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Vuoden kasvunrakentaja —kilpailun voittaja Kamux hakee kasvua vield Suomesta
mutta myos Euroopasta laajentamalla toimintaansa Ruotsin ja Saksan
vaihtoautomarkkinoilla

Suomen pddomasijoitusyhdistys ry:n jdrjestémdn Vuoden kasvunrakentaja —kilpailun voittajaksi valittiin
tdnd vuonna Kamux-konserni. Kamux pyrkii jatkamaan vahvaa kasvuaan ja lisdédamaan markkinaosuuksiaan
Suomen, Ruotsin ja Saksan markkinoilla.

”0n hienoa nahda kansainvalistyvia kasvutarinoita myds perinteisilla toimialoilla. Markkinamahdollisuuksia
kannattaa etsid Kamuxin tavoin vakiintuneemmilta toimialoilta”, kommentoi voittajavalintaa kilpailun
tuomariston puheenjohtaja Teddie Wardi Atomicolta. Tuomaristossa Karoliina Jarenkon hurmasi Kamuxin
konsernijohtaja Juha Kalliokosken mieletén intohimo ja palo kasvun rakentamiseen. "Taito innostaa ja
kannustaa myds henkilokunta parhaisiin suorituksiin on onnistunut Kamuxin konseptissa”, kommentoi
Filosofian Akatemian Jarenko.

Padomasijoittaja Intera Partners Oy lahti vuonna 2011 Kamuxin kumppaniksi kasvun vauhdittajaksi ja

Euroopan markkinoiden valloittamiseksi. “Loimme Kamuxille yhteisen vision, jossa avainasemassa oli

kansainvalinen laajentuminen ja suunnitelma on toteutunut loistavasti”, kommentoi Intera Partnersin
toimitusjohtaja ja Kamux:n hallituksen jasen Jokke Paananen.

"Olemme talla hetkelld Pohjoismaiden suurimpia vaihtoautojen myyijia ja haluamme nousta Euroopan
suurimpien joukkoon. Menestyksen takana on Kamuxin upea henkilékunta ja sitoutuminen”, kertoo
Kamux:n perustaja ja konsernijohtaja Juha Kalliokoski.

Padomasijoitusyhtio Intera Partnersin rahoittaman Kamuxin lisdksi kilpailun finalisteja olivat Helmet
Capitalin talonrakennusalan konsultointi-, suunnittelu- ja rakennuttamispalveluja tarjoava Wise Group seka
muun muassa Finnveran, Veritaksen ja llmarisen omistama maailmanlaajuinen tieto-, teknologia- ja
konsultointipalveluyritys M-Brain.

“Haluamme nostaa esille naita upeita kasvutarinoita, jotta suomalaiset yritykset lahtisivat aktiivisesti
miettimaan mahdollisuuksia laajentaa toimintaansa. Pddomasijoittajilla on merkittava rooli yritysten kasvun
tukemisessa ja kansainvalistymisessa. Kasvua kannattaa tavoitella ja Suomen talouden kannalta yhtaan
mahdollisuutta ei pitaisi jattaa kayttamatta”, kannustaa Suomen paaomasijoitusyhdistyksen toimitusjohtaja
Pia Santavirta.
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Vuoden kasvunrakentaja —kilpailu

Kilpailussa etsitdan paaomasijoittajien yli 700 suomalaisesta kohdeyhtidsta vuoden mielenkiintoisinta ja
innostavinta tarinaa, joka parhaiten tuo esiin kasvun rakentamista yhdessa padomasijoittajan kanssa.
Vuoden 2016 tuomaristo: puheenjohtaja Teddie Wardi (padomasijoitusyhtié Atomicon Principal), Anna
Granskog (McKinsey & Companyn Helsingin toimiston johtaja), Karoliina Jarenko (Filosofian Akatemian
toimitusjohtaja). Kilpailun edellisten vuosien voittajat: Rightware (2015), Musti ja Mirri (2014).

Suomen padomasijoitusyhdistys ry (FVCA)

Suomen paaomasijoitusyhdistys ry / Finnish Venture Capital Association (FVCA) ajaa padomasijoittajien
etuja Suomessa ja pyrkii tuomaan yleiseen tietoisuuteen paaomasijoittamisen positiivisia vaikutuksia
kasvuyrityksiin ja tata kautta koko Suomen kansantalouteen. Yhdistyksen jasenené on valtaosa
suomalaisista paaomasijoitusyhtidista. Pddomasijoittajat — kasvun rakentajat.

