Tulosmarkat Oy:n asiakasyritys:

SOLVER palvelut Oy -Valmiina kasvuun!

Kasvuhaluinen SOLVER palvelut Oy
valmistautui tulevaisuuden haasteisiin
yritykselle radtdloidylla Tulosmarkat
Oy:n ‘Uusien haasteiden kohtaaminen
yhdessd’ -koulutuksella. Koulutukses-
sa sitoutettiin henkil6kuntaa toiminnan
kehittimiseen sekid annettiin jokapdi-
viiseen ty6hon kiytinnon tydkaluja.

SOLVER palvelut Oy muutti keviilld
2007 Haminasta Inkeroisiin ja vaihtoi ni-
med. Kasvuhaluisessa yrityksessd on tehty
mittavia investointeja parin viime vuoden
aikana, esimerkiksi avattu Euroopan en-
simmidinen digitaalinen kotelotehdas. Ko-
vassa kasvutahdissa haluttiin henkilokun-
nan sitoutumista ja motivaatiota vahvistaa
yvhteiselld koulutuksella. »

www.tulosmarkat.fi
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- Tavoitteena oli tuoda esille ihmisten
erilaisuus ja siitd saatavat hyodyt seki toi-
saalta sen aiheuttamat ongelmatilanteet ja
niiden minimoiminen. Halusimme my6s
valmistaa henkilokuntaa ottamaan vastaan
rekrytoitavat tyontekijit hyvilld asenteella.
Lisaksi halusimme antaa koko henkilokun-
nalle mahdollisuuden pohtia kehityskoh-
teita ja etsid niihin ratkaisuja eri nikokul-
mat huomioiden, kertoo Minna Rasimus,
kirjapainonpiillikk6 Solver palveluista.

- Koulutuksen ansiosta ihmisten erilainen
kiyttdytyminen eri tilanteissa on helpompi
ymmirtdd ja kdytinnoén toimissa voi hy6-
dyntdd paremmin ihmisten erilaisia omi-
naisuuksia. Saimme my®6s erittdin hyvid ke-
hityskohteita, joiden edistymistd seurataan
johtoryhmissd, summaa Rasimus.

Oman toimintansa kehittymisestd Rasimus
kertoo seuraavaa:

- Otan enemman huomioon ihmisten eri-
laisuuden ty6tehtivien jakamisessa ja pro-
jektien ldpiviennissd sekd vastuualueissa.
Yritin my6s hallita omia korkeana lukuna
esiintyvid D-piirteitini ja olenkin tietoisesti
opetellut kirsivallisyyttd ja malttia.

Rasimus kertoo henkiléston ensin vastus-
taneen ajatusta yhteiskoulutuksesta, mutta
kun koulutus aloitettiin, se imaisi kaikki
mielenkiinnollaan mukaansa.

- Kouluttajan persoonalla ja karismalla on
suuri merkitys vastaanottoon ja Marja-
Leena kokeneena kouluttajana sai osallis-
tujat innostumaan ja onnistui tehtivissain
taydellisesti.

- Yhteinen koulutus antaa tyéympiristolle
avaimia toimintaan ja helpottaa jinnityksid
ihmisten vililld - se on valtava hyoty. Meilld
yhteen hiileen puhaltaminen kasvoi enti-
sestddn ja yhteistyd toimipisteiden kesken
vahvistui.

Kouvo Automation Oy
- Onnistunut omistusjirjestely

Kouvo Automation Oy on palvellut teolli-
suusasiakkaita mittalaiteasioissa jo 26 vuot-
ta. Yritys on aina toiminut kannattavasti
keskittyen omaan erikoisalaansa. Pentti
Rantala ja Seppo Lappalainen luotsa-
sivat 50/50-omistajina laitteiden myyntiin
ja huoltoon keskittyvid yritystidn Kataja-
harjun toimipisteestd. Henkil6stéd on 7,
litkevaihto noin 2,1 Me ja liikevoitto on ol-
lut noin 400 000 euroa/vuosi usean viime
vuoden aikana.

Vuost sitten (3.1.2008) Kouvo Automation
Oy siirtyi osaksi Addtech-konsernia, jossa
on noin 80 teknisen kaupan yritysta.

Omistusmuutos ei tapahtunut yhtikkid
tai suunnittelematta. Asiasta keskusteltiin
jo 2000-luvun alussa, kun Pentti Rantala
kertoi halunsa paisti elikkeelle yrittdjin
uralta. Seppo Lappalainen mietti pitkdin
hinen osuutensa lunastamista. Yrityksen
tilanne kartoitettiin mm. Kunto -kehitti-
misohjelman avulla ja pienid kehittdmistoi-



mia toteutettiin koko ajan. Yrityksen koko

henkil6sto osallistui viisi vuotta sitten Li-
sdd myyntid” -koulutusohjelmaan ja tavoit-
teita selkeytettiin ”Kddnnd aika puolellesi
- tehokkuutta ajankdytt66n” -valmennus-
ohjelman osana.

