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Seindjoen ammattikorkeakoulussa puhuttiin jalleen asiaa yrittajyydesta, kun hieman sateisena syyskuisena
paivana saimme vieraaksemme yrittajyyden perusteet -kurssille tehtailija Esa Salmeskarin Salmeskari Oy:sta.
Mik& onkaan parempaa, kuin kuulla kokeneelta yrittajalta, mitd kannattaa huomioida, kun yritysta perustaa ja

millaisia asioita matkan aikana on jaanyt muistiin.

Oppitunnin aiheena oli BMC (ks. esim. Mannila 2023), jota me tdméan kaytannon tarinan kautta lahdimme
tarkastelemaan. Teoriaan palaamme viela tarkemmin seuraavalla oppitunnilla, jotta tarinan yksityiskohdat
osuvat kohdilleen. Naytti kuitenkin silta, etté opiskelijat kuuntelivat konkaria ja asioista syntyi myo6s
keskustelua.

Kuinka kaikki alkoi?

Ensimmaisen vuoden liiketalouden opiskelijat paasivat kuulemaan varikasta yrittajyystarinaa, siitd kuinka
kaikki alkoi. Esa Salmeskarin vanhemmat olivat ylistarolaisia maanviljelijoita. Sukulaismies Harméassa oli
ryhtynyt valmistamaan koneita, ja koska Vaino Salmeskari oli kasistaan taitava ja liséksi kekselias
innovaattori, alkoi sukulainen houkuttelemaan hanta tehtaanpitgjaksi Harmaan lupaamalla auttaa alkuun.
Perhe lahti kaytannossa taysin tyhjan paalle. Huumorin ja asian kietominen yhteen opettavaiseksi
kokonaisuudeksi, on asiantuntevan konkarin tavaramerkki.

— Navetta tyhjattiin karjasta, hevonen annettiin vaimon sukulaisille ja koira ammulttiin, kertoi Salmeskari
lapsuusmuistoaan. Han totesi, ettd vanhemmilta ei rohkeutta puuttunut, kun he jattivat entisen elamansa
taakse. Todennakdisesti hyppy tyhjan paalle ja tuntemattomaan oli vanhemmille melkoisen iso paatos. Se,
mika teki hypysta kuitenkin vahemman pelottavan, oli se, ettéd sota-ajan jalkeen oli huutava pula

maatalouskoneista ja sellaisia Vaind Salmeskari, Esan isd, ryhtyi valmistamaan Harmassa.
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Resurssit

- Yrittaja ei laske tyotunteja, vaikka vapaastakin pitédé huolehtia, Esa Salmeskari sanoi opiskelijoille ja jatkoi,

ettd ihminen ei ole kone ja siksi tarvitaan myds vapaa aikaa ja asioita, jotka nollaavat ajatukset.

Salmeskarille voimavarana on toiminut aivan erityisesti luonto. Entiselle kilpahiihtdjélle yksindiset treenit ovat
opettaneet itsetuntemusta ja kykya tehda tyota tavoitteen eteen ahkerasti. Han mainitsi, ettd hdnen oma
uransa pajalla alkoi hénen ollessaan seitseméan vuoden ikainen. Kun koulusta tultiin kotiin, mentiin pajalle

hommiin, ja parikymppiselle olikin kertynyt jo aimo annos osaamista.

—Tuotantotilat jaavat pieneksi, yritysté pitéisi kasvattaa, mutta mieli tekee jo vaihtaa vahan alaa.
Remonttihanskat haluavat kateen ja janka kutsuu. Tilaa hengittda ja rauha ymparilla, kertoo konkariyrittaja

uudesta unelmastaan.

Arvolupaus

— Arvolupaus asiakkaalle on ollut laatu alusta saakka. Tehdaan sellaista, ettd kehtaa kylilla kertoa, ettd tama
on meidan tekema. Tama oli laatu maatalouskoneiden aikaan, ja samoin sitten myéhemmin, kun siirryttiin
tekemaan alihankintana toita suuremmille. Alihankkijat tekevat suuremmilleen yleensa sellaisia asioita, joita
suuremman ei kannata tehd&. Laadun tulee olla kohdallaan.

