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Kamuxin Elerustaju Juha Kalliokoski aloitti bisneksensd
pihamaalta. Nyt toiminta ulottuu ulkomaillekin. T
Tahtdimend on tulla Euroopan ykkdseksi.
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uha Kalliokoskella, 45, on kaupanteko verissa.
Jo pikkupoikana hén pisti myyntipoytdd pystyyn
kotipihalle taskurahan toivossa.

Kaupankaynti jatkui myohemminkin varsinai-
sen uran rinnalla. Kun Kalliokoski vield tydskenteli po-
liisina, hin alkoi myyda kéytettyji autoja kotitalonsa pi-
halta — ja tulosta tuli. Kun kaupasta tuli 3 000 markkaa
voittoa, tuntuivat taivaat aukenevan.

”Se oli puolet konstaapelin kuukausipalkasta ja ajatte-
lin, ettd nyt rupesi rahaa tulemaan!”, Kalliokoski nauraa.

Pikkubisneksestd kasvoi vuosien vieriessd aina vain
isompi. Kalliokoski siirtyi poliisista ensin vieraalle auto-
kauppiaaksi ja siitd lopulta syksylld 2003 yrittdjaksi. Syn-
tyi Kamux, uudenlainen konsepti automarkkinoille: ai-
noastaan kdytettyjen autojen myyntiin erikoistunut liike.

Ja taas tuli tulosta.

Kamux aloitti pieneni lilkkeend Himeenlinnassa, mut-
ta laajensi rohkeasti heti myynnin kasvaessa. Kymmenen
vuotta sitten 16ytyi lopullinen suunta. Kalliokoski alkoi
katsella tarkalla silmalla sitd, mitkd myynnissé olevista
autoista liikkuvat rivakasti, ja mitkd seisovat pidempain.

”Minulla oli 500 000 euroa varastossa kiinni. Mietin,
ettd siind missd hienot ja kalliit autot nayttivit kivoilta
myymal6issd, brandini ei vield kestdnyt sitd hintaluok-
kaa. Laskin hintoja, myin kalliimpien autojen varaston
pois ja péitin keskittdd kaupanteon edullisemman hin-
taluokan autoihin.”

Padtos kannatti. Kauppa ldhti vetimadn rivakasti. Ke-
salld 2006 avattiin liike Hyvink&ille, samana syksyna Po-
riin ja seuraavana vuonna Tampereelle ja Lahteen. Nykyi-
sin Kamuxilla on 33:n Suomen liikkeen lisiksi kahdeksan
toimipistettd Ruotsissa ja yksi Saksassa.

Vaikka muu Suomi on rimpinyt pahan taantuman al-
likossa suuren osan Kamuxin historiasta, piirtda yrityk-
sen myynti sitkedd nousukdyrdd. Vuodesta 2007 kasvu
on ollut 19 miljoonasta 310 miljoonaan euroon. Tulos on
tehty kokonaan orgaanisella kasvulla, ilman yhtdkaén yri-
tysostoa. Kamux ei halua ostaa toisia autokauppoja. Se
haluaa mieluummin perustaa uusia omia, omilla ehdoil-
laan. Suomen automarkkinoista firmalla on noin viiden
prosentin markkinaosuus, mutta tavoitteet ovat korkealla.

Kamux tdhtdd Euroopan ykkoseksi kdytettyjen auto-
jen kaupassa.

HELMIKUUSSA 2005 otetussa valokuvassa Kalliokoski is-
tuu poika sylissddn kaivurin puikoissa ja rakentaa iltapuh-
teena 600 nelion hallia.

”Kuvassa ndkyy jotakin oleellista minusta. Tied4n au-
tokaupan alasta ldhes kaiken. Olen pessyt ja siivonnut
autoja, ostanut ja myynyt niitd ja pystyttanyt vield myyn-
titilojakin itse”, Kalliokoski kertoo.

Itse autot eivit kuitenkaan ole koskaan olleet Kallio-
koskelle palavan rakkauden kohde. Mies vain tykkii teh-
da kauppaa, autot liikkuvat mukavasti ja homma toimii.
Thmisten kanssa viihtyvd mies nauttii autokaupan tun-
nelmasta.

