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Kasvu ja 
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KUN 
TUNNELMA 
RATKAISEE  
 Ratsulan ohjaksiin tarttunut Carla Björndahl uskoo läsnäolon voimaan, s. 8



Tuore kyselytutkimus kertoo, että 83 prosenttia 
strategiansa kerran vuodessa päivittävistä yrityk-
sistä uskoo menestykseen viiden seuraavan vuo-
den aikana. Strategiatyöhönsä tyytyväiset yritykset 
katsovat myös lähitulevaisuuteen luottavaisesti.

– Strategiatyössä onnistuminen lisää hallinnan 
tunnetta, jolloin tulevaisuudenusko vahvistuu, 
tulkitsee Talentree Oy:n perustaja, hallitus-
ammattilainen ja strategisti Antti Haapakorva.

Tulokset ovat hallitustyön nykytilaa ja arvoa 
selvittäneestä tutkimuksesta, joka julkistettiin 
Hallituspaikka 2024 -tapahtumassa Tampereella 
viime marraskuussa. 

Poikkeuksellisen laajaa selvitystä voi pitää suoma-
laisen hallitustyön läpivalaisuna. Se piirtää realis-
tisen kuvan yritysten toimintaympäristöstä, joka 
muuttuu vinhaa vauhtia ja jossa hallitukset etsivät 
työkaluja tulevaisuuden jäsentämiseksi. 

Epävarmoina aikoina katseet ovat kannattavuuden 
ja tuloksen varmistamisessa. Osaamistarpeissa 
selkeäksi ykköseksi nousi strategiaosaaminen. 
Seuraavaksi eniten osaamista tarvitaan taloudessa, 
asiakasnäkökulman syventämisessä sekä markki-
noinnissa ja myynnissä.

Tutkimus osoitti monimuotoisuuden hyödyt halli-
tustyölle. Monimuotoisuuden koetaan parantavan 
sisäistä yhteistyötä ja työskentelyilmapiiriä. Tär-
keimpänä pidetään osaamisen moninaisuutta.

– Moni vastaaja painotti myös ajattelun moninai-
suutta onnistuneen hallitustyön taustalla, 
Haapakorva sanoo.

                     

                      Lue lisää tuloksista hhj.fi

hhj.fi
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Talentreen, Hyväksytty Hallituksen Jäsen HHJ:n ja 
Tampereen kauppakamarin tilaamaan hallitus-
tutkimukseen vastasi yli 800 suomalaista hallitustyön 
ammattilaista. He edustavat monipuolisesti eri yhtiö-
muotojen hallituksia. Vastaajista yli puolet on tehnyt 
hallitustyötä yli kymmenen vuotta ja kolmasosa 
yli 15 vuotta. Tutkimuksen toteutti Vastakaiku Oy.

– Tutkimustulokset 
vahvistivat käsitystä 

systemaattisesta 
strategiatyöstä 

yritysten menestys-
tekijänä. Toisaalta oli 

yllättävää, että vain 
noin puolet hallituksis-

ta arvioi omaa toimin-
taansa sekä se, että 

monen hallituksen 
katse on edelleen 

peräpeilissä,  
Antti Haapakorva 

sanoo.



Lauri Inna

Porin kaupunginjohtaja

Avataan ovet kasvulle

Valtuustokauden 
strategioissa 
ratkaistaan, 

miten onnistutaan 
saamaan 

kasvulle kriittisiä 
investointeja.

Yhdessä – tillsammans – tai käsi 
kädessä – hand i hand – olivat fraa-
seja, joita toistelimme muutama 
vuosi sitten hakiessamme Natoon 
yhdessä länsinaapurimme Ruotsin  
kanssa. Vaikka prosessiin syntyi 
pientä eritahtisuutta muun muassa 
Turkin vaikutuksesta, oli varmasti 
selvää, että maat tukevat jäsenyys-
prosessin osalta toisiaan kaikella 
mahdollisella tavalla.

Tarkoitus ja päämäärä kiteytyivät  
hyvässä ja tiiviissä yhteistyössä, 
historia ja arvopohjien moninaisuus 
huomioon ottaen. Lopulta tavoiteltu 
lopputulos molempien maiden kan-
nalta toteutui.

Aluetalouden kehittäminen, työl-
lisyyden parantaminen, yritysten 
mahdollisuuksien ja toimintaedelly-
tysten kehittäminen sekä investoin-
tien saaminen Suomeen on ennen 
kaikkea yhteistyötä.

Aluetalouden kehittämiselle omi-
naista on se, että ratkaisevia pää-
töksiä tehdään useilla eri tahoilla ja 
yhdenkään toimijan yksittäinen pää-
tös ei riitä halutun lopputuloksen 
saavuttamiseen. Lisäksi päätöksillä 
on toisistaan poikkeavia luonteen-
piirteitä. Toinen päätös on erittäin 
luottamuksellinen esimerkiksi rahoi-

tukseen, teknologiaan tai oikeudelli-
siin sopimuksiin liittyen. Toinen pää-
tös saattaa olla julkisen koneiston 
investointitukeen, kaavoitukseen tai 
maanhallintaan liittyvä ratkaisu, jos-
sa on mukana myös moniulotteista 
yhteiskunnallista vaikuttamista.

Elämme parhaillaan kuntavaalien  
jälkimainingeissa, jolloin kunnat 
ja kaupungit laativat uusia strate-
gioita alkavalle valtuustokaudelle. 
Kyse on isoista linjanvedoista tämän 
vuosikymmenen loppua koskien. 
Parhaimmillaan näissä strategioissa 
ratkaistaan se, miten hyvin kunnat  
onnistuvat houkuttelemaan ja yri-
tykset toteuttamaan taloudelliselle  
kasvulle kriittisiä investointeja 
alueilleen.

Kukaan ei pärjää tässä pelissä yksin. 
Kyse on ennen kaikkea hyvästä yh-
teistyöstä, luottamuksesta eri toimi-
joiden kesken sekä lopulta päätök-
sentekokyvystä. Myös kansainvälinen 
ulottuvuus on läsnä useissa merkit-
tävimmissä ratkaisuissa, varsinkin 
Satakunnan pääoma- ja energia- 
intensiivisten investointien osalta.

Avataan siis ovia toisillemme ja  
iloitaan myös kumppanien menes-
tyksestä. Yhdessä pääsemme  
pidemmälle.

Kesän ja tulevan Jukolan viestin kynnyksellä on hyvä todeta, 
että ”yksin pääsee nopeammin, mutta yhdessä pidemmälle”. 
Sama viisaus koskee aluetalouden kehittämistä ja kasvua.
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Dyynien helmi – Yyteri Golfin ainutlaatuinen sijainti houkuttelee golfareita läheltä ja kaukaa. 

Väylä auki maailmaan
Yyteri Golf on yksi Suomen houkuttelevimmista golfkohteista 
myös ulkomaalaisille pelaajille. Toimitusjohtaja Juha Harttunen 
näkee kentän kehityspotentiaalin suurena.

Kun Juha Harttunen aloitti hiljattain 
Yyteri Golfin toimitusjohtajana, hän 
näki heti kentän erityislaatuisuuden 
ja sen kansainvälisen potentiaalin. 
Merenrantamaisemissa, dyynien lo-
massa mutkitteleva kenttä tarjoaa 
poikkeuksellisen pelikokemuksen, 
muttei ole vielä merkittävästi ulko-
maisten golfturistien tiedossa.

– Täällä ovat kaikki elemen-
tit kohdallaan: upea, harvinainen 
hiekkapohjainen kenttä, luonto, 
rauhallisuus ja silti hyvä saavu-
tettavuus. Tämä on paikka, jonka 
haluamme näkyvän golfturistien 
kartalla, Harttunen sanoo.

Vastuullista vetovoimaa
Yyterissä on panostettu palvelu- 
kokonaisuuden kehittämiseen. Ra-
vintolapalveluita on uudistettu, 
ja yhteistyö lähistöllä sijaitsevien 
majoituspalveluiden kanssa tarjoaa 
mahdollisuuden täyden palvelun 
golflomaan. Tavoitteena onkin ra-
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kentaa yhdessä muiden paikallis-
ten toimijoiden kanssa vetovoimai-
nen kokonaisuus, joka houkuttelee 
myös ulkomaisia vieraita.

– Kansainvälistyminen vaatii 
paitsi näkyvyyttä oikeissa kana-
vissa, myös sen, että palvelut ja 
kokonaisuus täyttävät odotukset. 
Tässä olemme ottamassa isoja 
harppauksia, Harttunen kertoo.

