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Teema

116 maan
maailmankartta

Lojer Sastamalasta on pdihittanyt tarjouskilpailuissa
miljardiluokan terveysteknologiayrityksid.

@ Sami Laakso @ Lojer

he Johns Hopkins Hospital on rankattu
USA:n kolmanneksi. Kyseessii on se sairaala,
johon tv-sarjoissa ja elokuvissa USA:n presi-
dentti vieddiin, kun on kiiynyt pahasti.

Sairaalassa uusittiin fysioterapiaosasto ja kilpailu-
tukseen osallistui alan kansainvilisii suuryrityksii.
Saimme toimitettua hoitopdydit sairaalaan ensin
koekiyttéon, sen jiilkeen he valitsivat meidit kilpai-
lutuksen voittajaksi.

Toimitusjohtaja Ville Laineen kertoma tarina
liittyy vientikauppoihin, joita satavuotiaalla Lojerilla
on ollut 115 maahan. Yksistéiin viime vuonna yhtié
onnistui tekemiiéin terveydenhuoltoon liittyvien
siinkyjen sekii hoito- ja leikkaussalipéytien kauppoja
66 maahan. Myynti kotimaahankin on kasvanut.

Tuotteet tekevit myyntityéta

30 miljoonan euron liikevaihdon Lojer Sastama-
lasta on pieni tekijd, kun maailmalla jirjestetiin
kilpailutuksia. Usein vastassa on miljardiyrityksii.
Myyntiargumentteja valitessaan Ville Laine myontii
tosiasian, ettdi suomalainen tuote ei voi lihtékohtai-
sesti olla halvin.

- Olemme kiéintineet sen niin piiin, etti suoma-
lainen tuote voi olla edullisin elinkaarikustannuk-
siltaan. Teemme tuotteita, joilla on yli 15 vuoden
kiiyttoiki. Silloin elinkaarikustannukset ovat aivan
eri nikoisii kilpailijoiden tuotteisiin verrattuna.

Laine korostaa, kuinka asiakastarpeisiin pitidi
pyrkid vaikuttamaan jo ennen kuin kilpailutus
avataan. Kiytinnossi se tarkoittaa tyoti paikalli-
sesti osastojen hoitohenkilokunnan kanssa. Heille
kerrotaan tuotteiden ominaisuuksista ja parhaassa
tapauksessa tuotteita saadaan koekiytettéviksi.
Sitéd kautta arjen hoitotyoti tekevien tarpeita vi-
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littyy hankintaorganisaatioon, joka laatii tarjous-
pyynnén.

Jialleenmyyjien motivaatio puntarissa
Péillepiin nikyy, etti tuotteissa on panostettu muo-
toiluun. Sen sijaan piiloon ji#, ettd monet tuotteet
ovat pitkiille kehitettyji sihkoisii laitteita, joiden
iilykkyys kasvaa koko ajan. Yhdessi hoitopoydissa
voi olla jopa viisi siihkbmoottoria, lisiiksi laitteessa
on antureita ja tietokonesoftaa. Kalleimmat leikka-
uspoydiit liikkuvat 30 0oo euron hintaluokassa.

Silti hyvi tuote ei yksistiifin riiti menestykseen.
Laine korostaa jilleenmyyjien merkitysti, piiikanava
niiden loytymiseen on kansainviiliset messut.

- Me olemme niihneet messumaailman kaikkein
arvokkaimpana investointina, Laine sanoo ja hiim-
miistelee, ettei muita suomalaisia yrityksii kansain-
vilisilld terveysalan messuilla juuri niy.

~ Monet yritykset kiiyviit vain kokeilemassa mes-
suja. Jos ensimmiiinen vierailu ei ole menestyksekiis,
seuraavana vuonna ei eniid osallistuta. Kuitenkin
vasta pidempiaikainen sitoutuminen alkaa yleensi
kantaa hedelmii.

Lojer saa messuilla runsaasti kontakteja jilleen-
myyijiin, joista jokainen viittii olevansa juuri se
paras kumppani.

~ Meidiin pitid saada varmuus siité, etté yritys
on tosissaan ja valmis sitoutumaan meihin pitkiiksi
aikaa. Silloin tietidd, ettd motivaatio on kunnossa, jos
yritys on valmis tulemaan tiinne Sastamalaan tuote-
ja myyntikoulutukseen ja neuvottelemaan sopimus
maaliin.

Viime vuosina Lojerin maailmankarttaan ovat liit-
tyneet muun muassa Filippiinit, Thaimaa, Pakistan
ja Peru. Helpolla kaupat eiviit synny.

