Suomesta?

Ruotsin esimerkki osoittaa, ettei sarjayhdis-
telijan rakentaminen ole sattumaa. Se vaatii
pitkdjinteistd pddoman allokointia, kurina-
laista yritysostostrategiaa ja ennen kaikkea
yrittdjien luottamuksen ansaitsemista. Samat
edellytykset 16ytyvit Suomesta. Seuraavien
kymmenen vuoden aikana ratkeaa, siirtyyko
omistajuus ulkomaille vai syntyykd Suomeen
vahvoja kotimaisia sarjayhdistelijoita.

Yksi nakyvimmistid suomalaisista toimijoista
on Tampereelta johdettu Auroora Yhtitt
Oyj. Yhti6 on rakentanut liiketoimintaansa
samoille periaatteille, jotka ovat tehneet
ruotsalaisista verrokeista menestyjii:
hajautettu toimintamalli, yritt4javetoinen
johtaminen, pitkd omistushorisontti ja
kurinalainen pddoman kiytto. Suomalaisena
yhti6nd Auroora tarjoaa mahdollisuuden
rakentaa mallista omanlaisensa suomalaisille
yrityksille.

Yrittdjan nikokulmasta tirkein kysymys ei
ole vain, kuka maksaa korkeimman hinnan,
vaan kuka pystyy kehittdmidn yritystd
vastuullisesti seuraavat kaksikymmenti
vuotta. Sijoittajan nikdkulmasta kiinnosta-
vaa on, pystyyko sarjayhdistelijd allokoimaan
pddomaa vuodesta toiseen kilpailijoitaan
paremmin.

Ehki seuraava suomalainen menestystarina
ei synny uudesta teknologiayrityksestd vaan
siitd, ettd opimme pitdmidn kiinni jo raken-
tamistamme maailmanluokan pk-yrityksis-
td. Jos Suomi onnistuu rakentamaan lisdd
pitkdjanteisid kotimaisia omistajia, tulevien
vuosien tirkein maaottelu ei ratkaista jaalla
vaan siin, missid suomalaisen yritysosaami-
sen omistajuus sijaitsee.

Suomalaisena yhtiona

Auroora tarjoaa mahdollisuuden
rakentaa mallista omanlaisensa

suomalaisille yrityksille.
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HH1

HYVAKSYTTY
HALLITUKSEN JASEN®

2
HHJ-
KURSSI

Hallitusty6n tehokas
ja kdytannonldheinen
tietopaketti

HI“' 2
TUTKINTO.

Oppimiskokemus ja
koe, joka mittaa
hallitustybosaamista

HHJ - hallitustyon

Hallitusty6osaamista
syventava ja
keskusteleva kurssi

suunnannayttajana
jo vuodesta 2005!

Suomen laajin
hallitustyon
koulutusohjelma

Lisdksi mm. johdantokoulutus, sihteerikurssi, kertauskurssi, yrityskohtainen valmennus, HHJ Exit...

Menestyva yritys ei synny sattumalta, vaan
taustalla on hallitus, joka osaa asiansa.
Hyvaksytty hallituksen jasen eli HHJ on Tam-
pereen kauppakamarin ja Hallituspartnerit
ry:n kehittama, Suomen laajin hallitustyon
koulutuskokonaisuus pk-yritysten ja kunta-
yhtididen hallitustyén kehittamiseksi.

HHJ soveltuu hyvin hallitustydsta kiinnostu-
neille, toimitusjohtajille, omistaijille, yrittajille,
johtavassa asemassa oleville, kuntayhtioi-
den hallitustekijoille seka rahoittajille.

HHJ on jo vuodesta 2005 tarjonnut hallitus-
tySkoulutusta yrityksen elinkaaren ja hal-
litustyon eri vaiheisiin. Koulutuksia jarjes-
tetaan kaikkialla Suomessa ja HHJ-kurssin
kayneita on jo yli 19 500! HHJ-koulutusten
ansiosta tuhansissa suomalaisissa yrityk-
sissa on keskusteltu johtamisen kehittami-
sestd, muutettu hallituksen tydskentelya,
rohkaistuttu rekrytoimaan ulkopuolisia
osaajia hallitukseen ja otettu merkittavia
kehitysaskelia liiketoiminnassa. Samalla kun
kehitat osaamistasi ja yrityksesi toiminta-
edellytyksia, paaset osaksi aktiivista, kasva-
vaa ja kehittyvaa HHJ-yhteisoa.

HHJ-kurssi ja tutkinto

HHJ-koulutuskokonaisuuden osat tédydenta-
vat toisiaan, mutta perusta luodaan HHJ-
kurssilla. HHJ-kurssi on hallitustydn tehokas
ja kdytannonlaheinen tietopaketti hallitus-
tyota jo tekeville ja siita kiinnostuneille.

Kurssilla kasitellaan yhtion hallituksen
tehtavia ja vastuita. Asiantuntijoiden ja halli-
tusammattilaisten johdolla selvitetaan, mita
on hyva hallitustyo ja millaisia tyokaluja halli-
tustydskentelyn kehittaminen vaatii. Lisaksi
kurssin aikana perehdytaan hallituksen roo-
liin strategiatydssa ja opitaan, minkalainen
rooli hallituksella on yhtion tuloksellisuudes-
ta ja suorituskyvysta huolehtimisessa.

HHJ-kurssin suorittaneilla on oikeus osal-
listua suosittuun HHJ-tutkintoon, joka on
oppimiskokemus ja hallitustydosaamista

mittaava koe. Tutkinto koostuu ennakko-

tehtavista ja tutkintopaivasta.

HHJ-puheenjohtajakurssi
jaHHJ Pro

HHJ-puheenjohtajakurssi on hallitustyo-
osaamista syventava, keskusteleva kurssi
hallituksen puheenjohtajille ja puheenjoh-
tajuudesta kiinnostuneille. Kasiteltavia
teemoja ovat mm. puheenjohtajan ydinteh-
tavat ja vastuut seka hallituksen tuottaman
arvon kasvattaminen. Tutkinnon ja puheen-
johtajakurssin suorittanut on oikeutettu
kayttamaan HHJ PJ -nimiketta.

HHJ Pro on Suomen laajin hallitustyon kou-
lutusohjelma. Se on tarkoitettu HHJ-koulu-
tusta ja hallituskokemusta jo hankkineille
hallitustekijoille ja hallitusammattilaisuu-
desta kiinnostuneille. HHJ Pro -ohjelma
sisaltda opinnaytetyon. Paapaino Prossa
on kdytannon tapauksissa ja osallistujien
keskustelussa sellaisista hallitustydn tee-
moista, joita aikaisemmilla kursseilla ei ole
syvallisesti kasitelty. HHJ Pro -ohjelmassa
kasitellaan mm. hallituksen kriisitilanteita,
omistajayhteisty6ta, tulevaisuuden enna-
kointia, systemaattista strategiaohjausta,
kasvun mahdollistamista, toimitusjohtaja-
yhteistyota ja kestavaa liilketoimintaa halli-
tuksen nakdkulmasta. HHJ Pro -ohjelman
ja opinnaytetydn hyvaksytysti suorittanut
on oikeutettu kayttamaan HHJ Pro -nimi-
ketta.

Uutta: HHJ Exit

HHJ-koulutusvalikoima laajenee: uusin tulo-
kas, HHJ Exit, syventyy startupien ja kasvu-
yhtiéiden nopeatempoiseen maailmaan.

Syyskuussa 2026 ensi kertaa jarjestettava
HHJ Exit on suunnattu startup- ja kasvuyh-
tididen perustajille, hallitusten jasenille ja
puheenjohtajille. Koulutus antaa valmiuksia
ja tyOkaluja hallitustydskentelyyn, startupin
ja kasvuyrityksen kehittamiseen rahoittajia
ja sijoittajia kilnnostavaksi seka syventyy
exit-valmiuden rakentamiseen. HHJ Exit
syntyi bisnesenkeliverkosto FIBANin
(Finnish Business Angels Network ry),
Tampereen kauppakamarin ja Hallitus-
partnerien yhteistyona.

Kurssilla kasitelldan startupin ja kasvuyhtion
erityispiirteitd ja hallituksen roolia yrityksen
kasvun eri vaiheissa. Kurssin aikana perehdy-
taan omistajastrategiaan, osakassopimuksiin,
arvonluontiin ja erilaisiin rahoitusmahdolli-
suuksiin. Liséksi tutustutaan erilaisiin exit-pro-
sesseihin, exit-valmiuden rakentamiseen ja
kuullaan erilaisista yritysjarjestelyista ja onnis-
tuneista exiteista. Ohjelmassa on tosieldman
caseja ja osallistujien kesken kaydaan fasilitoi-
tuja keskustelua ja kokemusten vaihtoa.

HHJ-kurssin suorittaneita yli 19500
HHJ-tutkinnon suorittaneita
lahes 10200

HHJ-puheenjohtajakurssin
suorittaneita yli 2300

HHJ Pro -ohjelman suorittaneita 85
Koulutuksia yli 20 paikkakunnalla

Tutustu
osoitteessa hhj.fi
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TULEVIA TAPAHTUMIA:

Tampereen Kauppaseuran rapuilta
TKS Juhla- ja kokoustila, 3. kerros
torstai 20.8.2026 klo 18

Golfturnaus Kauppaseuran Kannu/Mestari
Nokian River Golf, River-kentta
perjantai 4.9.2026 klo 9

TKS Syyskauden avajaiset
Ravintola Koski
torstai 10.9.2026 klo 18

TKS 140 v. Kaisa-biljardi
perjantai — sunnuntai 18. - 20.9.2026

Business Boost
TKS Juhla- ja kokoustila, 3. kerros
keskiviikot 30.9. ja 14.10. seka 25.11. klo 17

Business Boost jatkuu uusilla teemoilla. Ndistd l6yddt tietoa tulevista
jdsenkirjeistd ja seuraamalla Kauppaseuran Facebook-julkaisuja.

