
Suomalaisen omistuksen tulevaisuus on saatava yhteiselle agendalle.
Parempi omistajuus on kasvollista, läpinäkyvää, arvokasta ja alati  

kehittyvää. Puheenvuorossa Ville Tolvanen. s.2

Arvonluonti
Selkeän omistajatavoitteen avulla  

tähdätään hetkellisten voittojen sijaan  
pitkäaikaiseen arvonluontiin. s. 12

Neuvonanto
Kattava perhe- ja yritysvarallisuuden 
neuvonta sujuvoittaa yrittäjän arkea 
niin työssä kuin vapaa-ajalla. s. 10

Kiinteistösijoitus
Hotellihuoneen ja työtilan yhdistävä 

palvelukonsepti tarjoaa sijoittajalle jopa 
 10 prosentin nettotuoton. s. 11

Perheyritys. Arvokkaita oppeja sukupolvelta toiselle. s. 8
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OMISTAJUUS ja sen johtaminen on kiehto-
va osa liiketoimintaa, josta on julkaistu ja 
puhuttu käsittämättömän vähän. Suomalai-
nen omistajuus, menestyvä yritystoiminta 
ja arvon kasvattaminen ovat kiistämättömiä 
hyötyjä yhtiöille, työn-
tekijöille, veronmaksa-
jille ja koko yhteiskun-
nalle. Oikeus, mahdolli-
suus ja tuki omistajuu-
delle ovat merkittäviä 
osia hyvinvointia.

PA R E M P I  omistajuus 
ponnistaa omistajuu-
den roolien, kehitys-
tarpeiden ja johtamis-
mallin tunnistamisesta. 
Myös omistajuus kaipaa 
visiota, selkeää suunni-
telmaa, johtamista sekä 
jatkuvaa kehittämistä. 
Hyvä omistajuus on vastuullista, kehitty-
vää ja tuottavaa.

A JATUS omistamisen kuulumisesta vain 
omistajille on absurdi. Eihän työttömyys-
kään ole vain työttömien, vaan koko yh-
teiskunnan haaste. Siksi omistajuudelle on 
luotava selkeä rooli osana yritystoimintaa. 
Osakeyhtiölaki tarjoaa perusteet lailliselle 
toiminnalle, mutta on ohjenuorana itses-
täänselvyys. Parempi omistajuus ponnis-
taa asian ammattimaisesta johtamisesta.

OMISTAJIEN tehtävä on luoda arvoa, halli-
tuksen huomista ja johdon tuloksia. Omis-
tajien tehtävä arvon luomisessa on paljon 
muutakin kuin rahaa. Parempi omistajuus 
tähtää jatkuvaan ja siirrettävään arvoon, 

arvostukseen, kulttuurien 
kehittämiseen, työllistä-
miseen ja koko yhteiskun-
nan kehittämiseen. Parem-
pi omistaja on oman omis-
tajuutensa kautta koko yh-
teiskunnan asialla. 

D I G I A I K A  mullistaa työ-
tä, yritystoimintaa ja johta-
mista. Myös ajattelun joh-
tamisen arvoketjuista tuli-
si ponnistaa seuraavalle ta-
solle. Johtaminen kehittyy 
Suomessa ripeästi, mut-
ta myös omistajuus, omis-
tajat ja suomalaisen omis-

tuksen tulevaisuus olisi hyvä saada yhtei-
selle agendalle.

PERINTEISESTI omistajuutta on pohdit-
tu suljettujen ovien takana, pienessä pii-
rissä ja julkisuudessa asiasta vaieten. Tä-
mä julkaisu luotaa uutta aikaa suomalai-
sen omistajuuden johtamiseen.  Parempi 
omistajuus on kasvollista, läpinäkyvää, ar-
vokasta ja alati kehittyvää. Suomi tarvitsee 
parempia omistajia, ja se on meille kaikille 
yhteinen ja tärkeä asia.

Suomi tarvitsee parempia omistajia

Ville Tolvanen 
Hallitusammattilainen 

Puheenvuoro 06 HALLITUSPARTNERIT 
Osaava hallitus on  
elinehto yrityksen  
menestymiselle  

Vastuullinen osuuskunta 
tähtää tulevaisuuteen

Omistajaosuuskunta Tradekan toimitusjohtaja Perttu Puro kuvaa Tradekan otetta omistamiseen pitkäjänteiseksi.

Osuuskunta Tradekan Hä-
meentien pääkonttorin 
ikkunasta avautuu tal-
visen upeat näkymät yli 

valkean Helsingin. Toimitusjohta-
ja Perttu Puro esittelee Rakennus-
ta, joka on toiminut omistajaosuus-
kunnan pääkonttorina vuosikym-
menten ajan. Suurista ylimmän 
kerroksen ikkunoista kauas siintä-
vä näkymä istuu hyvin päivän pu-
heenaiheeseen. 

On tarkoitus puhua Tradekan nä-
kemyksistä omistajuudesta. Yrityk-

sen ajattelua omistamisesta leimaa 
pitkäjänteisyys ja katsominen kauas 
tulevaisuuteen. 

– Meillä on päätöksenteossam-
me pitkä horisontti. Emme tee tu-
losta tulevaisuuden kustannuksel-
la. Tradekalla omistamisen loppu-
tavoitteena ei ole onnistunut exit, 
Puro selittää. 

Tradeka on yli sadan vuoden 
historiansa aikana muuttunut pe-
rinteisestä kuluttajaosuuskun-
nasta moderniksi, merkitykselli-
sen omistamisen osuuskunnaksi. 

Tradeka ei enää tarkoita kivijalka-
ruokakauppoja, vaan on merkittä-
vä suomalainen ankkuriomistaja ja 
sijoitusomaisuuden hallitsija. Toi-
minnassaan Tradeka pyrkii yhdis-
tämään taloudellisen ja yhteiskun-
nallisen arvonluonnin. 

– Johtotavoitteenamme on in-
himillisemmän markkinatalouden 
toteuttaminen käytännössä. Jaam-
me voitonjakolupauksemme mu-
kaisesti vähintään 10 prosenttia tu-
loksestamme yhteiskunnan hyväk-
si. Esimerkiksi tänä vuonna käytim-

me yhteiskuntavastuuhankkeisiin 
1,2 miljoonaa euroa, Puro kertoo. 

Oman alansa vastuullisin
Tradekan omistuksessa ovat muun 
muassa ravintolatoimintaa harjoit-
tava Restel, pakettiautomaatteja ja 
lehtijakelua tekevä Lehtipiste, sosi-
aali- ja terveydenhoitoalan palvelu-
yritys Med Group sekä sijoitustoi-
mintaa tekevä Tradeka-sijoitus. Yri-
tykset työllistävät yli 5000 henkeä.

Tradekan visiona on, että osuus-
kunnan omistamat yritykset ovat 
aina toimialansa vastuullisimpia. 
Tästä vallitsee yksimielisyys myös 
jäsenistön keskuudessa. 

– Vastuullisuuden painottami-
nen kumpuaa vahvasti nimen-
omaan jäsenistöstä. Heiltä tulee 
konkreettisia ajatuksia vastuulli-
sesta omistajuudesta, Puro kertoo. 

Tradekalla on noin 220 000 jä-
sentä. Puro myöntää, että joukkoon 
mahtuu monenlaista mielipidettä. 

– On meidän tehtävämme yhdes-
sä hallinnon kanssa sovittaa yhteen 
jäsenistön keskenään ristiriitaiset-
kin näkemykset.

Tradekan visiossa oman toimin-
nan vastuullisuus motivoi myös 
muita saman alan toimijoita. Esi-
merkiksi sosiaali- ja hoiva-alalla 
Puro uskoo Tradekan hyvien käy-
täntöjen nostavan koko toimialan 
laatua.

– Meidän pitää luonnollisesti ol-
la kilpailukykyisiä kustannuksissa, 
mutta toisaalta hankintapäättäjien 
ei tarvitse meidän kohdallamme 
miettiä vastuullisuus- ja normiky-
symyksiä. Hoidamme aina velvoit-
teemme myös työnantajana.

Yhteiskuntaa muuttamassa
Tradeka on sijoittajana mukana 
hankkeissa, joissa haetaan yhteis-
kunnallista vaikuttavuutta. Myös 
uusia avauksia on kokeiltu. Trade-
ka sijoitti työ- ja elinkeinoministe-
riön käynnistämään Koto-SIB -vai-
kuttavuusinvestointihankkeeseen. 

Hankkeen tavoitteena on edistää 
maahanmuuttajien kotoutumista ja 
työllistymistä. Lisäksi Tradeka on 
ollut mukana hankkeissa, joissa 
korkean tuoton sijaan tavoitellaan 
yhteiskunnallista muutosta, kuten 
asumiskustannusten alentamista ja 
kohtuuhintaista vuokra-asumista.

Tradeka on mukana synnyttä-
mässä uutta kasvua sekä työpaik-
koja Suomeen, ja se on lähdössä si-
joittajana mukaan koulutusvientiä 
kehittävään rahastoon. Lisäksi si-
joituksia Suomen tulevaisuus täh-
täimessä tehdään startup-yrityk-
siin tai esimerkiksi cleantech-ra-
hastoihin. 

– Tekemistä riittää, eivätkä ra-
hamme yksin riitä muuttamaan 
maailmaa. Haluamme kuitenkin 
osoittaa, että sijoittamispäätöksil-
lä, investoinneilla ja omistajuudella 
on mahdollista saada aikaan muu-
tos oikeaan suuntaan.