~ Jalkatydté tarvitaan ihan pirusti. Tuotepiiil-
likkbmme kertoi, ettii lennon jilkeen Pakistanissa
ajettiin vieli 500 kilometrii, ennen kuin oltiin
midrinpiissi.

Laineen mukaan Suomen ja Sastamalan sijainnista
ei juurikaan ole vientikaupoissa haittaa kalliin hin-
taluokan tuotteissa kuten leikkauspbydissé, joita on
jiirkevi kuljettaa lentorahtina. Sen sijaan logistiikan
osuus esimerkiksi edullisimmissa sairaalasingyissi
kasvaisi lilan isoksi kaukomaille myytiessi, siksi
niiden myyntialuetta ovat kotimaan lisiiksi lihimaat.

Suuri ja mahtava markkina
Logistinen etu Suomella on sen sijaan Veniijille
suuntautuvassa kaupassa. Lojerille markkina néytti

Lojer uskoo viennin kasvuun ja on parhaillaan
tekemndssa kuuden miljoonan euron investointia
tuotantotiloihin. — Kasvusta on turha haikaillg, jos
fasiliteetit eivét ole kunnossa, Ville Laine perustelee.

muutama vuosi sitten huonolta, kun Krimin valtaus
ja sitd seuranneet pakotteet iskivit.

- Veniiliiset alkoivat suosia paikallista valmistusta
ja myds tuonti Kiinasta lisdéntyi. Eurooppalaiset ja
amerikkalaiset tuotteet menettivit isosti markkinoi-
ta, Laine muistelee.

Kun keviiiilli 2015 monet linsimaiset yritykset lih-
tiviit pois Venijin markkinoilta, Lojer painoi kaasua
ja perusti maahan oman osakeyhtion.

— Se tapahtui juuri oikealla hetkelld. Paikallinen
yhti6 lisisi venildisten asiakkaiden luottamusta mei-
hin. Avasimme Moskovaan showroomin, pidimme
yhteytti asiakkaisiin ja tydstimme hankkeita, vaikka
bisnesti ei silloin juuri ollutkaan. Kun tilanne lihti
paranemaan, onnistuimme kasvattamaan mark-
kinaosuuttamme rajusti. Kaikki markkinaosuudet
meniviit uusiksi ja 2017 olimme nousseet ykkoseksi
sairaalakalusteiden tuojana, Ville Laine hymyilee.

Lojerin Veniijin liiketoimintojen johtaja Viktor
Samsonov nybkyttelee vieressi.

- Veniildiset tietiiviit, etti jos tuote tulee Suomesta,
se toimii luotettavasti ja on pitkiikdinen. Lisiksi
Suomi on lihelld Veniijii, ei ainoastaan maantieteel-
lisesti vaan myts mentaalisesti, hiin kuvailee.

It&én vai lénteen?

Lojer on saanut mainetta, kun sen tuotteita on ollut
kiiytossé suurissa urheilutapahtumissa kuten jalka-
pallon maailmanmestaruuskilpailuissa ja Sotshin
olympialaisissa. Kifinteentekevi hetki oli, kun yhtio
teki isoimmat kauppansa toimittamalla tuhat sairaa-
lasinkyi Kremlin sairaalalle kaksi vuotta sitten.

Nyt Veniiji on noussut Lojerin tirkeimmiiksi vien-
timaaksi. Laine himmiistelee, miksi suomalaiset ter-
veysteknologian yritykset pyrkiviit usein hanakasti
liihelld olevien suurten markkinoiden sijaan USA:an,
jossa kilpailu on huomattavasti kovempaa.

Samsonov uskoo, ettii etenkin pienet yritykset
pelkiivit Veniijillid pakollisen rekisterdinnin aihe-
uttamaa vaivaa ja kuluja. Pelkiistiifin sairaalasingyn
rekisterdinti voi viedi vuoden ja maksaa noin 15 ooo
euroa tuotetyyppii kohden. Lojerkin on kiyttinyt
rekisterdinteihin satoja tuhansia euroja.

~ Monet yritykset pelkiiivit Veniijin markkinoita,
koska pitiviit niille pidsya vaikeana, kalliina ja byro-
kraattisina. Yritykset unohtavat, ettii markkina on
yhti vaikeaa kaikille. Siksi Veniijillid on vihemmiin
yrityksii kilpailemassa, Laine jirkeilee ja kannustaa
muitakin katsomaan itddn. X
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