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Viime vuosien nopeat ja yllattavat toimintaympariston muutokset ovat tuoneet selkeasti esille yritysten
muutoskyvykkyyden merkityksen. Yrityksen kyky uudistua seké reagoida riittdvan nopeasti mahdollistaa
menestyksen. Muutoskyvykkyys on my6s tana paivana yha tarkeampi kilpailuvaltti ja jopa elinehto yritykselle.
MYRSKY-hankkeella vahvistetaan mikro- ja pk-yritysten muutoskyvykkyyttd, vihreaa siirtymaa ja
digitalisaatiota nopeasti haltuun otettavilla palveluilla. Samalla tehd&an nakyvaksi ammattikorkeakoulun
monipuolista osaamista ja keinoja yritysten tukemiseen niiden haasteissa. Hankkeen tapahtumat,
valmennukset ja mikro-opinnot auttavat yrityksia valmistautumaan isompiinkin muutoksiin entistd paremmin

sekd suuntaamaan ajattelua ja toimintaa mahdollisuuksien ja ratkaisujen l6ytamiseen.

Muutoskyvykkyys menestyksen avaimena

Olemme haastatelleet Myrsky-hankkeessa etel&pohjalaisia yrityksia selvittddksemme, minkalaisia muutoksia
menestys on vaatinut. Piristeel Oy:n menestyksen takana on perustajayrittdja Pentti "Pelle Peloton” Pirin
vahva tuotekehitysvisio seka yrityksen rohkeat investoinnit, sitoutunut henkilékunta ja selkea

asiakasryhma.

Tahan artikkeliin haastattelimme Piristeelin entistd osaomistajaa Jaakko Piri& seka yrityksen entista
toimitusjohtajaa Petteri Niemista. Artikkeli on osa Muutoskyvykkyys menestyksen avaimena -sarjaa.
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Toimivat tuotteet ja rohkeat investoinnit
liilketoiminnan nivelvaiheiden ja kasvun
ajureina

Piristeelin tarina sai alkunsa vuonna 1974 Kivijarvella, kun neuvokas ideanikkari Pentti Piri aloitteli
yritystoimintaa vaatimattomissa olosuhteissa. Toiminta oli alussa yksinkertaisten metallituotteiden kuten
pyykinkuivaustelineiden ja tikkaiden valmistamista seka toimintaa kiertdvana kauppiaana. Tana paivana yritys
tyollistdd noin 100 henkilda ja Euroopan modernein kattoturvatehdas Kauhavalla on kooltaan 18 000
neliometria. Piristeel tuli osaksi Ruukki Constructionia vuoden 2019 kevaalla ja on osa Ruukin

kattoliiketoimintayksikkoa. (Piristeel Oy:n nettisivut)

Piristeelin liiketoiminnan ensimmaéinen iso nivelvaihe tapahtui jo ennen Jaakko Pirin ja Petteri Niemisen
aikoja. Elettiin 80-luvun loppuvaihetta ja yritys muutti toimitilansa Kivijarvelta Lapualle, isompiin tiloihin ja
logistisesti lahemmaksi markkinaa. Yrityksen ja tuotekehityksen isd Pentti Piri oli jo aiemmin osoittanut
ennakkoluulottomuutta ja kehittdmishalukkuutta ja lahtenyt Kanadaan ja USA:han tutustumaan paikallisiin
tuotantolaitoksiin.

— Benchmarkattiin jo ennen kuin benchmarkkauksesta tiedettiin mitaan!, naurahti Jaakko iséansa reissua.

Rohkea reissu kielitaidottomalta Pirilta, jota tarinan mukaan neuvottiin vain vastaamaan "Holiday, holiday”, jos
tullissa jotain kyselisivat. Matkalla Piri paasi kosketuksiin saumatonta kourua tydstaviin koneisiin, ja han tulikin

takaisin reissulta vakuuttuneena siita, etta laiteinvestoinnit ovat yrityksen kasvun avain.

Oma tuotekehitys on ollut yrityksen intohimo ja kantava voima jo alkutaipaleelta saakka. Pentti Pirin 90-luvulla
suunnitellut lumiestemallisto ovat valtaosaltaan edelleen tuotannossa sellaisenaan. Pentti oli vahvasti

tuotanto-orientoitunut ja mallit suunniteltiin aina havikin pienentdminen mielessa. Jaakko Piri muistelee:

— Silloin ei CADia viela ollut. Isa leikkasi paperista ja pahvista ja taitteli malleja tehtaan lattialla.

