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Opiskelua ja ralliautoilua

Olen viettdnyt suurimman osan eldmééni autojen paris-
sa, joko autossa tai sen alla. Koska isdni oli menesty-
nyt Fordin jélleenmyyjd suurimman osan elaméastién -
ensin Rovaniemelld ja myohemmin Tampereella, Ford
on todella jattdnyt jdlkensd minuun. Rata-autoilu ja ral-
li tayttivdt koko nuoruuteni. Olemme edelleen Fordin
kanssa tekemisissd — tyttdremme Lotta nimittdin tyos-
kentelee juristina Fordin pddmajassa Deabornissa.

Ensimméinen suuri muutos eldmééni tuli vuon-
na 1964, kun perheemme muutti eteldén Tampereelle,
jonne iséni perusti uuden Ford-liikkeen. Muutos oli
varsinainen kulttuurishokki, silld rovaniemeldiset oli-
vat eldavampid, puheliaampia ja helpommin ldhestyt-
tavid kuin tamperelaiset.

Pééatin lukion uudessa kotikaupungissani. Suurin
osa nuoruudestani kului joko lukemisen, opiskelun tai
autojen parissa.

Vuonna 1966 isédni perusti Kone Lamminen Ky:n,
joka ryhtyi rakentamaan automaattisia autonpesuko-
neita. Ensimmaiinen askeleeni liike-eldmaéssé oli Tam-
mermatic-tavaramerkin keksiminen. Ylioppilaaksi
padstyéni ldhdin Turun kauppakorkeakouluun. Vietin
Turussa kolme vuotta, jilleen joko opiskellen tai ral-
leissa kilpaillen. Valmistuttuani ekonomiksi vuonna
1970 lédhdin suorittamaan asevelvollisuuttani.

Armeija-aikanani hain amerikkalaisiin yliopis-
toihin suorittaakseni MBA-tutkinnon. Kaikki tutkin-
tohakemukset vaativat GMAT-testin suorittamisen.
Testi jarjestettiin USA:n suurldhetystdssd Helsingis-
sd. Kun tentin koordinaattori antoi meille koetehté-
vit, tajusin, ettd olin saanut kysymykset vastauksien

kanssa. [lmoitin asiasta jérjestdjdlle, joka kysyi kaikil-
ta osanottajilta: "Kuka muu ei ole aikaisemmin néah-
nyt monivalintakokeita?”. Meité oli kaikkiaan wviisi.
Hammentynyt koordinaattori piti meille sitten 30 mi-
nuutin luennon testisté ja sithen vastaamisesta.

Minut hyviksyttiin University of Michiganin (U of
M) MBA-ohjelmaan syksylld 1972. Ehk& suosituskir-
je, jonka Ford Motor Company oli ldhettianyt koululle
auttoi hieman. Olin nimittdin kirjoittanut Henry For-
dille armeijassa ollessani ja pyytényt hdnen suositus-
taan. Tdma oikotie todennikoisesti ei pétisi nykyisin —
tuli kirje sitten Bill Clintonilta tai Sarah Palinilta.

Vietin kaksi lukukautta U of M:ssa Ann Arboris-
sa. Sain esimakua amerikkalaisesta kilpailusta. Siind
motivoituneimmat ja tehokkaimmat voittavat. Turun
kauppakorkeakoulun hauska henki oli kaukana néilta
Michiganin MBA-kursseilta. Amerikkalainen systee-
mi on periaatteessa oikeudenmukainen ja reilu, mutta
samalla vaativa ja julma kaikille.

Kesken opintojeni Tammermaticin amerikkalai-
nen jilleenmyyjd Cradle Clean meni yllédttden kon-
kurssiin. Jilkeensi se jétti valtavan varaston myymat-
tomid autonpesukoneita ja suuret velat isdni omista-
malle Kone Lamminen Ky:lle Suomessa. Cradle
Clean sijaitsi kotikaupungissani Ann Arborissa.

Vaikka olimme opiskelleet englantia 10 vuotta,
emme suinkaan puhuneet kieltd sujuvasti. Puhutun
englannin ymmartdminen minulle ei enda tanaan ole
ongelma — tai sitten olen siirtdnyt ongelmani niille,
jotka joutuvat kuuntelemaan englantiani. On kohtuul-
lista olettaa, ettd 40 USA-vuoden jdlkeen suomalainen
aksenttini on tullut jaddékseen. Tosin se ei ole koskaan
ollut haittana niissé tuhansissa myyntitilaisuuksissa ja
esitelmissé, joita olen urani aikana pitényt.

Luulen, ettd aksenttini on paremminkin auttanut
minua myymaén ldhes 80 miljoonan dollarin arvosta
autojen pesulaitteita.
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”Alahan poika t6ihin”

Oma amerikkalainen tydurani alkoi juuri silld hetkel-
14, kun meiddn Tammermatic-jilleenmyyjdmme meni
konkurssiin. Tama tapahtui kesédkuussa 1973, siis l&-
hes 40 vuotta sitten.