Vastuullisuus on kansainväli-
sillekin vieraille yhä tärkeämpää. 
Harttunen painottaa, että Yyterissä 
otetut askeleet ovat myös eko-
logisesti kestäviä. Tämän takaa 
tulevaisuudessa muun muassa 

Advisory board 
kehittää kenttää 
luonnon ehdoilla.
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KATSAUS

GEO-sertifikaatti, joka on golfalalla 
kansainvälisesti arvostettu ja luo-
tettava kestävän kehityksen tun-
nustus. Sen voi saada vain kent-
tä, joka täyttää tietyt standardit ja 
osoittaa sitoutumisensa kestävään 
kehitykseen muun muassa veden 
käytön, kemikaalien hallinnan, 
energiatehokkuuden ja yhteisövai-
kutusten sekä paikallisen biodiver-
siteetin tukemisen osalta.

Luonnon helmassa, sen ehdoilla
Yyteri Golfissa kentänhoitoa kehi-
tetään aivan uudenlaisella taval-
la. Sen ympärille on rakennettu 
“advisor board”, joka on Suomes-
sa vielä poikkeuksellinen. Harttu-
sen johdolla koottu asiantuntijatii-
mi edustaa laajasti kentänhoidon 
osaamisen aloja. Mukana on muun 
muassa kansainvälisen kentänhoi-

Mailat mukaan, kentät kutsuvat

>>
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Satakunnassa golfaajilla on varaa valita. Alueelta 
löytyy useampi laadukas kenttä, joita kaikkia 
yhdistää monipuolisuus ja ympäröivän luonnon 
kauneus.

Rauma Golf sijaitsee vehreässä ympäristössä 
vain viiden kilometrin päässä keskustasta. Täysi-
mittainen 18-reikäinen puistokenttä tarjoaa vaih-
televia väyliä ja laadukkaat harjoitusalueet. Rauma 
tunnetaan huolitellusta kentästään, lämpimästä 
tunnelmastaan ja aktiivisesta kilpailutoiminnas-
taan. Se houkuttelee niin paikallisia harrastajia 
kuin golfmatkailijoitakin ja tarjoaa ravintolapalve-
luita sekä opetusta.

Nakkila Golf sijaitsee kauniissa maalaismai-
semassa 20 minuutin ajomatkan päässä Porista. 

9-reikäinen kenttä tarjoaa sopivasti haastetta kai-
kentasoisille pelaajille. Kentällä vallitsee rento ja 
yhteisöllinen tunnelma, ja se on erityisesti paikal-
listen suosiossa. Harjoitusolosuhteet ovat hyvät, 
hinnat kohtuulliset ja panostus matalan kynnyk-
sen pelaamiseen näkyy kaikessa toiminnassa.

Kalafornia Golf löytyy Porista. 30-reikäinen 
kenttä kulkee peltoisessa maastossa, jossa on 
avaria ja lyöntipituutta vaativia väyliä. Kalafornia 
tunnetaan luonnonläheisyydestään, hyvistä puit-
teistaan ja aktiivisesta toiminnastaan. Kenttä on 
osa alueensa laajempaa vapaa-ajantarjontaa ja 
panostaa vastuulliseen, ympäristöä kunnioittavaan 
golfiin.

don koulutuksen hankkinut agro-
nomi ja muita huippuosaajia, jotka 
pitävät huolen siitä, että kentän 
kehittäminen ja hoito tapahtuu 
luonnon ehdoilla.

– Advisor board toimii sparraa-
vana tukena ja strategisena kump-
panina. Tiimin kautta saamme 
ulkopuolista näkemystä ja uusia 
ideoita, jotka auttavat meitä ra-
kentamaan Yyteristä entistä kiin-
nostavamman kohteen, Harttunen 
sanoo.

Tiimi on nyt täydessä työs-
sä. Tavoitteena on, että Yyteri Golf 
ei pelkästään houkuttele vieraita, 
vaan myös jättää heihin pysyvän 
vaikutuksen – niin pelikokemuksen 
kuin palveluidenkin osalta. Samalla 
kenttää voidaan pitää hyvänä esi-
merkkinä kestävästä ja vastuulli-
sesta golfliiketoiminnasta.

Juha Harttunen aloitti Yyteri Golfin  
toimitusjohtajana vuoden alussa.
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Ratsulan uudet ohjakset

Satavuotias Ratsula on porilaisille 
enemmän kuin muotiliike - se on 
osa kaupungin tarinaa. Jotkut  
kanta-asiakkaat muistavat vielä  
sen ajan, kun uusi tavaratalo oli 
juuri avattu. Nykyään he saattavat  
tulla ostoksille lapsenlapsensa 
kanssa.

Carla Björndahl on käytännös-
sä kasvanut Ratsulassa ja tuntee 
jokaisen nurkan sekä niistä huo-
kuvan historian. Toimitusjohtajan 
tehtävään siirtyessään hänen ta-
voitteekseen muodostui yhdistää 
pitkä historia ja vahva arvopohja 
moderniin johtamiseen sekä tule-
vaisuuden liiketoimintaan.

Johtajanakin Björndahl on osa 
Ratsulan arkea. Hän liikkuu myy-
mälässä, juttelee henkilökunnan  
kanssa ja tervehtii asiakkaita.  
Roolin vaihdos ei siis tarkoittanut 
irtautumista, vaan entistä vahvem-
paa sitoutumista.

Björndahl uskoo läsnäolon voi-
maan. Hän on kiinnostunut siitä, 
miltä tuntuu tulla töihin tai asioi-
maan Ratsulaan. Hän haluaa, että 
työpaikka on innostava ja asiakas-
kohtaamiset aitoja.

Kohtaamisia sukupolvesta toiseen
Björndahl yhdistää työssään vah-
vuuden ja lempeyden. Hän johtaa 
Ratsulaa samaan aikaan sekä peh-
meästi että päämäärätietoisesti.

Carla Björndahl astui ikonisen muotitavaratalo Ratsulan 
toimitusjohtajaksi sukupolvenvaihdoksen myötä. 
Perheyritystä jo neljännessä polvessa johtava  
Björndahl ei ole kiinnostunut organisaatiokaavioista, 
vaan tunnelmasta.

>>

Johtamisessa 
tärkeintä: 

Pitää uskaltaa tarttua 
toimeen, laittaa oma 
persoona peliin ja olla 

aidosti läsnä. 

Motto:  
Ellemme 

varmuudella tiedä, 
olettakaamme, että 

kaikki käy hyvin.

Koulutus: 
KTM, HHJ  
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Merkittävin askel uralla: Uratavoitteiden 
sanottaminen äänen muille kuin omalle 

peilikuvalle. Pitää uskaltaa ehdottaa itseään 
kiinnostaviin positioihin ja hakea niitä. Ei 

kannata jäädä odottelemaan, että joku huomaa 
ehdottaa sinua. Erityisesti naisena pitää olla 

terveellä tavalla itsekäs.
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>>Roolin vaihdos 
ei tarkoittanut 
irtautumista, vaan 
entistä vahvempaa 
sitoutumista.
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Talouden 
huippuosaajat

lähelläsi

Tilintarkastus, yritysjärjestelyt ja 

kasvupalvelut henkilökohtaisella 

otteella, Satakunnasta tietenkin!

Kysy lisää tai pyydä tarjous! 

ELINA SALMIVALA
HT-tilintarkastaja, toimitusjohtaja
KTM, KLT, HHJ PJ, KRT
+358 40 544 7344, elina.salmivala@elinkaari.fielinkaari.fi

— Minulle johtaminen on tilan 
antamista, kannustamista ja sen 
näkemistä, mihin ihmiset pystyvät, 
kun heihin luotetaan.

Vaikka toimiala muuttuu ja muo-
ti elää, yksi asia pysyy. Ratsula on 
edelleen monen luottokauppa niin 
arkisiin kuin erityisempiinkin han-
kintoihin. Juhlavaate, ensimmäinen 
puku, merkkipäivälahja, kaikki va-
lintoja, joilla on merkitys. Björndahl 
toivoo, että seuraavatkin sukupol-
vet saavat kokea saman. Sen tun-
teen, kun Ratsulan ovet avautuvat, 

ja myyjä toivottaa tervetulleeksi. 
— Meidän suurin vahvuutem-

me tuotteiden lisäksi on tunne. Se 
syntyy, kun asiakas kokee, että hä-
net nähdään ja häntä kuunnellaan, 
Björndahl kiteyttää. Samaa peri-
aatetta hän soveltaa johtamiseen: 
työntekijöihin luotetaan ja toimi-
taan heidät kaikessa huomioiden. 
Päätöksiäkin tehdään yhdessä.

Ratsula on uuden lukunsa alus-
sa. Tarina jatkuu ja nyt sitä kirjoit-
taa uusi sukupolvi, käsi kädessä 
edellisten kanssa.

JOHTAMISFILOSOFIA
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Veli-Matti Hakala tietää, että jokaisessa 
maassa on oma bisneskulttuurinsa, joka vai-
kuttaa niin myyntiin kuin päätöksentekopro-
sessiinkin. Cimcorp on alusta alkaen toiminut 
kansainvälisillä markkinoilla ympäri maailmaa.