Vastuullisuuskysymykset 
ovat viime aikoina nous-
seet pinnalle. Omistaja- 
osuuskunta Tradeka on 
toiminut vastuullisena 
omistajana jo sadan vuo-
den ajan. Sijoittamalla ja 
omistamalla voi vaikuttaa.

teksti anna gustafsson 
kuva joona raevuori 

“
Tavoitteena on 
inhimillisemmän 
markkinataloden 
toteuttaminen. 
 

”Hallitusjäsentä 
etsiessä kannattaa 
usein lähteä merta  
edemmäs kalaan.”
Hallituspartnerit Helsinki 
Riitta Huuhtanen
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On niitä jotka sanovat, 
ettei onnistu. Ja on niitä 
jotka tietävät, että onnis-
tuu. Laattapiste kasvoi 
asenteen ansiosta persoo-
nallisten laattojen maa-
hantuojasta valtakunnalli-
seksi kylpyhuoneketjuksi. 

teksti liisa joensuu 
kuva juho länsiharju 

Lapsina Tommi Haru se-
kä Petteri Haru liimasivat 
mallilaattoja pahvilevylle 
ja laittoivat kuoriin mai-

noskirjeitä, joissa asiakkaat toivo-
tettiin tervetulleiksi Laattapisteelle. 
He eivät olisi tuolloin kyenneet mie-
likuvissaankaan maalaamaan per-
heyrityksestä niin suurta toimijaa 
kuin se on tätä nykyä. Yrityksellä on 
10 000 neliön varasto, ja se tekee 40 
miljoonan euron liikevaihtoa.

Keraamisia laattoja Helsingin kes-
kustassa myyneestä pienestä liik-

Laattapisteen toimitusjohtaja Tommi Haru sekä varatoimitusjohtaja Petteri Haru ovat olleet nostamassa vanhempiensa perustamaa perheyritystä valtakunnalliseksi kylpyhuoneketjuksi.

keestä on kasvanut Suomen johtava 
kylpyhuoneisiin erikoistunut ketju, 
joka tarjoaa kaiken suunnittelusta 
remonttiin ja kalusteista kiinnitysai-
neisiin. Nykyisin valikoimaan kuu-
luvat myös tekstiili- ja vinyylilaatat 
sekä -lankut. Kuluttajakaupasta al-
kanut toiminta on kasvanut vah-
vaksi kumppanuudeksi rakennus- 
ja asennusliikkeiden sekä suunnit-
telijoiden ja rakennuttajien kanssa. 

Laattapisteen perustamisesta tu-
li syyskuussa kuluneeksi 40 vuot-
ta. Pohjan kasvulle loivat jo Harun 
veljesten vanhemmat, Heikki ja 
Ann-Marie Haru, jotka olivat ym-
märtäneet menestyvän liiketoimin-
nan kulmakiven: on oltava aidosti 
asiakkaan asialla. Vuonna 1979 yri-
tystoiminnan alkaessa se tarkoitti 
persoonallisten keraamisten laatto-
jen tuomista Välimeren maista Suo-
meen, jossa valikoima oli vielä vä-
häinen ja totinen. 

– Moni yritys keskittyy omiin pro-
sesseihinsa, kun olisi keskityttävä 
asiakkaaseen. On liian helppoa sa-
noa, että ei onnistu. Meidän lähtö-
kohtamme on, että onnistuu. Hyvin 
suunniteltu ja tehty ei ole kalliimpi 

kuin sinne päin tehty. Tavoitteem-
me on pelastaa suomalaiset kurjil-
ta kylpyhuoneilta ja kehittää kylpy-
huonerakentamista Suomessa, toi-
mitusjohtaja Tommi Haru kertoo.

Kaikki digitaalisena
Asiakkaan asialla oleminen tarkoit-
taa esimerkiksi sitä, että hän saa no-
peasti kylpyhuoneestaan 3D-kuvan 
ja voi katsella valitsemiaan ratkai-
suja 360 asteen näkymänä. 

Yritys on viime vuosina investoi-
nut digitaalisuuteen myös helpot-
taakseen omia toimintojaan.

– Koko toimitusketju on sähköi-
sessä muodossa ja automatisoi-
tu. Pidämme todella suurta varas-
toa, ja se toimii kahdessa vuoros-
sa. Lähdemme siitä, että asiakkaal-
le on voitava toimittaa 100 kylpy-
huonetta 24 tunnissa. Rakentajille 
on tärkeää, että aamu alkaa täsmäl-
lisellä tavarantoimituksella. Toimi-
tusvarmuutemme on lähes 99 pro-
senttia, varatoimitusjohtaja Petteri 
Haru kertoo.

Tommi Haru muistuttaa, että 
Vuoden putkiremontti -palkinto on 
jo neljänä vuotena peräkkäin men-

nyt yrityksille, joiden tavarantoi-
mittajana Laattapiste on toiminut.

Ekologisuus edellä
Vihreät arvot ovat nousseet yrityk-
selle vuosi vuodelta tärkeämmiksi. 
Se kierrättää 90 prosenttia jättees-
tään, ja suurin osa siitä käy suoraan 
teollisuuden materiaaliksi. 

– Ostimme vuonna 2016 niin 
ikään perheomisteisen Projekti-
matto Oy:n. Yritys tuo maahan In-
terfacen ekologisia julkisten tilo-
jen tekstiili- ja vinyylilaattoja, jotka 
ovat hiilineutraaleja koko lasken-
nallisen elinkaarensa ajan. Teks-
tiililaatat on tehty osin tai koko-
naan kierrätysmateriaalista, ja ne 
voidaan kierrättää täysin. Toimit-
taessamme asiakkaalle uudet teks-
tiililaatat tarjoamme heille samalla 
kierrätysohjelman ja viemme van-
hat pois. Haemme jatkuvasti keino-
ja, joilla asiat voidaan tehdä ekolo-
gisemmin, veljekset kertovat.

Vantaalla sijaitseva pääkonttori 
on rakennettu led-tekniikan ja ta-
loautomatiikan pohjalle. Osa säh-
köstä tulee omasta aurinkovoima-
lasta rakennuksen katolta. Ennen 

pitkää pääkonttori siirtyy maaläm-
mitykseen.

– Haluamme antaa inspiraatiota 
muillekin; ympäristöystävällisyys 
ja liiketoiminta ovat täysin luon-
teva yhdistelmä, Tommi Haru va-
kuuttaa.

Johtavaksi kylpyhuonetaloksi
paremmalla palveluasenteella 

Ympäristöä 
ajatellen
n Laattapiste kierrättää 
90 prosenttia jätteestään, 
josta suurin osa päätyy 
teollisuuden tarpeisiin.

n  Yrityksen valikoimassa 
on muun muassa hiilineut-
raaleja vinyyli- ja tekstiili-
laattoja julkisiin tiloihin.

nLaattapiste tuottaa osan 
pääkonttorinsa sähköstä 
itse aurinkovoimalla.

Premium Groupin Tie- 
kartta-palvelu antaa sel-
keät suuntaviivat varalli-
suuden turvaamiseen,  
kasvattamiseen sekä siirtä-
miseen jälkipolville mah-
dollisimman tehokkaasti.

teksti joonas ranta  
kuva  juho länsiharju

kuva premium group

Asiantuntijapalveluita-
muun muassa henki-
lökohtaisen omaisuu-
den, yritysvarallisuu-

den, lainsäädännön sekä vakuu-
tusasioiden hoitamiseen tarjoavan 
Premium Groupin johtavan kirjan-
pitäjän Johanna Hämäläisen ja ju-
risti Teemu Pieviläisen mukaan 
Tiekartta-palvelu soveltuu henki-
lölle, joka haluaa tarkastella varal-
lisuuttaan ja sen kehittämisvaihto-
ehtoja kokonaisuutena.

– Tiekartassa käydään läpi asiak-
kaan henkilökohtainen sekä mah-
dollinen yritysvarallisuus ja etsi-
tään ympäristöjä ja elementtejä, 
joiden avulla varallisuuden kas-
vattaminen on tehokasta. Tiekart-
ta huomioi koko perheen tilanteen. 
Jos asiakas haluaa siirtää esimerkik-
si mökin, sijoitusasunnon tai perhe-
yrityksen seuraavalle sukupolvelle, 
mietitään paras tapa tämän toteut-
tamiseen. Työmme lopputulokse-
na asiakas saa kirjallisen suunnitel-

man, jossa on esitetty konkreettiset 
toimenpide-ehdotukset esimerkik-
si seuraaville 1–6 vuodelle, Pieviläi-
nen sanoo.

Henkilökohtainen Tiekartta
Tiekartassa huomioidaan ve-
rosuunnittelun lisäksi esimerkiksi 
tarve edunvalvontavaltuutuksen, 
testamentin, avioehdon ja osakas-
sopimuksen tekemiselle. Hämäläi-
nen ja Pieviläinen korostavat, että 
asiakkaan tarve kartoitetaan mak-

suttomassa tapaamisessa. 
– Palvelu räätälöidään aina asia- 

kastarpeen mukaan. Joskus asiak- 
kaalle riittää yksittäinen neuvo. 
Jos varallisuutta on paljon, saate-
taan tarvita kattavampi tiekartta. 
Oleellista on, että asiakkaan tilan-
netta tarkastellaan luottamuksel-
lisesti ja riittävän laajasti, Pieviläi-
nen muistuttaa.