TKS Saantomaarainen vuosikokous
Ravintola Koski
torstai 10.12.2026 klo 18

Ilmoittautumisesta tiedotetaan tarkemmin ldhempind tapahtumia
mm. viikkokirjeissd sunnuntaisin. Jos et saa kirjettd, ilmoita toimin-
nanjohtajalle oikea sihkdpostiosoitteesi, niin pysyt ajan tasalla siitd,
mitd seurassa tapahtuu: toiminnanjohtaja@tampereenkauppaseura. fi

HARRASTUKSET | BUSINESS | YHTEYSHENKILOT:

Biljardi:

J-P Orava | puh. 050 3686989 | jporava@gmail.com

Bridge:

Jorma Artama | puh. 0400 621792 | jorma.artama@pp.inet.fi

Golf:

Kauppaseuran seniorit:
Kirmo Bergius | puh. 050 5548544 | kirmobergius@msn.com

Keilailu:
Urpo Versta | puh. 040 5122706 | urpo.versta@outlook.com

Padel ja tennis:

Pasi Rouhiainen | puh. 040 5123455 | pasi.rouhiainen59@gmail.com  Jorma Heljopuro | puh. 0500 622184 | jorma.heljopuro@gmail.com

Kauppaseura Business:

Niko Palenius | puh. 044 3777112 | niko.j.palenius@gmail.com
Juha Hiltunen | puh. 040 7799954 | juha@admor.fi

Tiedejaosto:

Mauri Grénroos | puh. 040 8004349 |
mauri.gronroos@transatlanta.net

Janne Viinikkala | puh. 050 5580865 | janne.viinikkala@gmail.com
Jukka Luoma | puh. 0400 744746 | jukka.jluoma@gmail.com

/2026

UUDET JASENET 2

Syntymavuosi | Yritys | Asema

/2026

UUDET JASENET 5

Jussi Kankkunen
1984 1983

Alexandria Group Oyj Polar Teknik Oy
Senior Private Banker Head of Sales

&

Marko Koivuneva

Kimmo Laatunen

1970 1973
Nordicon Padomasijoittaja
Johtaja

i

Jussi Niutanen Ville Nurminen
1980 1992

Lead IT Ajan Lukko Oy
Toimitusjohtaja, DI Toimitusjohtaja

Timo Hannula Marko Himildinen
1982 Restbar Group Oy/ 1977

Operatiivinen johtaja, Elisa Oyj

yrittdja Business Manager

Jani Suomalainen Sami Suominen
1973 1975

ProcuFit Oy Machinery MT Oy
Toimitusjohtaja Mypyntipdallikko

Robert Kinanen
1995 | Asianajotoimisto
Kinanen&Co Oy/
Asianajosihteeri, FM

Timo Lampi

1969 | Asuntopalvelu
Lampi Oy, KM Lielahti |
Yrittdjd, toimitusjohtaja

Toni Puhakka
1978 | Nordic Process
Improvement Oy |
Osakas, yrittdjd

Artem Kansin
1979

Timberwise Oy
Mypyntijohtaja, KTM

Simo Suominen
1977

TM-Rauta Oy
Operatiivinen johtaja

Seppo Koiranen Mikko Koivisto

1969 1993
Hammasviline Oy
Tarjousanalyytikko

TP Silva Oy
Toimitusjohtaja, DI

Anssi Murtonen
1984 1983 Accenture Techn.
Omasdhkdri Oy Solutions Oy | SAP-
Yrittdjd, kapteeni evp konsultti, ekonomi, KTM

Sami Vaateri Sami Vihitalo

1974 1974 Arnon Oy/

Also Finland Oy Quality Assurance
Sales lead Manager

Miska Koivisto Joonas Puro
1975 1988
Rakennustoimisto Hato Oy~ Joiner Oy
Toimitusjohtaja Toimitusjohtaja

Lauri Ukkonen
1979 Remion Oy |
Chief Operating
Manager Officer

Tuomas Toivola
1989/ Vitec Acute Oy |
Business Solution
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Auroora Yhtiét Oyj on suomalainen teollinen
omistaja, joka keskittyy kannattavien ja kasvavien
pk-yritysten pitkajanteiseen kehittamiseen. Yhtion
tavoitteena on tarjota yrityksille paras mahdollinen
koti kasvaa. Auroora toimii pysyvana omistajana
yrityksille, joilla on vahva liiketoiminnan perusta ja
halu kehittya.

“Haluamme tukea suomalaisten yritysten kasvua
ja turvata niiden pitkajanteisen kehityksen
kotimaisessa omistuksessa”, sanoo Aurooran

toimitusjohtaja Antti Rauhala. Yhtidé on kasvanut
voimakkaasti viime vuosina seka yritysostojen etta
orgaanisen kasvun kautta. Viime vuonna Auroora
toteutti yhdeksan yrityskauppaa, ja lilkevaihto kasvoi
merkittavasti — uusin yritysosto tapahtui heti taman
vuoden tammikuussa.

Teollinen sarjayhdistelijc ja
pysyvd omistaja

Aurooran liiketoimintamalli perustuu hyvaa kassa-
virtaa tuottavien teollisten yhtididen ostamiseen

ja kehittamiseen pitkajanteisesti. Yhtid tukee
yrityksia esimerkiksi strategiatydssa, investoinneissa
ja kasvun rahoittamisessa, mutta operatiivinen
paatoksenteko ja vastuu pysyy yhtididen omalla
johdolla. Auroora on Suomen suurin teollinen sarja-
yhdistelija omassa luokassaan: konserniin kuuluu yli
20 liiketoimintayhtiéta. “Olemme pysyva omistaja,
jolla on vahvaa yritysosto- ja kehittamisosaamista”,
Rauhala korostaa.

Kolme segmenttic kasvun ja
vastuullisuuden ytimessa

Aurooran toiminta jakautuu kolmeen segmenttiin:
1. Sahkadistys ja automaatio

2. Teolliset tuotteet ja palvelut

3. Puhdas vesi ja ymparistdteknologia

liiketoimintamaillilla

Segmentteja yhdistavat pitkan aikavalin kasvu-
nakymat ja keskeinen rooli kestavan yhteiskunnan
rakentamisessa. Sahkodistys ja energiamurros ovat
Aurooran kasvun keskiossa. Yhtid toimii suoraan
vihrean siirtyman ja vastuullisuuden ytimessa
ratkaisuissa, jotka edistavat energiatehokkuutta,
paastdjen vahentamista ja kestavaa infrastruk-
tuuria. Liiketoimintaratkaisut vahvistavat lisaksi
teollisuuden kestavaa kehitysta ja puhtaan

veden saatavuutta. Teolliset tuotteet ja palvelut
-segmentissa Auroora tukee teollisuuden keskeisia
ajureita kuten kokonaisturvallisuutta, vastuullista
tuotantoa ja prosessien tehokkuutta, varmistaen,
etta kasvu ja kehitys tapahtuvat kestavasti.

“Auroora ei ole valivaihe, vaan pysyva omistaja
yhtididen tulevaisuuteen”, Rauhala tiivistaa.

Auroora Yhtiot Oyj

Suomalainen teollinen sarja-
yhdistelija ja kasvukumppani
pk-yrityksille

Kotipaikka Tampere
Liiketoimintayhtioita yli 20
Liikevaihto 2025 205 M€,

pro forma 235 M€
Liikevaihdon kasvu 2025
+44 % (orgaaninen

kasvu +13 %)

Auroora Yhtioét Oyj:n

osake on listattu

Nasdaq Helsinki Oy:ssa

www.auroora.com
Auroora Yhtioiden

toimitusjohtaja
Antti Rauhala.




Teksti: Petri Rajala | Kuva: Laura Vanzo, Visit Tampere Oy

Tampere

asvun taitekohdassa

ampereesta on viimeistdin kahden viime vuosikymmenen

aikana tullut suomalaisen kaupunkikehityksen menestystari-

na. Kaupunki on onnistunut uudistumaan poikkeuksellisen
tehokkaasti aikana, jolloin moni perinteinen teollisuuskaupunki on
kamppaillut viestokadon, tyopaikkojen vihenemisen, niivettyvin
veto- ja pitovoiman ja heikentyvin talouden kanssa.

Tampere on sen sijaan kasvanut, kansainvilistynyt ja moni-
puolistanut elinkeinorakennettaan. Kaupunki tunnetaan nykyi-
sin yhti lailla teknologiayrityksistd, korkeakouluista, tapahtumista,
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terveysteknologiasta ja ohjelmistoalasta kuin historiallisesta teollisesta
perinndstidn.

Kasvua on tullut lihes kaikilla mittareilla tarkasteltuna.
Tampereen vikiluku on noussut yli 260 000 asukkaan, ja koko kau-
punkiseudun viesto ylittdd jo 420 000 asukkaan rajan. Vuoden 2026
toukokuussa Tampereella oli 263 057 asukasta ja koko Tampereen
kaupunkiseudulla 427 921 asukasta. Selvyyden vuoksi todettakoon,
ettd Tampereen kaupunkiseutuun kuuluvat Tampereen lisiksi
Kangasala, Lempiild, Nokia, Orivesi, Pirkkala, Vesilahti ja Y15jarvi.