–Yhdysvalloissa suhteiden luominen voi 
kestää vuosia. Tie päätöksentekijöiden luokse 
on pitkä, mutta kun sinne on päästy, arvos-
tetaan nopeita ja joustavia ratkaisuja, toteaa 
Hakala. 

Hakala on toiminut osana 
Cimcorpin myynnin kehitystä 
vuodesta 2016. Euroopassa neu-
vottelut ovat samankaltaisia kuin 
neuvottelut Suomessa: asiat val-
mistellaan yksityiskohtaisesti  
ja pitkälle tiettyyn pisteeseen 
asti, jolloin niistä tehdään päätös. 
Australian tyyli muistuttaa eurooppalaista. 

– Aasiassa taas tehdään nopeita päätök-
siä, ja paljon asioita voi jäädä vielä sopimus-
vaiheessa auki. Tämä vaatii myynniltä paljon 
määrittelyjä ja dokumentaatiota, sillä muutoin 
voidaan joutua kaupanteon jälkeen luovimaan 
paljon.

Lähellä ja läsnä
Cimcorp-konserni automatisoi sisälogistiikkaa 
erityisesti päivittäistavarakaupan jakelukeskus-
ten ja rengasteollisuuden tarpeisiin. Konsernin 
omistaa japanilainen Murata Machinery. Vaikka 
pääkonttori sijaitsee Ulvilassa, toiminta nojaa 
tytäryhtiöiden vahvaan paikalliseen läsnäoloon 
Pohjois-Amerikassa, Kanadassa, Saksassa, Es-
panjassa, Britanniassa, Intiassa ja uusimpana 
nyt myös Australiassa. 

Elintarvikkeet ovat logistiikan 
näkökulmasta yksi vähittäiskau-
pan haastavimmista sektoreis-
ta. Juuri sillä saralla Cimcorp 
kasvaa voimakkaasti.

– Ennätyksiä on jo rikottu, ja 
edelleen kasvunäkymät ovat po-
tentiaalisia. Myynti tapahtuu lä-
hinnä Suomesta ja Yhdysvalloista 

käsin, kun taas itse palvelu ja asiakastuki ovat 
aina paikallisia ja paikallisella kielellä. 

Cimcorp on kehittänyt projektitoimituksiaan 
tuote- ja palveluliiketoiminnaksi. Toimintamal-
leja ja teknologioita on modularisoitu, jonka 
seurauksena toimitukset ovat voineet kasvaa 
aiempaa suuremmiksi. 

Suomalaisilla on hyvä 
maine maailmalla

“Meidät suomalaiset tunnetaan siitä, että pidämme antamamme 
lupaukset ja tiedämme, mitä teemme. Saatamme vaikuttaa 
vähän jäyhiltä, mutta hiljaisuus voi olla myyntivalttikin. Me 

kuuntelemme”, sanoo vuoden alussa Cimcorpin toimitusjohtajana 
aloittanut Veli-Matti Hakala.

Kansainvälinen 
myyntityö 

avartaa  
maailman- 

katsomusta.

>>
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>>Cimcorp on kehittänyt 
projektitoimituksiaan tuote- ja 
palveluliiketoiminnaksi.

– Kehityksen hyödyt ovat jo nyt 
selviä, vaikka suurimmat hedelmät 
korjataankin vasta myöhemmin. 
 
Avartavia kokemuksia
Kansainvälinen työympäristö tar-
koittaa myös paljon matkapäiviä. 
Projektitoimituksissa työskentelevä 
henkilöstö ja myyntihenkilöt muo-
dostavat kaksi hyvin erilaista mat-
kustajaryhmää. 

– Vaikka työpäivät ulkomaan 
matkoilla ovat usein pitkiä, on pi-
kemminkin rikkaus päästä tutus- 
tumaan eri kulttuureihin ja ihmi-
siin. Euroopassa voi kuitenkin  
tehdä nopeitakin visiittejä, ja 
myyntimatkoilta pääsee usein vii-
konlopuksi kotiin. Joskus Porin 
lentoaikataulut osuvat hyvin yksiin 
ja voi päästä jopa yhden päivän  
aikana Saksaan ja takaisin. 

Markkinoinnissaan Cimcorp pa-
nostaa globaaliin tunnettuuteen 
ja asiakasyritysten kohdennettuun 
markkinointiin. Tämä näkyy erityi-
sesti vahvana läsnäolona digikana-
vissa kuten LinkedInissä. 

– Siellä voimme laajentaa hen-
kilöstön omien verkostojen kautta 
näkyvyyttä siitä, mikä Cimcorp on 
ja mitä haasteita olemme ratko-
neet. 

Niin maailmalla kuin verkossa  
kysymys on ihmisten välisestä yh-
teistyöstä. Hakala kertoo työn tar-
joavan hienoja kokemuksia ja hen-
kilökohtaisia kohtaamisia.

– Kansainvälinen myyntityö 
avartaa maailmankatsomusta. Siinä 
oppii ymmärtämään bisneskulttuu-
rien välisiä eroja ja tapaa erilaisia 
persoonia.
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Cimcorp 50 vuotta

• Sisälogistiikan pioneeri ja 
edelläkävijä 

• Perustettu vuonna 1975, 
osana Rosenlew-konsernia 

• Kotipaikka Ulvila
• Toimitusjohtaja Veli-Matti 

Hakala
• Kahdeksan toimipistettä 

ympäri maailman Aasiasta 
Pohjois-Amerikkaan

• Asiakkaina esimerkiksi 
Mercadona, Edeka, Netto, 
L’Oreal, Olvi, Sentury, Con-
tinental 
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Lonkeron ja  
löylyn liitto
Amerikkalainen unelma, jossa autotalli-
innovaatiosta kasvatetaan miljoonabisnes, on 
onnistunut sikäläisillä markkinoilla vain harvalta 
suomalaisyrittäjältä. The Finnish Long Drink 
Companyn omistajatrio on tuon tempun tehnyt.

Armottoman kovaa jalkatyötä, oikeaa 
ajoitusta, sopivat yhteistyökumppa-
nit ja niiden päälle vielä aimo annos 
hyvää tuuria.

Näin tiivistää The Long Drink  
Companyn perustajakolmikkoon  
kuuluva Mikael Taipale yhtiön tähän- 
astisen taivalluksen Yhdysvaltain  
jättimäisille, mutta lopulta varsin  
konservatiivisille juomamarkkinoille.

Suomalais-amerikkalaisen yhtiön 
tämän vuoden tavoitteena on rikkoa 
lonkeron myynnissä sadan miljoonan 
dollarin raja. Potti voi kuulostaa suo-
malaiskorvissa isolta, mutta on sikä-
läisillä markkinoilla vasta marginaalia.

Tämän tunnustaa Taipale itsekin. 
Alueelliset erot ovat suuria ja mones-
sa osavaltiossa suomalaislonkero on 
edelleen täysin tuntematon tuote. 

Matkan varrella lonkerolle ovat 
tuoneet näkyvyyttä muun muassa Kim 
Kardashianin ja Miles Tellerin kaltai-
set julkimot. Viimeksi mainittu on 
rap-tähti Jay Z:n tavoin myös yksi yh-
tiön omistajista.

Taipaleen mukaan supertähtien 
somepostaukset herättävät toki huo-
mioita ja avaavat uusia ovia. Ne eivät 
kuitenkaan korvaa perinteistä jalka-
työtä ja face-to-face -tapaamisia.

– Lonkeron kaltaisen juomasekoi-
tuksen myyminen aivan toisenlaisiin 
juomiin tottuneille amerikkalaisille 
on kova haaste, mutta kulutustottu-
mukset muuttuvat täälläkin. Vahvim-
pia myyntialueita ovat tällä hetkellä 
Michigan, Pohjois-Kalifornia ja New 
Englandin alue. Jos tahti olisi sama 
muuallakin, olisi myynti jo miljardiluo-
kassa, Taipale ynnäilee.

Ajoitus kohdallaan
Mikael Taipaleen, Sakari Mannisen ja 
Ere Mannerin yrittäjätaival sai alkuki-
pinänsä kymmenen vuotta sitten, kun 
kolmikko maistatti saunaillassa lonke-
roa opiskelijavaihdossa tutuksi tulleil-
le amerikkalaisille ystävilleen.

Juoma maistui sen verran hyvin, 
että mielessä alkoi muhia idea lonke-
ronviennistä rapakon taakse. Kolmikko  

Teksti: Timo Sormunen Kuvat: Meeri Utti

>>
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Finnish Long Drink Companyn idea syntyi aika-
naan saunaillassa, eivätkä nämä juuret ole Mi-
kael Taipaleen mukaan mihinkään kadonneet. 
Myös suomalaisuus on vahvasti esillä.

Yhtiö maistattaa ja tarjoaa tuotteitaan edel-
leen saunomisen ohessa ja puhuu aidon suo-
malaisen saunakulttuurin puolesta. 