Hämäläisen ja Pieviläisen mie-
lestä Tiekartan keskeisenä etuna on 
sen moninäkökulmaisuus. Kun va-
rallisuutta suunnitellaan kokonais-
valtaisesti ja harkiten, pystytään 
veroseuraamusten ohella huomi-
oimaan myös muut toimenpiteen 
vaikutukset. 

– Vanhemmat voivat esimerkik-
si lahjoittaa lapsilleen kesämökin 
ja pitää itsellään elinikäisen hallin-
taoikeuden. Tällöin ei välttämättä 
mietitä, miten toimitaan, jos va-
paa-ajanasunnosta ei pysty viimei-
sinä elinvuosinaan enää huolehti-
maan. Voisikin olla kannattavam-
paa määrittää hallintaoikeus mää-
räaikaiseksi, jotta omaisuuden hal-
linnoinnista ei tulisi myöhemmin 
taakka, Pieviläinen toteaa.

Kokonaisvaltaista osaamista
Premium Group toteuttaa asiakkail-
le yksittäisiä toimeksiantoja, mut-
ta useimmat asiakkaista hyödyntä-
vät yrityksen osaamista kokonais-
valtaisemmin käyttämällä erityisen  
laajan ja ajantasaisen palvelun tar-
joamaa vaivattomuutta.

– Esimerkiksi yrittäjäasiakas on 
voinut käyttää tilitoimistopalvelu-
jamme pitkään. Kun yrityksen su-
kupolvenvaihdos on tulossa ajan-
kohtaiseksi, hän saa sen toteutta-
miseksi meiltä tarvitsemansa la-
kipalvelut. Voimme hoitaa asiak-
kaan puolesta myös heidän yksi-
tyisomistuksessaan olevien sijoi-
tusasuntojen hallinnoinnin, Pievi-
läinen kertoo.

Premium Group palvelee asiak-
kaitaan valtakunnallisesti Helsin-
gin ja Turun sekä ulkomailta Tuk-
holman ja Luxemburgin toimis-
toista käsin. Yrityksen asiakasyh-
teydenpito ja asiakirjaliikenne voi-
daan asiakkaan halutessa toteuttaa 
pääsääntöisesti sähköisesti digitaa-
listen työvälineiden, kehittyneiden 
pilvipalvelujen ja turvallisten tieto-
liikenneyhteyksien avulla.

Premium Group Oy:n juristi Teemu Pieviläinen ja johtava kirjanpitäjä Johanna Hämäläinen etsivät asiakkailleen ympäristöjä ja elementtejä, joiden 
avulla varallisuuden kasvattaminen on tehokasta.

Suunnittelemalla turvaa
omaisuudenhallintaan 

Premium Group tarjoaa laki- ja talouspalveluita yrityksille, säätiöille, yhdistyksille sekä yksityishenkilöille.

LA A JA-ALAISENA laki- ja talous- 
palvelujen osaajana Premium 
Group pystyy auttamaan asiakkai-
taan Tiekartan kaikkien toimenpi-
teiden toteuttamisessa. 

Hämäläinen ja Pieviläinen koros-
tavat, että Premium Group panos-
taa henkilökohtaiseen, luotettavaan 
ja asiakkaan kannalta mahdollisim-
man vaivattomaan palveluun. Kun 
talous- ja lakiasiantuntijat toimivat 
samassa tiimissä ja käyttävät samoja 
järjestelmiä, asiakasprojektien edis-
täminen on mutkatonta ja ripeää.

– Näin kattavaa palvelutarjontaa 
ei taida muilla alan toimijoilla olla. 

Talouspalvelumme kattavat muun 
muassa tilitoimistopalvelut, talous-
hallinnon konsultoinnin, rahoitus- 
ja yritysjärjestelyt sekä liiketoimin-
nan kehittämisen. Lakipalvelullam-
me puolestaan pystymme autta-
maan asiakkaitamme esimerkiksi 
kaikissa yritys- ja säätiötoimintaan, 
verotukseen sekä perhe- ja perintö-
oikeuteen liittyvissä kysymyksissä. 

Näiden lisäksi yritys tarjoaa 
asuntosijoittajille huoneistopalve-
lua, joka kattaa asiakkaan puoles-
ta vuokrattuna olevien asuin- ja lii-
kehuoneistojen kokonaisvaltaisen 
hallinnoinnin.

Laki- ja talouspalvelut kattavasti
samalta kumppanilta
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Vakuutusmeklarin käyt-
täminen tuo yritysasiak-
kaille usein yli viidesosan 
säästöt vakuutusmaksuis-
sa. Vakuutusmeklaritoi-
misto Novumin asiakas-
tyytyväisyystutkimuksen 
mukaan raha ei silti ole 
sen asiakkaille tärkeintä.

teksti juha-pekka honkanen 
kuva lasse lehto

Kuusi asiakasta kymme-
nestä pitää tärkeimpänä 
asiana vakuutusmeklarin 
tarjoamaa ammattitaitoa. 

– Tämä tulos yllätti meidätkin, 
sillä myös taloudellinen merkitys 
on suuri. Me emme kuitenkaan etsi 
vain kertaluonteisesti halvinta hin-
taa, vaan hoitosopimuksellamme 
jäämme asiakkaiden rinnalle kump-
paniksi ja varmistamme jatkuvasti 
riittävän vakuutusturvan parhaa-
seen hintaan, Novumin myyntijoh-
taja Jyrki Kettukangas kertoo.

Novum kilpailuttaa asiakkaiden-
sa vakuutukset suoraan vakuutus-

Kamrockin toimitusjohtaja Jarkko Peräaho ja tuotantojohtaja Aki Hintta ovat olleet tyytyväisiä Novumin palveluihin sekä niiden tuomiin säästöihin. Novumin myyntijohtaja Jyrki Kettukan-
gas ja yhteyspäällikkö Matti Heikkinen kertovat tehtäväkseen etsiä asiakkaalle markkinoiden parhaan vakuutusturvan.  

yhtiöiden meklariosastoilla. Kilpai-
lutusvaiheessa tarjoukset pyyde-
tään 5-6 kotimaiselta vakuutusyh-
tiöltä ja tarvittaessa asiakkaan tar-
peen mukaan tarjouspyyntö voi-
daan lähettää myös kansainväli-
sille vakuutusyhtiöille. Tällöin yh- 
tiöiden välille syntyy aito kilpailu-
tilanne ilman muutosta vakuutus-
turvaan.

Ensimmäinen, tärkeä askel on 
Novumin ja sen asiakkaan välinen 
vakuutusturva-analyysi. Novum 
ei tyydy kopioimaan nykyisten va-
kuutusasiakirjojen sisältöä, vaan 
se perehtyy yrityksen toimintaan 
ja riskinhallinnan tarpeisiin. Asia-
kas hyväksyy tarjouspyynnön lo-
pullisen sisällön, joka yleensä eroaa 
jonkin verran nykyisestä vakuutus-
turvasta. Koko prosessi on riippu-
maton vakuutusyhtiöistä.

– Tehtävämme on etsiä asiakkail-
lemme markkinoilta paras ja edulli-
sin vakuutusturva, ei toimia vakuu-
tusten myyjänä. Meille on tärkeää 
nähdä myös ne riskit, joita asiakas 
ei ole nähnyt, jolloin voimme ker-
toa niistä asiakaslähtöisesti, yhteys- 
päällikkö Matti Heikkinen huo-
mauttaa.

Yksityisasiakkaita Novum pal-
velee sen Vakuuttava.fi–sivuston 
kautta. Koko prosessi hoituu käy-

tännössä sähköisesti ja puhelimen 
välityksellä.

– Asiakas allekirjoittaa valtakir-
jan ja sopimuksen sähköisesti, jon-
ka jälkeen asiakkaan tehtäväksi jää
todeta säästöt ja valita vakuutusver-
tailun mukaisesti edullisemmat va-
kuutukset itselleen – turvasta tin-
kimättä.

Lähes 50 prosentin säästö
Kempeleläinen kiviaineksen jalos-
tukseen ja murskaukseen erikois-
tunut Kamrock saavutti Novumin 
asiakkaana sekä merkittävää talou-
dellista säästöä että laadukkaam-
paa riskienhallintaa. Toimitusjoh-
taja Jarkko Peräahon mukaan vuo-
sitasolla vakuutusmaksujen säästöt 
kiipesivät kymmeniin tuhansiin eu-
roihin. Vuonna 2016 perustetun yri-

tyksen vakuutuksia ei oltu aiemmin 
kilpailutettu: yrityksen ripeä kasvu 
ei jättänyt aikaa kilpailuttamiselle.

– Ja kun aikaa löytyi, toisen va-
kuutusyhtiön edustaja joutui ai-
kansa selvitettyään toteamaan, 
ettei heillä ole meille sopivaa va-
kuutustuotetta, joten asia jäi, Pe-
räaho kertoo.

Peräaho ja Kamrockin tuotan-
tojohtaja Aki Hintta sanovat, et-
tä yrityksen raskaat murskausko-
neet ovat vakuutusyhtiöille ilmei-
sen hankalia vakuutettavia. Hint-
ta listaa, että kallionmurskauslin-
ja koostuu useista satoja tuhansia 
euroja maksavista koneista: Koko-
naissumma voi nousta miljooniin 
euroihin. Koska Novumilla on yh-
teys kaikkiin vakuutusyhtiöihin, 
sopiva vakuutus löytyi Kamrockil-
le helpolla tavalla.