Véaestdénkasvu jatkuu - mutta aiempaa
hitaammin

Menestystarinan keskelld on kuitenkin syytd pysidhtyd
kysymiddn, mitd tapahtuu seuraavaksi. Viestonkasvu hidastuu,
syntyvyys on ennityksellisen matalalla tasolla, kilpailu osaajista kiris-
tyy ja kuntatalouden litkkkumavara kaventuu. Samalla kaupungin on
kyettivi sdilyttimain vetovoimansa sekd yritysten ettd tyossd kdyvien
lapsiperheiden silmissi.

Viestonkasvusta on tullut Tampereella lihes itsestddnselvyys.
Viime vuosien aikana kaupunkiin on muuttanut jatkuvasti enemméin
ihmisid kuin sieltd on lihtenyt.

Tampereen kasvussa on viimeisimpien tilastotietojen valossa
kuitenkin havaittavissa hiljaisia hiipumisen tai ainakin hidas-
tumisen merkkejd. Vuoden 2026 tammi-toukokuussa kaupungin
vikiluku viheni 280 asukkaalla. Yksinomaan tist4 seikasta ei kuiten-
kaan voida vetdd varmoja johtopaitoksid, silld viestonkehitykseen,
kuten lahes kaikkiin muihinkin ilmiéihin, liittyy aina jonkin verran
vaihtelua. Yhdest4 viiden kuukauden pituisesta tarkastelujaksosta ei
siten voida tehd4 kovinkaan pitkille menevid padtelmis varsinkaan
kasilld olevassa tapauksessa, jossa kysymys on suhteellisesti mitattuna
varsin vihiisestd muutoksesta (-0,11 %). Mainittu yksittdinen tilas-
tomerkintid muistuttakoon Tamperetta kuitenkin vastedes siiti, ettd
alituinen kasvu ei ole selvio.

Lukuja tarkasteltaessa on huomionarvoista, ettd Tampereen
kaupunkiseudun viesto on kylld kasvanut. Viesténkasvu
keskittyy siten kehyskuntiin. Selvii lienee niin ikdén, ettd Tampere
menettdd jonkin verran viestd4d kehyskuntiin — joskin toki vastaavasti
saakin muuttajia kehyskunnista.

Yksittdisesti tilastosta ei pidé tehdi liian pitkille menevii joh-
topadtoksid, mutta kehitys kertoo laagjemmasta ilmiostd. Tampereen
vetovoima on edelleen vahva, mutta osa kasvusta niyttai siirtyvin
entistd enemmin kaupunkiseudun kehyskuntiin.

Tédmi ei vilttdmidttd ole ongelma koko kaupunkiseudun
nikokulmasta. Sen sijaan se voi muodostua haasteeksi Tampereen
veropohjalle, mikili erityisesti tyossi kdyvit lapsiperheet valitsevat
asumispaikakseen yhi useammin naapurikunnan. T#ll6in voi myds
syntyi itseddn ruokkiva ilmid, kun kehyskuntiin muuttaneet nettove-
ronmaksajat ja lapsiperheet vetivit puoleensa lisid muuttoliiketta.

Vaeston maara ei yksin ratkaise
mitaan

Kunnallispolitiikassa viestonkasvu nihdddn usein itseisarvo-
na. Todellisuudessa kaupungin tulevaisuuden kannalta tirkesi ei ole
yksinomaan viestdn miird, vaan myds vieston rakenne.

Kasvava kaupunki ei automaattisesti vaurastu. Jokainen uusi
asukas tarvitsee palveluja, infrastruktuuria, liitkennejirjestelyjs,
kouluja, paivikoteja, liikkuntapaikkoja ja muita julkisia investointeja.
Jos palvelutarpeet kasvavat nopeammin kuin verotulot, kaupungin

Lisaantyyko kaupungissa
niiden ihmisten maara,
jotka luovat uusia
yrityksia, tekevat tyota,
investoivat, kuluttavat ja
maksavat veroja?

taloudellinen asema voi jopa heikenty4 kasvusta huolimatta ainakin
jollain aikavililla.

Edelld mainitusta syystd Tampereen tulevaisuutta arvioitaessa on
tarkasteltava erityisesti tyoikdisen vieston kehitysti, tyollisyyttd sekd
kunnallisveropohjan vahvistumista. Kasvun tirkein kysymys kuuluu:
lisadntyyko kaupungissa niiden ihmisten miir, jotka luovat uusia
yrityksid, tekevit tyotd, investoivat, kuluttavat ja maksavat veroja?

Lapsiperheet ovat Tampereen
tulevaisuuden kannalta ratkaisevia

Tampere on jo pitkidin ollut ja on yhi erittdin menestykse-
kis opiskelijakaupunki. Korkeakoulut houkuttelevat vuosittain
tuhansia uusia opiskelijoita eri puolilta Suomea ja maailmaa. Tampe-
reen yliopisto ja Tampereen ammattikorkeakoulu muodostavat yhden
Suomen suurimmista korkeakoulukeskittymista.

Varsinainen haaste ei kuitenkaan ole opiskelijoiden houkuttele-
minen. Haaste on heidin pitimisensi Tampereella valmistumisen
jalkeen.

Moni nuori aikuinen muuttaa Tampereelle opiskelujen vuok-
si. Valmistumisen jilkeen tehddin kuitenkin paljon merkittdvimpi
paitos: jaadddanks Tampereelle vai muutetaanko muualle? Tampereel-
le valmistuttuaan jiineet ovat perhettd perustaessaan uuden paitok-
sen #idrelld: pysydko Tampereella vai muuttaako kehyskuntaan?

Erityisesti perheen perustamisvaiheessa asumiseen liittyvit
tekijdt alkavat korostua. Kehyskunnissa on usein tarjolla suurem-
pia asuntoja, enemmain pientalotontteja ja viljempid asumista samaan
tai alhaisempaan hintaan kuin Tampereella. Téstd syysti kilpailu
lapsiperheistd on muuttumassa yhdeksi Tampereen tirkeimmisti
strategisista kysymyksisti.

Lapsiperhe ei tarkoita vain nykyhetken asukasta. Se voi tar-
koittaa tulevaa veronmaksajaa, koululaista, harrastajaa ja tyévoimaa
vuosikymmeniksi eteenpdin.

Jos Tampere haluaa vahvistaa pitkin aikavilin elinvoimaan-

sa, kaupungin on kyettivi tarjoamaan aidosti kilpailukykyinen vaih-
toehto my®s lapsiperheille. Yhtils on asuinpaikkavalintoja tekevien
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Vikiluvut ja viestonmuutokset Tampereen kaupunkiseudulla

Viuoden 2026 alusta toukokuun loppuun mennessd

Vaestonkasvu
Kunta Vékiluku vuoden alusta
Kangasala 34427 48
Lempéaala 25085 44
Nokia 36728 157
Orivesi 8845 -13
Pirkkala 21400 27
Tampere 263057 -280
Vesilahti 4535 3
Ylojarvi 33844 186
Kaupunkiseutu 427921 172
Pirkanmaa 548874 -36

Véestonkasvu
vuoden alusta (%)

0,14
0,18
0,43
0,15
0,13
0,11
0,07
0,55
0,04

-0,01

Viestonmuutos vuosina 2020-2026 Tampereen kaupunkiseudulla

Vuoden alusta toukokuun loppuun mennessi

2183

Véestonkasvu vuoden alusta

2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
Vikiluvut ja vdestonmuutokset vuonna 2026 seuduilla
Vuoden alusta toukokuun loppuun mennessd
Véestonkasvu Véestonkasvu
Seutu Vakiluku vuoden alusta  vuoden alusta (%)
Helsingin seutu 1628107 4824 0,30
Tampereen
kaupunkiseutu 427921 172 0,04
Turun seutu 374887 447 0,12
Oulun
seutukunta 275012 -197 -0,07
Tyéttomyys Tampereen kaupunkiseudulla 2024-2026 (5/26)
Tyottomat Tyottomien
Kunta tyonhakijat osuus (%) Lomautettuja
Kangasala 1637 9,6 83
Lempaala 1087 8,6 40
Nokia 2110 11,6 99
Orivesi 412 10,6 21
Pirkkala 975 89 48
Tampere 20698 15,3 519
Vesilahti 182 8,1 10
Ylojarvi 1394 8,4 69
Yhteensa 28495 13,1 889
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perheiden nikdkulmasta monen osatekijan keskindistd punnintaa ja
optimointia: vanhempien tydpaikkojen sijainnit, lihityon ja etityon
painotus, eldmintyyli, harrastukset, palvelujen tarve ja saatavuus, au-
toilun sujuvuus, julkiset liikenneyhteydet, koettu turvallisuustilanne,
kouluvaihtoehdot. Mitd vahvemmilla Tampere on kullakin osa-alueel-
la, sitd paremmat mahdollisuudet on menestyi kilpailussa.

Nettoveronmaksajien merkitys
kasvaa

Kuntataloudessa puhutaan yhd enemmin veropohjasta.
Kyse ei ole sattumasta.