– Yhdysvalloissa on kova saunabuumi ja kai-
kille saunomiseen liittyville tuotteille ja palve-
luille riittää kysyntää, Taipale kertoo.

Sivutuotteena saunakulttuuria

Amerikkalaisissa saunoissa ja saunomista-
voissa olisi sen sijaan petrattavaa. Esimerkiksi 
hotelleissa joutuu totuttelemaan infrapuna-
saunoihin, puolikylmiin kiukaisiin tai löylynheit-
tokieltoihin. 

– Tässä kohtaa olisi kulttuuriviennin paikkaa 
ja myös markkinarakoa, onhan sauna vakiintu-
nut termi monessa muussakin kielessä, Taipale 
vinkkaa.

Alkuperäiset unelmat 
ovat täyttyneet 
moninkertaisesti. 

>>
kävi asian tiimoilta keskusteluja  
alan suomalaisyritysten kanssa, 
mutta päätyivät omaan tuottee-
seen

– Tölkitetyn ja lopulta varsin 
painavan tuotteen kuljettaminen 
Suomesta Yhdysvaltoihin tiedettiin 
liian kalliiksi, Taipale toteaa. 

Ratkaisuksi rakentui malli, jos-
sa sikäläiset pienpanimot hoitavat 
tuotteiden tölkittämisen. Suoma-
lais-amerikkalainen Finnish Long 
Drink Company näki päivänvalon  
vuonna 2017 ja ensimmäisten  
tuotelanseerausten jälkeen yhtiön 
osakkaaksi lähti Hollywood-tähti 
Miles Teller. 

– Sikäläinen alkoholimarkkina 
oli muuttumassa haluamaamme 
suuntaan eli eräänlaisiin limuvii-
noihin eli ajoitus oli kohdallaan. 
Tellerin mukaantulo kuitenkin 
käynnisti todellisen lumipalloefek-
tin, Taipale muistelee.

– Yhteisyritys on vuosien saa-
tossa osoittautunut onnistuneeksi 
ja järkeväksi ratkaisuksi. Trumpin 
asettamien hurjien tullien jälkeen 
perinteinen vientikauppa olisi nyt 
muutenkin mahdotonta, hän lisää.

Suomi on hyvässä nosteessa
Yhtiön menestystarinalla on ollut 
perisuomalaiseen tapaan myös ka-
dehtijoita. Osa on pohtinut, voiko 
sen kohdalla edes puhua varsinai-
sesta vientituotteesta, kun tuote 
valmistetaan ulkomailla ja yhtiökin 
toimii Yhdysvalloissa.

Taipale on kritiikkiin jo tottunut 
ja muistuttaa, että juomatuotteis-
sa riittävään isoon volyymiin olisi 
käytännössä mahdotonta päästä 
perinteisellä viennillä.

– Lopputuotteiden kuljettami-
nen Euroopasta olisi taloudellisesti 
kannattamatonta, mutta myös eko-
logisesti kestämätöntä, hän huo-
mauttaa.

Vientiä miettiville elintarvike-
yrityksille tämä on yhdessä uuden 
tullimuurin kanssa hankalasti yli-
tettävä haaste. Suomalaisille elin-
tarvikkeille olisi lonkeroyrittäjän 
mukaan kuitenkin kosolti kysyntää.

– Suomi on positiivisessa nos-
teessa. Lisäksi kuluttajat kiinnit-
tävät entistä enemmän huomiota 
ruuan laatuun ja puhtauteen. Mo-
lemmat ovat Suomen selkeitä vah-
vuuksia, Taipale muistuttaa. 

Tarina ratkaisee
Long Drink Company on tehnyt  
Mikael Taipaleesta ja hänen yhtiö-
kumppaneistaan vauraita yrittäjiä.  
Samalla se on osoittanut, että 
amerikkalainen unelma on edel-
leen mahdollista toteuttaa.

– Alkuperäiset suunnitelmat ja 
unelmat ovat täyttyneet monin-
kertaisesti. Silloin ajatuksena oli 
kokeilla pari vuotta, mitä tästä tu-
lee ja palata sitten oikeisiin töihin, 
Taipale naurahtaa.

Yrittäjä korostaa haastattelun 
aikana moneen otteeseen kovan 
myyntityön ja makuhermoon iske- >>
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Mikael Taipale
• Kuka: Mikael Taipale, Finnish Long Drink 

Companyn perustajaosakas.
• Koulutus: Kauppatieteiden maisteri,  

Aalto Yliopisto 
• Perhe: Avoliitossa
• Harrastukset: Saunominen, jääkiekko,  

golf, tennis ja squash

>> vän tuotteen merkitystä. Vähintään 
yhtä tärkeää on kuitenkin kestävä 
tarina, jolla vakuutetaan alkuvai-
heen rahoittajat.

– Meillä nuo ensimmäiset ra-
hoittajat olivat teksasilaisia öljy-
miehiä, jotka maistoivat lonkeroa 
ensimmäistä kertaa elämässään 
golfkentällä. 

Entä milloin suomalais-amerik-
kalaista lonkeroa saadaan kauppoi-
hin Suomessa tai muualla Euroo-
passa?

– Eurooppa olisi kiistatta poten-
tiaalinen markkina. Toistaiseksi tei-
dän on tyytyminen matkamiehen 
mukana kulkeviin maistiaisiin.

Helppoa rantautuminen ei silti 
ole.

– Useimmissa tapauksissa uu-
delle tuotteelle on luotava ensin 
markkinat ja tarvittava kysyntä.
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Suomi kaipaa kipeästi uusia vien-
tituloja ja yhdeksi potentiaaliseksi 
kasvualaksi on nousemassa elin-
tarviketeollisuus.

Idea ei suinkaan ole uusi. Sini-
valkoisen ruokaviennin ja laaduk-
kaan suomalaisruoan kansainvä-
lisestä läpimurrosta on puhuttu 
vuosikymmeniä. Lisälöylyä ovat 
lyöneet ulkomaiset julkkiskokit ja 
kulinaristituristit, jotka ovat ylistä-
neet täkäläisiä raaka-aineita maas-
ta taivaisiin.

Tulokset ovat kuitenkin jääneet 
odotuksia laihemmiksi.

Takavuosina viennin valopilk-
kuna oli Venäjä, jonka siivu elin-
tarvikeviennin koko kakusta oli 
parhaimmillaan noin kolmannes. 
Itäviennin alamäki alkoi kymmenen 
vuotta sitten Krimin valtauksen ja 
EU:n vientirajoitusten jälkeen.

Lopullinen niitti tuli vuonna 
2022, kun Venäjä aloitti hyökkäys-

sodan Ukrainaan. Myös lupaavasti 
käynnistynyt Kiinan-vienti on kärsi-
nyt Ukrainan kriisistä ja rajasulus-
ta, kun suora junayhteys itärajalta 
Venäjän halki sulkeutui.

Isoilla ruokataloilla ja pienem-
millä pk-yrityksillä on ollut jo pit-
kään suoria vientikontakteja eri 
puolille Eurooppaa. Elintarvike-
viennin kokonaisvolyymi on kuiten-
kin kasvanut hitaasti ja kauppatase 
jäänyt roimasti alijäämäiseksi.

Viennin arvo on ollut viime vuo-
sina noin 2,2 miljardia euroa, mut-
ta tuonti on lähestynyt jo kuuden 
miljardin euron rajaa.

Vienti tuplaksi muutamassa vuo-
dessa
Petteri Orpon hallitusohjelmassa 
on kuitenkin päätetty tarttua här-
kää sarvista. Tavoitteena on kak-
sinkertaistaa suomalainen elintar-
vikevienti vuoteen 2031 mennessä.

Uusi vaihde  
elintarvikevientiin
Petteri Orpon hallitusohjelmaan on kirjattu tavoite, 
jonka mukaan Suomi tuplaa elintarvikevientinsä vuoteen 
2031 mennessä. Tavoite on kova ja se edellyttää, että 
alan toimijat ja koko vientikoneisto puhaltavat entistä 
vahvemmin yhteen hiileen.

Teksti: Timo Sormunen Kuvat: Juha Mustonen

>>

Maa- ja metsätalousministeri 
Sari Essayahin valtiosihteeri Päivi 
Nerg sanoo, että tavoite on kova, 
mutta realistinen. Toisaalta myös 
vaihtoehdot ovat nyt vähissä. Elin-
tarvike- ja ruokateollisuuden kasvu 
on jatkossa haettava vientimarkki-
noilta.

– Kyse on pitkälti siitä, että 
elintarvikealan yritykset, ministe-
riöt ja vientiä edistävät organisaa-

Proteiinituotteiden 
valmistajat ja 
pienpanimot ovat 
löytäneet kapeita, 
mutta kannattavia 
markkinoita. 
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Kiinassa on kaksi puolta

Kiina on noussut viimeisten kymmenen vuoden 
aikana Suomen elintarvikeviennin tärkeimpien 
kohdemaiden joukkoon. Pääosa viennistä koos-
tuu maitotuotteista, sianlihasta ja sianlihaval-
misteista kuten lihapullista, nugeteista, makka-
roista ja leikkeleistä.