Vertailu vaatii osaamista
Peräahon mukaan Kamrockin ta-
pauksessa säästöistä suurin osa 
kertyi työtapaturmavakuutuksis-
ta. Yrityksen perustamisvaihees-
sa työntekijöitä oli kymmenen. 
Tällä hetkellä heitä on 60 henkeä. 
Kamrockin johto piti ensisijaisen 
tärkeänä, ettei kilpailutuksen yh-
teydessä vakuutusturva pääse va-
hingossa laskemaan: se saa ainoas-

taan parantua. Eri vakuutusyhtiöi-
den asiakirjat tuntuivat alan ulko-
puoliselle kuitenkin vaikeasti ver-
tailtavilta.

– Työtapaturmavakuutuksissa 
korostuu meklarin asiantuntijuus, 
jotta eri tarjoukset saadaan vertai-
lukelpoisiksi. Juuri niistä kertyy 
usein myös kaikkein merkittävin 
säästö, Kettukangas huomauttaa.

Miksi näin? Yritysten itse kilpai-
luttaessa pimentoon jää usein se, 
mitä vakuutusmaksuille tapahtuu 
henkilövahingon sattuessa. Ket-
tukangas huomauttaa, että eri va-
kuutusyhtiöt voivat lähtötilantees-
sa olla hyvinkin samalla viivalla, 
mutta työtapaturman jälkeen hin-
nat lähtevätkin kehittymään mer-
kittävästi eri tavoin. Novum sel-
vittää tarjouspyynnöissään hin-
nan viiden vuoden tapaturmahis-
torian perusteella ja pyytää vakuu-
tusyhtiöiltä myös tiedon vakuutuk-
sen hintakehityksestä tapaturman 
jälkeen.

– Vakuutuksen pitää tuoda kor-
vaus vahinkotilanteessa siten, et-
teivät vakuutusmaksut karkaa sen 
jälkeen tähtitieteellisiksi. Meille on 
myös erittäin tärkeää, että muka-
na on ammattilainen, jolta voi ky-
syä apua vahinkotilanteessa, Perä-
aho toteaa.

Vakuutusmeklari tuo säästöjä

“
Tehtävämme on 
etsiä asiakkaille 
markkinoiden 
paras ja edullisin 
vakuutusturva.

Kun yritys löytää itsensä tienhaa-
rasta, voi taustalla olla monta syy-
tä. Muutos strategiassa, toimialal-
la, markkinoilla tai teknologiassa. 

Nykyään pk-yritysten uudistumisessa näh-
dään tärkeä rooli myös yrityksen hallituksel-
la, sen osaamisella ja diversiteetillä. 

– Omasta kokemuksesta tiedän muun 
muassa useita perheyrityksiä, jotka mietti-
vät parasta aikaa ensimmäisen ulkopuolisen 
jäsenen valitsemista hallitukseensa, kertoo 
Hallituspartnerit Helsingin partneri ja halli-
tuksen jäsen Riitta Huuhtanen.

Kalevala Korun toimitusjohtajan pestis-
sä vuosi sitten lopettanut Huuhtanen tietää, 
mistä puhuu. Huuhtasen kaltaiset yrityskon-
karit ovat lähteneet rakentamaan Hallitus-
partnerien verkostoa tarkoituksenaan tukea 
pk-yritysten ja tätä kautta koko suomalaisen 
elinkeinoelämän kasvua.

Hallituspartnerit Helsinki ja sen 140 jäsen-
tä kuuluvat valtakunnalliseen, 700 partne-
rin Hallituspartnerit-verkostoon.

Aktiivinen ja moniääninen hallitus
Yrityksen hallituksen tehtävä ei ole vain val-
voa johdon tekemisiä, vaikka tällekin tehtä-
välle on paikkansa.

– Hyvä hallitus osallistuu aktiivisesti yri-
tyksen kehittämiseen johtoa sparraten. Ak-
tiivinen hallitus on omistajan kannalta kes-
keinen työkalu tavoitteiden toteuttamisek-
si, Huuhtanen painottaa.

Henkilöstön ja johtoryhmätyön kehittä-
misen rinnalla fokus pk-yrityksissä on siir-
tymässä hallitustyön kehittämiseen. Uusi, 
ulkopuolinen jäsen tuo hallituksen riveihin 
usein uudenlaista erikoisosaamista. Kysees-
sä voi olla vaikkapa digitalisaation asiantun-
tijan liittyminen konepajayrityksen hallituk-
seen. Tärkeintä ei ole vanhan osaamisen 
pönkittäminen, vaan uusien ovien avautu-

minen tuoreen näkemyksen myötä.
Hallituksen kokoonpanon diversiteetti on 

yksi Hallituspartnerien ydinarvoja.
– Verkostossamme on niin naisia kuin 

miehiä – kokeneempia ja nuorempia. Mo-
niäänisen hallitustyön arvo on hyvin tiedos-
sa yrityksissä. Diversiteetti on kilpailuetu.

Paras pk-yritysten hallitustyössä
 Hallituspartnerit Helsinki on juuri päättä-
nyt syksyn rekrytoinnin ja valinnut uusia 
osaajia yhteisön partnereiksi. Verkosto koos-
tuu hallitusammattilaisista, joilla on vahval-
le liikkeenjohdon kokemukselle tai muulle 
vastuutehtävälle perustuvan kokemuksen 
lisäksi usein Hyväksytty hallituksen jäsen 
-tutkinto. Kandidaattien on myös hyvä ol-
la aidosti kiinnostuneita partneria hakevien 
yritysten kehittämisestä.

Hallituspartnerien verkosto tarjoaa 
pk-yrityksille matalan kynnyksen tulla jut-
telemaan yrityksen tilasta.

– Tapaaminen ei sido mihinkään. Mikäli 
yritys näkee yhteistyön hyödylliseksi, alam-
me pohtia minkä profiilin osaajat yritystä 
parhaiten auttaisivat, Huuhtanen jatkaa.

Kun verkoston ja yrityksen välille on teh-
ty toimeksiantosopimus, tulevat hallituspai-
kat partnerien haettavaksi. Hallituspartne-
rit listaa loppusuoralle 2-4 yritykselle sopi-
vinta kandidaattia, joista yritys valitsee mie-
lestään parhaan henkilön. Välityksestä pe-
ritään palkkio. Verkoston voima perustuu 
myös ulkopuolisen näkemyksen yritykselle 
tuomaan mittaamattomaan arvoon.

– On ymmärrettävää, että henkilö omas-
ta lähipiiristä tuntuu turvalliselta valinnalta. 
Hallitusjäsentä etsiessä kannattaa silti läh-
teä merta edemmäs kalaan. Yrityksen elin-
voimaisuuden kannalta tärkeintä on saada 
hallitukseen monipuolista osaamista, pers-
pektiiviä ja rakentavaa kyseenalaistamista. 

Yhteistyötä Hallituspartnerien kanssa tekevän Saintex Oy:n toimitusjohtaja Susanna 
Blomqvist sekä Saintexin hallituksen puheenjohtajana toimiva Riitta Huuhtanen.

Toimitusjohtaja Antti Koposen ura 
Kiholla alkoi opintoihin kuulu-
valla harjoittelujaksolla vuonna 
2007. Kuopiolainen yritys tuottaa 

digitaalisia palveluita työnhallinan avuksi 
muun muassa kuljetus- ja konealalle. Har-
joittelun päätyttyä Koponen sai vakituisen 
pestin yrityksen koodarina. Kiholla tarvit-
tiin rahaa, ja tilanteen paikkaamiseksi työn-
tekijöille tarjottiin osakkeita. Koposesta tu-
li nopealla aikataululla osakas ja pian myös 
toimitusjohtaja. 

– Jälkeenpäin katsottuna tein rohkean 
päätöksen ostaessani Kihon osakkeita 
vuonna 2008. Yritys oli vaikeuksissa ja ta-
lousluvut näyttivät synkiltä. Mutta uskoin 
jo tuolloin edistykselliseen paikannustek-
nologiaamme, joka reilu kymmenen vuot-
ta sitten oli jotain ennennäkemätöntä. Uusi 
rooli toimitusjohtajana toi minulle vastuuta 
ja mahdollisuuden toteuttaa omaa visiota 
maailman parhaasta paikannuspalvelusta, 
kertoo Koponen. 

Alkuvaikeudet päihitettiin visiolla
Koposen ensimmäiset vuodet toimitusjoh-
tajana olivat raha-asioiden setvimistä ja sel-
viytymistä. Vaihtoehtojen puuttuessa jatko-
aikaa saatiin tekemällä nopeasti laskutetta-
via urakoita, kuten mikrotukea ja tietoliiken-
nekaapelointeja. Kauppaa tehtiin kuitenkin 
koko ajan vaikeuksista huolimatta. 

– Kyllä vyötä piti kiristää toden teolla. Ai-
na en maksanut itselleni palkkaa. Jouduim-
me irtisanomaan huipputyyppejä. Neljän 
vuoden kurimuksen jälkeen pääsimme ve-
loistamme. Vaikka oli tiukkaa, näimme mi-
hin maailma on menossa. Tiesimme, että 
paikannuksesta, mobiililaitteista ja tiedolla 
johtamisesta tulee arkipäivää. Ja se oli mei-
dän juttu. 

Koponen on ehta visionääri, jolla on ja-
lat Savon maaperässä, mutta katse tiukas-
ti tulevaisuudessa. Tänä päivänä käytös-

sä olevat työajanseuranta- ja kalustonhal-
lintaratkaisut on kehitetty jo useita vuosia 
sitten. Nyt kehityspanokset laitetaan teko-
älyyn, IoT:iin ja oman Kiho Platformin ke-
hittämiseen. Lisäksi yrityksen osaaminen 
automatisoitujen laskutuspalvelujen kehit-
tämiseen on herättänyt kiinnostusta Poh-
jois-Amerikan markkinoilla.