Lisatietoja:_ www.fvca.fi

KAMUXIN KASVUTARINA

Kamux
Markkinamahdollisuuden oivaltaminen synnytti
kansainvilistyvan Kuluttajakonseptin

Juha Kalliokoski - Konsernijohtaja, Kamux
Jokke Paananen & Vesa Uotila - Intera Partners

Synnynnainen yrittdja ja bisnesmahdollisuuksien oivaltaja

Yrittdminen ja kaupanteko ovat Kamuxin konsernijohtaja Juha Kalliokoskella verissa. Jo pikkupoikana
han myi leivonnaisia ja havukransseja naapureilleen ja myohemmin asiakkailleen viheristutuksia ja
rakennusurakoita. Kouluttauduttuaan ja tydskenneltydan poliisina Juha koki uransa kdannekohdan
erinomaisesti sujuneen ensimmaisen autokaupan seurauksena. Onnistumisesta syttynyt innostus vei
hanet merkkiliikkeeseen autokauppiaaksi, jossa hdn eteni 10 vuoden aikana aina liikkeen johtajaksi
asti. Mutta se oli vasta alkua.

Vuonna 2003 Juha paatti ryhtya yrittajaksi ja perusti Kamux-autoliikkeen, jonka ensimmadisen vuoden
tavoitteena oli myyda 150 kaytettya autoa. Juha kertoo mediassa keskityttdvan aina vain uusien
autojen kauppaan vaikka padosa autoista myydadn kaytettyind. Juha: "Kaytettyjen autojen kaupassa
markkinan koko on Suomessa melko stabiili, 500 000 kappaletta vuodessa. Ruotsissa myydaan
miljoona autoa ja Saksassa noin 7 miljoonaa.” Vuonna 2006 Kamux avasi toisen ja kolmannen


http://www.fvca.fi/

liikkeensa. Samalla syntyi ajatus ketjuuntumisesta ja ristiinmyymisesta, jossa etuna on, etta kaikki
myyjat voivat myyda myos muiden myyntipisteiden autoja. Nyt ketjulla on jo 32 toimipistetta
Suomessa ja se tyollistdd noin 220 vakituista tyontekijaa.

Rekrytointi ja totutun kyseenalaistaminen menestyksen ytimessa

Kamux on uudistanut autokaupan toimintatapoja. Keskiossa on ollut myyjien rekrytointi ja koulutus.
Juha: "Hoidamme itse rekrytoinnit. Se on seka haastavaa ettd palkitsevaa. Kykenemme oman
prosessimme kautta 16ytamaan juuri oikealla asenteella ja taidoilla varustetut henkilot. Noin kolme
neljasosaa myyjistimme tulee alan ulkopuolelta. ”Kamuxin henkilokunnasta noin 30 % on alle 25-
vuotiaita, missa ikdryhmassa ty6ttomyys on Suomessa suurin. Lisdksi yrityksella on noin 180 osa-
aikaista autokuskia, monet heista eldkelaisia. Juha: "Tama on todella tarkeda naille ihmisille ja samalla
erittdin arvokasta yritykselle. Auton kotiin toimittava kuski Kamux-takissaan saattaa olla asiakkaan
ainoa kasvollinen kontakti kauppaa tehtdessa. Kerran asiakas soitti minulle tohkeissaan, etta silla
aikaa kun héan oli koeajolla, niin oli lumity6t tehty pihassa. Se on aivan kasittdmaton palvelukulttuuri,
mika nailla herroilla on."

Kaytettyjen autojen markkina on pysynyt varsin stabiilina viimeiset 10 vuotta. Miten parjadaminen on
ollut mahdollista? Juha listaa tadrkeimmat keinot:

1) Parhaan kuluttajakokemuksen tarjoaminen. Kaytettyjen autojen kaupassa on ollut puute aidosta
vahittdiskaupan konseptista, jossa mahdollisimman hyva palvelu ja kuluttajakokemus ovat keskidssa.
Halusimme tuoda tallaisen konseptin myds kdytettyjen autojen kauppaan, jossa asiointi on helppoa,
turvallista ja selkeda rinnastuen moniin muihin vahittaiskaupan aloihin, kuten esimerkiksi XXL ja
Byggmax.

2) Markkinan mekanismien ymmarrys. Kamuxilla on panostettu varaston nopeaan Kiertoon, ja
hinnoittelu on kysynnan ja kuluttajakiinnostuksen ohjaajana tarkea elementti. Juha: "Kauppa kay, jos
hinta on oikea.

3) Perinteisten toimintatapojen kyseenalaistaminen. Tahan kuuluvat muun muassa joustava
ristiinmyynti liikkeiden valillg, realistiset mutta vaativat myyntitavoitteet seka hyvin suunniteltu
onnistumisesta palkitseminen.