Sote-uudistuksen jilkeen kuntien tehtivit ovat muuttuneet,
mutta kunnallisveron merkitys on edelleen keskeinen kaupunkien
talouden kannalta. Esimerkiksi vuoden 2026 talousarviossa kunnal-
lisverotuloja on arvioitu kertyvin yhteensi 495 miljoonaa euroa kun-
nallisverokannan ollessa 7,60 %. Mittakaavan havainnollistamiseksi
todettakoon, ettd talousarvion mukaan kokonaismenot ovat yhteensi
1 277,6 miljoonaa euroa.

Tampereella on vuonna 2026 kaupunkiseudun ja koko Pirkan-
maan matalin kunnallisveroprosentti. Vertailussa piaikaupunki-
seutuun — joka on monelle nettoveronmaksajalle keskeisin kilpailija
asuinpaikkavaihtoehtona — Tampere sen sijaan on kaukana kirjesti.
Helsingissd ja Espoossa verokanta on kummassakin 5,30 %, Vantaalla
6,40 % ja Kauniaisissa 4,70 %. Tampere hiviii tiltd osin my6s Turulle,
jonka veroprosentti on 7,10 %.

Tampere tarvitsee jatkuvasti uusia tyossd kidyvid asukkaita.
Erityisen tirke#i on, ettd korkeasti koulutetut asiantuntijat, yrittijit ja
johtavissa tehtivissi toimivat henkilot kokevat kaupungin houkutte-
levaksi. Téstd nikokulmasta kilpailua kdyddin seké veroprosenteilla
ettd laajemmin eldiminlaadulla.

Ratkaisevia ovat kilpailukykyisen verotuksen lisiksi myos
esimerkiksi asumisen tarjonta ja hinta, laadukkaat koulut, turvallinen
elinympiristd, toimivat liikenneyhteydet, harrastusmahdollisuudet,
kulttuuritarjonta ja tydpaikkojen mair ja laatu.

Nettoveronmaksajista puhuminen ei tarkoita muiden vies-
téryhmien vihittelyd. Kyse on yksinkertaisesta taloudellisesta
realiteetista. Mitd vahvempi veropohja kaupungilla on, sitd parem-
mat mahdollisuudet silld on ylldpitad palveluita kaikille. Kaupungin
veto- ja pitovoima nettoveronmaksajien keskuudessa on siten tirkeds
kaikille kaupunkilaisille ja erityisesti heille, jotka eniten tarvitsevat
kaupungin palveluita.

Tyéllisyys ratkaisee
Tampereen tulevaisuuden

Jos pitidisi valita yksi ainoa tunnusluku kuvaamaan kaupun-
gin tulevaisuutta, se olisi ty6llisyys. Tyollisyys vaikuttaa suoraan
verotuloihin, kulutukseen, yritysten menestykseen ja julkisen talou-

den kestdvyyteen.

Tampereen vahvuus on monipuolinen elinkeinorakenne.
Kaupunki ei ole riippuvainen yhdesti toimialasta samalla tavoin kuin
monet muut suomalaiset kaupungit.

Tampereella toimii menestyvii yrityksid lukuisilla eri aloilla.
Téstd huolimatta ty6ttomyys on edelleen merkittivi haaste.

Tampereen kaupunkiseudun ty6llisyyskatsauksen mukaan
Tampereen tydttdmyysaste oli toukokuussa 2026 noin 15,3 prosenttia
tydvoimasta ja koko Tampereen kaupunkiseudun tyéttomyysaste puo-
lestaan 13,1 %. Ndami luvut osoittavat, ettd Tampereen tyottomyysaste
on huomattavasti korkeampi kuin missdin kehyskunnassa.

Huomattava ero tyottomyysasteessa kehyskuntien ja Tampereen
vililld selittyy osin suurkaupunkien rakenteella. Tampere vastaanottaa
suuremman osan opiskelijoista, nuorista tydnhakijoista ja maahan-
muuttajista kuin ymparistokunnat.

Joka tapauksessa on selvid, ettd korkea tyottomyys heikentdd
kaupungin taloutta, veropohjaa ja kilpailukyky4. Tampere tarvitsee
seuraavan vuosikymmenen aikana ennen kaikkea uusia yksityisen
sektorin tydpaikkoja.

Kilpailu osaajista kiristyy jatkuvasti

Tampereen tirkein menestystekiji ei ole rakennukset eikid
infrastruktuuri. Se on osaaminen. Osaavasta tyévoimasta on tullut
2020-luvun tdrkein kilpailutekijid. Tdma nikyy kaikilla toimialoilla.
Yritykset eivit endd ensisijaisesti kilpaile raaka-aineista tai koneista.
Ne kilpailevat ihmisista.

Téstd syystd Tampereen kilpailijoita eivit ole endid vain péa-
kaupunkiseutu, Turku, Oulu tai Jyviskyld. Kilpailua kidydain
my0s esimerkiksi Tallinnan, Tukholman, Géteborgin, Ké6penha-
minan ja monien Keski-Euroopan teknologiakeskittymien kanssa.
Jotta Tampere siilyttdd asemansa, sen on oltava paikka, jossa osaajat
haluavat asua my®os silloin, kun heills olisi mahdollisuus tydskennelld
ldhes missd tahansa. Téssé kilpailussa hopeamitalista ei ole mainittavaa
hyotyi, silld ihmiselld on ldhtokohtaisesti yksi asuinpaikka kerrallaan.
Tampereen veto- ja pitovoiman tulee siten olla niin korkealla tasolla,
ettd osaajat, jotka voisivat asettua melkein mihin tahansa, pitivit juuri
Tamperetta kaikkein parhaana vaihtoehtona.

Vaestorakenne muuttuu

Tampereen kaupunkiseudun Viest6 2040 -ennakointihank-
keen mukaan viestd voi kasvaa vuoteen 2040 mennessid 30 000-70
000 asukkaalla. Samalla yli 75-vuotiaiden m#dri kasvaa voimakkaasti
ja vieraskielisen viestén midrd voi nousta

63 000-75 000 henkil6on (enimmilldzin noin 15 % viestostd). TAami
tarkoittaa merkittivid rakennemuutosta.

Kasvavat vdestoryhmit ovat ennen kaikkea ikdintyneet ja
vieraskieliset. Lasten ja nuorten suhteellinen osuus puolestaan pie-
nenee ainakin vallitsevien ja ennakoitujen kehitystrendien valossa.

Kuntatalouden ndkokulmasta tim3 tarkoittaa kasvavia palvelu-
tarpeita samaan aikaan, kun tyoikiisen vdeston suhteellinen osuus
pienenee. Tampere ei ole timin kehityksen kanssa yksin, mutta
kasvukaupungissa haasteeseen on reagoitava ajoissa.

Suomen syntyvyys ei nykyisellddn en#déd yksin riitd ylldpita-
kelijoiden, asiantuntijoiden ja yrittdjien merkitys kasvaa jatkuvasti.
Tampereella on tissd suhteessa vahvat lihtokohdat. Kysymys kuuluu
kuitenkin, kuinka moni ji4.

Onnistunut kotoutuminen, kansainviliset tydmarkkinat, englan-
ninkielisten palveluiden riittivi tarjonta sekd yritysten rekrytointiky-
ky muodostavat yhdessi kilpailukykytekijin, jonka merkitys kasvaa
vuosi vuodelta. Jokainen alueelle jidvi osaaja, joka eldttdd itsensd ja
maksaa veronsa, vahvistaa kaupungin tyomarkkinoita, veropohjaa ja
kansainvilisid verkostoja.

Viisaan kasvun aika

Tampereen tulevaisuus nidyttid edelleen monella tavalla lupaa-
valta. Kaupungilla on vahva korkeakoulukeskittymi, monipuolinen
elinkeinorakenne, hyvi saavutettavuus ja tunnistettava identiteetti.
Harvalla suomalaisella kaupungilla on yhti hyvit lahtokohdat.

Samalla juuri nyt on nihtdvissd merkkejid murroksesta. Vies-
tonkasvun hidastuminen, lapsiperheiden muuttoliike kehyskuntiin,
korkea ty6ttdmyys, vdeston ikddntyminen ja kiristyvi kilpailu osaajista
muodostavat kokonaisuuden, jota ei voida sivuuttaa.

Tampereen seuraavaa menestysvaihetta ei ratkaista yksin-
omaan silld, kuinka paljon kaupunki kasvaa. Se ratkaistaan sillg,
onnistuuko Tampere muuttamaan kasvun tyopaikoiksi, investoin-
neiksi, kilpailukyvyksi ja hyvinvoinniksi.

Tarkedd on kiinnittdd huomiota kasvun laatuun. Riittdvissi ja
oikeanlaisessa kasvussa ratkaistaan Tampereen tulevaisuus.

Petri Rajala

Kirjoittaja on
tamperelainen
kaupunginvaltuutettu,
varatuomari ja ekonomi

Lahteitd

Tampereen kaupunki
Tampereen kaupunki-
seutu

Tilastokeskus
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Porquerolles - rajoitukset osana konseptia

Ranskan Rivieralla sijaitsevan Porquerollesin
saaren kuvankauniille Notre Damen rannalle
péisee vasta usean kilometrin kivelyn tai

pyoriilyn jilkeen polydvid hiekkateitd pitkin.

Saaren palvelut keskittyvit satamaan ja
ainoaan kyldin. Yksityisautoilu on kiellettyi,
luonnossa ei saa yopyi ja vilkkaimpina aikoi-
na myos kidvijamairid rajoitetaan.

Luonnonsuojelu nikyy siis kidytinnossi kul-
kutavoissa, reiteissd, palvelujen sijoittelussa
ja yopymistd koskevissa rajoituksissa. Kylassd
oli useita polkupyéravuokraamoja. Rajoitta-
minen ei heikenni kokemusta, vaan auttaa
sdilyttimédn sen, mink4 vuoksi ihmiset
saarelle tulevat.