Osaavat ihmiset kasvun tekijöinä 
Reilun kymmenen vuoden aikana Kihon 
tilanne on muuttunut ratkaisevasti. Krii-
siyrityksestä on tullut skaalautuvan kas-
vun vaiheessa porskuttava menestyjä, jo-
ka kiinnostaa sijoittajia. Kiihtyneen kasvun 
myötä myös yrityksen asiakkuudet ovat kas-
vaneet. Esimerkkinä tästä on tänä vuonna 
aloitettu yhteistyö infraverkkoja rakentavan 
Eltel Networksin kanssa.

– Olemme tehneet kasvun kovalla työllä. 
Tämä on meille uudenlainen tilanne, kun 
on tilaa ja resursseja toimia sekä varaa teh-
dä asioita pidemmällä spektrillä. 

Kasvun ytimessä ovat kovat tekijät ja 
osaavat ihmiset. Kihon ihmisiä yhdistää yrit-
täjähenkisyys, luottamus ja suvaitsevaisuus. 
Jokaiselle työntekijälle annetaan vastuuta ja 
vapautta omaan työhönsä.

– Olen on aina halunnut olla tiivis osa tii-
miä, en kenenkään yläpuolella. Yrityksen 
kasvettua olen joutunut keskittymään aiem-
paa enemmän toimitusjohtajan hommiin. 
Nykyään teen yhä enemmän päätöksiä yh-
dessä muiden vastuuhenkilöiden kanssa. 
Päätöksenteko on tasapainoilua vahvan in-
tuition ja raa’an datan välillä. 

Yrityksen missio on myös olennaisilta 
osin pysynyt samana. 

– Panostamme täysillä laatuun ja tuote-
kehitykseen. Haluamme olla koko ajan kil-
pailijoitamme edellä. Tiivistettynä sanoisin, 
että me haluamme vähentää turhaa työtä ja 
rakentaa parempaa maailmaa digitalisaation 
avulla, kiteyttää Koponen. 

Kenttätyön- ja kalustonhallintapalveluita tarjoava Kiho kasvaa 
vauhdilla. Tämän vuoden tavoitteet, liikevaihdon tuplaaminen 
ja markkina-avaus Yhdysvaltoihin, on jo käytännössä saavutettu. 
Matkaan on mahtunut myös vaikeita aikoja.
teksti maria pecoraro  kuva vesa koivunen

Hallitustoiminnan kehittäminen on yksi yrityksen kasvun avain-
tekijöitä. Sopivan uuden hallituslaisen löytäminen on haaste, jo-
hon Hallituspartnerit-verkoston osaajien joukko tarttuu.
teksti joonas ranta kuva juho länsiharju

Alustapalveluilla 
maailmankartalle

Osaava hallitus on 
elinehto yrityksen 
menestymiselle

Kiho on saanut vuosi vuodelta yhä suurempia asiakkuuksia, tänä vuonna on aloitettu yh-
teistyö Eltel Networks Oy:n kanssa.



MAINOSLIITE OMISTAJUUSOMISTAJUUS MAINOSLIITE

n  0908   n

HalpaHallin toimitus- 
johtaja Janne Ylinen  
haluaa taata seuraavalle 
omistajasukupolvelle  
vähintään yhtä hyvät  
lähtökohdat, kuin mistä 
hän pääsi itse lähtemään 
liikkeelle isänsä liiketoi-
minnan jatkajana. 

teksti jorma uusitalo 
kuvat esa melametsä 

J anne Ylinen muistaa eläväs-
ti kauppamatkan Kaukoitään, 
jonka hän teki pikkupoikana 
yhdessä isänsä, kauppaneu-

vos Esko Ylisen kanssa. Se matka 
avasi silmiä, ja ennen kaikkea he-
rätti mielenkiinnon kaupantekoa ja 
yrittäjyyttä kohtaan.

– Kestävä perheyrittäjyys syntyy 
jatkuvuudesta. Sukupolvelta toisel-
le vaihtuva omistajuus edellyttää, 
että jälkipolvella on aito halu ja in-
nostus jatkaa perheyrityksen tari-
naa. Yrittäjyyden haasteet ovat ylei-
sesti hyvin tiedossa, mutta on tär-
keä kertoa myös niistä positiivisis-

Kokkolan Halpa-Halli Oy:n toimitusjohtaja Janne Ylinen kertoo ylpeänä, että sukupolvelta toiselle vaihtuva omistus tuo perheyrittäjyyteen jatkuvuutta.  

ta mahdollisuuksista, joita omista-
minen ja yrittäjyys tarjoavat, Janne 
Ylinen painottaa. Hän työskenteli 
sisarustensa kanssa perheyritykses-
sä jo kouluikäisenä. 

– Mielestäni on virhe sulkea yritys 
perhe-elämän ulkopuolelle. Avoi-
muus toimii tässäkin asiassa. Ot-
taessani vetovastuun perheyrityk-
sestä tiesin, mitä on odotettavissa. 

Oppia kantapään kautta
Esko Ylinen oli miettinyt etukä-
teen, kuinka hän kouluttaisi poi-
kansa työnsä jatkajaksi. Alun pe-
rin Janne Ylisen oli tarkoitus jatkaa 
lukion jälkeen yliopistossa, mutta 
eräänä päivänä isä marssi poikansa 
luokse kädessään kynä ja ruutupa-
peria. Paperille oli kirjoitettu sanat 
atk, osto ja markkinointi, eli tehtä-
vät, joita Janne tulisi HalpaHallis-
sa seuraavina vuosina hoitamaan.

– Se oli todella käytännönläheistä 
tekemällä oppimista, minkä lisäksi 
olen täydentänyt osaamistani opis-
kelemalla. Joskus jouduin maksa-
maan todella isojakin oppirahoja, 
mutta samalla se kasvatti sekä yrit-
täjyyteen että omistajuuteen.

Perheyrittämisen kasvollisuus 
tekee omistamisen Ylisen mukaan 
hyvin henkilökohtaiseksi.

– Kuluttajat ovat entistä tietoi-
sempia esimerkiksi vastuullisuu-

desta. Omistajana huolehdin siitä, 
että vastuullisuus on mukana kai-
kessa tekemisessä. Tietenkin otan 
henkilökohtaiselle vastuulleni sen-
kin, jos emme ole onnistuneet jos-
sain. Yrittämiseen kuuluvat riskit, 
ja joskus ne realisoituvat. 

Kirja juhlavuoden kunniaksi
Kuluva vuosi on ollut HalpaHallin 
juhlavuosi kauppaneuvos  Esko Yli-

sen perustettua ensimmäisen Hal-
paHallin Kokkolaan 1969. Nyt yh-
tiöllä on 35 kivijalkamyymälää se-
kä verkkokauppa. Lokakuussa il-
mestyi Otavan kustantama, Hippo 
Taatilan kirjoittama yhtiön 50-vuo-
tishistoria; Talo, jonka Esko rakensi.
Janne Yliselle kirjan julkaiseminen 
oli tapa tuoda esille perheyhtiön ar-
voja sekä toimintaperiaatteita.

– Tiesin, että työläästä urakasta 
huolimatta en voisi antaa itselleni 

anteeksi, ellei kirjaa olisi nyt tehty. 
Vetovastuuseen astuvat aikanaan 
uudet sukupolvet, joille on äärim-
mäisen tärkeää jakaa tietoa yrityk-
sen lähtökohdista, yrityskulttuuris-
ta, kehitysvaiheista ja kaikesta siitä, 
mitä HalpaHalli edustaa.

Perheyrityksen vahvuuksia on 
joustava ja nopea päätöksenteko. 
Se selittää osaltaan HalpaHallin 
menestystarinaa. Samaan aikaan 
kun moni perinteinen alan toimija 
on hävinnyt kartalta, HalpaHalli on 
onnistunut kasvamaan 1500 hen-
kilö työllistäväksi kauppaketjuksi.

– Olemme pystyneet uudistu-
maan ja vastaamaan asiakastarpei-
siin. Asiakkaat ovat meidän pal-
kanmaksajia, joiden hyväksi me tä-
tä työtä teemme. Nyt olemme tul-
leet uudelleen mukaan verkkokaup-
paan, ja olen tosi iloinen, että verk-
kokaupan ansiosta asiakkaat kaik-
kialla Suomessa pääsevät ostamaan 
HalpaHallin hyvän arjen tuotteita.

Taustalla kolmas sukupolvi on 
tulossa mukaan perheyrityksen toi-
mintaan. Janne Ylinen uskoo, että 
perhekeskeisyys ja yhteenkuulu-
vuuden tunne ovat tärkeitä arvoja 
myös seuraaville sukupolville.

– Perheyrittämisessä tekeminen 
on yhteispeliä. Yritys on kuin per-
he, ja perhe on yritys.

Perheyritys kestävällä pohjalla

Syksyllä julkaistu HalpaHallin 50-vuotishistoria avaa värikkäällä tavalla 
perheyrittäjyyden haasteita ja mahdollisuuksia HalpaHalli-ketjussa.

V iime vuonna tapahtu-
nut taksiuudistus on li-
sännyt kuluttajien valin-
nanvapautta tilattavan 

kyydin suhteen, mutta samalla li-
sännyt myös vastuuta muun muas-
sa taksimatkan hinnan selvittämi-
sessä. Uuden lain mukaan taksikyy-
din hinnoittelussa ei ole enää hinta-
kattoa, eikä kuljettajilla koulutus-
vaatimusta. Myös taksamittarista, 
päivystysvelvoitteesta ja jopa tak-
sivalon käyttöpakosta luovuttiin.