Sitoutunut henkil6kunta myos menestyksen
avaintekijoita

Modernin laitekannan ja hyvien tuotteiden liséksi, Piristeelilla uskotaan sitoutuneen henkiléston olleen myos
vahva menestystekija yrityksen matkalla. 90-luvun laman iskiessa tama koettiin kirjaimellisesti. Yritys oli
muuttanut jalleen isompiin tuotantotiloihin ja laiteinvestoinnit olivat merkittavat. Valtiovarainministeri vakuutteli,
ettd devalvaatiota ei tule, ja lainat otettiin Saksan markoissa. Mutta lamakin onnistuttiin ylittdmaan
henkilokunnan kanssa, "kovalla ty6lla ja hammasta purren”. Petteri Nieminen muistelee, etta Piristeelin

hallintoa luotsanneen Ritva Pirin motto oli "Palkat pitda aina pystyd maksamaan”. Tama nakyi henkiloékunnan

sitoutuneisuutena, my6s hankalina aikoina.



Laatua ja turvallisuutta on helppo myyda

Laatu ja turvallisuus on ollut yritykselle tarke& arvo lapi toiminnan. Standardien seuraaminen, seka
kattoturvatuotteiden tuote- ja laatutestaus VTT:n kanssa alkoi jo 90-luvun puolivalissa. Osaksi
laatujarjestelman kehittdminen lahti asiakkaiden toiveista ja vaatimuksista, mutta osoittautui kannattavaksi
myynnin ja myo6s toiminnan edistajaksi. Esimerkiksi investointi omaan jauhemaalaamoon vuonna 2005 takasi

seka laadunhallinnan seka toimitusvarmuuden.

Rakentamismaarayskokoelma astui voimaan 2000-luvun alussa ja asetti tietyt kattoturvatuotteet pakolliseksi —
tama antoi uutta pontta Piristeelin kattoturvatuotteille. Piristeelilla oli selkedna asiakasryhmana
ammattiasentajat, ja koska yrityksella ei ollut omaa asennustoimintaa, ei syntynyt kilpailuasetelmaa
asiakkaiden kanssa. Ajan my6téa asiakkuuksista tuli kumppanuuksia ja esim. Piristeelin tarjoama markkinointi-
ja suunnitteluapu, nakyi myos asiakkaiden omissa myyntiluvuissa seké asiakkaiden sitoutumisessa yrityksen

tuotteisiin.
Jaakko Piri toteaakin:

— Laadukkaat ja toimivat tuotteet on selkeasti helpompi myyda kuin huonot. Hyva toimitusvarmuus seka

asioinnin sujuvuus ovat myodskin osa kokonaistarjontaa. ltsekin ndma ostaisin!

Kasvu tuo johtamiseen uusia tuulia

Pitkaan yrityksen ydintiimina toimivat yrittajat Ritva ja Pentti. Pentilla oli hoidossa tuotannon johtaminen ja
Ritva hoiti yrityksen hallinnon toimistotiimin kanssa. Yrityksen kasvaessa oli selkead, etta
organisaatiorakenteen taytyy vastata uusiin haasteisiin. 2010-luvun alussa tehtiin iso organisaatiouudistus,
jossa toimiston henkildstdn resurssit eriytettiin esim. taloushallintoon, myyntiin ja markkinointiin ja myos
tuotantoon saatiin esimiehet. Myds tuotekehityksen uudet rekrytoinnit toivat tuotesuunnitteluun tarkeita
lisdvoimia ja samalla ammattimaisemman otteen. Nieminen ja Piri uskovat, ettd hyva henkildstohallinto

perustui vahvasti siihen, ettd oli "oikeat ihmiset, oikeissa paikoissa”.

Oli selvaa, etta yrityksen kasvun myota erityisesti henkilostohallintoon piti saada selkeat raamit. Pienessa
firmassa oli helppo olla joustava, mutta henkilostomaaran kasvaessa tarvittiin myos selkeat ja yhdenmukaiset
saannot ja myés enemman kontrollia ja seurantaa. Nieminen muistelee, etta kaikille tydntekijdille yrityksen
kasvu ei ollut selvid, muutosvastarintaakin oli havaittavissa ja joskus tuli vastaan kysymyksia, ettéa "Miksi aina

pitdd kasvaa?”

