Mullistusten
vuosikymmenet

50 vuotta autokauppaa
tehnyt Autosalpa pddttdd
juhlasarjansa juurillaan
Kouvolassa.Lama
kouraisi lujaa, mutta
tdndan toiminta on taas
vakaalla pohjalla.

MARKKEU LINTULA

utoalalla 50 vuotta on
yritykselle pitkd aika.
Samoin 37 vuotta sa-
man tydnantajan pal-
veluksessa on kunnioitettava
rupeama. Autosalvan talous-
johtaja Eeva Takalo tuli aika-
naan yritykseen puhelinvaih-
teen hoitajaksi. Taloushallin-
nossa lihes kailcki tyotehtavit

ovat vuosien varrelta tuttuja.

— Se on ollut rikkaus tyural-
la, ettéi yritys on luottanut ja
antanut mahdollisuuksia ede-
ti. Meiltd lihdetddnkin ylei-
simmin elikkeelle, eiki toisiin
firmoihin. Koko aikana olen
aina voinut kysyitéessi sanoa
ylpednd, missé olen tiissi, Ta-
kalo sanoo.

Autosalpa Ow:lld on toimi-
pisteet Kouvolan lisiksi Kot-
leassa, Porvoossa, Lahdessa ja
Keravalla. Puolta wvuosisataa
on juhlittu jo muualla, ja kier-
tue piifittyy Kouvolassa tindiin,
kun kaupparekisteriin merkit-
semisestd 4.10. 1957 tulee ku-
luneeksi tasavuodet,

- Yrityksen kotipaikka on
Kouvola, ja verot maksetaan
Kouvolaan, Takalo muistuttaa.

AINA TILANNE ei tydpaikkojen
vakauden suhteen ole ollut

yhtd hyvi. Autokaupan 80-lu-
vun loppuun osuneiden hul-
lujen vuosien jélkeen tulivat
samaan saumaan pankkikriisi
ja lama, ja automyynti putosi
enniitystasolta reillun 50000
kappaleen kolkonaismiiiviin.
Autosalvan tybntekijoistd 18-
hes puolet joutui tydtitmiksi,
mutta hieman aikaisemmin
tehdyisti suurinvestoinneista
huolimatta yritys jédi henkiin.

- Voisin jakaa vuoteni yri-
tylsessii  kolmeen erilliseen
vaiheeseen, joista rakennus- ja
nousuvaihetta seurasi lamavai-
he ja kolmantena uusi nousu.
Kaikilla talouden mittareilla
ilmaistuna Autosalpa on nyt
vakavarainen yritys, jonka
omavaraisuusaste lestii alal-
le tyypilliset markkinahéirict,
Eeva Takalo listaa,

Kun tilanne oli heikoin, Au-
tosalpa padtyi Volvo Auto Oy:

AUTOSALPA OY

sattuu kuvaan sopivasti.

Autosalvan ensimmiinen toimipiste Kouvolassa Salpausseldnkadun ja Ahdinkadun kulmauksessa. PV-Volvo
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Autosalpa 1957-2007

B Yrityksen perustivat Eino
Tuomala, Jouko Paila ja Maija-

| Liisa Kontturi. Pailan suvulla oli
ollut autokauppaa jo Karjalassa,
sotien jélkeen Laatokan auto
toimi Kouvolassa ja Kotkassa,
Toivo Kinnunen osti 1965 Kont-
turien osuuden,

B Autosalvan perusrakenteen
loi pitkdaikainen toimitusjohta-
ja Karl Mickos vuosina 65-88

B Yritys siirtyi Volvo Auto Oyn
omistukseen vuonna 1993,
Yhtign tervehdyttamisen aloitti
toimitusjohtajana lj-konsultti
Harry Timgren, jota seurasi
Jorma Siren.

MW Sirenin perhe astiyrityksen
maahantugjalta vuonna 2002
B Toimipaikat Kouvolan lisaksi
Kotkassa, Porvoossa, Lahdessa
ja Keravalla. Toimipaikoilla

on omat johtajat, Kouvolassa
Janne Mankki.

B Yhtion likevaihto viime
vuonna 106 miljoonaa euroa

ja omavaraisuusaste 70 pro-

| senttia.

n omistukseen vuonna 1993,
Tervehdyttimiskauden toimi-
tusjohtajaksi tuli Jorma Siren,
jonka perhe osti yrityksen maa-
hantuojalta 2002,

Tyontekijiméird kivi alim-
millaan 116 henkiltissi, josta
se on noussut nykytasolleen
vajaaseen 190 henkiln,

- Toitd tddlld tehdin kylld
paljon, mutta vastaavasti edut
ovat hyviit. Meille on perustet-
tu autoalalla Suomen ensim-
miiinen henkildstorahasto, ja
tyiiterveyshuoltoa ollaan laa-
jentamassa. Talo vaatii, mutta
myiis palkitsee, Takalo sanoco.