– Tällä hetkellä osalle taksimat-
kan tilaajista on epäselvää, pitääkö 
matkan hinta sopia etukäteen vai 
pyytää kuljettajaa laittamaan tak-
samittari päälle. Tilannetta eivät ole 
myöskään helpottaneet mediassa 
olleet otsikot, joissa epämääräi-
set toimijat ovat kynineet lyhyes-
tä taksimatkasta hyvinkin suuria 
summia, toteaa Lähitaksin toimi-
tusjohtaja Juha Pentikäinen.

Koska uusi taksilaki on vapaut-
tanut hinnoittelun, on Pentikäisen 
mielestä tärkeää, että myös hinta-

Luotettavuus nousi arvoonsa 
taksilain vapauduttua

taso on kohtuullinen ja asiakkaan 
ennakoitavissa.

– Lähitaksin asiakkaat voivat 
luottaa siihen, että tilattu kyyti 
hoituu luotettavasti ja ilman yllät-
täviä kuluja. Meidän hinnoittelupe-
rusteemme ovat aina selkeästi nä-
kyvillä kaikissa autoissamme ja ne 
löytyvät myös verkkosivuiltamme, 
Pentikäinen painottaa.

Lähitaksi on yksi Suomen suu-
rimpia taksivälitysyhtiöitä, joka lii-
kennöi pääkaupunkiseudun, Uu-
denmaan ja Riihimäen seuduil-
la noin 1500 auton voimin. Lisäk-
si esimerkiksi Rovaniemellä ja Le-
villä paikalliset yrittäjät liikennöi-
vät Lähitaksin tunnusten alla. Kul-
jettajia yrityksen palveluksessa on 
noin 4 000.

Tiedä kenen kyydissä kuljet
Suomen Taksiliiton tekemän tutki-
muksen mukaan kuluttajien luotta-
mus taksikyyteihin on lakiuudistuk-
sen jälkeen kokenut selvän kolauk-
sen. Osa taksimatkustajista ei esime-

riksi tiedä, mihin ottaa yhteyttä, jos 
on saanut huonoa palvelua.

– Lähitaksilla on käytössä ym-
pärivuorokautisesti toimiva ti-
lauskeskus, jonka kautta kyydit 
otetaan vastaan. Tilauskeskuksen 
tietojen avulla voidaan selvittää, jos 
esimerkiksi matkasta aiheutunei-
siin kuluihin liittyy jotain epäsel-
vää. Meillä on käytössä myös Tak-
sini-mobiilisovellus, jonka avulla 
kyydin tilaamisesta ei mene eril-
listä maksua.

Kuluttajia mietityttää myös se, 
että nykyisen lain perusteella tak-
sikäyttöön otetussa ajoneuvossa ei 
tarvitse olla taksamittaria lainkaan.

– Kaikista Lähitaksin autois-
ta löytyy taksamittari. Jos asiakas 
haluaa kuitenkin sopia kuljettajan 
kanssa ennakkoon kiinteän hinnan, 
ei mittaria ole välttämätöntä käyt-
tää, Pentikäinen lupaa.

Lähitaksi vastaa hinnoittelun oi-
keellisuudesta ja mahdollisissa epä-
selvissä tilanteissa selvittää asian.

– Me vaalimme myös laatua kou-
luttamalla säännöllisesti koko hen-
kilöstöä. Haluamme, että taksi on 
matkustajalle ehdottoman luotetta-
va kulkuväline, joka vie turvallises-
ti perille, sovitulla hinnalla. Olen-
kin kiteyttänyt Lähitaksin toimin-
taperiaatteen yhteen lauseeseen – 
tiedä, kenen kyydissä kuljet.

Taksilain vapautumisen myötä lisääntyi myös epä- 
selvyys hinnoittelusta. Vaikka matkustajalla on enem-
män varaa valita, kannattaa kyyti valita tarkoin.
teksti pekka säilä  kuva david jakob

Moderni rahoittaja 
estää kassavajeen 

PURO Finance on fintech-yritys, jonka työntekijöistä iso osa on myös sen osakkaita. Yrittäjämielinen hen-
kilöstö pitää arvopohjaa heijastavaa toimintamallia luontevana.

Lähitaksin asiakkaat voivat luottaa sihen, että tilattu kyyti ajetaan sovi-
tusti ja ilman yllättäviä kuluja. 

Toimiva rahoitus perustuu yrityksen tarpeiden ym-
märtämiseen. PURO Financen teknisen alustan kautta 
asiakas saa saatavat tililleen heti laskun lähetettyään. 
teksti joonas ranta  kuva janette mirjamo 

T ilanne on varmasti jokai-
selle yrittäjälle jossain 
määrin tuttu. Laskute-
tut saatavat ovat myö-

hässä tai aikataulusta on erimieli-
syyksiä. Lukuisat yritykset saavat 
pähkäillä  epäsäännöllisen tulovir-
ran kanssa jatkuvasti.

Eivätkä eräpäivän jälkeen laskun-
sa maksavat asiakkaat hekään veny-
tä aikatauluja ilkeyttään. Fintech- 
yhtiö PURO Financen luoma digitaa-
linen palvelu ratkaisee epätasaisen 
kassavirran ongelmat kerralla.

– Meille yrittäjämielisyys tarkoit-
taa sitä, että tunnistamme oikeasti 
asiakkaidemme haasteet, toteaa yk-
si PURO Financen perustajista, toi-
mitusjohtaja Junno Roine.

PUROn palvelumalli tunnetaan 
alalla factoring-rahoituksena. Sii-
nä asiakas saa lähettämäänsä las-
kua vastaan sovitun rahoitusosuu-
den mukaisen summan tililleen vie-
lä samana päivänä. PURO hoitaa las-
kutuksen loppuasiakkaan suuntaan, 
eikä yrityksen pidä huolehtia muus-

ta. Pelkän rahoituksen sijaan PURO 
tarjoaa osaamista myös laskutuk-
sen, perinnän ja kirjanpidon saralla.

Yksi muista pienyrittäjän haas-
teista on väliaikainen kassavaje. 
Jotta yritystoiminta pääsisi kunnol-
la vauhtiin, tarvitaan usein myös al-
kusijoituksia, jotka puolestaan vaa-
tivat kassaan puskuria. Se on usein 
aloittavalla firmalla tiukassa. Moni 
ei myöskään halua laittaa henkilö-
kohtaista omaisuutta vakuudeksi.

Arvopohja ohjaa kasvua 
Kun Roineelle mainitsee tämän ar-
tikkelin kuvituksen, on yksi asia sel-
vä. Yhdessä tekeminen kuuluu PU-
RO Financen filosofiaan niin vah-
vasti, että henkilöpotretin ottami-
nen tuntuisi suoraan sanottuna ou-
dolta.  Monet PUROn työntekijöistä 
ovat firman osakkaita, jotka tekevät 
asioita aidosti yhdessä.

Ihan perinteisestä fintech-fir-
masta ei siis ole kyse. Roine kolle-
goineen puhuukin PUROsta ennen 
kaikkea teknologiayrityksenä.

– Meille digitaalisen palvelun 
kehitys merkitsee etenkin sitä, et-
tä pankki- ja rahoituspalvelut olisi-
vat yhtä helppoja, joustavia ja simp-
peleitä kuin muutkin arjen palvelut.

Teknologisesta innovaatiosta 
huolimatta PUROn ote asiakaspal-
veluun on todella inhimillinen.

– Meille soittaessa ei kone vas-
taa, Roine täsmentää ja lisää, että 
halutessaan asiakas saa heti suoran 
yhteyden henkilöön, joka voi tätä 
parhaiten auttaa. 

PUROlla myös ympäristö on läs-

nä muuallakin kuin nimessä. Pa-
perisia dokumentteja ei yrityksen 
tiloissa käyntikorttien lisäksi juu-
ri näy. Tämäkin pieni mutta tärkeä 
asia edustaa purolaisten  luomaa ja 
toteuttamaa arvopohjaa.

Läpinäkyvämpää rahoitusta 
PUROlla halutaan purkaa finanssia-
lan salaperäisyyttä. Tässä auttaa eri-
tyisen läpinäkyvä toimintamalli. 

– Moni yrittäjä on huipputason 
osaaja oman alansa substanssissa. 
Rahoituspuoli voi silti jäädä hämä-

rään. Tärkeintä on, että yrittäjä voi 
keskittyä ydinosaamiseensa.

Finanssiala on purolaisille hy-
vin tuttu. Iso osa yrityksen henki-
lökunnasta – toimitusjohtaja mu-
kaan lukien – on toiminut pankki-
maailmassa jopa vuosikymmenen 
verran. Pankkisektoria ei silti koe-
ta yrityksessä kilpailijana.

– Perinteinen pankki on fintech- 
kentällä kumppani, ei kilpailija. 
Uudenlaiset skaalattavat tuotteet 
mahdollistavat myös pankkipalve-
luiden laajentamisen.
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Alder & Sound tarjoaa 
kattavia vero-, laki- ja  
taloudellisen neuvonan-
non palveluita laajalle 
asiakaskunnalle perhe-  
ja kasvuyhtiöistä pörssi- 
yrityksiin. Asiantuntemus 
ja kokonaispalvelu ovat 
yrityksen kilpailuvaltteja.  

teksti pekka säilä  
kuva juha arvid helminen

Omistajuuden myötä syn-
tyneen varallisuuden hoi-
to on nykyisin haasteellis-
ta. Verotuskenttä on jat-

kuvassa muutoksessa, ja pykälä-
viidakossa etenemiseksi tarvitaan 
asiantuntijaosaamista. Myös yrityk-
siä koskevilla lakimuutoksilla on vä-
litön vaikutus toimintoihin.