Salmeskarin silmissa nakyy hienoinen ilo ja ylpeys, kun han kertoo, etté yha edelleen 16ytyy heidan
valmistamiaan maatalouskoneita, jotka toimivat. Niitd on valilla myynnissa nettikaupoissa. Se kertoo
tinkiméattomastéa arvolupauksen pitavyydesta.

Asiakasryhmat

Kun alun perin asiakkaina olivat maatalousyrittajat tuli suunnanmuutos 1980-luvulla, kun Salmeskarilla kaytiin
isoilla kirjaimilla keskustelua siitd, mika on yrityksessa suunta. Nuori Esa oli nahnyt uudenlaisen koneen

naapuriyrityksessa ja tutustunut sen toimintaan. Tuollainen meidan pitda saada, han oli ajatellut.

Jokainen perheyrityksessa kasvanut kuitenkin tietda, ettéd suunnanmuutos ei ole helppo ottaa puheeksi.
Vanhempi polvi kun saattaa ottaa sen kritiikkina itsedan kohtaan. Keskustelun desibelit saattavat nousta
korkealle, eika luultavasti valtyta pieniltd henkisiltd mustelmiltakaan. Se on kuitenkin arkea. Elama jatkuu
eteenpain, ja vaikka vanhempi polvi ei suoraan sanoisi, etta tehtiin hyva paatos, tulee kehu yleensa kylilta

my6s nuoremman polven korviin.

Nykyinen tilanne on se, etta yrityksesséa on erikoistuttu ja hiottu osaaminen huippuunsa omalla segmentilla
niin, etta paastaan itse valitsemaan asiakkaat. Toisaalta asiakkaita ei juurikaan ole tarvinnut vaihtaa, koska
my0s he arvostavat sitd, ettd osat ovat juuri sellaisia kuin niiden kuuluu olla.



Kanavat, yrityksen ydintoiminnot ja resurssit

Kun markkinointi on tehty huolella ja asiakassuhteet ovat vakaita, ei juurikaan tarvitse miettia, missa on esilla.
Viidakkorummun kumina on kantautunut juuri oikeiden henkildiden korviin. Vahvat verkostot, tydntekijoiden
osaaminen ja tyytyvaiset loppukayttéjat seké jatkuva kehittdminen varmistavat, etta toiminta pysyy

kilpailukykyisena myds huomenna.

Siksi ne asiat, jotka pitda hallita, kannattaa hallita hyvin. Yrittdjan toiminta rakentuu yleenséa hénen vahvaan
omaan osaamiseensa, se on suunnittelun [&htokohta. (ks. esim. Mannila 2022). Tydntekijoiden hyvinvointi,
ammattitaidon yllapitaminen ja huomioiminen on tarkedaa. Asiantuntevat tyontekijat ovat kiintea osa yritysta ja

sen menestysta.

Moni menestynyt yrittdja on tavannut sanoa, etta valit verottajaan pitdé olla hyvassa kunnossa. Kaikesta
muusta voi sopia, mutta verottajalle kannattaa maksaa maksut ajoissa ja hoitaa asiat aina viimeisen péaélle.
Samaa sanoo Salmeskari. Han lisaa, etté kun on itse luotettava kumppani myds yhteistydkumppanit tekevéat

mielelldén ty6ta sellaisen kanssa. Luottamuksen voi pettaa vain kerran.

Asiakassuhteet

Kuten jo edelld kerrottiin, tdméan yrityksen asiakassuhteet ovat pitkdaikaisia. Toisaalta, kun on mainetta ja
osaamista voi myds valita asiakkaansa, kuten esimerkiksi Kim & Mauborgne (2015) huomauttavat
teoksessaan Sinisen meren strategia. Heiddn mukaansa ne asiakkaat, jotka tuottavat 80 % kustannuksista ja

vain 20 % tuloksesta tai jopa véhemman eivat ole valttamatta niita, joihin yrityksessa kannattaa keskittya.