Presidentti Alexander Stubbin taannoisen Kii-
nan-matkan myötä vientiovet avautuivat myös 
siipikarjanlihalle.

– Kiinassa on elintarviketeollisuudelle iso 
vientipotentiaali, mutta myös omat maailman-

politiikkaan liittyvät riskinsä. Toisaalta – uudet 
markkinat ovat tähänkin asti löytyneet usein 
kriisien kautta, valtiosihteeri Päivi Nergin to-
teaa. 

Kiinan ja Aasian lisäksi potentiaalia on 
muun muassa Lähi-Idässä ja monissa musli-
mimaissa. EU:n ja Mercosur-maiden (Brasilia, 
Argentiina, Paraguay ja Uruguay) joulukuussa 
solmima sopimus voi sekin avata uusia vienti-
mahdollisuuksia.
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>> tiot saadaan puhaltamaan aidosti 
yhteen hiileen. Tähän saakka on 
toimittu liikaa yksittäisten projek-
tien tai yritysten omien vientiava-
usten varassa. Toki myös Ukrainan 
kriisi on ollut herättäjänä. Venäjän 
tilalle on nyt pakko hakea muita 
markkinoita, Nerg toteaa.

Pari vuotta sitten päättyneen 
ja Business Finlandin pyörittämän 
Food from Finland -vientiohjelman 
tilalle rakennetaankin nyt uut-
ta toimintamallia, jossa päävas-
tuu on ulkoministeriöllä. Business 
Finlandin ja eri maiden lähetys-
töjen lisäksi yritysten apuna ovat 
ely-keskukset sekä Ruokavirasto. 
Ruokaviennin rahoitus pysyy silti 
maa- ja metsätalousministeriössä.

Uudistuksen taustalla ovat vien-
nin kasvattamistavoitteen lisäk-
si myös valtiontalouden säästöt ja 
hallituksen tehostusohjelma. Niu-
kentuvien resurssien myötä palve-
luja on keskitettävä entistä enem-
män yhden luukun taakse.

– Tämä on yksi hallituksen kär-
kihankkeista, jolle on korvamerkitty 
kymmenen miljoonan euron ra-
hoitus vuosittain. Tulevina vuosina 
oli saatava aikaan selkeää kasvua, 
Nerg kertoo.

Paljon potentiaalia
Sinivalkoisen elintarvikeviennin 
pääartikkeleita ovat maitotuotteet, 
kala sekä alkoholi- ja virvoitusjuo-
mat. Kolme neljännestä viennistä 
suuntautuu EU-alueelle, pääasias-
sa Ruotsiin, Viroon, Saksaan ja 
Puolaan. 

Luonnonvarakeskus Luken kar-
toituksen mukaan suomalaisella 
ruoalla olisi kosolti vientipoten-
tiaalia myös EU:n ulkopuolella. 
Ensin on kuitenkin selvitettävä ne 
sektorit, joihin rajalliset panokset 
kannattaa kohdistaa.

Oikeudenmukaisen 
tulonjaon on 
ulotuttava 
alkutuotantoon. 

>>
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– Massamarkkinoiden sijaan on 
keskityttävä tuotteisiin, joissa meil-
lä on aidosti kilpailuetua. Puhtaista 
raaka-aineista vastuullisesti val-
mistetulle ruualle on kysyntää, kun 
vain löydämme yritysten kannalta 
parhaat kohdemaat ja markkinat, 
Nerg muistuttaa.

Luken kartoituksen ohella on 
tehty muutakin pohjatyötä. Valtio-
sihteeri on kiertänyt joukkueensa 
kanssa eri puolilla Suomea ja tu-
tustunut alan yrityksiin ja yrittäjiin. 
Kiertueella kumppanina ovat olleet 
myös kauppakamarit. 

– Palaute on ollut positiivinen 
ja näkemykset kasvustrategioista 
sekä huoltovarmuudesta ovat var-
sin yhteneväisiä. Se on hyvä merk-
ki, sillä yritykset ovat tässä lopulta 
vetureina, Nerg muistuttaa.

Kiitosta tulee myös Hyvää Suo-
mesta -merkistä tunnetulle Ruo-
katiedolle sekä Suomen elintar-
vikevientiyhdistykselle (Suvi ry). 
Alan isojen toimijoiden Ruokatieto 
on perustanut vientivaliokunnan ja 
nimittänyt vientijohtajan, Suvi puo-
lestaan lisännyt neuvontapanoksia 
kasvuhakuisiin pk-yrityksiin.

– Yritykset ovat ottaneet vien-
tihaasteesta kiitettävästi koppia, 
Nerg kehuu.

Työ vasta alussa 
Vientiorganisaatioiden uudelleen-
järjestelystä ja eri toimijoiden tii-
viimmästä yhteistyöstä huolimatta 
haasteena on tuotteiden myynti ja 
markkinointi.

Meille suomalaisille kotimaisen 
ruuan puhtaus, laatu ja turvalli-
suus ovat selkeitä ja jo perintei-
siä ostokriteerejä. Amerikkalaisten, 
japanilaisten, saksalaisten tai bra-
silialaisten vakuuttaminen tuottei-
demme paremmuudesta on sen 
sijaan haastavaa.

– Kuluttajatuotteiden, mut-
ta myös b-to-b-puolen myynti- ja 
markkinointiosaamisessa on edel-
leen kehittämistä. Meidän on opit-
tava kertomaan, mikä on suoma-
laisten elintarvikkeiden tarjoama 
aito lisäarvo kilpailijoihin nähden. 
Koulutusta tarvitsevat paitsi alan 
nuoret osaajat myös yritysten ope-
ratiivinen johto, Nerg toteaa.

Aiemmista onnistumisista ja 
läpimurroista kannattaa niistäkin 
ottaa opiksi. 

– Esimerkiksi monet proteii-
nituotteiden valmistajat ja pien-
panimot ovat löytäneet itselleen 
kapeita, mutta varsin kannattavia 
markkinoita. Aloittaa voi muualta-
kin kuin jo valmiiksi kovasti kilpail-
lusta Keski-Euroopasta.

Kaikki lähtee alkutuotannosta
Ketju on tunnetusti niin vahva kuin 
sen heikoin lenkki. Täkäläisessä 
elintarviketuotannossa se on mo-
nenlaisten kannattavuushaasteiden 
kanssa painiskeleva alkutuotanto.
Maatalousyrittäjien tuotteistaan 
saama siivu on kaventunut vuosi 
vuodelta. Talousahdingossa olevien 

ja valmiiksi velkaantuneiden tilojen 
olisi samaan aikaan pystyttävä in-
vestoimaan oman tuotannon kehit-
tämiseen.

Lisähaasteena ovat tilojen su-
kupolvenvaihdokset, jotka monel-
la tilalla jäävät jatkajan puuttuessa 
pelkäksi haaveeksi. Synkimpien en-
nusteiden mukaan jopa kolmasosa 
tiloista ripustaa kuluvalla vuosi-
kymmenellä rukkaset naulaan.

Yhtälö tiedostetaan myös maa- 
ja metsätalousministeriössä, val-
tiosihteeri Päivi Nerg vakuuttaa.

– Elintarviketjun oikeudenmu-
kaisen tulonjaon on ulotuttava al-
kutuotantoon ja myös niille tiloille, 
jotka eivät ole sopimustuottajia. 
Isoimmat sopimustilat ovat parem-
massa tilanteessa kuin itsenäiset 
lähiruuan tuottajat, Nerg toteaa.
Rahoituspuoleen toivotaan hel-
potusta EU:n käynnissä olevasta 
maataloustukiremontista, mutta 
myös kotimaisista vaihtoehdoista.

– Parhaillaan työstetään lain-
säädäntöä ja haetaan mallia, jossa 
Finnvera voisi toimia myös alku-
tuotannon rahoitusorganisaationa, 
Nerg kertoo.

>>
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Kohtaamisia, joissa 
syntyy muistijälki
Oletko tapaamassa asiakkaita tai yhteistyökumppaneita, 
järjestämässä strategista neuvottelua tai haluat varata kiireisistä 
kalentereista yhteisen hetken keskittyä ja vaihtaa ajatuksia?

Tyylikäs tarjoilu ja erityinen miljöö auttavat luomaan 
ainutlaatuisen hetken, joka voi osoittautua kullanarvoiseksi. 
Erilaisissa kohtaamisissa, toki myös vapaa-ajallasi, apunasi ovat 
kauppakamarimme jäsenet.

