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raholtusratkaisut
kasvun avuksi

Juuso Heinild
liiketoimintajohtaja, pk-yritykset

ALKUVUODEN TALOUSENNUSTEET viestivat hidastuvasta

suutena edelleen, mutta eri syist4 hieman aiempaa hitaammin.

Uhkakuvien maalailun sijaan kannattaa nahda mahdollisuuksia.
Tilaa ja tilausta suomalaisille tuotteille ja palveluille on edelleen
maailmalla valtavasti.

Suomalaiset yritykset aistivat toimintaympéristén muutosta
ja onneksi yrityksemme ovat tunnuslukujen perusteella poikke-
uksellisen vahvassa kunnossa. Yritysten taloudelliset valmiudet
uudistua ja sopeutua ovat erinomaiset. Paikalleen ei kuitenkaan
voida ja&d4, vaan uudistumista, investointeja ja kansainvalisty-
mista on jatkettava nopeutuvalla vauhdilla.

Téssd lehdessa kerrotaan erinomaisia
esimerkkeja rohkeasta uudistumisesta ja
"Tilaa ja tilausta maaratietoisesta kansainvalisesta kas-

suomalaisille tuotteille vusta. Namakin tositarinat alleviivaavat

. . suomalaisen osaamisen valtavaa potenti-
Ja palveluille on edelleen aalia myds maailman markkinoilla.

maailmalla valtavasti." Kasvun hidastuminen kirista kilpailua

ja viimeistaan nyt yritysten on otettava
my&s rahoituksen osalta kaikki vélineet
kéytton myyntineuvotteluissa menestyikseen. Finnveran

ja Keskuskauppakamarin 2018 teettdmasta tutkimuksesta
havaitsimme selkedsti sen, ettd suomalaiset pk-vientiyritykset
kayttdvat viennin rahoitusratkaisuja liian harvoin ja kilpailijamai-
demme pk-yrityksia selvdsti vahemman. Tllaista tasoitusta
meiddn ei pidd antaa, silld ostajalle rahoitusehdoilla on usein
ratkaiseva merkitys.

Finnverassa koemme tarkesksi sen, ettd vientiyrityksemme
tuntevat viennin rahoitusratkaisut ja kykenevat suojautumaan
vientikaupan luottoriskeilts. Tésta syysta kdynnistimme Kes-
kuskauppakamarin kanssa viime syksyna kiertueen, jossa ker-
romme yhteistybkumppaneidemme kanssa eri puolilla Suomea
ratkaisuista, joilla ostamista on mahdollista helpottaaja viennin
riskeiltd voidaan suojautua.

Jatkamme viennin rahoituksen kiertuetta myds téana vuonna
ja haluamme erityisesti panostaa yrityskohtaiseen neuvontaan
vientikaupan riskeiltd suojautumisessa ja rahoitusvalineiden
hyddyntdmisessé. Maksuttomissa pk-yritysten avainhenkilille
suunnatuissa vientikaupan rahoituspajoissa tavoitteena on
tuoda yritysten kaytt6on rahoituksen tydkaluja vientimyynnin
kehittdmiseen ja kasvattamiseen. Haluamme Finnverassa osal-
tamme varmistaa, ettei viennin kasvu j&4 rahoituksesta kiinni!

kasvusta. Markkinat eri puolilla maailmaa kasvavat siis kokonai-

Sairaala- ja
hoitokalusteita
maailmalle
laatutakuulla

Tana vuonna sata vuotta tdyttava, Sastamalasta
ponnistava Lojer valmistaa sairaala- ja hoitokalusteita,
joita se vie 50 maahan. Vaikka alan kilpailu on erittain
kovaa, on Lojerin vahvuutena tuotteiden laatuja pitka
kayttoika. Yrityksen vientijohtajana tyoskentelevan
Pekka Kosken mukaan my6s suomalaisuus on alan
vientikaupassaiso etu, ja onpa Finnvera-yhteistyokin
auttanutisojen kauppojen neuvotteluissa.