Tampereella vastaava suunnittelukohde voisi
olla Kauppi-Niithama. My6s Oulun seudulla
Hailuodossa nihdiin, miten uuden kiintein
siltayhteyden my6téd parantunut saavutetta-
vuus, herkk luonto, lisddntyvd matkailu ja
paikallinen talous onnistutaan yhdistdmaén.

Konseptoin,
siis olen

Konseptiajattelu auttaa muuttamaan strategiset tavoitteet
johdonmukaisiksi valinnoiksi, teoiksi ja asiakaskokemukseksi.

Kun sama suunta ndkyy toistuvasti toiminnassa ja viestinnassa,

siitd muodostuu ulkopuolisten mielissid tunnistettava brindimielikuva.

Teksti ja kuvat: Marko Kallio, Skyfox

Matka havainnoista
toteutukseen

Trilogian ensimméisessi jutussa numerossa
1/2025 kisittelin joulutorien kautta tyén,
matkustamisen ja valokuvauksen yhdisti-
mistd sekd matkoilla syntyvien havaintojen
hyodyntdmistd suunnittelussa. Toinen
juttu numerossa 3/2025 kisitteli konsep-
tin merkitystd rakentamisessa, asumisessa,
matkailussa ja aluesuunnittelussa seki siti,
miten kauneus ja elimyksellisyys syntyvit
suunnitelluista valinnoista.

Serlachius Mantassa
- laatu jatkuu yksityiskohtiin

Serlachius Paikonttori ja Kartano muo-
dostavat vahvan kokonaisuuden, vaikka
niiden rakennukset ja tunnelmat ovat
erilaisia. Taide, teollisuushistoria, arkki-
tehtuuri, ympiristo, ravintola ja vierailu-

palvelut tukevat samaa laatumielikuvaa.

Serlachius osoittaa, ettd my6s pienelle
suomalaiselle paikkakunnalle voidaan
rakentaa kansallisesti ja kansainvilisesti
kiinnostava konsepti. Harvoin Suomessa
nikee yhti tarkasti suunniteltua kokonai-
suutta.

Tissi trilogian kolmannessa osassa kisittelen
konseptoinnin yleisid haasteita ja sitd, miksi
hyvikin suunnitelma voi jaidi toteutumatta.
Keviin matkan kohteet toimivat esimerkkei-
ni siitd, miten konseptiajattelu niakyy kéytan-
nossi - tai mitd tapahtuu, kun kokonaisuutta
ei ole johdettu loppuun asti.

Konseptiajattelu

Elimme nopeatempoisessa selailukulttuu-
rissa, jossa uusi ajatus, ratkaisu ja houkutus
ovat jatkuvasti sormenpéin ulottuvilla. Kun
vaihtoehtoja on rajattomasti, konseptiajat-
telun tehtdvi on pitdd suunta selvini ja
estdd kokonaisuutta hajoamasta irrallisiksi
valinnoiksi.

Volklinger Hiitte Saksassa
- aitoa teollisuushistoriaa

Volklinger Hiitte on valtava matkailu- ja
kulttuurikohde, jossa tehtaan aito histo-
ria saa nikyi. Olisin itse lisannyt koke-
muksellisuutta vield hieman pelottavalla
tehdastyon olosuhteiden simulaatiolla.
Valtavassa ympiristossi oli mahdollista
myos eksyid, minki tietysti kokeilin.

Suomessa tyhjentyville tuotantotiloille
pitéisi 1oytdd uutta kdyttéd asumisesta
ja ty6tiloista kulttuuriin ja matkailuun.
Olen kuvaajana seurannut joidenkin
tamperelaisten teollisuuskohteiden
mahdollista herdidmistd uudelleen eloon.

Avaan Volklinger Hiitted tarkemmin
Facebookissa Skyfox.fi-profiilissani.

Konseptiajattelu on tapa tarkastella tuotetta,
palvelua, paikkaa tai yritystd médriteltyna
kokonaisuutena ja arvioida, tukeeko jokainen
péitos sen tarkoitusta, kdyttdjad, kaupallisia
mahdollisuuksia ja tavoiteltua kokemusta.

Nakkikopista
korporaatioon

Konseptointi ei ole vain suurten yritysten
asia. Myos torin laidalla makkaraa myyvi
kioski tekee konseptiin liittyvid valintoja:
kenelle se myy, miti se tarjoaa, miltd se niyt-
tdd, miten asiakasta palvellaan, miki erottaa
sen muista ja miksi asiakas pysahtyisi juuri
sen kohdalle. Kun ratkaisut tukevat toisiaan,
toiminta on jo konseptoitua, vaikka koko
sanaa ei koskaan kiytettiisi.
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Lihes kaikessa tavoitteellisessa toiminnassa
on siis jonkinlainen konsepti. Kysymys on
siitd, syntyyko se sattumalta vai madritietois-
ten valintojen tuloksena. Pienessi toimin-
nassa selkein konseptin merkitys voi olla
jopa tavallista suurempi, koska aikaa, rahaa
ja tekijoiti ei ole hukattavaksi keskenddn
ristiriitaisiin ratkaisuihin.

Valintoja, ei vain hyvien
asioiden luetteloa

Hyvi konsepti ei ole luettelo kaikista hyvisti
asioista, joita halutaan tavoitella. Sen pitid
mairitelld, kenelle kokonaisuus tehdiin,
miti silld tavoitellaan, milld valinnoilla
tavoitteeseen pyritddn ja mistd samalla
uskalletaan luopua. Konsepti on kiyttokel-
poinen vasta silloin, kun eri ihmiset pystyvit
tekemiin sen perusteella samansuuntaisia
padtoksid.

Laukon kartanon
kesakonsertit — kehittyva
tapahtumakonsepti

Olen saanut toimia Laukon kar-
tanon yhteni kuvaajana jo noin
seitsemin vuoden ajan. Kesikon-
serteissa ymparistd, ohjelmisto,
palvelut ja tuotteet muodostavat
erityisesti aikuiselle yleisolle
sopivan kokonaisuuden.

Koska en toimi sielld suunnitte-
lijana, olen voinut seurata asiak-
kaani konseptin kehittymisti seki
kuvaajana etti itse asiakkaana.
Hyvi konsepti ei valmistu kerral-
la, vaan vahvistuu kokemusten

ja jatkuvan kehittimisen kautta.
Laukossa konsepti on pysynyt
hyvin linjassa.

40 Tampereen Kauppaseura 2 | 2026

Kiytin konseptiajattelua tydkaluna, jonka
avulla monitahoinen suunnitteluprosessi
voidaan jakaa ymmirrettiviin mutta toisiinsa
liittyviin osiin. Tarkasteltavia asioita ovat
esimerkiksi tekninen toimivuus, taloudelliset
ja kaupalliset mahdollisuudet, visuaalinen
laatu, luova ja tarinallinen ajattelu, asiakkaan
kokemus seki yksityiskohtien johdonmu-
kaisuus.

Konsepti on
maaritelty
kokonaisuus

Konseptissa ei riitd paatds siitd, millainen
halutaan olla. On méiriteltivd myds, missd
asiakas, kdyttéji tai vierailija huomaa asian
kiytannossa. Jokaiselle lupaukselle pitiisi
16yty4 jokin nikyvi, koettava tai muuten
todennettava osoitus.

Myés toteutuksen johtaminen, kriittinen
seuranta ja tarvittaessa suunnan korjaami-
nen kuuluvat samaan kokonaisuuteen. Malli
tekee osittain abstraktista suunnittelutyosti
nikyvimpid myds silloin, kun padtoksid
halutaan tarkastella teknisin ja taloudellisin
perustein. Olen itse kdyttinyt konseptiajatte-
lua seki tuotekehityksessi ettd markkinoin-
nin suunnittelussa.

Pelottava .
toimeenpanokuilu

Kun maiiritelldin esimerkiksi tuote-,
palvelu- tai viestintikonseptia, joudutaan
tekemiin valintoja. Mitd laajempaa kokonai-
suutta suunnitellaan, siti useammasta kiin-
nostavastakin vaihtoehdosta on uskallettava
luopua. Vaikeinta voi olla hylitd vanha, tuttu
tai ainakin halvempi tapa toimia.

Monissa yrityksissd markkinoinnilla oli
aiemmin selkei sisdinen omistaja, oma osasto
tai ainakin markkinoinnista vastaava ammat-
tilainen. Hin tunsi yrityksen tavoitteet ja piti
yll4 luontevaa suhdetta esimerkiksi mainos-
toimistoihin.

Organisaatiouudistuksissa markkinointi on
usein siirtynyt toimitusjohtajalle, myyntijoh-
tajalle tai jollekin muulle oman tydn ohella

Brysselin Atomium
- taman paivan outous
voi olla huomisen ikoni

Ihmisen helpoin turvasana on "ei”.
Uutta ja totutusta poikkeavaa vastuste-
taan helposti, vaikka juuri tunnistettavat
rakennukset voivat rakentaa alueen
luonnetta, tunnettuutta ja itsetuntoa.

Maailmanniyttelyihin rakennetut Brys-
selin Atomium ja Pariisin Eiffel-torni
herittivit vastustusta, mutta niisti tuli
kaupunkiensa ja maidensa symboleita.
Eiffel-tornin taloudelliseksi maine- ja
brindiarvoksi arvioitiin vuonna 2012

noin 434 miljardia euroa.