Vieldkin muistan eldvésti pdivén, jolloin iséni soit-
ti minulle ja totesi, ’ettd eikohan koulutus riita, jotta
voit ottaa vastuun pesulaitteiden myynnista ja mark-
kinoinnista Yhdysvalloissa’. Ett4 siitd vaan pois kou-
lusta ja oikeisiin toihin. Ellei kyseessé olisi ollut per-
heyrityksemme, olisin varmasti jittdnyt haasteen ot-
tamatta. Olin vain opiskellut, tiesin tuskin mitién au-
tonpesulaitteista. Jopa presidentti Kennedyn vuonna
1961 Ann Arborissa perustamat Peace Corps—siviili-
rauhanjoukot ndyttivdt paremmalta vaihtoehdolta.

Jos olisin keksinyt helpon tavan selittia tilanteem-
me isilleni, olisi tilanne saattanut kehittyé eri taval-
la. Isdni oli kdynyt vain viisi vuotta kansakoulua, ei
puhunut sanaakaan vieraita kielid ja oli yksi kdyhén
maanviljelijiperheen seitsemésté lapsesta. Téstd huo-
limatta — tai juuri siksi — hdnesta tuli erittdin menesty-
vé litkkemies. Tasavallan presidentti Kekkonen myon-
st hdnelle arvostetun teollisuusneuvoksen arvonimen
vuonna 1972. Tuntien iséni ja hdnen taustansa, kiel-
tdytyminen oli suljettu pois. Jddtdva oli, meni syteen
tai saveen.

Ensimmadinen tyotehtdvéni oli hyvin amerikkalai-
nen, silld palkkasin asianajajan yrityksen perustamis-
ta varten. Lukiessani asianajajalistaa osui nimi Koti-
la silmééni. Muutaman pidivén sisélld toisen polven
amerikansuomalaisesta Bill Kotilasta oli tullut mei-
dén lakiavustajamme ja minusta presidentti vastape-
rustettuun Tammermatic Inc:iin. Firmastani tuli suo-
malaisen Tammermatic Oy:n tytdryhtio.

Myyntiverkoston perimme konkurssiin menneelta
jalleenmyyjéltimme. Kehitimme Mia-vaimoni kans-
sa tyorutiinin, joka kesti 1dhes 40 vuotta. Mia vastasi
hallinnosta, kirjanpidosta ja rahoituksesta, miné taas
hoidin myyntid ja markkinointia. Olemme tydsken-
nelleet tyokumppaneina koko eldmdmme.

Entinen jélleenmyyjamme oli ollut aikaisemmin
autokauppiaana. Konkurssiin mennyt firma oli keskit-
tynyt myymaéin autonpesukoneita uusia autoja myyvil-
le kauppiaille. Siihen aikaan kyseessé olivat valtavat
markkinat, silld maassa oli yli 20 000 autokauppiasta.

Omaksuimme periaatteen, ettd myynti on kaiken
litketoiminnan ydin, olipa kyseessé tuote tai palvelu.
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Kaikki muut liiketoiminnat tukevat myyntié, ja ilman
sitd muut toiminnot ovat tarpeettomia. Y mmarsimme
jo tuolloin rajoittaa ulkomaiset (= suomalaiset) tyon-
tekijit pelkdstddn teknisiin tehtéviin, jossa he olivat
erittdin hyvid. Kaikki myynnin ja markkinoinnin vas-
tuut uskottiin amerikkalaisille —tai oikeastaan pari en-
simmaistd vuotta meiddn yhdelle ja ainoalle amerik-
kalaiselle tyontekijdlle eli Don Baileylle. Han opetti
minulle amerikkalaisen myyntitekniikan salaisuudet.

Hyvin menee — vai meneek?

Ensimmadisend viitend kuukautena toimintamme oli
kohtalaisen menestyksekéistd. Jom Kippur -sota syt-
tyi lokakuussa 1973 ja pudotti pohjan pois kdytannos-
sé koko autonpesuteollisuudelta. Arabit kieltdytyivit
myymaésti 6ljyd USA:lle. Seurannut 6ljykriisi lopet-
ti auto- ja oljykaupan kuin seinddn. Meiltd loppuivat
saman tien markkinat. Tilanne oli samanlainen myds
Euroopassa.

Vuoden 1973 lopulla Tammermatic Oy:ll4 eli suo-
malaisella emoyhtiollimme oli tilauksia seuraavan
vuoden syksyyn asti. Useat Tammermaticin kilpaili-
jat alkoivat menné konkurssiin jo joulukuussa 1973.

Ruotsalainen Electrolux-konserni oli ldhestynyt
vanhempiani alkuvuodesta 1973 — he olivat iskeneet
silménsd Tammermatic Oy:hyn. Neuvottelut siirtyi-
vit syksyyn 1974 ja kauppa firman myynnistd Elect-
rolux Ab:lle allekirjoitettiin vain muutamaa paivaa
ennen kuin viimeiset jéljelld olevat tilaukset toimitet-
tiin asiakkaille. Heti kaupanteon jilkeen alkoivat lo-
mautukset tehtaalla, ja jatkuivat seuraavien 12 kuu-
kauden ajan. Pian kaupanteon jdlkeen isdni kérsi va-
kavan aivohalvauksen, joka jétti hianet pysyvéksi in-
validiksi.

Syksylld 1974 olin ensimmadistd kertaa jonkun
muun kuin perheyrityksemme palveluksessa. Elect-
rolux Ab omisti my0s tytaryhtio Tammermatic Inc:n.
Amerikkalaisen Tammermaticin myynti kasvoi 40
koneesta vuonna 1975 yli 120:een vuonna 1978.