Ja kaupanteossa on hyotya siitd ihmistuntemuksesta,
jota poliisivuodet opettivat Kalliokoskelle.

”Tilanteet siind ty0ssd vaativat kykya toimia niin, ettd
vastapelaaja saadaan toimimaan niin kuin poliisi haluaa.
Vastassa on lukuisia neuvottelutilanteita. Olin niihin ai-
koihin parikymppinen ja painoin 68 kiloa, joten minulla
oli oltavakin neuvottelukykya — nopeiden jalkojen lisak-
si”, Kalliokoski nauraa.

My®s toinen piirre kdy heti selvaksi. Kalliokoski rakas-
taa numeroita. Hinen tyopOytédnsa tietokoneen ruudulla
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A KAMUX KIINNITTAA varas-
ton kiertoon paljon huomiota.
Jos joku autoista ei kay kau-
paksi, puututaan tilanteeseen
nopeasti.
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lapinakyvyydella.

vilisee reaaliaikainen tilasto kaikkien Kamuxin myyntipis-
teiden — niin Suomessa kuin ulkomaillakin — varastotilan-
teesta, tavoitteista ja tuloksesta. Kalliokoski ndkee nopealla
silmédykselld, miten pdiva sujuu liike- tai jopa myyjdkoh-
taisesti. Jos jossain sakkaa, sinne laitetaan lisid panoksia.

”Meilld on tarkat tavoitteet ja ne ovat kaikkien tiedos-
sa. Tunnissa on tultava kymmenen kauppaa. Tanddn on
ndkojdin tullut jo 17. Autokauppaa ei tehda fiilispohjalta,
vaan kovan datan perusteella.”

Kalliokoski tietd4, ettd kun myy oikeaan hintaan, saa au-
ton kaupaksi. Kun ostaa oikeaan hintaan, saa vilista koh-
tuullisen korvauksen. Mies vannoo varaston kierron nimiin.

”Meilld se on noin puolet nopeampi kuin toimialalla
yleensd. Sen vuoksi voimme myydd pienemmalld katteel-
la kuin kilpailija, ja se ndkyy ostajalle pienempédna hinta-
na. Kaikki voittavat.”

Kamuxin rekrytointiperiaatteet ovat raikkaita. Noin 80
prosenttia tyontekijoista tulee autokauppa-alan ulkopuo-

< KAYTETYN AUTON kaupalla
on vahan epamaarainen maine.
Kamux haluaa parantaa sita

lelta. Joukossa on autopeltiseppid, kapiaisia, kokkeja, opet-
tajia ja merkonomeja. Mukaan halutaan nimenomaan oi-
keanlaisia ihmisid. Kalliokoski suhtautuu intohimoisesti
my0s esimiestydskentelyyn.

”Suomessa on paljon ongelmia johtamisen kanssa, ja
siitd koituu ihmisille pahaa oloa. Odotan itseltédni paljon,
janiin koko porukaltani, mutta olen esimiehen4 reilu, oi-
keudenmukainen, ennalta-arvattava ja rehti.”

SUOMESSA DSTETAAN vuodessa noin 600 000 kiytettyd
autoa. Ruotsin vastaava luku on 1,2 miljoonaa ja saksassa
seitsemin miljoonaa. Netti mullisti kaiken autokaupan,
niin uusien kuin kaytettyjenkin kohdalla. Kalliokoski to-
teaa, ettd se moninkertaisti Kamuxin toimintamahdolli-
suudet kertaheitolla.

“Ilman nettimyyntid meillé olisi todenndkoéisesti yksi
liike ja myisimme sieltd 300—400 autoa vuodessa. Nyt ti-
lanne on aivan toinen. Siirsimme marraskuussa 2013 my06s



kaiken mainonnan nettiin, silld 95 prosenttia asiakkais-
ta kertoo l6ytdvinsd autonsa verkosta. Asiakas kivelee
kauppaan nykyisin hyvin ennakkotiedoin kysyméaéin, etta
’onko teilld vield tdma Volvo?’, ja myyjdn tyo alkaa siit4.”