Ahlströmin Ruukki
Amado Hotels Oy
Borg Kitchen & Bar
Bucco Oy
Café Anton Oy
Duunin Oy
Kunnonlähde Kankaanpää
Lounasravintola Gomee Oy
Panimoravintola Beer Hunter's Oy
Pori Jazz Festival Oy
Porin Suomalainen Klubi ry, c/o Ravintola Klubi
Ravintola Raatihuoneen Kellari
Satakunnan Osuuskauppa
Satakunnan Pitopalvelu Oy/Ahlaisten Kievari
Scandic Hotels Oy
Steakhouse Rosenbom 
Taste Feeling Oy
Viikin Helmi Oy
Yyteri Active Oy
Yyteri Links Oy
Yyterin Kylpylähotelli Oy / Virkistyshotelli Yyteri



Vastuullinen ruoka on  
Suomen valtti
Noin 90 prosenttia suomalaisesta 
korkealaatuisesta elintarviketuo-
tannosta suuntautuu kotimaahan ja 
vain 10 prosenttia vientiin. Viennin 
kasvua on haettu pitkään, erityi-
sesti korkean arvonlisän tuotteiden 
osalta, mutta käytännössä vienti 
koostuu yhä suurelta osin raaka- 
aineista jalosteiden sijaan. Nyt hal-
lituksen tavoitteena on kaksinker-
taistaa elintarvikevienti vuoteen 
2031 mennessä, eli nykyisestä noin 
2,2 miljardista eurosta 4,5 miljardiin 
euroon. 

Viennin riskit
Niin koko Suomen kuin erikseen 
Satakunnan vientitilastoja tarkas-
tellessa huomaa viennin keskit-
tyvän niihin tuoteryhmiin, joissa 
markkina on käytännössä muuta-
man ison toimijan käsissä, kuten 
maitotuotteet ja juomat sekä kala- 
ja lihatuotteet. Vienti vaatii valtavia 
ponnistuksia niin tuotekehitykseen 
kuin markkinointiin, eikä siihen 
monella pienemmällä yrityksellä 
ole aikaa eikä resursseja. Monet yri-
tykset pohtivatkin, onko kannatta-
vampaa keskittyä kotimarkkinaan. 
Pienemmille toimijoille kynnys läh-
teä vientimarkkinoille on korkea, 
etenkin nykyisessä maailmanpoliit-
tisessa tilanteessa, jossa markkinat 
voivat muuttua hetkessä.

Erotumme eduksemme 
kestävyydessä
Suomalaisella ruoantuotannolla on 
kuitenkin vahvuuksia, joilla voi-

si menestyä myös kansainvälises-
ti. Kilpailukykyä tukevat hyvä työn 
tuottavuus ja jalostusaste. Lisäksi 
erotumme eduksemme kestävyy-
den osalta: alan päästöintensi-
teetti on monessa tuoteryhmässä 
huomattavan alhainen verrattuna 
sekä EU:n keskiarvoon että mo-
niin kilpailijamaihin ja kestävyyden 
edistämisestä on tullut yrityksiin 
jo toimintatapa. Vaikka EU-komis-
sio harkitsee kestävyyssääntelyn 
keventämistä ja julkaisi helmikuus-
sa niin sanotun Omnibus-aloitteen, 
Suomessa asia on jo toimeenpantu 
kirjanpito-, osakeyhtiö- ja tilintar-
kastuslaeissa. 

Solumaataloudesta uusi 
vientivaltti?
Suomen siirtymässä kohti kestävää 
ja kannattavaa ruokajärjestelmää 
on uudeksi lupauksia herättäväksi 
tuotantotavaksi vastikään nous-
sut solumaatalous, jossa nähdään 
ruokaomavaraisuuden kehittymisen 
lisäksi merkittävää vientipotenti-
aalia jo vuoteen 2035 mennessä. 
Solumaatalous on erittäin uusi, no-
peasti kehittyvä ja vielä paljon epä-
varmuustekijöitä sisältävä toimiala, 
jonka ensimmäisiä askelmerkkejä 
on vasta kirjattu. Kehityksen tueksi 
tarvitaan vahvaa tutkimus-, kehi-
tys- ja innovaatiotoimintaa sekä 
investointeja – resursseja, joita 
perinteinenkin elintarviketuotanto 
Suomessa kaipaa kipeästi. Olisiko 
nyt oikea hetki panostaa tulevai-
suuteen?

Solumaatalous on 
lupauksia herättävä 
tuotantotapa, jossa 

on myös merkittävää 
vientipotentiaalia.

Ulla Kommeri

Toimitusjohtaja

Satafood Kehittämisyhdistys ry
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Kai Vainio löysi crossfitin aikanaan sattumalta, firman 
pikkujouluissa käydyn keskustelun innoittamana. Vuosi 
oli 2013, ja Porissa toimi tuolloin ainoastaan yksi cross-
fit-sali. Vainio ilmoittautui kurssille - ja jäi koukkuun.

– Se, että liikutaan yksilöinä ryhmässä ja opitaan 
jatkuvasti uutta, vei mukanaan. Yhtäkkiä huomasin te-
keväni asioita, joita olin ennen vain katsellut muiden 
tekevän, Vainio kertoo.

Kokeilusta elämäntavaksi
Crossfitin ideologiaan kuuluu fyysisten ja henkisten 
ominaisuuksien monipuolinen kehittäminen. Laji perus-
tuu toiminnalliseen harjoitteluun, jossa mikään ei ole 
poissuljettua. Jokainen treeni voi olla täysin erilainen 
kuin edellinen. Erityisen merkitykselliseksi Vainiolle 
nousi kuitenkin laadukas valmennus.

– Kun saa oikeat tekniikat haltuun asiantuntevas-
sa ohjauksessa, kehittyminen on huimaa. Valmentajien 
tuki luo itseään ruokkivan kehän, Vainio kuvailee.

Crossfitin vaikutukset näkyvät myös työelämässä. 
Aiemmin Vainio kärsi istumatyön aiheuttamista har-
tiakivuista - nykyään hän jaksaa sekä istua että keskit-
tyä paremmin. Kovatehoinen harjoittelu opetti sietä-
mään epämukavuutta ja toi jaksamista arkeen.

– Kun tiedän selviäväni raskaasta treenistä, ei  

mikään työpäivän haaste tunnu mahdottomalta.
 

Yhteisön rooli treeneissä ja työssä on tärkeä
Crossfit on enemmän kuin yksilön harrastus myös Vai-
nion työpaikalla - se on yhteisöllisyyttä. Vainion johta-
man, ohjelmistopalveluja tarjoavan Dyme Solutionsin 
koko tiimi käy viikoittain yhdessä treenaamassa. Tunnit 
sopivat kaikille iästä ja kuntotasosta riippumatta.

– Viikottainen treeni on työyhteisöämme vahvistava 
yhteinen hetki. Opimme yhdessä, kannustamme toi-
siamme ja luomme ainutlaatuista yhteishenkeä.

Vainio valmentaa myös itse, erityisesti nuoria, joil-
le hän haluaa välittää kilpaurheilun mahdollisuuksia ja 
treenaamisen iloa. Hän on mukana myös kisajärjeste-
lyissä ja seuraa aktiivisesti toiminnallisen urheilun  
kehitystä.

– Valmentaessa pystyn jakamaan kokemuksia ja aut-
tamaan muita oivaltamaan, mitä laji voi parhaimmillaan 
tarjota.

Vainiolle itselleen kilpailemisen sijaan tärkeintä on 
kuitenkin liikkua terveyden ehdoilla ja pitää “miekka te-
rävänä”, kuten hän sanoo. 

– Ehkä joskus tulee taas enemmän aikaa panostaa 
kilpailuihin, mutta juuri nyt crossfit on elämänlaadun 
mahdollistaja.

Voimaa ja vastapainoa
Crossfitistä on tullut toimitusjohtaja Kai Vainiolle elämänlaadun parantaja, 
inspiraation lähde ja tapa vahvistaa työyhteisöä. Laji tarjoaa fyysistä voimaa 

ja henkistä kestävyyttä.
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"Harjoittelun ei tarvitse olla vakavaa. Kun tekee 
tosissaan mutta ilolla, syntyy hyvä flow myös 
muuhun elämään."

Liiku säännöllisesti  
CrossFit-harjoittelussa kehittyy 
monipuolisesti. Voima, kestävyys ja 
liikkuvuus kulkevat käsi kädessä. 
Säännöllinen liikunta auttaa palau-
tumaan ja lisää jaksamista myös 
työssä. Treenit rytmittävät viikkoa 
ja antavat arkeen kaivattua raken-
netta. 

Kun liikunnasta tulee elämäntapa, se tukee myös työn ja muun elämän 
tasapainoa. CrossFit tarjoaa keholle ja mielelle enemmän kuin treeniä – se tuo 

arkeen rakenteen.