Samaan aikaan Tammermatic Inc. selvisi USA:ssa
taantumasta keskittdmalld toimintansa koneiden huol-
toon ja korjaukseen. Supistimme henkilokuntamme
neljddn tyontekijaan — kaksi meisté oli matkan paélla
huoltamassa ja korjaamassa koneita, Mia hoiti toimis-
ton ja Don Bailey ainoana amerikkalaisena yritti pu-
ristaa kauppaa olemattomista markkinoista. Seuraa-
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vat 14 kuukautta olivat minulle parasta mahdollista
koulutusta autonpesulaitteista.

Vuonna 1975 ostin Tammermatic Inc:in ja meista
tuli Tammermatic Oy:n itsendinen jélleenmyyjd Poh-
jois-Amerikassa. Ala on erittdin kilpailtu ja suhdanne-
herkka. Parhaat asiakkaat ovat auto- ja 6ljy-kauppiai-
ta, joiden litketoimintaa sédételevét taloudelliset nou-
su- ja laskukaudet. Autonpesulaite on tallaisen asiak-
kaan kallein investointi. Yleensa autonpesualalla me-
nee joko liian lujaa tai liian huonosti.

Sopeutuminen ndihin suhdannevaihteluihin antoi
meille erittdin hyvén koulutuksen tuleviin haasteisiin.
Koskaan ei tiedd mitd huominen tuo, on oltava valmis
supistamaan toimintoja nopeallakin aikataululla. Toi-
saalta hyvind aikoina on parempi toimia tdydellé ka-
pasiteetilla ja ylitoitd tehden, kuin lisdtd kapasiteet-
tia ja kuluja vaihtelevan kysynndn mukaan. Myohem-
minkin kaikki liiketoimintamme perustuivat pienim-
pddn mahdolliseen kustannusrakenteeseen ja runsai-
siin ylityOtunteihin.

Tammermatic Oy:114 oli Suomessa nyt uusi toimi-
tusjohtaja, ja hdnen johdollaan yrityksesté tuli lopu-
ton "Money Pit” Electroluxille tappioiden kasvaessa
vuosi vuodelta. Késitykseni mukaan Tammermatic ei
ollut koskaan kannattava yritys Electroluxin omistuk-
sessa. Myohemmin Tammermatic myytiin useita ker-
toja sijoitusyritykselta toiselle. Vasta 1990-luvun lop-
pupuolella firmasta tuli samanlainen menestystarina,
miti se oli ollut aikaisemmin.

Veljeni tuli mukaan USA:n toimintaamme vuon-
na 1976. Sovimme, etti hin ostaa osuuteni Tammer-
matic Inc:ista. Tdma tapahtui kesélld 1978. Tammer-
matic Inc:in loppu on varsin surullinen, silld veljeni
kesti yksin vain muutaman vuoden ja paityi konkurs-
siin 1980-luvulla. Tammermatic oli ollut edelldkavija
Pohjois-Amerikan autonpesuteollisuudessa, ja nyt se
oli kokonaan poissa markkinoilta.

Olimme asuneet USA:ssa liki kymmenen vuotta.
Tammermatic Inc:in konkurssin my06td menetin jiljel-
13 olevat saatavani osakkuuteni myynnistd. Olimme
1sossa maassa pennittomind ja periaatteessa tyottomi-
nd. Loputkin varat, mitd meille jdi hdvisivdt muissa
alan litketoimissa. Viimeinen johtamani kuorma-au-
tojen pesulaite meni pankille vuoden 1980 alussa.

Tilanne, johon olin ajanut itseni ja perheeni, oli
vaikea pala nieltdviksi. Olimme ostaneet kauniin ko-
din kaupungin parhaalta alueelta muutamaa vuotta ai-
kaisemmin. Ajattelimme ettd talo olisi ollut myyta-

essd hyvi pesdmuna joskus jdddessamme eldkkeelle.
Valitettavasti talo piti myyda, jotta saisimme rahoi-
tuksen uudelle yrittamiselle.

Uusi alku = Lamminen Wash Systems (LWS)
perustetaan

Alkuvuodesta 1980 perustimme LWS Inc:n. Halu-
simme takaisin pesulaitebusinekseen. Tiesimme, ettd
myynti ja markkinointi olivat halvin tapa l&hted liik-
keelle. Miasta tuli LWS:n omistaja seké toimitusjoh-
taja, ja minusta taas myyntimies.

Vuonna 1980 meisté tuli Sherman Supersonic In-
dustrien yksinmyyjad USA:ssa. Sherman oli pieni ka-
nadalainen autonpesulaitevalmistaja. Yritys oli ol-
lut Tammermatic Oy:n jélleenmyyjand Kanadassa
1970-luvun alussa.

Kaksivuotisen rekanpesu-urani aikana olin oppi-
nut raskaan kaluston pesemistekniikan todella hyvin.
Tédméan kokemuksen myotd padtimme erikoistua ras-
kaiden ajoneuvojen pesulaitteisiin.