Salmeskari muistelee eréén asiakkaan uutta ostajaa, joka oli tullut yritykseen véahan takki auki. Téassa kohtaa
yrittajan mitta oli tullut tayteen, ja han oli kdskenyt nuoren innokkaan ostajan lahtea ja paattanyt

asiakassuhteen.

— Ehka ei ihan niin kannattaisi toimia, mutta joskus tulee raja vastaan, han toteaa,

Kumppanit ja verkostot

Kumppanit ja verkostot ovat tarkeitd. Kukaan ei parjaa yksin. Kannattaa verkostoitua ja harrastaa myos

muiden kanssa, oli yksi konkarin viesteista. Myts Mannila (2022) kirjoittaa verkostoista.

Opiskelijoille Salmeskarin viesti on selked: Kuunnelkaa, mita teille opetetaan. Ottakaa asioista selvaa ja
tehkaa toita. Yrittajaksi haaveilevia han evastad, etta alussa kellon voi unohtaa. Itsensa likoon laittaminen
kantaa hedelmé&a. Vaikkakin vasta parin vuoden paasta tietda, kannattiko tamé homma.



Kulurakenne ja tulovirrat

Tasainen tulovirta on yrityksen toiminnan nakdkulmasta tarkeéa asia. Kassassa on hyva olla puskuri, joka
turvaa tyontekijoiden palkanmaksun myds silloin, kun asiakkaan lasku tulee mydhassa tai kun suurempi
asiakas kayttaa pienempaansa pankkina. Tama on realiteetti, joka kannattaa ymmartaa.

Jos haavellet yrittajyydesta

Yrittdjyydesta haaveilevia Salmeskari evastad, etté joskus voi olla kannattavampaa ostaa yritys kuin perustaa
sellainen ihan alusta saakka. Toimintaa voi aina vah&n muuttaa. Toisaalta jos yritys on henkilditynyt liian
vahvasti omistajayrittajaan, sen ostaminen ei ole valttamatta viisasta. Voi nimittain olla, etta asiakkaat eivat
hyvéaksykaan erilaista toimintatapaa, vaan haluavat tuttua ja turvallista.

Neuvojen kysyminen ja pohjatdiden tekeminen on tarkedd. Kannattaa palkata sellaisia, jotka osaavat jotakin,
mité sin& et. Salmeskari huomaultti, etté yrittdjana on paljon helpompaa, kun kasittaa, ettad alaan kuuluvat
nousut ja laskut. Vélilla on vahan tasaistakin.

Salmeskari sanoo, etta yrittdjyyteen liittyvat aina myds riskit. Han palaa viela tasséa kohtaa yrityksen
suunnanmuutokseen. Han sanoo, ettd Salmeskari Oy:ta ei olisi, jos olisi jatkettu maatalouskoneiden
valmistamista. Yksi riski siis liittyy siihen tuotteeseen, jota valmistetaan. Onko sille asiakkaita? Ei nimittain
riitd, ettd me teemme maailman parhaita maatalouskoneita. Niille taytyy olla maksavia asiakkaita.

Henkilbkunnan osaamisesta kannattaa myds pitaa aivan erityisesti huolta pienesta yrityksessa, etta jokainen

osaa toisensa tyot. Silloin ei synny kertakaikkista katastrofia, jos jollekin k&y huonosti.

Tarinat tekevat teorian elavaksi. LITA2025 ABCD-ryhmaét saivat melkoisen annoksen tietoa mielenkiintoisen
yrittajyystarinan muodossa. Ehka kaikki termit ja yritykset eivat ihan auenneet, mutta tasta se oppiminen

jatkuu ja syvenee.
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