Kamugxilla on kdytdssddn joustava systeemi, jossa kaik-
kien liikkeiden kaikki autot, my6s Ruotsin ja Saksan va-
rastot, ndkyvit myyjille reaaliaikaisina. Yhdelld myyjalld
Himeenlinnassa on paikallisen 98 auton varaston lisdksi
ndpeissidn myos muut 3 000 autoa. Se tehostaa varaston
kiertoa. Myyjdt voivat siis oman varaston lisdksi myyda
autoja muualtakin, ja ne toimitetaan asiakkaan niin ha-
lutessa kotiovelle asti.

Kotiin tai lahimpaéin liikkeeseen toimittaminen onkin
yksi Kamuxin suosituista palveluista. Varsinkin silloin,
kun auto valikoituu ostettavaksi kauempaa — vaikka Sak-
san myymaldstd — on asiakkaalle vaivatonta, etti ostos
toimitetaan kotiin verot maksettuina, katsastettuna ja re-
kisteroityna.

”llman nettimyyntia
meilla olisi toden-
nakoisesti yksi liike
ja myisimme
300-400 autoa
vuodessa.”

”Asiakkaalle kauppa on etimyyntid, joten asiakas saa
turvakseen 14 vuorokauden palautusoikeuden. Se on yksi
luottamusta lisdéva seikka.”

Autoja ajelee asiakkaille 150 kuskia, joista osa on nuoria
tulokkaita ja osa omista vakit6istddn eldkoityneitd, vield
tyoskentelyhaluisia tyyppeja. Kalliokoski ajattelee tilannet-
ta mahdollisuutena toteuttaa myos yhteiskuntavastuuta.

”Samalla nuoret saavat tyokokemusta ja vanhemmalle
vielle ty6 tarjoaa myos vihdn mielekésti tekemista taysi-
pdivaisestd tyoelamést4 siirtymisen jilkeen. Viihtymisesta
kertoo sekin, ettd moni 60- ja 70-vuotisjuhliaan viettava
vanha tyontekijd kay tadlli liilkkeessd kakun kanssa juh-
limassa merkkipdivadnsi. Olemme aika tiivis porukka,
palkkatyon lisdksi my0s sosiaalinen verkosto.”

MONET AUTOLIIKKEET tarjoavat tiyden palvelun paket-
tia. Myynnin paédpaino kohdistuu uusiin autoihin, sitten
tarjolla on korjaamo- ja varaosapalvelua ja vasta viimei-

A KALLIOKOSKI HALUAA
Kamuxin Euroopan karkeen.
Taantuma ei hirvitg, silld autoja

tarvitaan aina.
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A KUN MYVYJILLA on nakyvilla
kolmen maan varastot, [6ytyy
asiakkaalle sopiva suurem-
malla todennéakdisyydella.
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A KAMUX REKRYTOI ennakko-
luulottomasti autoalan ulkopuo-
lelta. Kalliokoskella itselldén on

poliisitausta.

nen neljannes toiminnasta sisdltaa kdytetyt autot. Kamu-
xin toiminnasta sata prosenttia koostuu kaytetyn auton
kaupasta ja siihen integroiduista palveluista: Kamux-kas-
kosta, -rahoituksesta ja Kamux Plussasta. Kaikki muu on
ulkoistettua. Kalliokoski haluaa tehda vain sitd, missi yri-
tys on parhaimmillaan.

”Autot eivit ole meilld yhtdan sen parempia kuin kil-
pailijallakaan, mutta eivét ne ole yhtd4n huonompiakaan.
Kysymys on viime kiddessi oikeista ihmisistd tekemédssa
kauppaa, ja siksi me emme esimerkiksi koskaan ole ul-
koistaneet rekrytointia, vaan teemme sen edelleen itse.”

Kalliokoski haluaa ajaa 1api mielikuvan luotettavasta,
ammattimaisesta kumppanista alalla, jossa on perintei-
sesti oltu vdhin tuurin varassa.