Teksti Viivi Viitanen Kuvat Karri Harju

j ekka Koski, Vammalan kasvatti, on paassyt seuraamaan
sairaala- ja hoitokalustealan kehityst& tyénantajansa Lojer
Oy:n leivissd jo 34 vuoden ajan. Kotimaisessa omistuksessa

oleva yritys on alansa merkittdvin suomalainen tyollist&j, jolla

on tuotantoyksikot Sastamalan liséksi Kempeleessa. Palkka-
listoillaan yrityksell&d on kaikkiaan 150 henkil64, joista yksi on muutaman
vuoden pééstd ansaitulle eldkkeelle pddseva Koski. Lojerin menestys
kietoutuu Kosken mukaan moniin asioihin, muun muassa sitoutuneisiin
ja osaaviin omistajiin, kykyyn haistaa alan tulevia, kansainvalisid tuulah-
duksia ja toisaalta tuotteiden valmistustapaan.

- Jalostusasteemme on poikkeuksellisen korkea, silld valmistamme
tuotteidemme osat padosin itse. Tdma on kansainvélisestikin katsoen
harvinaista. Valmistuksella pystymme varmistamaan tuotteidemme
laadun omin voimin. Ulkomaiset asiakkaamme eivét aina tahdo uskoa
silmidén, kun viemme heidét tehtaallemme todistamaan tuotantomme
laajuutta, Koski iloitsee. >
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jisin oleva Lojer wunhitteleejaéva(mlstaa kaikki tuotteensa Suomessa.

2ttd suomalaisuus on vientikaupassa ety, ja esi-
|a suomalaisten tuotteiden laatua arvostetaan.
otteet ovat monesti ulkomaisten kilpailijoiden
ia, on kayttdaikakin eri luokkaa. Siksi yritys pu-
otteiden elinkaarikustannuksista. Koski mainit-
tekemansa Tampereen yliopistollisen sairaalan
1sankykaupan lahes 30 vuoden takaa — naista
olmannes on normaalikdytossa.

LOJER OY:

= Suomen johtava sairaala- ja
hoitokalusteiden valmistaja ja
alan merkittavin kotimainen
tyollistaja. Perustettu 1919.
Kotimaisen ja yksityisessa
omistuksessa olevan yhtion
tuotantoyksikot sijaitsevat
Sastamalassa ja Kempeleessa.
Tyollistada Suomessa yhteensa
120 henkiloa, valillisesti
kymmenia muita. Kaikkiaan
konserni tyollistéa 150 henkil6a
kolmessa maassa.
Liikevaihto n. 29 miljoonaa
euroa. Viennin osuus on
noin 60 %, tuotteita kaytossa
115 maassa. Tarkeimpia
vientialueita Skandinavia,
Keski-Eurooppa, Venaja
seka Lahi-Ita.
www.lojer.com

lQI

Kova kilpailu johtaa tiukkoihin laatuvaatimuksiin
Lojer aloitti kansainvélistymisensa hiljalleen 1970-luvulla, muun
muassa yrityskauppoja tehden. Télla hetkelld sen tarkeimmét

vientimarkkinat ovat Ruotsi, Ven&jd, Saksa, Italia ja Saudi-Arabia.

Kilpailijakenttd4 voi Lojerin alalla kuvailla Kosken mukaan hyvin
kansainvaliseksija aggressiiviseksi. Esimerkiksi julkisissa
tarjouspyynndissa on mietittava tarkkaan, miten oma tuote hin-
noitellaan - ja millaisia asioita ostava asiakas paatcksessdan
painottaa. Yritykset pyrkivat

kaiset

ne, muun

edelleen voi- “Finnvera on erittain kiinnostunut
)"“;’“a ez meista ja tuntee toimintamme hyvin.
suht . :

;T:m;'imme Molemminpuolinen luottamuksemme
ittaa luottaa, mahdollistaa hyvdn yhteistyén.”

myos vaikuttamaan asiak-
kaisiin jo etukateen niin, etta
tietyt, myyjan toivomat eri-
tyispiirteet kirjataan tarjous-
pyyntoon, jolloin tarjouksen
voittaminen helpottuu. Omat
haasteensa kansainvalisilla

1919 Ostaa Muuramessa sijainneen
Lojer Oy:n sairaalasankyjen
valmistus- ja markkinointioikeudet.

Niilo Ranni perustaa
Vammalan Konepajan.