Otin entisen Tammermatic Oy:n parhaan pesu-
laitteiden myyntiasiantuntijan Jussi Laineen partne-
rikseni. Jatettydan Tammermaticin Jussi oli rakenta-
nut omia pesulaitteitaan Tampereella. Tein my0s sopi-
muksen legendaarisen Colin Blaken kanssa. Colinil-
la oli parhaiten tietoa Tammermaticin pesulaitteista ja
niiden asentamisesta.

Tulevaisuus néytti taas kerran todella lupaavalta.
Ainakin kaikki merkit viittasivat siithen!

Kevaiilla 1980 saimme hétédisen puhelinsoiton Co-
linin perheeltd Wisconsinista. Oli tapahtunut onnet-
tomuus. Ensimméiinen prototyyppimme, jonka Colin
oli koonnut pienesséd pajassaan, oli pudonnut haaruk-
kanosturilta hdnen pdilleen ja surmannut ystivimme
vilittomasti. Colinin rakentamassa pesulaitteessa oli
Jussi Laineen Suomesta ldhettimid komponentteja.

Colinin surma oli todella kova isku sekd henkil6-
kohtaisesti ettd ammatillisesti. Viranomaiset totesivat
tutkimuksissaan onnettomuuden olleen odottamatto-
man tydtapaturman. Y'stdvén ja kumppanin poismeno
oli siitd huolimatta vaikea hyviksya.

Jussi Laine lensi Yhdysvaltoihin heti Colinin kuo-
leman jalkeen. Muutimme suunnitelmaamme ja paé-
timme kaiken tuotannon tapahtuvan SSI:n tehtaal-
la Mississaugassa, Toronton esikaupungissa. Jussin
maahanmuuttoasiakirjojen jdrjestyttyd muutamaa
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kuukautta mySéhemmin hén lensi takaisin Suomeen
tarkoituksenaan pakata tavaransa ja muuttaa Kana-
daan vaimonsa kanssa. Hén teki kaikki tarvittavat jér-
jestelyt ja soitti saapuvansa seuraavana keskiviikko-
aamuna Helsingistd New Yorkiin.

Tiistai-iltana hénen vaimonsa soitti kovassa pa-
niikissa ja kertoi, ettd Jussi oli saanut aivohalvauk-
sen ja oli hengityslaitteissa. Jussi, joka ei ollut kos-
kaan sairastanut edes flunssaa, kuoli vain 42 vuoden
idssd. Seuraavana pdivand hénen olisi pitdnyt muut-
taa Kanadaan.

Molemmat partnerini kuolivat kolmen kuukauden
sisdlld. Tadma oli pahin kolmen kuukauden ajanjakso
eldmasséni.

Eldaman oli jatkuttava. Aloitimme liikesuhteemme
Shermanin kanssa, ja pdatimme erikoistua harja-tyyp-
pisiin linja-autojen ldpiajokoneisiin. Muutamaa vuot-
ta my6hemmin onnistuimme palkkaamaan entisen
Tammermatic Oy:n péadinsindorin Kari Juurakon To-
rontoon parantamaan konesuunnitteluamme. Kari on
edelleen hyvissd voimissa. Hin asuu Kanadassa ja tuli
my6hemmin Suomen sekd Pohjois-Amerikan monin-
kertaiseksi soutumestariksi ikimiesluokassa.

Se, ettd Mia oli LWS:n ainoa omistaja ja johtaja,
antoi meille odottamattoman lahjan. Virallisesti olim-
me ns. vihemmisto-liikeyritys. Aluksi emme ndhneet
tdstd mitddn etua, mutta pian huomasimme sen suuren
merkityksen. Kaikkien julkisten litkennelaitosten os-
tot ovat 80 %:sti liittovaltion rahoittamia omine sién-
toineen. Projektien hankinnoista méaaritty osa jou-
dutaan ostamaan téllaisilta ns. vihemmistdyrityksil-
td (ndihin vdhemmistoihin eli heikommassa asemas-
sa oleviin kuuluivat mm. mustat, latinot seké naiset).
Tadma antoi meille valtavan edun.

Vuosina 1980-1992 LWS:n liikevaihto kasvoi
300 000 dollarista yli 7 000 000 dollariin ldhinna liit-
tovaltion rahoittamien julkisten liikennelaitosten kau-
poilla. Tdéméd on varsin merkittdvéa ottaen huomioon,
ettd julkisen sektorin markkinat olivat hidastumas-
sa presidentti Reaganin valtakaudella. LWS:n mark-
kinaosuus nousi kaikkien aikojen ennétykseen eli yli
75 %:iin vuosina 1991-92. Kaikkina ndind vuosina
olimme pieni yritys — firmassamme ei ollut koskaan
enempadd kuin seitsemén tyontekijaa.

Olimme oppineet liksymme kantapdin kautta.
Kuten Mia tapasi sanoa: It is all in the efforts” — kaik-
ki riippuu yrittdmisestd. Myohempiné vuosina useim-
mat tyontekijimme kuulivat timén sanonnan hénelti

30

usein. Saat eldmaistd irti kaiken sen, mité sithen panos-
tat. Sama pétee myds liiketoiminnassa.

Elakoitymista suunnitellaan

Kun LWS oli perustettu ja saavuttanut jonkinlais-
ta menestystd, aloimme miettid tulevaisuutta. Hyvin
menevian myyntiyhtion, kuten LWSn, arvo oli vain
sen vuotuisessa tuotossa. Myyntiyritys ei ollut myo-
hemmin myytévissa.