”Moni asiakas suhtautuu autokauppaan ylipadtdin epa-
luuloisesti. Huijatuksi tulemisen pelko on vahva. Etenkin
kiytetyn auton kaupassa se vield entisestddn vahvistuu.
Siind on meidin paikkamme néyttii, ettd myos titd kaup-

paa voi tehda siististi, rehellisesti ja hyvéssd hengessi. Ettd
asiakas voi jdlkikdteen ajatella, ettd teinpés fiksun kaupan.”

Kaiken Kamuxin toiminnan ldhtokohtana on lipina-
kyvyys. Kalliokoski ei esimerkiksi arkaile néyttdd osta-
jalle, mistd hidnen ostamansa auton hinta koostuu. Mies
kertoo kuulevansa usein ihmettelya siitd, ettd yrityksen
toiminnan periaatteet ovat niin avoimesti kaikkien nahta-
villa.

”Minulta kysytddn, enko pelkid, ettd konsepti kopioi-
daan. Téatd ei voi kopioida, se on yrityksen DNA:ssa eli
yrityskulttuurissa. Avoimuus on vain valtti, ei riski.

Hyvédn kauppamiehen raaka-aineisiin kuuluu myos en-
nakkoluuloton itsensd haastaminen.

”Olen siind vdhdn itsepdinenkin. Kysyn aina, miksi ei
olisi mahdollista. Kun Kamugxilla oli ensimmadiset pari lii-
kettd, minua varoiteltiin laajentamasta. Sanottiin, ettei
kassa riitd, etten saa lisdd autoja ostettua enkd myytyd,
ettd vain hullu laajentaa laman aikana. Mini kysyin joka



kohdassa, ettd miksi. Halusin rakentaa systeemin sellai-
seksi, ettd laajentaminen olisi mahdollista.”

KALLIDKDSKI NOUDATTAA miltei spartalaista tyorutiinia.
Hén on ylhaalld viimeistddn kuudelta ja toimistolla seit-
semadin mennessa.

”Aamulla ajatus kulkee kirkkaimmin, eikd hiljaisessa
toimistossa ole héiriotekijoitd. Kotona illalla tyot jatkuvat
vield, kun lapset ovat menneet nukkumaan.”

Vield viimeisend ennen nukkumaanmenoa Kalliokos-
ki katselee myynnin taulukot: paljonko tehtiin kauppaa,
mitd myytiin ja miki on kassan tilanne.

”Haluan olla sykkeell4 siit4, mit4 tapahtuu. Emme voi
vaikuttaa siihen, millainen sdd on aamulla herdtessimme,
mutta siihen kylld, montako asiakasta voimme palvella,
keihin saamme kontaktin ja montako tarjousta saamme
tehtyd. Keskitymme siis niihin.

Muutaman kerran vuodessa Kalliokosken perhe — Juha,

7Kysymys on oikeista

. ihmisista tekeméassa

kauppaa. Siksi emme
ole ulkoistaneet

relgxtuintia.”

vaimo ja nelji lasta — ldhtee tyokiireitd karkuun matkoille.
Kotosalla rentoutuminen ei onnistu yhtd helposti. Tini
keviidna vuorossa on Florida ja kesilla miehen intohimo-
na on veneily Pdijanteelld luonnon rauhassa.

Pystyyko bisnesmies loikomaan veneen penkilld ilman
puhelimen vilkuilua?

”No, sellaista pdivii ei taida tulla, etten vdahan vilkui-
lisi”, Kalliokoski nauraa.

”Mutta puolustukseksi sanottakoon, ettd vilkuilusta
tulee yleensi positiivinen fiilis, ei stressia! Siitd kuuluu
iso kiitos my0s huikeille tyontekijoillemme. Ei tillaista
yksin kukaan py®0rittiisi!”

Ja jos vilkuilu meinaa livetd liian tiiviiksi, huikkaa vai-
mo kylla, ettd tules Juha takaisin sieltd.

”Han on joskus vihin piikikkadsti vitsaillut, ettd voisi-
ko parisuhteen laatuakin tarkastella jostakin kippyrasta
yhté tarkkaan, mutta kai siind joku raja menee tillaisella
tilastomiehelldkin.”

A KALLIOKOSKI El enaa itse
osallistu myyntitythdn. Hanen
paras osaamisensa loytyy

johtamisesta.
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