1989

2015

-tytaryhtion.

Perustaa Vendjélle
000 Lojer Medical

1980-luku

Konepaja valmistaa ensimmaisen hoitopoytansa.
Solmii Instrumentariumin kanssa sopimuksen

hoitopdytien myynnista ja viennista.

markkinoilla toimiville tuovat myG6s vientimaiden, esimerkiksi
Kiinan, vaihtuvat ja protektionistiset kauppatavat.

Koski paljastaa, ettd asiakkaiden tuotteilta vaatima laatutaso
on vuosikymmenten my&té noussut roimasti, ja jokaisessa
yksityiskohdassa — valmistuksesta markkinointiin — on markki-
noilla parjatdkseen oltava mestari. Myds asiakaspalvelukulttuuri
on ottanut aikojen saatossa ison loikan: Lojerilla painotetaan,
ettd asiakkaat ovat niitéd, jotka maksavat palkan, ja niinp4 heille
on aidosti annettava kaikkensa.

— Asiakkaiden kanssa toimiminen on jokapaivaistd psyko-
logiaa, summaa Koski.

Pitkén kansainvélisen uran tehneelld Koskella on yksi tarkea
vinkki kansainvélistymist& harkitseville suomalaisyrityksille -
sinnikkyys.

— Moni kéy kerran kansainvalisillda messuilla ja lamaantuu, jos
kauppaa ei heti synny. Me olemme esimerkiksi osallistuneet Me-
dica-messuille 25 vuoden ajan, ja tiedan, ett4 jokavuotinen mes-
sulésnéolo on vélttamatont, ettei ikévid huhuja yrityksen kisa-
kunnosta synny. Epdonnistumisten jélkeen tulisi siis vain nuolla
haavat, ottaa opiksi ja pistd4 seuraavalla kerralla paremmaksi.

Finnveran vientitakauksella iso merkitys Lojerille
Kannattavaan, kaksinumeroiseen kasvuun tahtaava Lojer on
hydtynyt vuosien varrella Finnvera-yhteistyGsta monin tavoin.
Yritys on aktiivisesti hyddyntényt Finnveran vientitakaus-
instrumenttia, ja Koski toteaa, ettd vientitakauksen myota Lojer
pystyi erddssd kaupassa tarjoamaan asiakkaalleen riittdvan
maksuajan, milld oli asiakkaalle paitsi taloudellinen myés iso
psykologinen merkitys. llman Finnvera-yhteistyété téllaista pal-
velua ei olisi voitu tarjota.

- Finnvera on erittdin kiinnostunut meisté ja tuntee toimin-
tamme hyvin. Molemminpuolinen luottamuksemme mahdollis-
taa hyvan yhteistyon, Koski kehuu Finnveran sitoutumista.

Vaikka Lojer katsoo liiketoiminnassaan pitkalti Suomen
ulkopuolelle, palaa kaikki aina yrityksen juurille, Pirkanmaan
syddmeen Sastamalaan. Lojer pystyy omalla liiketoiminnal-
laan ja alihankintaverkostoillaan vaikuttamaan merkittavalla
tavalla alueen elinkeinoeldmén virkeyteen. Yrityksessa on ollut
tyontekijoitd monessa polvessa - sen ansiosta sairaala- ja
hoitokalustevalmistuksen opit siirtyvéat edelleen saumattomasti
nuoremmille tekijdille.

1999
Kasvattaa fysioterapia-
liiketoimintaansa ostamalla Ruotsista
alan tukkuliike Medema Physio Ab:n.

= A

Tuotteiden valmistuksessa kdytetdan

korkealuokkaisia materiaaleja ja komponentteja.
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