Onkohan Tampereen Nisinneulan
vastaavaa arvoa koskaan laskettu?

hoidettavaksi. Yrityksen omat asiantuntijat
tuntevat tuotteensa ja toimialansa, mutta
kukaan ei vilttimittd johda markkinoinnin
kokonaisuutta tai osaa muuttaa sisdistd tietoa
suunnittelijoille kiyttokelpoiseksi tehtiviksi.

Silloin ammattisuunnittelijoille padtyy
helposti nikdalattomia pyyntoji: "keksikdd
jotain”. Strategisen tavoitteen, markkinoin-
nin suunnittelun ja kdytdnnon toteutuksen
viliin syntyy toimeenpanokuilu.

Hieman myohassa
joku tekee jotakin

Kun markkinoinnilla ei ole selked omistajaa,
puutteita paikataan helposti yksittiisilld os-
topalveluilla. Yksi tekee verkkosivut, toinen
somea, kolmas mainontaa ja neljds yksittéisid
sisaltojid. Jokainen voi tehdd oman osuutensa
hyvin, vaikka kenelldkiin ei ole vastuuta nii-
den muodostamasta kokonaisuudesta. Aina
hieman my6hissi joku tekee jotakin.

Ulkopuolisilta tekijoiltd ei voi odottaa vas-
tuuta suunnasta, jota asiakas ei ole mairitel-
Iyt eikd antanut kenenkdin johdettavaksi.

Ehka miljoona
nayttokertaa
pelastaa

Jokainen kumppani tarkastelee tehtivid
ymmirrettivisti oman osaamisensa, palvelu-
jensa ja liiketoimintansa nakokulmasta. Digi-
toimisto nikee digiratkaisun, sisiltotoimisto
sisaltdjen tarpeen ja mainostoimisto uuden
luovan kokonaisuuden. Ehdotettu suunta
voi olla hyvi ja perusteltu, mutta samalla se
voi painottua ratkaisuun, jota toteuttajan on
luontevinta myydai ja tuottaa.

Asiakkaan puolella jonkun pitisi siksi osata
arvioida, onko ehdotettu ratkaisu oikean-
suuntainen, oikean kokoinen ja hintansa
arvoinen. Ellei yhteistd tavoitetta, vastuuta ja
pédtoskriteereitd ole midritelty, eri osapuolet
voivat vilpittdmisti tavoitella aivan eri asioi-
ta. Silloin my®os riski epdonnistua kasvaa.

Miljoona nayttokertaa

Markkinointiviestinnissi oikaistaan helposti
suoraan edulliseen digimainontaan ja niky-
vyyteen. Luulisi miljoonan niytén pelastavan
kenet tahansa. Miksi se ei pelastanutkaan?

Nikyvyys ei ratkaise sitd, ymmairtdako asia-
kas tarjonnan tai 16yt4idko hin siitd syyn kiin-
nostua ja sitoutua. Jos yritys ei itsekdén osaa
selittdad, mikd sen tuotteessa tai palvelussa on
olennaista ja miksi asiakkaan pitiisi valittdd
siitd, el markkinointiviestinti tee asiasta
asiakkaalle selkedmpii.

Mainonta on kuitenkin vain yksi osa
viestintdd. Samaa yrityskuvaa rakentavat
verkkosivut, myyntitilanteet, tarjoukset,
asiakaspalvelu, tapahtumat, hakutulokset ja
sosiaalisen median julkaisut. Somessa yrityk-
sen nimissd voivat viesti tyontekijit, johto,
yrittdjan puoliso tai ulkopuolinen kumppani
ilman yhteist4 linjaa tai kdsitystd siitd, mitd
ollaan rakentamassa. Silloin viestinti voi olla
aktiivista mutta kesken4in ristiriitaista.

Markkinointiviestintd ei myoskdidn vilitd
vain hyvid puolia. Mit4d tehokkaammin
keskenerdisti tai epaselvid palvelua tehddin
tunnetuksi, sitd useampi paisee kokemaan
myds sen puutteet. Edullinen nikyvyys ei
korvaa toimivaa palvelua eiki asiakkaalle
ymmarrettivid syytd valita.

APPFRAITRRI AT LRLRY

Saint-Hilaire-Bonneval

- pieni palvelu, selkea hyoty

Saint-Hilaire-Bonnevalissa Keski-Rans-
kassa matkaparkki palvelupisteineen

oli sijoitettu paikallisten kaupallisten
palvelujen yhteyteen. Maksuton tai
edullinen pysikdinti ja peruspalvelut
tuovat asiakkaita myos viereiseen kaup-
paan ja muihin yrityksiin. Palveluja on
taydennetty nykyaikaisilla ratkaisuilla.

Tampereella on tapahtumien aikana pu-
laa majoituksesta. Aktiivisesti litkkuville
karavaanareille on vihin sopivia yopy-
mispaikkoja. Iso osa heistd kaipaa vain
turvallisen pysiko6innin, ehki asialliset
peruspalvelut ja yhteydet alueen muihin
palveluihin.
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Tarinallisuus ei ole satua

Tarinallisuus ei tissi tarkoita yrityksen péille
keksittyd satua. Se tarkoittaa ymmarrettdvai
syyti sille, miksi yritys on olemassa, miksi

se toimii juuri valitsemallaan tavalla ja miksi
asiakkaan pitdisi pitdd sitd merkitykselliseni.
Ellei yritys tunnista omaa tarinaansa, eri
viestijit alkavat helposti keksii sille omiaan.

Sekamelska
hukkuu
sekamelskaan

Sekamelska hukkuu sekamelskaan. Se ei
erotu eikd jid mieleen, koska ympirilld on
jatkuvasti lisdd samanlaista ja keskendén risti-
riitaista viestintdd. [hmiset eivit jaksa eivitki
yleensi edes halua perehtyd markkinointi-

viestintddn vilkaisua pidempdén. Silloin epi-
selvid mielikuvaa ei voi jilkikiteen korjata
pitkilld selityksilld, vaan oikean kisityksen
pitdisi syntyd heti. Jo visuaalisuuden tiytyy
paljastaa luonne, koska hyvi ensivaikutelma
on tirkeid osa vahvistusharhaa.

T4mi ei koske vain sosiaalista mediaa. Sama
pitee verkkosivuihin, myyntitilanteisiin, toi-
mitiloihin, tuotteisiin, palveluun ja kaikkiin
kohtaamisiin yrityksen kanssa.

Visio - tarkoin varjeltu
salaisuus

Harva organisaatio tunnistaa tai ainakaan
myontiid omaa toimeenpanokuiluaan. Stra-
teginen perusta - visio, missio ja arvot - jdd
usein kassakaappiin ilman konkreettisia toi-
menpiteiti tai toteutusta ohjaavaa konseptia.

Maison Heler - hotellin kummallinen tarina

Ranskan Metzissi sijaitseva Maison Heler -hotelli niyt-

tdd ensi silmaykselld ldhes jarjenvastaiselta: pelkistetyn ja

suorastaan brutaalin yhdeksinkerroksisen rakennuksen

katolle on nostettu 1800-luvun lorrainealaista arkkitehtuuria
muistuttava talo. Kummallinen ulkoasu erottaa rakennuksen
ympéristostidn valittomasti, mutta kyse ei ole vain huomion

tavoittelusta.

Philippe Starck loi hotellin taustaksi kertomuksen "Manfred
Helerin pikkutarkasta eldmistd”. Sen padhenkilo on haavei-
leva keksijd, joka yrittdd tehdé vaikutuksen rakastamaansa
Roseen. Katolla oleva talo on Manfredin koti, mutta tarina

jatkuu my6s hotellin sisilld: ravintoloissa, huoneissa, esi-

neissi ja pienissi yksityiskohdissa. Vieras ei siis vain katsele
erikoista rakennusta, vaan astuu sisiin samaan kuvitteelli-
seen maailmaan.

Maison Heler osoittaa, etti erilaisuus voi olla vahva osa kon-
septia, kun sille on ymmirrettivi syy. [Iman taustatarinaa
katolle nostettu talo voisi jadda pelkiksi kummallisuudeksi.
Kun arkkitehtuuri, palvelut, nimet ja yksityiskohdat jatkavat
samaa kertomusta, outoudesta tulee tunnistettava ja mieleen
jaavd kokemus.
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Kannattaa aika ajoin kysy4, miten kukin stra-
teginen péitods nikyy kdytinnoén toiminnas-
sa, tuotteissa, palveluissa ja viestinnissi.

Vield paljastavampi kysymys on, kuinka
moni organisaation ulkopuolinen kuvaisi sitd
samoilla sanoilla, jotka on kirjattu strategias-
sa arvoiksi ja tavoitteiksi.

Jos yritys kertoo olevansa asiakasldhtdinen,
missi asiakas sen huomaa? Jos tavoitteena
on laatu, missi yksityiskohdissa se nikyy?
Jos yritys haluaa olla rohkea uudistaja, miti
vanhaa se on uskaltanut jittdd tekemitti?

Brindi ei vield synny siitd, etté yrityksen
sisalld padtetddn olla tietynlainen. P44t6s on
vasta tavoite. Brindi alkaa toteutua silloin,
kun my6s ulkopuoliset kuvaavat yritystd toi-
minnan seurauksena samoilla ominaisuuk-
silla - mielelld4n ilman, ettd sanoja on ensin
syotetty heille mainonnassa. Ali sano olevasi
luotettava - toimi niin, ettd muut sanovat sen
sinusta.