Tulevaa eldkkeelle jadmistimme ajatellen perus-
timme InterClean Equipment Inc:n vuonna 1984. Ide-
ana oli luoda oma yritys, jolla on omat tuotelinjat ja
kasvattaa sen arvo pesdmunaksi tulevaisuuden elak-
keitd varten. Alusta alkaen InterClean erikoistui har-
jattomaan puhdistusteknologiaan. Shermanin koneet
kéyttivat vanhanaikaisia pyorivid harjoja, samanlai-
sia kuin useimmat Tammermaticin koneet.

Ensimmaiset kahdeksan vuotta InterClean ja LWS
toimivat rinnakkain. Vuoteen 1992 mennessd Inter-
Cleanin vuosimyynti oli kasvanut noin kahteen mil-
joonan dollariin. Investoimme kaiken mahdollisen
tuoton aina yrityksen kasvuun.

Kaksi toimivaa yritystd alle kymmenelld tyonte-
kijalld ja yhdeksén miljoonan vuosimyynnilld oli val-
tava urakka hoidettavaksi. Keskiméardinen tyoviik-
komme oli usein yli 80 tuntia.

Ensimméisen kuuden vuoden aikana vaihdoim-
me ja muutimme InterCleanin tuotelinjoja ja mark-
kina-alueita usein. Huomasimme, ettd mitd enemmaén
me erikoistumme ja mitd parempia meista tuli omalla
kapealla erikoisalallamme, sitd enemmaén meille tuli
kysyntéa ja sitd enemmaén saatoimme laskuttaa asiak-
kaalta. Kannattavuutemme kasvoi.

Koska olimme omistaja-johtajia, olimme tdysin
panoksin mukana tydssd, tuotteissa ja asiakkaissa.
Tarkoituksemme oli tehdd yrityksestimme ja sen tuot-
teista paras mahdollinen. Tdméd asenne auttoi meitd
enemmén kuin edes tajusimmekaan. Emme vain myy-
neet madrattyd tuotetta, meistd tuli sattumalta myos
konsultteja: olimme tulleet niin asiantuntevaksi ja eri-
koistuneeksi kapealle sektorillemme, ettd usein kau-
panteon yhteydessd toimimme samalla konsulttina
ratkaisten asiakkaan kulkuneuvojen pesuun liittyvié
ongelmia.

Vuoteen 1992 mennessd olimme alallamme maa-
ilman parhaita — LWS liikennelaitosten bussien pe-
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sussa ja InterClean raskaan kaluston automatisoidus-
sa painepesussa. Olimme paljon tunnetumpia maail-
malla kuin pienestd koostamme olisi voinut paatella.

Olimme my®os olleet onnekkaita siind mielessd, et-
td meilla ei ollut mitdédn tarvetta kayttda asianajajia yli
kymmeneen vuoteen. Siihen oli nyt tulossa muutos.
Joskus vuoden 1992 alussa ilmeni ensimmadiset mer-
kit siitd, ettd suhteemme Shermaniin oli viilentymas-
sd. Emme ymmartineet miksi — meidédn myyntimme
oli kasvussa, ja olimme molemmat kannattavia.

Sherman oli jatkuvasti velkaa LWS:lle myynti-
kommissioista. Velka oli noin 750,000 dollaria vuo-
den 1992 puoliviliin mennessi. Sindllddn tilanne ei
ollut mitenkéén poikkeuksellinen.

Yllattden saimme erddné iltana puhelun SSI:n tuo-
tantopddllikkoltd, 1dheiseltd ystdvaltimme. Hén ker-
toi meille, ettd SSI oli ylldttien myyty ranskalaiselle
autonpesulaitevalmistajalle. Hin my0s varoitti meiti,
ettd uusi omistaja etsi lakimiesten kanssa keinoja vlt-
tddkseen saataviemme maksamisen. Haastoimme hei-
dit oikeuteen Detroitissa.

Tyotaakkamme sai aivan uuden merkityksen. Ku-
ten kaikki tieddimme, oikeudenkdynnit Yhdysvallois-
sa voivat olla ddrimmadisen kalliita. Harvat tosin tie-
tavat, ettd kalleus johtuu péddasiassa vaadittavista laa-
joista perusvalmisteluista.

Miasta ja minusta tuli ldhes tdyspéivaisid oikeu-
dellisia avustajia samalla, kun hoidimme yrityksidm-
me. Olimme molemmat kiyneet liikejuridiikan pe-
ruskurssit kauppatieteiden opiskelijoina. Se oli pientd
valmistelua sithen, mité oli tulossa. On hAimmastytta-
vad, mitd paljon saa itsestddn irti, kun ei ole vaihtoeh-
toa — tai ei ole varaa muuhun vaihtoehtoon.

Teimme itse suurimman osan oikeudenkdynnin
taustatyOstd kédyttden lakimiestimme niin vdhan kuin
mahdollista. Voitimme prosessin helposti, ja oikeuden
tuomari pakotti SSI:n sovitusratkaisuun juuri ennen
oikeudenkiyntid.

Tornit sortuvat New Yorkissa 11.9.2001

Vuonna 1993 InterCleanista tuli ainoa toimiva yrityk-
semme.