Keho ja mieli kuntoon
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Haasta itsesi
CrossFitissä ei kilpailla muita, vaan 
itseään vastaan. Kun oppii teke-
mään jotain, mitä ei ennen osan-
nut, se tuo onnistumisen tunnetta 
ja kasvattaa itseluottamusta. On-
nistuminen salilla heijastuu myös 
työelämään: – Kun oppii sietämään 
epämukavuutta ja ylittää rajojaan, 
se näkyy myös siinä, miten tarttuu 
uusiin haasteisiin työssä.

Tehkää yhdessä
Vaikka laji vaatii yksilöltä paljon, 
sitä ei tehdä yksin. CrossFit-salit 
ovat tiiviitä yhteisöjä, joissa kan-
nustetaan ja tsempataan. – Tär-
keintä on ympärillä olevat ihmiset. 
Treenikaverit ovat iso osa tätä lajia 
– yhdessä tekeminen luo merkitys-
tä ja tuo energiaa myös arkeen. 
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Johtaminen &  
esihenkilötyö, hallitustyö

▪ Harri Gustafsberg: Näin rakennetaan  
huipputiimi

 28.5.2025 klo 12–16

▪ Esihenkilö ja työpaikan haastavat tilanteet
 5.6.2025 klo 9–15.30

▪ Yritysvastuulainsäädännön muutoksen ja 
vaikutukset pk-yrityksiin

 3.9.2025 klo 9–12.30

▪  Fokus – Asiantuntijan supervoima
 16.9.2025 klo 9–12

▪ Hyväksytty hallituksen jäsen (HHJ) –  
kurssi, syksy 2025 Rauma

 23.9.-30.10.2025

▪ HHJ Puheenjohtajakurssi, syksy 2025 Pori
 1.-2.10.2025

▪ EU:n pakotteet, niiden kiertämisyritysten 
tunnistaminen ja kaksikäyttötuotteiden 
valvonta

 5.6.2025 9.30–11

▪ EU:n vapaakauppasopimukset ja tuotteen 
alkuperän määräytyminen

 18.9.2025 klo 9–12

▪ Minimoi logistiikkasopimuksiin ja -ketjuun 
liittyvät riskit

 22.9.2025 klo 12–16

Talous & verotus

▪ Osakeyhtiön varojenjako
 27.5.2025 klo 9–12

▪ Kansainvälisen arvonlisäverotuksen  
ajankohtaiskatsaus

 28.5.2025 klo 9–12

▪ ViDA-alv-järjestelmää koskeva suuri  
uudistus

 5.6.2025 klo 9–11

▪ Käyttöomaisuuden poistot – kirjanpidossa 
ja verotuksessa

 6.6.2025 klo 9–12

▪ Controllerin valmennuspäivä
 3.9.2025 klo 9–15.30

▪ Suuri arvonlisäverotuksen  
ajankohtaisseminaari

 25.9.2025 klo 9–16

▪ Yrityksiin kohdistuva  
informaatiovaikuttaminen

 27.5.2025 klo 9–11

▪ Tietosuojan ajankohtaisaamu
 4.6.2025 klo 9–12

▪ ChatGPT Update – mitä uutta?
 4.9.2025 klo 9–11

▪ Copilot for Microsoft 365 – ota uudet  
työkalut tehokäyttöön

 11.9.2025 klo 13–16

▪ Tietosuojariskien sekä tietovuotojen  
hallinta

 17.9.2025 klo 9–11.30

▪ Juhana Torkki: Miten syntyy vetoava tarina
 3.6.2025 klo 9–12

▪ Key Account Manager (KAM) -ajokortti®
 4.-5.6.2025 klo 9–15.30

▪ Copilot Sales Agent – myyntityökalu
 9.9.2025 klo 13–15

▪ Account Manager – asiakkuuspäällikön  
valmennuspäivä

 6.11.2025 klo 9–15.30

▪ Palkanlaskennan vaativat tilanteet
 27.5.2025 klo 9–15.30

▪ Tekoäly henkilöstöjohtamisessa ja 
HR-strategiassa

 3.9.2025 klo 9–12

▪ Työsuhde NYT
 4.9.2025 klo 9–15.30

▪ Suuri Palkkapäivä
 23.9.2025 klo 9–15

▪ Lomauttaminen ja kollektiiviperusteinen 
irtisanominen

 30.9.2025 klo 9–12

Kansainvälistyminen

HR, työsuhde & palkka
Myynti, markkinointi  

& viestintä

IT, digi & tekoäly

KOULUTUKSET
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HHJ-KURSSIT

Hyväksytty hallituksen 
jäsen HHJ – kurssi, syksy 
2025 Rauma
ti 23.9. I ti 30.9. I ti 7.10. I  
ti 14.10. (ryhmätyö) I to 30.10.2025 
Villa Tallbo, Petäjäksentie 178, Rauma

Hyväksytty hallituksen jäsen (HHJ)-kurssi sovel-
tuu hallitustyöskentelyn aktivoimiseen ja kehit-
tämiseen. Se sopii hallitustyötä jo tekeville sekä 
sitä harkitseville. Kurssi auttaa myös yrittäjiä 
sekä yritysjohtajia hyödyntämään hallitustyös-
kentelyä entistä paremmin.

HHJ-kurssin käyneillä on mahdollisuus suorittaa 
myös HHJ-tutkinto. 

Lisätietoa ja ohjeet ilmoittautumiseen:  
satakunnankauppakamari.fi >> Tapahtumat

HHJ-KURSSIT

HHJ Puheenjohtajakurssi, 
syksy 2025 Pori

Keskiviikko 1.10.2025 klo 10:00-16:30 
Torstai 2.10.2025 klo 8:30-16:00 
Satakunnan kauppakamarin tapahtuma-aula,  
Valtakatu 6 (7.krs), Pori

Hallituksen puheenjohtajakurssi sopii sekä halli-
tusten puheenjohtajille että puheenjohtajaksi ai-
koville. Puheenjohtajakurssilla käsitellään hallituk-
sen johtamista ja ryhmädynamiikkaa sekä luodaan 
pohja pk-yritysten hallituksen puheenjohtajan 
käytännön työlle.

Tälle kurssille osallistujilta edellytetään HHJ-kurs-
sin käymistä tai vastaavien tietojen hallitsemista.

Lisätietoa ja ohjeet ilmoittautumiseen:  
satakunnankauppakamari.fi >> Tapahtumat

Lisätietoa ja ilmoittautuminen: satakunnankauppakamari.fi >> Tapahtumat

Satakunnan 
kauppakamarin 
kevätkokous 
ke 28.5.2025 
klo 8.30–10.00

Mitä ihmettä? Mitä vastuullisuussääntelystä nyt pitää ajatella? 
Vastuullisuusasiantuntija Merli Juustila, Keskuskauppakamari

Kommenttipuheenvuoro
Viestintä- ja markkinointijohtaja, Keskuskauppakamarin  
vastuullisuuslautakunnan jäsen Anne Ekberg, Oy Fiblon Ab

Huom! Kevätkokousesitelmä on avoin kaikille jäsenillemme. 
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Johtajuusforum  
2025–2026
Satakunnan kauppakamarin ikioma johtajuus- 
forum järjestetään jo toisen kerran – nyt starta-
taan elokuussa. Puhujakiinnitykset on tehty!

5 tapaamista ja kollegoiden verkosto

Luvassa on kolme keynote-tapaamista, joissa 
pohditaan johtamisen kiinnostavimpia teemoja  
hyvässä seurassa kollegoiden kesken. Lisäksi 
tehdään kaksi silmiä avaavaa syvävierailua yritys- 
maailmaan. Ennen kaikkea luvassa on ajatusten 
vaihtoa ja tutustumista alueemme johtajien  
kesken. 

Elokuun startti  
26.8.2025 klo 12–15.30
Juho Nenonen

Marraskuisena  
maanantaina  
10.11.2025 klo 12–15.30
Ilkka Halava

2026 keväällä  
maanantaina  
9.3. klo 12–15.30
Paula Kilpinen

”Johtajan ajattelun pitää pysyä tuoreena. On hyvä 
viedä itsensä tilanteisiin, joissa saa uusia näkö-

kulmia ja näkee itsensä suhteessa muihin”.

Lue lisää: satakunnankauppakamari.fi

NORDIC BUSINESS FORUM

Nordic Business Forum 
2025 -KISAKATSOMO 
Satakunnan 
kauppakamarin jäsenille

KOULUTUKSET

NORDIC BUSINESS FORUM 2025

Moving Forward 
24-25 September 2025

Despite all this hardship, it’s time to shift gears. 
It’s time for progress. It’s time to move forward. 
 
Nordic Business Forum on syksyn kiinnostavin 
bisnestapahtuma! Perustamme jälleen Sata-
kunnan kauppakamarille jäsenyrityksille kisa-
katsomon, jossa voit seurata tapahtumaa livenä 
kanssamme ja tauoilla jakaa ajatuksia kollegoi-
desi kanssa.