Monsin rautatieasema
- saapuminen on osa
konseptia

Belgian Monsissa rautatieasema ei ole
vain paikka, jossa noustaan junasta tai
linja-autosta. Santiago Calatravan suun-
nittelema rakennus toimii kaupungin
porttina ja muodostaa matkailijan en-
simmadisen vahvan mielikuvan paikasta.

Kaupunkiin saapuminen on usein
palveluketjun alku, mutta asemat,
pysikointi, opasteet ja kulkuyhteydet
kiasitelladn helposti vain teknisind
ratkaisuina. Ne ovat kuitenkin osa kau-
pungin konseptia ja brindimielikuvaa jo
ennen kuin vierailija ehtii varsinaisiin
nihtivyyksiin.

Tampereella sama kysymys liittyy rau-
tatieaseman ja tulevan asemakeskuksen
kehittdmiseen: millaisen ensimmaiisen
vaikutelman kaupunki haluaa antaa ja

jatkuuko sama ajatus asemalta luonte-

vasti muualle keskustaan?

Hyva suunnitelma
hajoaa pieniin
poikkeamiin

Toimeenpanokuilu voi syntyd myds hyvin
suunnittelun jilkeen lihes huomaamat-

ta. Pienet poikkeamat hyviksytian yksi
kerrallaan, kunnes kokonaisuus alkaa hajota.
Jokaiselle yksittdiselle poikkeukselle 16ytyy
yleensi jarkeviltd kuulostava perustelu.

Vastuu voi my&s jakautua niin monelle, ettei
kukaan todellisuudessa vastaa lopputulokses-
ta. Erityisesti vaikeita tai kalliita muutoksia
saatetaan siirtdd loputtomasti, kunnes ne
unohtuvat tai niiden tekeminen on jo liian
myohiisti.

Ihminen on taitava perustelemaan itselleen,
miksi vaikea, pelottava tai epamiellyttivi
pédtos kannattaa siirtdd myshemmiksi. Tar-
vitaan vield yksi selvitys, parempi ajankohta,
lisdd tietoa tai tdydellisempi yksimielisyys.
Suunnittelu voi silloin valmistella toimintaa,
mutta se voi muuttua myos keinoksi viltelld
sitd.

Rohkeutta paattaa
ja korjata

Faktojen ja suunnittelun tehtivi ei ole
poistaa kaikkea epiavarmuutta. Niiden avulla
heikkoudet voidaan tunnistaa, oletukset
erottaa tiedosta, vaihtoehtoja vertailla ja ris-
keji rajata. Jossakin vaiheessa on kuitenkin
uskallettava padttid, kokeilla ja toimia.

Juuri tdllaisissa tilanteissa ulkopuolinen seu-
ranta voi olla arvokasta. Organisaation sisiltd
yksittiiset poikkeamat néyttavit helposti
pieniltd ja perustelluilta, mutta ulkopuolelta
niiden yhteisvaikutus voi nikyi selvemmin.

Kriittinen seuranta ja itsekritiikki vaativat
rohkeutta. On pystyttivd myontdmain, jos
jokin oletus osoittautui viiriksi tai valittu
ratkaisu ei toimi. Konseptin johdonmukai-
suus ei tarkoita jadrapdistd pitdytymistd huo-
nossa paitoksessd, vaan kykyi pitdd tavoite
selvini ja korjata keinoja tarvittaessa.

Konsepti tarvitsee
huolehtivan omistajan

Konseptin toteuttaminen tarvitsee omis-
tajan, joka pitdd alkuperdisen tarkoituksen
mukana paidtoksissd, yhdistdd eri tekijoiden
tyon ja uskaltaa my6s kyseenalaistaa jo tehty-
jd ratkaisuja. [lman tdtd hyvikin suunnitelma
voi jaddi esitykseksi, joka ndytti valmiilta
mutta ei koskaan muuttunut toiminnaksi.

Konsepti ei lopulta niy siind, kuinka vakuut-
tavasti se esitellddn. Se nikyy siind, kuinka
johdonmukaisesti ihmiset kokevat sen
kiytinnossi.

Lisaa tallaista?

Mikili timintyyppinen sisilto kiinnostaa,
siitd kannattaa antaa palautetta lehden toi-
mitukselle tai suoraan juttujen kirjoittajille.
Aiheita voidaan kisitelld myos erilaisissa
tilaisuuksissa, kuten Business Boostissa.

Jutun kirjoittaja Marko Kallio on tampe-

relainen konsepti- ja brindisuunnittelija,
valokuvaajamestari ja tuotekehittdjimestari.
Tampereella hidnet tunnetaan erityisesti
Skyfox-valokuvauksesta, mutta lihes neljin
vuosikymmenen ajan hin on tySskennellyt
laajasti markkinoinnin, brindien, tuotteiden
ja palvelukonseptien suunnittelun parissa.
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Teksti ja kuvat: Kalle Honkonen, Business Development Ahooy Creative sen ymmiirtiimisen organisaation laidoille.

Yrityksesi syvimmiit liiketoimintaongelmat 5 harkitsee

95 ejole ostamassa

@ [ X ) o o o o0 oo ovat usein ratkaistavissa juuri markkinoin-
M I t a o t a a n I t a a nilla, kunhan niet sen kokonaisvaltaisena
johtamisena.

ymmartaa

Olet varmaan torminnyt kliseiseen
sanontaan: ihmiset eivit osta sitd, miti teet,
vaan sen, miti he voivat sen avulla saavuttaa.

markkinoinnista

Strateginen prioriteetti, joka on jatetty liian usein
organisaation laidoille

Markkinointi nousee yritysten strategioissa kirkeen, mutta hallitusty0ssi ja arjen
johtamisessa sen ymmairtiminen ulkoistetaan yhi liian usein organisaation laidoille.
Yritysjohtajan on syyti katsoa peiliin: johtaako yrityksesi markkinaa ja tulevaa
kysyntidi vai juokseeko se sisdisen logiikan ja helppojen ROI-lukujen perissa?

stut johtoryhmissi ja puhut jatkuvasti

kasvusta. Piirrit suuria linjoja ja rakennat

hienoja strategioita. Silti saatat nihdi
markkinoinnin vain virikkiing kuvina tai
putkena, joka suoltaa liideji myynnille.

Miksi ihmeessd markkinoinnilla ei ole
aitoa paikkaa poydissidsi? Markkinoinnin
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varsinainen tehtivd on ymmartid yrityksesi
liiketoimintastrategia kirkkaasti ja kddntas
suunta vahvaksi Business Narratiiviksi. Se
perustelee yrityksesi olemassaolon asiakkaal-
le ja vastaa kysymykseen miksi.

Keskuskauppakamarin PK-hallitus-
barometri paljastaa nykytilanteen risti-

riidan karulla tavalla. Myynti ja mark-
kinointi nousevat yritysten strategiatyossi
aivan kirkeen, mutta silti hallitusten omassa
osaamisprofiilissa markkinointiosaamista ei
painoteta kdytinngssi lainkaan.

Pidit ehki itsekin aihetta juhlapuheissa
tiarkednd, mutta olet arjessa ulkoistanut

Onko tdmi pakotettu osaksi yrityksesi kau-
pallista logiikkaa vai onko kyseessi vain
pelkkd korulausepshiné?

Kysynnan poimiminen
ei ole kysynnan
rakentamista

Markkinointi ei ole vain nopeiden tu-
losten tai vilittomin sijoitetun pidoman
tuoton metsistamistd. Suomalaiset ovat
sielultaan insinddrikansaa ja rakastavat nu-
meerista ROI-lukua. Se on helppo ymmirtii
ja se tuntuu turvalliselta. Tami rakkaus help-
poihin numeroihin on samalla valtava riski.

Mittakaava sy6 aina ROLn, varsinkin
silloin kun haet todellista kasvua. Mark-
kinointiymmarryksen todellinen kulmakivi
16ytyy tutkimusten osoittamasta 95/5-s44n-
nosti. Valtaosa potentiaalisista asiakkaistasi
ei ole milld4n keinolla ostamassa tuotettasi
juuri nyt.

Sadan potentiaalisen asiakkaan joukosta
noilla ostoaikeissa. Valtaosa, eli loput 95
prosenttia ovat markkinan ulkopuolella ja
eldvit omaa arkeaan.

Ja tddltd tehddédn se kasvu mitid tavoit-
telet.

Maanviljelijan viisaus:
tieda milloin kylvat ja
milloin niitat

Jos keskityt vain poimimaan timin het-
ken kysyntid, tuhoat yrityksesi tulevai-
suuden kasvun. Kysynnin poimiminen on
tdysin eri asia kuin kysynnin rakentaminen.
Pelkkd nykyisen tarpeen lypsiminen jittdd
sinut nakymittomaksi niille, jotka tekevit
ostopditoksid vasta ensi vuonna.

Ole muistettava ja erottuva, jotta yleisd
muistaa sinut ensimmaisena silloin, kun
heidén ostoikkunansa aukeaa.

Ole helposti |6ydettévissa ja saavutettavissa verkossa.

Korosta tuotteita ja niiden
ominaisuuksia ja muunna kiinnostus liideiksi.

SN

Sadan potentiaalisen asiakkaan
joukossa ehka vain viisi miettii
yritystasi ostoaikeissa tanaan.

Loput 95 ovat markkinan
ulkopuolella ja elavat
omaa arkeaan.