Vuodesta 1987 olimme alkaneet palkata insindo-
riopiskelijoita Suomen teknillisistd korkeakouluista
FASTEC-vaihto-ohjelman vilitykselld. Suuri osa In-
terCleanin teknisesta infrastruktuurista rakennettiin

ndiden suomalaisten insindoriopiskelijoiden avulla.
Vuosien 1986 ja 1995 meilld oli yhteensd yhdeksidn
opiskelijaa Suomesta.

Vuodesta 1993 vuoteen 2001 InterClean jatkoi
kasvuaan. Olimme pitkélle erikoistunut yritys, joka
pyrki ratkaisemaan asiakkaan raskaan kaluston puh-
distukseen liittyvid ongelmia. Loimme ja avasimme
uusia markkinoita raskaan kaluston pesuun. Asiakkai-
namme olivat mm. kaivos- ja 6ljy-yhtiot, armeija sekd
ympadristoviranomaiset.

Olimme USA:n Public Works-messuilla Philadel-
phiassa 11. syyskuuta2001. Aamulla katselimme mes-
suhallin TV:std tapahtumia New Yorkin World Tra-
de Centerissd. Toisenkin lentokoneen osuessa torniin
reagoimme Mian kanssa nopeasti; purimme nayttely-
osastomme pikaisesti ja 1dhdimme. Onneksi olimme
tulleet autolla Philadelphiaan. Pystyimme jattiméan
kaupungin vain muutamaa minuuttia ennen kuin kaik-
ki Philadelphian sillat suljettiin.

Kuukautta myohemmin olimme toimistossa, kun
puhelin soi illalla. USA:n rannikkovartioston edustaja
esitti erikoisen pyynnon. He olivat saaneet puhelinnu-
meromme US Army Corps of Engineersin edustajil-
ta. Soittaja kertoi, ettd he tarvitsivat ratkaisua WTC:n
raivausongelmaan. Koko World Trade Centerin alue
oli asbestipOlyn peitossa. Raivaustyd tuotti jopa 500
kuormaa rakennusjétettd pdivédssd. Puhdistusope-
raation laskettiin kestdvdn noin seitsemin kuukaut-
ta. Kuorma-autot eivit saaneet poistua paikalta, ellei
niistd oltu pesty pois vaarallista asbestipoOlya.

Rannikkovartiosto tarvitsi ratkaisun valittomasti.
Pédinsinoorimme Pasi Kaipainen jdi yotoihin. Seu-
raavana aamuna kahdeksaan mennessi koko suunni-
telma oli valmiina, ja se lahetettiin merivartioston toi-
mistoon. Pasin ratkaisun nopeus ja taydellisyys teki
syvén vaikutuksen rannikkovartioston insindoreihin.
Toki my6s minuun. Ratkaisu oli tyylikés ja tehokas.
Puolelta pdivdd saimme uuden soiton. Rannikkovar-
tioston edustaja kertoi, ettd kadun pintaa ei voi rikkoa,
koska New Yorkin optiset kaapelit olivat kadun alla.
Pesulaitteidensijoittaminen vaikeutui. Pasi vietti toi-
sen unettoman yon tietokoneen déressi. Aamulla uusi
kadunpinnan péélle rakennettava ratkaisu oli valmis.
Se ldhetettiin rannikkovartiostolle samana aamuna.

Kaksi piivdd myohemmin meilld oli tapaaminen
urakoitsijoiden ja rannikkovartioston kanssa World
Trade Centerin raunioilla. Erds rannikkovartioston
amiraali esitteli meiddt myos senaattori Tom Dasch-
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lelle. Sain haneltd kdyntikortin. Daschle pyysi meité
ottamaan hédneen tarvittaessa yhteytta.

Saimme tilauksen muutaman paivén kuluttua. Toi-
mitusaika oli “vélittdmasti” tai nyt. Tavallisesti vas-
taava tilaus olisi vaatinut meiltd vahintdan neljan-vii-
den kuukauden toimitusajan. Me toimitimme kaikki
kolme pesuasemaa alle kolmessa viikossa. Koko In-
terClean tyoOskenteli kirjaimellisesti kellon ympéri.
Olimme hinnoitelleet laitteet alle normaalien hintojen
— toki kuitenkin yli kannattavuusrajan. Tuolloin olim-
me kaikki amerikkalaisia—halusimme antaa oman pa-
noksemme suuren terroriteon jélkien korjaamisessa.
Olimme my®ds erittdin naiiveja.

Kéaytinnossa tilaus tuli meille erddltd rakennus-
urakoitsijalta. Pian selvisi, ettd urakoitsija oli myynyt
koneemme ja rakennuksemme eteenpdin nelinker-
taiseen hintaan. Asennuksesta urakoitsija veloitti yli
puoli miljoonaa dollaria. Olimme itse tehneet asen-
nukset urakoitsijalle ilmaiseksi, koska katsoimme sen
velvollisuudeksemme.

Kun minulle my6hemmin selvisi, mitd New Yor-
kin ammattiliitot ja urakoitsijat veloittivat tyosta
World Trade Centerin raunioilla, tulin enemmaén kuin
vihaiseksi. Soitin New York Times-lehden toimis-
toon. Mielestdni lehti on ainoa objektiivinen ja va-
paamielinen sanomalehti Yhdysvalloissa. Esitin huo-
leni reportterille. Han 161 luurin korvaani ja sanoi, et-
td ei halua kuulla asiasta. Soitin myds Tom Daschlen
toimistoon, ja sain voimakkaan kehotuksen olla puut-
tumatta asiaan.