4) Yksinkertaisuus. Systeemit ja konseptit eivat saa olla lilan monimutkaisia, vaan niiden pitaa tukea
myyntia. Jokaisen yksittdisen myyjan pitaa pystya hoitamaan auton osto- ja myyntiprosessi asiakasta
palvellen alusta loppuun asti.

5) Rekrytointiin panostaminen. Palkkaaminen on yrityksen omissa kasissa ja uusille tyontekijoille
annetaan sisdinen koulutus, koska oma henkilokunta on alan paras asiantuntija.

Padomasijoittaja kumppaniksi kansainviliseen kasvuun

Vuonna 2011 Kamux ryhtyi hakemaan kumppania kansainvalista laajentumista varten. Juha: "Yksi
rohkea 16ytyi Suomesta, se oli padomasijoittaja Intera Partners. Kotimaan kasvu oli hyvin hallussa,
mutta suunniteltu Ruotsiin laajeneminen oli iso riski ja meilld oli munat kaytdnnossa yhdessa korissa.
Jos Ruotsissa epdonnistutaan, niin menetetddn kaikki. Intera tarjosi meille osaavan kumppanin
kansainvaliseen laajentumiseen. Heilld on paljon kokemusta siitd, mita kaikkea pitda ottaa huomioon,
jotta voi kasvaa kansainvalisesti."

Intera Partnersin Jokke Paananen: "Intera Partnersia kiinnosti Suomessa vahvasti kasvaneen ketjun
kansainvalinen laajentuminen. Oli ainutlaatuinen tilaisuus ldhted laajentamaan menestyvaa
kuluttajakonseptia Ruotsiin, joka on perinteisesti tunnettu kuluttajakaupan osaamisestaan.”



Ensimmainen liike Ruotsissa avattiin joulukuussa 2012 ja nyt sielld toimipisteitd on jo kahdeksan,
joiden yhteenlaskettu liikevaihto on yli 40 M€. Juha: "Ruotsin aloittamiseen liittyi haasteita.
Markkinalla uuden ja tuntemattoman toimijan on tehtava rekrytoinnissa tavanomaista enemman toita
l6ytadkseen oikeanlaiset ihmiset joukkueeseen. Alun henkil6vaihdosten jalkeen on saatu Ruotsiin
Kamuxin henki ja meininki paalle.” Kansainvélisen kasvun my6ta Kamux on tyollistinyt enemmaén
ihmisid myos Suomessa. Lisaksi yritys osti viime vuonna noin 10 miljoonalla eurolla palveluita muilta
yrityksilta.

Visiona edetd Euroopassa

Juha: "Olemme talla hetkella Pohjoismaiden suurimpia vaihtoautojen myyjia ja tavoitteemme on
nousta Euroopan suurimpien joukkoon. Avasimme ensimmaisen myymalan Saksaan joulukuun 2015
alussa.” Mietitty, ammattimainen toimintamalli ja luotettava brandi ovat tarkeita

laajentumisessa. Intera Partnersin Vesa Uotila: "Ndemme, ettd Kamuxin menestyksekkaalla
konseptilla on vield paljon kansainvalisen kasvun mahdollisuuksia. Kamuxin keskittyminen
kaytettyjen autojen kauppaan on tehnyt yrityksesta ainutlaatuisen kuluttajakaupan osaajan.”

Kaikki on mahdollista

Mita vinkkeja Juhalla on antaa muille kasvuyrityksille kokemuksistaan? Juha: "Yrittdjan pitaisi pystya
astumaan niin syrjaan toimialalta, ettd pystyy ndkemaan miten muut toimivat ja mika toimialan
perinteinen toimintamalli on, ja sitten ndhda mika olisi uusi ansainta. Suurin asia on kuitenkin halu ja
tahto. Porukassa tarvitsee olla valtava sisdinen palo ja energian maara, koska menestys ei tule helpolla.
Rohkaisen kaikkia etsimdan omalta toimialaltaan kasvun mahdollisuuksia. Kun teet hyvat
suunnitelmat, kyseenalaistat vanhat toimintatavat ja uskot itseesi, niin kaikki on mahdollista.”

e Liikevaihto 74 M€ (2011) -> noin 310 M€ (2015)

e Henkil6stomaara n. 50 (2011) -> 271 (FTE 2015)

e Vuonna 2015 noin 28 500 myytya autoa

e 98 % tyontekijoista on valmis suosittelemaan Kamuxia tyopaikaksi tuttavilleen.
(Suomen henkildstotutkimus 2015)