Myynti ulkopuoliselle taholle oli toinen
vaihtoehto ja ”Kangasniemen puuhamaa”
houkutteli my6s Seppo Lappalaista jittay-
tymdin pois yrityksen omistusvastuusta.
Syyskuussa 2007 mahdollisista myynti-
toimista keskusteltiin myds oman pankin
kanssa ja sieltd suositeltiin asiantuntijak-
si Suomen Yrityskauppoja. Neuvottelut
Asko Virénin kanssa yrityksen myyntitoi-
meksiannosta ja hinnan méarittimisestd
sujuivat nopeasti ja yhdessi listattiin mah-
dollisia ostajakandidaatteja.

Onneakin oli matkassa, silli Addtech Ab
oli my6s silmdillyt Kouvo Automation Oy:
ti sopivana ostokohteena. Addtech otti
Seppo Lappalaiseen yhteyttd lokakuussa
2007, kun yritys oli jo sopinut myyntijir-
jestelyistd Suomen Yrityskauppojen kans-

Kuvassa Kouvo Antomation Oy:n

1 toimitusjohtaja Seppo Lappalainen messuilla

esittelemdissa mittalaitetta.

sa. Koska molemmin puolin oltiin valmiita
toimimaan ja Asko Virén hoiti neuvottelut,
sopimustekniikan sekd sopimuspapereiden
kainnokset ammattitaidolla, paidstiin pa-
rissa kuukaudessa lopulliseen kauppasopi-
mukseen.

Mitd sitten uusi omistaja toi mukanaan?
Konsernin sidnnoét, kokoukset ja rapor-
tointivelvoitteet, mutta paitdsvalta omaan
litketoimintaan siilyi yrityksessd — tiivistdd
toimitusjohtaja Seppo Lappalainen. Konk-
reettista apua liiketoimintaan ei konsernilta
ole vield tullut, mutta pohjoismainen yh-
teisty® saattaa tulevaisuudessa poikia suu-
rempia yhteisid toimeksiantoja. Addtechin
periaatteena on sdilyttdd yrityksen toiminta
sellaisenaan kuin se ostohetkelld on. Tie-
tenkin litketoimintaa tulee kehittdd ja kas-
vattaa sopivalla tavalla. Yrityskauppa edel-
lytti avainedustusten sdilymistd yrityksessd
ja Seppo Lappalaisen mukanaoloa vihin-
tidn vuoden ajan.

Seppo Lappalainen jii yritykseen toimitus-
johtajaksi, mutta pitkdd orjasopimusta hin
ei joutunut tekemiin. Myyjit ja ostajat ovat
tyytyviisid kauppaan sekd Asko Viréniin
omistusjitjestelyn asiantuntijana.

Yritystd kehitetddn edelleen ja henkil6ston
koulutuksesta on jo sovittu Tulosmarkat
Oy:n yrityskohtaisena toteutuksena, jossa
osittain kerrataan jo aikaisemmin esilld ollei-
ta teemoja ja syvennetdin henkil6stén omaa
vastuunottoa litketoiminnan kehittdmiseen.

www.tulosmarkat.fi



EOMARRAT

Lisdd myyntial
Haluatko? Haluatko?
Selkeidt markkinoinnin kohteet Myyntihenkilstolle yhteisen suunnan
Perusteet mainosmateriaalille Mitattavat tavoitteet
Aikataulutetut markkinointitoimet Lisd4d osaamista myyntiin
Myyntitavoitteet ja konkreettiset Taktiikkaa neuvotteluihin
myynnin kohteet Parempaa asiakaspalvelua
v v
Ota kiytt66n Ota kiytt66n
Myyntiteho Total Sales
- kehittimisohjelma - myynnin valmennusohjelma

1 isdd osaamista!

Mittaa ldht6tilanne ja sovi seuranta > 360® mittaukset

Selviti litketoiminnan nykytilanne

ja tee kehittimisohjelma [» Kunto ja PK-LTS

Hanki keinot yrityksen tuottavuuteen | Tuotto+

Paranna henkil6kohtaista tehokkuutta ' Kidnni aika puolellesi

Ota vuorovaikutustaidot hallintaan [» Vaikuttavuauden voima

Tehosta esimiestoimintaa [» Osaava esimies

Hanki uutta puhtia johtamiseen |» Uskalla johtaa

Hy6dynna hallitusty6 [» HH] - hyviksytty hallituksen jisen

Ota yhteytta, keskustellaan sinun yrityksesi tarpeista!

Marja-Leena Joukainen

ml.joukainen@tulosmarkat.fi
Puhelin 0400 650464
Fax (05) 3751 609
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