Maanviljelytermein ilmaistuna kysyn-
nin rakentaminen on kylvimisti ja sen
poimiminen on niittdmisti. Jokainen
maanviljelija ymmirtii, ettd molemmat ovat
elintdrkeitd. Pitdd vain tietdd, milloin kylvii
ja milloin niittdd.

Markkinoinnissa titd on tehtidvi saman-
aikaisesti. Painotus vaihtelee luonnollisesti
yrityksesi timén hetken tilanteen mukaan.
Joskus on kiire saada kauppaa. Joskus pitdd
puolustaa asemaa markkinassa. Syyni on
usein kilpailijasi hyvd markkinointi.

4P on johtoryhman tyo6-
kalu, ei mainostoimiston
briiffi

Vaadi markkinoinnilta samaa kielti,
jota puhutte johtoryhmassd. Markki-
noinnin klassinen neljin P:n malli on aito
johtoryhmin tydkalu. Se ei ole mikéddn
mainostoimiston luova briiffi tai osaston
sisdinen muistilista.

Tuote, hinta, saatavuus ja promootio
ovat kovia ja peruuttamattomia liike-
toimintapaidtoksii. Jos yrityksesi paketoi
tuotteensa asiakkaan kannalta viirin, mikidin
visuaalinen kampanja tai markkinoinnin
poppakonsti ei pelasta tilannetta. Jos taas teet
ostamisen asiakkaalle raskaaksi, markki-
noinnin budjetin kasvattaminen on puhdasta
rahan polttamista.

Johtaako yritystasi
asiakkaan valinta vai
oma sisdinen logiikka?

Shit in, shit out. Sinun pitéi johtajana us-
kaltaa kysya vaikeita kysymyksid. Rakentaako
yrityksesi tarjoomansa todella asiakkaan
ostamisen logiikalla vai puhtaasti oman
tuotannon ehdoilla?

Tukevatko hinnat ja jakelumallit todel-
la sitd asemaa, jonka haluat markkin-
assa ottaa? T4mi pakottaa markkinoinnin
sille kuuluvalle paikalle. Se on kysynnin,
asiakkaan valinnan ja yrityksesi hinnoittelu-
voiman kovaa johtamista.
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Tunteet saavat

aikaan toimintaa.
Faktoilla ihminen

'wnrma jarkeilla itse
een jo teht
paatosta.

The golden circle of communication - Simon Sinek

Inspiroiva olemassaolon syy antaa
yrityksellesi vahvan suunnan, mutta
se vaatii aina tuekseen tuotteen, hinnan ja
ostamisen helppouden kovat raamit. Jos
yrityksesi hieno tarkoitus lupaa sujuvoittaa
asiakkaan arkea, mutta palvelun ostaminen
on tehty helvetin monimutkaiseksi, hieno

arvomaailmasi ei pelasta sinua.

Kovan kaupallisen realismin ja syvin
tarkoituksen pitdd nikyi jokaisessa
asiakaskohtaamisessa. Muuten kyseessi
on vain sielullinen hallusinaatio, jolla poltat
yrityksesi rahaa ja tuhoat saatavuutesi.

Mentaalinen ja fyysinen
saatavuus

Sinun on katsottava yrityksesi brandid
tdysin uusin silmin. Tutkimuslaitos Eh-
renberg-Bass on osoittanut yksiselitteisesti,
ettd kasvu rakentuu mentaalisen ja fyysisen
saatavuuden varaan. Brindi ei ole logo tai
pehmei tunneasia, jota pohditaan vain yri-
tyskuvan kannalta.

Brindi tarkoittaa yrityksesi kykyad
tulla helposti asiakkaan mieleen oikean
ostotarpeen syntyessi. Puhuvatpa digitaa-
liset mittarit mit4d tahansa, ihmisen muisti
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on edelleen tdysin ylivoimainen hakukone.
Ratkaisevaa on, hakeeko asiakas suoraan
sinun yritystési vai tekeekd hin geneerisen
toimialahaun siitd kategoriasta, jossa toimit.

Tédmin lisdksi brindi on fyysistd kykyad
olla sujuvasti ja helposti ostettavissa
oikeissa tilanteissa. T#ssd kohtaa moni
johtaja sokaistuu insin6érimaisestd ROI-har-
hasta. Korkea sijoitetun padoman tuotto-
prosentti kertoo markkinoinnissa usein vain
liian pienestd kunnianhimostasi ja alipanos-
tuksesta kasvuun.

Markkinointianalyysi ndyttdd vihreds,
mutta todellisuudessa kohdistat markkinoin-
tisi ainoastaan valmiiksi limpimiin ostajiin.
Ratsastat pelkistddn jo syntyneen kysynnin
pailla.

Et tee silloin mitdin laajentaaksesi
markkinaa, kasvattaaksesi muistettavuutta
tai rakentaaksesi tulevien vuosien kassavir-
taa. Pelkkd suhteellisen luvun sokea tuijot-
taminen ohjaa organisaatiotasi tekemain
véidrid asioita ja pahimmillaan tyrehdyttia
kasvun mahdollisuuden kokonaan.

LIMBIMEN
JARILST LA
Tiinmss

HEGKCETIKS

Kaupallista logiikkaa
ei voi ulkoistaa

Sinun ei missdin nimessi tarvitse joh-
tajana osata tehdd markkinointia itse.
Mutta sinun pitdd ehdottomasti ymmairtii,
mité asioita markkinoinnilla liiketoiminnas-

sasi johdetaan ja ohjataan.

Markkinointi méédrittdad pitkilti sen,
miten yrityksesi tekee itsestdan haluttavan
tdndin ja helposti ostettavan huomenna.
Vaadi markkinoinnilta enemmin kuin peuk-
kuja tai klikkejd. Niilld ei makseta yhtdan
laskua sellaisenaan.

Kyse ei ole siitd, etteiké markkinointi-
osasto osaisi tehtdvadnsi. Kyse on siiti, ettd
liian moni johto antaa markkinoinnille liian
pienen tehtidvin. Jos markkinointia pyydetdian
vain tuottamaan nikyvyytti ja liideji, se alkaa
myos nayttad pelkiltd nakyvyydeltd ja liideiltd.

Jos saat viereisen laatikon pikatestissi
vastaukseksi pehmedid konsulttijargonia
tai raportteja timédn kuun verkkosivu-
klikkauksista, olet jo pulassa. Silloin

olet delegoinut timin kaupallisen logiikan
pelkiksi operatiiviseksi tukitoiminnoksi ja
tehnyt sen perinteisen strategisen virheen,
johon moni johtaja lankeaa.

r
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Delegoidessasi ymmirryksen luovutat

samalla vallan yrityksesi tulevasta kil-
pailukyvysti pois omista kisistisi. Kasvu

JOHTAIJAN PIKATESTI:
Testaa organisaatiosi
huomenaamuna

ja elinvoima vaativat aina, etti otat kaupalli-
sen suunnan takaisin sinne, minne se kuuluu.
Suoraan johtoryhmaisi péydan padhin.

Miti jos aloittaisitte keskustelun siiti jo
Ali usko puheita, vaan haasta johtoryhmisi tai markkinointivastaavasi seuraavassa kokouksessa?
vastaamaan nédihin kolmeen kysymykseen:

Kalle Honkonen

Business Development

1. Mitka ovat ne kolme tarkkaa tilannetta,
joissa asiakas siirtyy markkinaan ja meidan
on tultava ensimmaisena mieleen?

Ahooy Creative

Toisin sanoen: miten se 95/5-siinndn viisi prosenttia todellisuudessa
tunnistetaan teilld?

2. Paljonko kdytamme euroja taman hetken
kysynnan poimimiseen ja paljonko tulevan
kysynnan rakentamiseen?

Miki on kylvimisen ja niittimisen tarkka suhde?

3. Miten markkinointisi muuttaa yrityksesi ,
hinnoitteluvoimaa seuraavan kahden vuoden A

aikana? Kirjoittaja on eheytyvi myyjd, joka innostui
markkinoinnista aikuistuttuaan. Han vastaa
liiketoiminnan kehityksestd Ahooy Creativella
ja tydoskentelee pdivittiin yritysjohtajien kanssa
kaupallisen kasvun ja strategian parissa.

Milld mitattavalla datalla timi osoitetaan?
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Mercedes-Benz

Uusi tayssahkoinen C-sarja
g ennakkomyynnissa. o -

Klassikko nyt uudesti syntyneena. Toimintamatka jopa 753 km. —
Katso lisda mercedes-benz.fi/C-sarja : /
Erikoishinnoiteltu nelivetoinen C-sarjan Launch Edition alk. 65 490 €. g i
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1 YEARS OF
INNOVATION

Mercedes-Benz C 400 4MATIC Launch Edition kokonaishinta alk. 65 490 € (sis. alv:n ja toim.kulut 600 €). Vapaa autoetu alk. 915 €/kk, kayttdetu alk. 855 €/
kk. CO2-paastot 0 g/km (WLTP), EU-keskikulutus 14,4 kWh/100 km. Mallin toimintamatka sahkélla jopa 753 km. Huolenpitosopimus 3 vuodeksi kiintealla kk-
maksulla alk. 40 €/kk. C-sarjan Launch Edition -erikoismalli saatavilla rajoitetun ajan. Lampétila, ajo-olosuhteet, auton kuormaus seka kuljettajan ajotapa voivat
vaikuttaa auton toimintamatkaan, akun kapasiteettiin ja suorituskykyyn. Ajotietokoneen kieli: suomi. Kuvan auto lisavarustein.
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