Lisätietoa ja ohjeet ilmoittautumiseen:  
satakunnankauppakamari.fi >> Tapahtumat

UUSI HENKILÖ

Laura Koivisto on  
aloittanut kauppakamaril-
la osaamiskoordinattorina 
työtehtävinään Satakunta  
Business Campus (SBC) 
-toiminnan kehittäminen 
ja toteutus sekä oppilai-
tosten työelämäyhteyden 
vahvistaminen.
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KYSYMYS: Mitä on hyvä tiedostaa, jos yrityksen sopimuksiin 
kirjataan riidanratkaisukeinoksi välitysmenettely?

Q & A asiantuntijalta

Tällä palstalla kokenut asiantuntija vastaa jäsenten  
kysymyksiin. Lähetä oma kysymyksesi: satakunnan- 
kauppakamarimedia.fi  Vinkkaa hyvä juttuaihio!

Ville Kotka 
asianajaja, 

partner

Varmista näkyvyys
Tämän vuoden parhaat ilmoitus- ja 

 yhteistyöpaikat varataan nyt. 

Mitä kerrottavaa teillä on 
 kauppakamarin verkostolle? 

 
Jarkko avaa mahdollisuuksia mielellään:  

jarkko.huhtala@satakunnankauppakamari.fi.

VASTAUS: Välitysmenettely on yritysmaailmassa 
käytetty riidanratkaisukeino, joka perustuu osa-
puolten väliseen välityssopimukseen tai -lau-
sekkeeseen. Se poikkeaa monelta osin yleisestä 
tuomioistuinmenettelystä (käräjäoikeus jne.). 

Yksi keskeisimmistä eroista verrattuna ylei-
seen tuomioistuinmenettelyyn on välitysme-
nettelyn ja -tuomion luottamuksellisuus. Tämä on hyvä pitää 
mielessä erityisesti pohdittaessa, millaisia vaikutuksia julki-
silla riidoilla voi olla yrityksen maineeseen tai brändiin.

Välitysmenettely on usein selvästi joutuisampi tapa rat-
kaista riidat kuin yleinen tuomioistuinmenettely. Tämä johtuu 
pääosin siitä, että välitysmenettelyn lopputuloksena annetta-
va välitystuomio on lopullinen ja täytäntöönpanokelpoinen – 
valitusmahdollisuutta ei ole. Välitysmenettely kestää yleensä 
noin 3–9 kuukautta, kun taas tuomioistuinmenettely voi usein 
venähtää vuosien mittaiseksi.

Välitysmenettelyn joutuisuus vähentää myös sen koko-
naiskustannuksia. Välitysmenettelyä pidetään usein yritysten 
piirissä kalliina riidanratkaisukeinona välimiesten palkkioi-
den vuoksi, mutta todellisuudessa kustannukset ovat varsin 
samaa tasoa tuomioistuinmenettelyn kanssa valitusmahdol-
lisuuden puuttumisen vuoksi. Välitysmenettelyn joutuisa ete-
neminen edellyttää kuitenkin riittävää resursointia osapuo-
lilta asiamiehineen, ja välitysmenettelyn alussa kustannuksia 
syntyy hakemusmaksusta sekä kuluennakoista.

Välitysmenettelyn tuomarit (välimiehet) ovat tyypillisesti 
paremmin perehtyneitä käsiteltävien riitakysymysten juri-
diikkaan kuin yleisten tuomioistuinten tuomarit, kun taas to-
distelun arvioinnissa yleisten tuomioistuinten tuomarit ovat 
harjaantuneempia.

Etenkin yritysten sopimussuhteissa, joissa kansainvälis-
luonteiset riidat voivat tulla kyseeseen, tuo välitysmenettely 
mukanaan huomattavan edun. Välitystuomiot ovat yleisten 
tuomioistuimien antamiin tuomioihin verrattuna selvästi laa-
jemmin täytäntöönpantavissa ulkomailla.

Mikäli välitysmenettelyä halutaan hyödyntää, on yrityk-
sen sopimukseen sisältyvän välityslausekkeen huolellinen 
muotoilu tärkeätä. Välityslausekkeesta tulisi ilmetä ainakin 
välitysmenettelyyn sovellettavat säännöt, välitysoikeuden 
kokoonpano sekä menettelyn paikka ja kieli. Näiden yksityis-
kohtien kirjaamisen avulla vältetään mahdolliset riitaisuudet 
itse välitysmenettelyn toteutuksesta.

Luodaan 
kestävää 
menestystä 
yhdessä
KPMG Oy Ab
Gallen-Kallelankatu 8, Pori
P: 020 760 3000  
E: pori@kpmg.fi

Tilintarkastus 
Vero- ja lakipalvelut   
Liikkeenjohdon konsultointi  
Yritys- ja rakennejärjestelyt
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Maaliskuun lopulla päästiin todistamaan Suomen vetytalouden ensimmäistä 
konkreettista askelta, kun Tasavallan presidentti Alexander Stubb leikkasi nauhan 
P2X Solutionsin vetytehtaan avajaisissa Harjavallassa. Presidentin oikealla puolella 
tilannetta seuraa CEO Herkko Plit, joka oli tiimeineen järjestänyt ikimuistoisen 
arvokkaan avausjuhlan. 

#MeidänKauppakamari
Kevät toi tullessaan uusia alkuja ja osaajia Satakuntaan. 

Harjavallassa avattiin Suomen ensimmäinen vetytehdas ja 
kurssillinen uusia HHJ-osaajia valmistui.  

Satakuntaan valmistui jälleen kurssillinen uusia 
HHJ-osaajia (Hyväksytty Hallituksen Jäsen), 
joiden joukosta voi hyvinkin löytyä riippumattomia 
jäseniä muiden yhtiöiden hallituksiin. Moni syvensi 
hallitustyön tietämystään omaan nykyiseen 
työtehtävään liittyen. 

HHJ-kurssilla tehdään aina ryhmätyö johonkin 
osallistuvaan yritykseen. Tällä kertaa eräs ryhmä 
vieraili NAMSilla katsomassa, missä kasvavat maailman 
parhaat tomaatit. Uskomaton paikka – hienoa 
teknologiaa ja erittäin kansainvälinen henkilöstö.  
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Satakunnan kauppakamari on jo 
monta vuotta ollut yhteistyökumppani 
päässälaskumestarien finaalissa. 
Uskomattoman taitavat 
kahdeksasluokkalaiset ratkoivat 
vartissa lähes 30 tehtävää, joissa 
aikuisillakin menee välillä sormi suuhun. 
Yhteistyötahona oli tällä kertaa Boliden 
Harjavalta, jota edusti Noora Jönkkäri. 
Eetu Nieminen Porin Lyseon koulusta 
kalkuleerasi itsensä voittajaksi.

Satakunta Business Campuksen esihenkilövalmennuksen myötä iso 
joukko teollisuus- ja energiayhtiöiden esihenkilöitä pääsi mukaan 
yhteiselle oppimismatkalle, jossa vaihdettiin kokemuksia ja syvennyttiin 
esihenkilöroolin vaatimuksiin. 

SATAKUNNAN
KAUPPAKAMARI

Valtakatu 6, 28100 Pori
SATAKUNNANKAUPPAKAMARI.FI 

TOIMITUSJOHTAJA
Minna Nore

Vaikuttaminen, verkostot ja yhteistyö
Puh. 044 710 5364

minna.nore@satakunnankauppakamari.fi 
 

YHTEYSKOORDINAATTORI
Jarkko Huhtala

Valiokunnat, kauppakamarimedia ja jäsenasiat
Puh. 044 967 0993

jarkko.huhtala@satakunnankauppakamari.fi 
 

PALVELUKOORDINAATTORI
Sanna Leppänen

Vientiasiakirjat, taloushallinto ja tilaisuudet 
Puh. 044 348 2029 

sanna.leppanen@satakunnankauppakamari.fi

OSAAMISKOORDINAATTORI
Laura Koivisto

Satakunta Business Campus (SBC) ja  
oppilaitosyhteistyö
Puh. 050 558 6780

laura.koivisto@satakunnankauppakamari.fi 

Voit liittyä Satakunnan kauppakamarin  
jäsenverkostoon verkkosivuillamme  

SATAKUNNANKAUPPAKAMARI.FI  
kohdassa JÄSENYYS.  

 
Otamme yhteyttä heti,  

kun viestisi on saapunut.

Liity
jäseneksi

      KAUPPAKAMARI      31

KAMARIKUULUMISET



Kauppakamarissa kuulut verkostoon, jossa vuorovaikutat  
luontevasti kollegoidesi kanssa, solmit kiinnostavia kontakteja  
ja vaikutat elinkeinoelämän toimintaedellytyksiin yhdessä muiden  
yritysjohtajien kanssa. Olet mukana joukossa, joka uskoo  
tulevaisuuteen, ajattelee isosti ja kehittää jatkuvasti osaamistaan.

satakunnankauppakamari.fi

Tekijöille ja suunnannäyttäjille