— Yrityksen hyva taloudellinen asema ja kilpailukyky ovat osa yrityksen vastuullisuutta. Paikallaanpysyminen
on harvoin kannattavaa ja kasvulla halutaan taata, etta kaikkien tyopaikat sailyvat myos tulevaisuudessa,
Nieminen muistuttaa.



Silloin on hyva myyda, kun ei ole pakko

Piristeel on ollut vahvasti perheyritys ja toiminnan kasvaessa ei perheessa oltu vakavasti keskusteltu
yrityksen omistuspohjan mahdollisesta muutoksesta tulevaisuudessa. Vuosien varrella oli ollut yksi
paaomasijoittajakiinnostus, mutta aika ei tuolloin ollut kypsé kaupoille. Kun Ruukki Construction Oy otti
yhteytta alkuvuonna 2018, oli mieli avoin asialle, mutta yrityksella ei ollut mytskaan minkaanlaista pakkoa
myynnille. Alusta alkaen oli selkead, ettd ulkopuolisia asiantuntijoita kaupan suunnittelussa tarvittiin. Nieminen

otti yhteytta yrityksen tilintarkastajaan PWC:hen ja sieltd omistajanvaihdostiimi oli hetkessd mukana.
— llman ulkopuolista asiantuntijaa ei tasta oltaisi selvitty, Nieminen uskoo.

PWC auttoi hinnan maarittelyssa, selvitti prosesseja seka antoi Piristeelin johdolle kotitehtavia. lhan
suoraviivainen ei myynti kuitenkaan ollut, ja yhdessa vaiheessa jo naytti sille, etta kaupat jaavat tekematta.
Yritys piti kuitenkin mielessa koko ajan, etta realistinen vaihtoehto on myds se, ettéa kauppoja ei synny.

Nieminen neuvookin omistajanvaihdokseen suuntaavia yrityksia:

— On tarkeaa jatkaa ja kehittaa liikketoimintaa suunnitelmien mukaisesti, vaikka yrityksen myyntia

suunnitellaankin.

Loppujen lopuksi Ruukki kuitenkin koki, etta yrityksilla oli suuret synergiaedut ilman paallekkaisia
liketoimintoja: Piristeel tuli osaksi Ruukki Construction Oy:ta vuoden 2019 kevaalla ja on nyt osa Ruukin

kattoliiketoimintayksikkoa.

Huolehdi kassavirrasta, ala tee ylilaatua ja
seuraa trendeja

Pirilla ja Niemisella on myds vinkkeja nuorille yrittgjille. Uudella urallaan Piri konsultoi start-uppeja seka
myyntiin valmistautuvia yrityksia. Erityisesti aloittavien yritysten suunnitelmiin Piri toivoo toimintoja, jotka
takaisivat tulovirran jo suhteellisen aikaisessa vaiheessa. Myts Nieminen muistuttaa kassavirrasta
huolehtimisesta ja laskutuksen tarkeydesta sen hallinnassa. Piri muistuttaa, etta on tarkeaa tarjota sitd mita
asiakas tarvitsee ja Nieminen komppaa, etté ylilaadun tuottaminen ei ole kannattavaa. Piri ndkee myos isot
megatrendit kuten ymparistdvastuun isoina ajureina jo nyt ja tulevaisuudessa ja naiden seuraaminen on

keskeista kaikelle liiketoiminnalle.

— Muutoskyvykkyys on elinehto ja jatkuva itsensa kehittdminen seka yrittajilla, etta tydntekijoilla on sen

mahdollistaja, Piri uskoo.
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Kirjoittaja toimii asiantuntijana Myrsky-hankkeessa.



Toimenpiteet tuotetaan Myrsky — Yritysten muutoskyvykkyys, vihrea siirtyma ja digitalisaatio Lansi Suomessa
-hankkeessa, joka on Euroopan unionin osarahoittama. Hanke rahoitetaan REACT-EU-vélineen
maérarahoista osana unionin covid-19-pandemian johdosta toteuttamia toimia.

Lue lisad Myrsky-hankkeesta.
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