– Markkina on täynnä rajattuihin 
osa-alueisiin, kuten ainoastaan yri-
tysjuridiikkaan, erikoistuneita yri-

Alder & Soundin osakkaat Suvi Vänskä ja Lotta Liljelund auttavat työssään yrityksiä niiden laki- talous- ja veroasioiden hoidossa, tarjoamalla kattavaa ja asiantuntevaa kokonaispalvelua.

tyksiä. Meidän lähestymistapam-
me on erilainen. Olemme pelkän 
asiantuntijan sijaan asiakkaamme 
luotettu neuvonantaja – huomioim-
me monipuolisesti kaikki oleelliset 
näkökulmat verotuksen ja juridiikan 
osalta. Samalla huolehdimme myös 
asiakkaidemme varallisuuden säi-
lymisestä ja kestävästä kasvattami-
sesta, verotusasioihin perehtynyt 
osakas Suvi Vänskä kiteyttää.

Alder & Soundin laki- ja veropal-
veluissa otetaan huomioon kokonai-
suus, johon kuuluvat yrittäjä, hänen 
perheensä ja yritysvarallisuutensa.

– Yrityksen liiketoiminnan tu-
kemisen lisäksi autamme yrittäjää 
myös perhevarallisuuden hallin-
nointiin liittyvien juridisten ja ve-
rotuksellisten näkökohtien huomi-
oimisessa. Monipuolisuus on valt-
ti, jota suurin osa alan toimijoista 
ei pysty tarjoamaan integroidusti, 
Alder & Soundin lakiasioihin pereh-
tynyt osakas Lotta Liljelund sanoo.

Neuvonta on kasvussa 
Kokonaisvaltainen toimintatapa 
verotus- ja laki- sekä varainhallin-
ta-asioissa on osoittautunut lähes 

kymmenen vuotta toimineelle yri-
tykselle toimivaksi palvelumalliksi.

Tällä hetkellä Alder & Soundil-
la on asiakkaita maanlaajuisesti yli 
500. Erityisesti pienten ja keskisuur-
ten yritysten vero- ja lakipalveluissa 
asiakasmäärä on kolmen viime vuo-
den aikana yli kaksinkertaistunut. 
Siksi myös Alder & Soundin omista-
jayrittäjille palveluita tarjoavaa tii-
miä on vahvistettu viime vuosina.

– Pienet ja keskisuuret yrityk-
set kaipaavat erityisesti käytännön 
neuvoja vero- ja lakiasioihin. Isom-
mat, kansainvälistä toimintaa har-
joittavat konsernit hakevat asian-
tuntemustamme haastavien siirto-

hinnoittelukysymysten hallintaan. 
Annamme asiakkaidemme käyttöön 
aina heidän tarpeitaan vastaavan, 
eri alan osaajista koostuvan nime-
tyn neuvontatiimimme, jolloin se-
kä verotukselliset että juridiset asiat 
tulevat käsiteltyä samalla kertaa il-
man useita erillisiä tapaamisia tai 
toimeksiantoja, Vänskä kertoo.

– Näin voimme tarjota asiakkaan 
haluamat palvelut avaimet käteen 
-periaatteella maksimoimalla hyö-
dyt ja minimoimalla yrittäjälle ai-
heutuvat hallinnolliset taakat. Myös 
oma valikoitu yhteistyöverkostom-
me ulkomaisten asiantuntijayritys-
ten kanssa varmistaa sen, että asiak- 
kaalla on käytössään aina parhaat 
saatavilla olevat palvelut myös ra-
jat ylittävissä tilanteissa. Teemme 
myös läheistä yhteistyötä varainhoi-
totahojen kanssa, Liljelund jatkaa.

Asiakaspalvelu keskiössä 
Alder & Soundin asiantuntijat toi-
mivat itse edustamansa yrityksen 
omistajina, joten tuntuma yrittä-
jän arkeen on myös omakohtaista.

– Panostamme erityisesti asiak-
kaidemme kohtaamiseen ja heidän 

saamaansa palvelukokemukseen. 
Koska asiakaspalvelu on kaiken kes-
kiössä, siihen kiinnitetään myös uu-
sien osaajien rekrytoinnissa erityis-
tä huomiota, Vänskä sanoo.

– Myös henkilökunnan viihty-
vyys ja jaksaminen ovat yritystoi-
mintamme kulmakiviä. Haluamme, 
että meillä on hyvinvoivia ja sitou-
tuneita työntekijöitä, jotka ovat mo-
tivoituneita tekemään vaativaa asia-
kastyötä, Liljelund kiteyttää.

Viime aikoina erityisen suosion 
ovat saaneet Alder & Soundin järjes-
tämät aamiaisseminaarit, joissa on 
käsitelty etenkin  perhevarallisuut-
ta ja sen hallinnointiin liittyviä juri-
disia sekä verotuksellisia seikkkoja. 
Näiden tilaisuuksien kautta on tul-
lut myös paljon uusia asiakaskon-
takteja. Ajankohtaisia asioita sisältä-
vien tietopakettien sisältö on ladat-
tavissa myös yrityksen nettisivuilta. 

Liljelund ja Vänskä rohkaise-
vat laki- ja veroneuvontapalveluja 
tarvitsevia yrittäjiä ottamaan suo-
raan yhteyttä. Alder & Soundin asi-
antuntijat ovat aina käytettävissä 
keskusteluihin ilman erillistä toi-
meksiantoakin.

Perhe- ja yritysvarallisuuden 
neuvonta samassa paketissa

“
Periaatteemme 
on minimoida 
yrittäjän taakat 
ja maksimoida 
kaikki hyödyt.

VALO Hotel & Work 
-konsepti tarjoaa uuden-
laisen mahdollisuuden 
sijoittaa kiinteistömark-
kinoille. Avaimet käteen 
-kokonaisuuden ansiosta 
konsepti on sijoittajalle 
tuottoisa ja vaivaton.  

teksti tuomas i. lehtonen 
kuva valo 

SSA Groupin markkinointi-
päällikkö Jonathan Heino 
on innoissaan. Yrityksen 
kehittämän innovatiivisen 

VALO Hotel & Work -konseptin en-
simmäinen kohde valmistuu kovaa 
vauhtia Helsingin Ruskeasuolle, 
Mannerheimintien varteen. Ovet 
avautuvat asiakkaille ensi kesänä.

– VALO Hotel & Work Helsinki 
yhdistää hotelli- ja toimistopalve-
lut älykkäiden tila- ja teknologia-
ratkaisujen sekä uudenlaisen pal-
velukonseptin avulla. Rakennuk-

VALO Hotel & Work Helsingistä on hyvät yhteydet esimerkiksi Helsingin keskustaan ja Pasilaan, Helsinki-Vantaan lentokentälle sekä Espoon Keilaniemeen, Otaniemeen ja Leppävaaraan. 

sen 422 vuokrattavaa huonetta 
muuntuvat käden käänteessä ho-
telli- tai työhuoneiksi Iskun kehit-
tämillä muuntokalusteilla. Tilo-
jen käyttötehokkuus on viimeisen 
päälle hiottu, joten voimme tarjo-
ta sijoittajille korkeaa tuottoa. Erik-
seen vuokrattavat autopaikat, sau-
naosasto sekä kokous-, neuvottelu-
tilat lisäävät tuottomahdollisuuk-
sia, Heino kertoo.

Heinon mukaanVALO Hotel & 
Work -konsepti on kehitetty muut-
tuvan työelämän tarpeisiin. Työn 
liikkuvuus kasvaa ja etätyön roo-
li korostuu. Samalla viihtyisiä, yh-
teisöllisyyttä rakentavia, verkostoi-
tumista tukevia ja luovuutta lisää-
viä työympäristöjä kaivataan yhä 
enemmän. 

VALO vastaa myös majoituspal-
veluiden kasvaneeseen kysyntään. 
Esimerkiksi Helsingissä hotellihuo-
neiden käyttöaste on noussut vuo-
sina 2015–2018 peräti 12 prosenttia 
ja kasvun odotetaan jatkuvan. 

Jopa 10 prosentin tuotto 
Asunto- ja kiinteistösijoittajalle VA-
LO-konsepti tuo merkittäviä etuja. 

Tilojen käyttötehokkuuden ansios-
ta sijoituksen tuotto-odotus on kor-
keampi kuin esimerkiksi Helsingin 
asuntomarkkinoilla. Sijoittajat pää-
sevät helpolla, sillä tiloista vastaa-
va VALO hotellioperaattori huoleh-
tii tilojen vuokrauksesta, asiakas-
palvelusta sekä kiinteistön huollos-
ta ja ylläpidosta sekä muun muas-
sa huoneiden siivouksesta. Lisäksi 
kaikkien huoneiden tuotot jaetaan 
tasan riippumatta yksittäisen huo-
neen vuokrausasteesta.

– Sijoittaja voi valita viiden pro-
sentin kiinteän nettotuoton tai ti-
lojen todelliseen myyntiin perustu-
van tuoton. Jälkimmäisen on arvi-
oitu olevan noin 10 prosenttia vuo-
dessa. VALO on hyvä kohde myös 
sellaisille yrityksille tai yksityishen-
kilöille, jotka tarvitsevat ajoittain 
työ- tai majoitustilaa Helsingistä, 
Heino kertoo.