AUTOALA ON muuttunut reip-

paasti jo niind vuosina, jotka
22 vuotta talossa ollut myynti-
pitiilliklks Kari Kurki on nih-
nyt. ATK:n tulo autokauppaan
pisti automyyjit ensin tiukkaan
oppiin, mutta enfd ei ilman-
kaan osaisi olla.

- Jos systeemi on pois péilta,
niin vithdin tuntuu kuin koko
homma pysiihtyisi. Yhteyden-
otoista ja tarjouspyynndistd iso
osa tulee jo sihkdisesti. Vaikka
haluamme jatkossakin asiak-
laan myds liilkkeeseen, sihkoi-
sen asioinnin osuus tulee var-
masti edelleen lisdiintymiin,
Kurki veikkaa.

Seuraavalle vuosikymmenel-
le Kurki veikkaa myds vihi-
pidstdisten ja vihian kuluttavi-
en autojen suosion kasvua.

- Verospekulaatiot ovat aina
omiaan jarruitamaan kauppaa.
Autoalan kannalta olisi péi-
tiiksen sisiltdikin tirkedimpas,

Talousjohtaja Eeva Takalo ja myyntipasllikko Kari Kurki tuntevat Autosalvan historiaa yht

etti péitds tulee aina ripe#sti,
Kurki ja Takalo painottavat,

Kurki uskoo tulevien vuosi-
en edelleen parantavan auto-
jen varustelua.

- Ja on todenniikdisti, ettid
alkuunkaan aina maksumie-
heksi ei joudu asiakas. Merkit
kilpailevat lujasti keskeniiiin,
ja kattava varustetaso on hyvé
kilpailukeino.

JOS ON ALA muuttunut, ovat
sitd  tehneet asiakkaatkin,
Autosalpaa pidettiin pitkéiin
Volvo-talona, mutta 80-luvun
lopulla valikoimaan liittynyt
Renault toi jo sindllidéin paljon
uutta,

- Se oli tervetullut lisé. Saim-
me uudenlaisia asiakkaita ja
uudenlaisia vaihtoautoja. Toki
asiakaskunta on muuttunut
myiis Volvon uusiessa mallisto-
aan entistd nopeammin, ja Vol-
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vo on nykyisin nuorten auto
siind missi muidenkin, Kurki
vakuuttaa.

Henkildautopuoclella ensim-
miinen merkki oli BMW, joka
kuuluu nytkin usean toimipis-
teen merkkivalikoimaan. Vililli
mukana oli myis Land Rover,
Raskaalla  kuljetuskalustolla
ja tyikoneilla on ollut vuosien
saatossa oma iso osansa.

2000-luvun asiakas on tie-
tenkin myts wvaativa. Jilki-
markkineinti ja automyynti
tukevat toisiaan niin saumatto-
masti, ettd molempien osien on
pelattava.

- Teknisen palvelun piden-
netyt aukioloajat ja sijaisauto-
jirjestelmi ovat osaltaan vas-
tauksia asiakkaiden tarpeisiin,
Eeva Takalo pohtii.

YKSI NAKYVA muutos kaikil-
la kaupan aloilla oli tietenkin

MARKKLU LINTULA

eensd noin 60 vuoden kokemuksella.

euron tulo. Autokaupassa viili-
rahoja laskettiin aluksi sinnik-
kiifisti niin euroissa kuin mar-
koissakin, mutta nyt kaupat
tehdiiin jo lihes poikkeuksetta
euroissa.

Uusien autojen keskihinta oli
nousussa jo ennen euron tuloa.
Sen jilkeen hinta on kivunnut
entisestiiin, Varustetoiveitaan
ruksiessa asiakas pitdd viiden
tonnin lisdihintaa inhimillise-
ni, muita kokonaan toinen
juttu on, olisiko hin ollut vuo-
situhannen vaihieessa valmis
pistiiméiin 30000 markkaa os-
tohinnan péille.

Eurosta huolimatta auto-
kauppa ei ole helppo laji. Maa-
hantuojat vaativat hyviiii kap-
palemédrdisti uusien autojen
myyntid, omistajat taas katetta
tuottavaa toimintaa. Vaihtoau-
ton oikean hinnan sifitiminen
on herkké laji.