Kuukausia projektin valmistumisen jélkeen Mia
kertoi minulle, etti emme olleet saaneet pennidkéain
tydstdmme. Sen sijaan alihankkijamme vaativat omia
saataviaan. Soitin urakoitsijan edustajalle, joka oli ne-
linkertaistunut meiddn hintamme myydessédén tuot-
teemme eteenpdin, ja kysyin, miksi emme ole vield
saaneet maksuamme. Kuulin puhelimessa urakoitsi-
jan kysyvén sihteeriltdén, josko heidén vastalaskun-
sa InterCleanille olivat valmiina. Naytti siltd, ettem-
me saisi minkddnlaista maksua tyostimme. Vedin
”vanhan” ystdvdni Tom Daschelin nimen keskuste-
luun urakoitsijan kanssa. Ilmeisesti tdima auttoi asi-
assa, koska saimme maksun koko tydstd seuraavana
paivina.

Ei World Trade Centerin projekti ihan huonosti
mennyt InterCleanin osalta. Projektin jdlkeen olimme
varmasti tunnetuin kuorma-autojen pesukoneita val-
mistava yritys maailmassa. Saimme enemmén kuin
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riittdvisti julkisuutta tydstimme. Esiinnyimme useis-
sa tv-haastatteluissa ja yli 10 lehtiartikkelissa.

Uusi kansalaisuus ja eléke siintaa

InterClean kasvoi hitaasti, mutta tasaisesti. Lamat tu-
livat ja menivit. Ne tuskin koskettivat meitd. Liiketoi-
mintamme ei ollut suhdanneherkkda milldan tavalla,
kuten aikoinaan Tammermaticin kanssa.

Téssé vaiheessa oli jo aivan selvid, ettd emme kos-
kaan muuttaisi takaisin Suomeen, silld USA:sta oli
tullut kotimme. Asuessamme USA:ssa olimme immi-
grantteja - tai vihreédn kortin haltijoita, mutta edelleen
Suomen kansalaisia. Vuoden 2005 lopulla anoimme
USA:n kansalaisuutta. Osallistuimme valaseremoni-
aan 28.2.2006. Useimmat urheiluhullut suomalaiset
haluavat syystdkin unohtaa nuo pdivdt. Oma tapani
kertoa tarina on, ettd 26. helmikuuta 2006 Suomi me-
netti olympiakullan jaékiekossa Ruotsille, ja heti seu-
raavana paivand minusta tuli amerikkalainen.

Jatkuvasta kasvusta huolimatta InterClean ei kos-
kaan ollut erityisen voitollinen. Yrityksemme oli pie-
ni amerikkalainen yhti6, vahvalla suomalaisella pe-
rinteelld. Olimme aina toimineet enemman pohjois-
maisten kuin amerikkalaisten periaatteiden mukaan
jén viikon loman ensimmadisestd tyopdivésté ldhtien,
kaikilla oli hyvé terveysvakuutus yrityksen puolesta,
ja yritys otti osaa eldkekassan kartuttamiseen. Inter-
Cleanista oli tullut hauska tyopaikka. Ilmapiiri yri-
tyksessé ei ollut vakava — emme koskaan palkanneet
uutta tyontekijdi, jolla ei ollut huumorintajua. Voit-
to ei koskaan ollut kaikkein térkein tavoitteemme.
Olimme kuitenkin alalla selvésti maailman ykkonen.
Elama sujui siis hienosti, henki tyopaikalla oli hyva.
Aika kuitenkin kului, ja olimme Mian kanssa tulos-
sa eldkeikadn.

Vuoteen 2006 mennessa olin tullut vakuuttuneeksi
siitd, ettd suunta Yhdysvaltain taloudessa ei ollut koh-
dallaan. Maana kulutimme enemmaén kuin ansaitsim-
me. InterClean oli kaikki, mitd meilld oli. Oli selvia,
ettd jossain vaiheessa yritys piti myyda. Lahestyimme
60 vuoden ikdd ja teimme jatkuvasti yli 60 tunnin tyo-
viikkoja. Yhti6 oli meidén eldkkeemme.

Monet amerikkalaiset ja ulkolaiset pesulaitefirmat
olivat ottaneet meihin yhteyttd ja tiedustelleet Inter-
Cleanin ostamismahdollisuutta. Tydntekijamme oli-
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vat meille erittdin tarkeitd, emme halunneet asioiden
muuttuvan huonompaan suuntaan jiddessaimme elik-
keelle. Olimme ensimmaistd kertaa tdssa tilanteessa ja
taas naiiveja uskossamme.

Ajattelin Tammermatic Oy:td Suomessa. Nyt yri-
tykselld meni hyvin uuden omistajan ja johdon késis-
sd. Maaliskuussa 2006 vuotuisella Lapin hithtomat-
kalla vierailin Tammermaticin toimistossa, ja tapasin
uuden toimitusjohtajan. Yrityksen viime vuosien tu-
lokset tekivat minuun vaikutuksen. Johto vaikutti erit-
tdin ammattitaitoiselta ja osaavalta ja miké tarkeinti,
he olivat suomalaisia. Oman amerikkalaisen yrityk-
semme tyontekijat olivat tottuneet suomalaisiin. Luu-
len, ettd useimmat heisté pitivit meistd suomalaisista
ja erikoisesta huumorintajustamme.