Huoneita jokaisen tarpeisiin
VALO Hotel & Workissa on tarjol-
la kolme huoneistotyyppiä: noin 
12 neliömetrin Smart, 17 neliö-
metrin Comfort sekä 28 neliömet-
rin Deluxe. Pienimmän huoneen 

saa omakseen noin 181 000 eurol-
la. Huoneesta voi hankkia myös 
omistusosuuden. Pienin yksittäi-
nen sijoitus on noin 20 000 euroa. 
VALO Hotel & Work on juridisesti 
asunto-osakeyhtiö, joten huoneen 
tai sen osan ostavasta sijoittajasta 
tulee kiinteistön omistavan yhti-
ön osakas. 

– Olemme halunneet mahdollis-
taa kiinteistösijoittamisen mahdol-
lisimman monille. Kauppaa onkin 
tehty vilkkaasti. Tällä hetkellä jo  
65 prosenttia huoneista on myyty, 
mutta kaikkia huonekokoja on vie-
lä saatavilla. Olemme panostaneet 
merkittävästi digitaaliseen tekno-
logiaan. Esimerkiksi huoneen os-
toprosessi tapahtuu kauppakirjan 
allekirjoittamista myöten netissä. 
Sijoittaminen onkin vaivatonta, 
vaikka ei asuisikaan pk-seudulla, 
Heino avaa.

SSA Groupin tavoitteena on laa-
jentaa Valo Hotel & Work -konseptia 
merkittävästi lähivuosina.

– Tavoitteenamme on käynnis-
tää seuraavien kolmen vuoden ai-
kana viisi uutta projektia. Etsimme 
parhaillaan sopivia tontteja esimer-

kiksi Turusta, Tampereelta ja Ou-
lusta. Yksi kohteista tulee sijoittu-
maan Suomen rajojen ulkopuolel-
le, Heino vihjaa.

Uusi palvelukonsepti haastaa 
perinteiset kiinteistösijoitukset

Valo Hotel  
& Work 
n Täysin uudenlainen kon-
septi, joka yhdistää työ- 
tilan ja hotellihuoneen. 

n  Ensimmäinen hotelli val-
mistuu Helsinkiin Manner-
heimintien varrelle.  

n  Sijoittaja voi hankkia ko-
konaisen huoneen tai osan 
siitä. Nettovuokratuotto on 
jopa 10 prosenttia. 

n  Vuokraustoiminnasta ja 
huoneiden ylläpidosta vas-
taa VALO-operaattori. 
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K asvollinen omistaja luo 
arvoa liiketoiminnalle 
määrittelemällä tavoit-
teensa omistajan roolis-

sa. Kun yrityksellä ei ole vastaavia 
kasvoja, nousee omistajatavoitteen 
määrittely suureen arvoon. Pörssi-
listatuissa yrityksissä omistajata-
voitteesta tuleekin omistajaprofiili, 
sillä hitaasti profiilin mukaiset omis-
tajat syrjäyttävät ne, joiden profiiliin 
yrityksen suunta tai toiminta ei sovi.

Nordic Growth Oy:n partneri 
Erkki Hietalahden mukaan  omis-
tajatavoite on eri asia kuin liiketoi-
mintatavoite. 

– Liiketoiminnan tavoitteet mää-

Omistajatavoite tai -pro-
fiili antaa suunnan yri-
tykselle. Tälle pohjalle 
luodaan sekä orgaaniset 
että epäorgaaniset arvoa 
kasvattavat toimet. On 
tärkeää ymmärtää mistä 
tullaan ja mihin ollaan 
menossa. 

teksti joonas ranta 
kuva juha arvid helminen

rittävät suunnan yrityksen operatii-
viselle toiminnalle. Omistajatavoite 
viestii taas sitä, mitä omistajat yri-
tystoiminnalta haluavat. Se on pelk-
kää liikevoittoa laajempi, omistajien 
tahtotilaa kuvaava käsite. Pääoma-
sijoittajilla on selkeä omistajatavoi-
te; tyypillisesti myynti muutaman 
vuoden voimakkaan kehitysjakson 
jälkeen. Perheyhtiössä omistajata-
voite voi olla siirtää yhtiö seuraaval-
le sukupolvelle paremmassa kun-
nossa kuin missä se oli saataessa. 

Kun omistajilla on eri näkemyk-
siä, ei yrityksen tavoite välttämättä 
hahmotu. Tällöin hallitus jää usein 
miettimään tai toimii omistajien ta-
voitteista välittämättä. Hallituksen 
vastuulla on määritellä selkeä omis-
tajatavoite, joka tarjoaa suuntaviivat 
tulevaisuuden toimille. 

 
Kasvua yli kvartaalien
Pörssiyritysten toimintaa kritisoi-
daan ajoittain lyhytnäköisestä te-
kemisestä. Hietalahti kollegoineen 
tietää, että pitkäaikainen arvon-
luonti tulee muualta.

Vahva omistajatavoite toimii vas-
tapainona lyhytaikaisten voitto-
jen tavoittelulle. Se pitää sisällään 
omistajien tärkeänä pitämiään ar-
voja. Hietalahti tiedostaa, että myös 
kvartaalitason tapahtumien tarkkai-

lulla on analyysityössä tärkeä rooli 
vahvistamassa pidemmän aikavälin 
tavoitteiden uskottavuutta.

– Pörssissä on suuri määrä vahvo-
ja toimijoita, joiden omistajatavoit-
teet näkyvät pidemmän aikavälin 
arvonkasvuna ja korkeana arvostuk-
sena, kun sijoittajat ovat vakuuttu-
neet toiminnan suunnasta.

Pääomasijoittamisessa raha ei 
ole tärkein arvonluoja. Omistaja-
tavoitteet viestivät tahtotilan li-
säksi yrityksen arvopohjasta. Yh-
tenä esimerkkinä pitkän aikavälin 
tavoitteista on kestävän kehityksen 
megatrendi. 

Kasvu pohjautuu tiedolle
Yhtiön arvo, kasvu ja suunta koos-
tuu orgaanisista sekä epäorgaani-
sista toimista. Orgaaninen kasvu 
on yrityksen liikevaihdon ja tu-
loksen nousua operatiivisen liike-
toiminnan kautta. Epäorgaaniseen 
kasvuun lukeutuvat muun muassa 
omistajien tahtotilan mukaiset yri-
tysostot ja muut yritysjärjestelyt.

Tavoitteellisen omistajuuden 
myötä yrityksellä on strategisia 
vaihtoehtoja saavuttaa tavoitteet. 
Joskus liiketoiminta ei enää sovi 
omistajien tavoitteisiin, jolloin se 
voisi olla arvokkaampi toisen omis-
tajan hallussa. Vastaavasti voidaan 

joko kehittää tai ostaa uusia liike-
toiminta-alueita ja tarkastella yhti-
ön rakennetta kassavirtojen kaut-
ta. Toisen liiketoiminnan kassavir-
toja tai myyntituloja voidaan käyt-
tää toisen liiketoiminnan kehittä-
miseen. 

– Kasvu yrityskauppojen kautta 
on vain yksi työkalu muiden joukos-
sa. Nykyisessä, vaatimattoman kas-
vun ja matalien korkojen ympäris-
tössä se on usein paras vaihtoehto.

 Nordic Growth on erikoistunut 
yritysjärjestelyihin sekä muihin in-
vestointipankkipalveluihin. Omis-
tajayrittäjille Nordic Growth tarjoaa 
tarkoitukseen sopivaa Comset-pal-
veluaan. Yrityksen vahva strategi-
nen kokemus tulee kansainvälisis-
tä yrityskaupoista ja pääomasijoit-
tamisesta.

– Meillä jokaisessa toimeksian-
nossa on  nimetty tiimi, johon kuu-
luu vähintään kolme ammattilais-
ta. Näin saamme tarpeeksi syvälli-
sen analyysin ja resursseja olla suo-
raan yhteydessä kaikkiin osapuoliin 
maasta ja paikasta riippumatta. Näin 
vältämme rikkinäisen puhelimen il-
miön, jossa informaatio muuttuu 
jopa virheelliseksi tiedon kulkiessa 
usean tahon läpi, Hietalahti kertoo.

– Syvällisellä toiminnan ja mark-
kinoiden tuntemuksella luomme 

pohjan, jolle epäorgaaniset toimet 
rakentuvat. Jotta voimme auttaa yri-
tyksiä tavoitteiden saavuttamises-
sa, tulee meidän analysoida yrityk-
sen suunta. Tässä aikaa ja resursseja 
tulee käyttää liiketoiminnan suun-
nan ymmärtämiseen. Tuloksellista 
analyysiä tehdään kädet mullassa.

Nordic Growth Oy:n partneri Erkki Hietalahti painottaa, että omistajatavoitteen määrittely on oleellista erityisesti yksittäisen vahvan omistajan puuttuessa. 

Omistajatavoite luo arvoa  
Riippumaton 
neuvonantaja
n Nordic Growth Oy palve-
lee yritysjohtoa ja omistajia 
rakentamalla arvonkasvua 
ja realisoimalla liiketoimin-
nan täyden arvon.

n Asiakkaita ovat yritys-
johto, sijoittajat, pääoma-
sijoittajat sekä muut omis-
tajat ja yrittäjät.

n Suomalainen Nordic  
Growth on partnerien 
omistama, investointipank-
kipalveluja tarjoava yritys, 
joka toimii kansainvälisesti.