Tammermaticin uusi johtaja oli dynaaminen, hy-
vin koulutettu, ja yllattivin kansainvélinen. Hén
my0s tunsi yrityksensa tuotteet erittdin hyvin. Hén oli
myds ldhes yksin johtanut Tammermatic Oyn héavia-
jasta erittdin kannattavaksi ja menestyviaksi yrityk-
seksi. Késitykseni oli, ettd Matti Sippola sopisi hyvin
johtamaan amerikkalaista yritystimme.

Sippola oli selvisti ylldttynyt vierailustani. Sie-
men oli kylvetty mahdollisesta tulevasta yhteistyds-
td. Ensimmainen kokous jitti hyvén tunteen molem-
min puolin.

Tammermaticin edustajat vierailivat pian toi-
mistossamme ja ilmaisivat vakavan kiinnostuksensa
kaikesta mahdollisesta yhteistyostd pois sulkematta
mydskddn suoraa ostoa.

Nyt piti kdédrid hihat yl6s. Minulla oli hyvé kaupal-
linen koulutus. Tiesin, ettd yritykset ostetaan yksin-
omaan perustuen EBIDTA-voittokertoimeen. Tarkein
tavoitteemme ei koskaan ollut voiton maksimointi.
Yhtakkia tulin hyvin kiinnostuneeksi voitosta.

Vuoden 2006 toisella puoliskolla voiton maksi-
moinnista tulikin ainoa tavoitteeni. Otin itselleni kai-
kenmyynninjohtoon liittyvattehtévit, laajensinmyyn-
tihenkiloston ja lisdisimme myynnin koulutusta. Pojas-
tamme Mikosta, joka oli hiljattain tehnyt vaitoskirjan
ymparistoteknologiasta Ohio State Universityssi, tuli
erittdin tehokas apulainen ja tuki myyntiasioissa.

Vuoden 2007 tilikausi padtyi InterCleanin hie-
noon tulokseen, ja Tammermatic Oy:n kiinnostus In-
terCleanin ostamiseen vain kasvoi. Niinpd allekirjoi-

timme kaupan Tammermaticin kanssa 2.4.2008. Py-
syimme edelleen vihemmistdosakkaina.

Olimme saavuttaneet 40 vuotta aikaisemmin aset-
tamamme tavoitteen; olimme myyneet yrityksemme
elakepdiviemme turvaamiseksi.

Heti kaupanteon jilkeen oli selvidi, ettd InterClea-
nilla olisi loistava tulevaisuus edessdan. Yritykselld
oli erinomainen ja omistautunut henkilokunta, ja sen
myynti ja tulos kasvoivat lamasta huolimatta. Lisdksi
InterCleanilla oli tuskin ollenkaan kilpailijoita.

Tahan me uskoimme, mutta...

Kaiken piti olla hyvin. Lahdimme eldkkeelle pesu-
laitemaailman huipulta. Olimme puhtaita useammas-
sa kuin yhdessd merkityksessd. Olimme aina maksa-
neet veromme, emme olleet koskaan lahjoneet ketéén,
ja aina olimme pelanneet sddntdjen puitteissa. Olim-
me voittaneet kovalla tyolld. Olimme valmiita pois-
tumaan varmoina siitd, ettd yhtiomme jatkaa huippu-
osaamista, asettaa asiakkaidemme tarpeet ensimmaéi-
seksi ja tarjoaa turvallisen, tuottavan, stimuloivan ja
mydtatuntoisen tydympériston vanhoille tyontekijoil-
lemme — perheellemme.

Kaupanteon jilkeen InterClean miehitettiin nope-
asti uuden omistajan edustajilla. Meidat perustajat ja
keskeiset ammattilaiset joko erotettiin yksi toisensa
jélkeen tai tilanne luotiin sellaiseksi, jossa eroaminen
oli ainut vaihtoehto. Suusanallisesti annettiin ymmér-
taa, ettd amerikkalaista teknologiayritysté ei normaa-
listi johda naispuolinen diplomiekonomi Hankenilta.
Johtoon pantiin suomalainen insinddri, jonka englan-
nin kieli oli rajoitettu. InterClean ei ole enédé se yri-
tys, jonka me loimme; yrityksen sisdinen hyva henki
on tidysin muuttunut. Oma mielipiteeni nykytilantees-
ta on, ettd InterCleanin pitkédn tdhtdimen henkiinjaa-
minen on kaikkea muuta kuin selvdi. On ikédva tode-
ta, ettd useat nykyisistd ja entisista tyontekijoistd ovat
asiasta samaa mielté.

Nyt eldkkeelld ollessamme tulemme varmas-
ti viettiméadn enemmaén aikaa Suomessa ja erityises-
ti Lapin hangilla. Olemme kuitenkin amerikkalaistu-
neet — sielld ovat lapsemme ja lastenlapsemme. Ja In-
terClean ainakin toistaiseksi.
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