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Karjalainen kauppataituri

Jos minun pitéisi lyhyesti kertoa kauppaneuvos Juho Kuos-
masen liikemiestaidoista, niin vertaisin hinta brasilialaiseen
jalkapallomaestroon, Peleen. Pele osasi tehdd maaleja ja Ju-
ho kauppoja. Sekd maalin- ettd kaupantekijan on ennakoi-
tava tulevat tapahtumat, arvattava pallon/ostajan liikkeet,
puolustajien/kilpailijain sijoittuminen ja tiedettdva maalivah-
din heikkoudet. Pitd4 olla hyvi pujottelutaito ja kova potku-
voima kierteineen.

Juho Kuosmanen oli tyypillinen hyokkayspelien kannatta-
ja. Han sanoi aina, etté eniten kauppoja (maaleja) tehnyt on
voittaja. Juho ei kiinnittdnyt huomiota puolustuspeliin, ja aja-
tusta nollapelistd hin suorastaan vihasi. Tésta kai johtui, et-
td puolustus joskus petti aiheuttaen taloudellisia menetyksia.

Omintakeiset pelisaannot

Juho liikemiestoiminta tahtisi aina tulevaisuuden arvioin-
tiin ja siihen varautumiseen. Hénen johtopaatoksensa olivat
omintakeisia, minkd huomasin heti Valtameren palvelukseen
tultuani. Tuona piivini, 1.9.1939, alkoi toinen maailmanso-
ta. Tuontikauppa pysahtyi ja voimaan tulivat hintasddnnos-
telyt ja tuontilisenssipakot.

Siini tilanteessa kauppamiehen veri punnittiin ja kyvyt nou-

sivat esiin. Monet liikkeet lopettivat myynnin ja panivat ta-
varat “’tiskin alle”, mutta ei Juho. Hdn nosti hintoja ja kaski
myyda. Késky yllatti myyntimiehet, mutta kun isdnnén sana
oli laki, niin myyntiin ryhdyttiin. Puhelimet kédvivét kuumi-
na, tilauksia sateli ja muutamassa paivissa varastot tyhjeni-
vit. Eikd kukaan tinkinyt hinnoista.

— Silloin pit44d myydd kun ostetaan ja silloin ostaa, kun
myydéddn, oli Juhon erds sanontatapa.

Siit4, olivatko ostajat tyytyviisid, seuraava tositapaus: Kym-
menkunta vuotta sodan paattymisestd kédveli suolahtelainen
isintamies kalakukko kainalossa konttoriimme. Han halusi
tavata Lauri Tuohen. Vastasin hinelle, ettd Lauri ei ole ndd
palveluksessamme, joten kenelté saan kertoa hénelle terveisia.

— Juu, kertokaa Tuohelle terveisid. Hdn myi minulle puo-
livikisin kumihihnaa, mutta sen avulla minun myllyni pyori
koko sota-ajan. Kilpailijat joutuivat myllynsé seisauttamaan,
kun ei ollut voimansiirtoon tarvittavaa hihnaa. Minulla sitd
oli, mutta enhidn mind ldhtenyt kilpailijoita auttamaan.

Uudet pelikentat

Varastot olivat nyt tyhjét ja tavarat maailmalla, eikd meil-
14 ollut harmia uusista hinnoista, jotka olivat alle myyntihin-
tojemme. Huolta eivit mydskadn aiheuttaneet pommitukset,

Suurlahjoittajamme
syntymaéstia 100 vuotta

Seuramme ensimmaisen suuren rahaston perustajat olivat
Kalle Kontro ja Juha Kuosmanen. Kalle oli syntynyt Suista-
molla ja Juho Kaalamolla, joka silloin kuului Sortavalan maa-
laiskuntaan.

Kansakoulun kiytydan nuorukaiset tulivat Sortavalaan puo-
tipojiksi. Sielld he kavivit iltaisin liikeapulaiskoulun ja l&hti-
viit Saksaan kieltd ja ulkomaankauppatapoja oppimaan.

Muutaman vuoden opiskelun jélkeen saksalaiset liikkeet hy-
viksyivit heidat ja lahettivdt myyntimatkoille Suomeen. Me-
nestys oli mainio, silld suomenkieliset tukkukauppiaat otti-
vat karjalaispojat suojelukseensa. Ostajia miellytti enemmaén
poikien sie-mie-murre kuin ruotsinkielisten frunketukset. Oli-
han silloin suomenkielinen myyji harvinaisuus, kun elettiin
aikaa, jolloin tuontikauppa oli ulkomaalaisten ja ruotsinkie-
listen késissa.

Vuonna 1913 perustivat Kalle ja Juho oman tuonti- ja vien-
tiliikkeen Helsinkiin. Nimeksi tuli Kontro & Kuosmanen. Liike
menestyi hyvin, joten jo 1919 tuli vuoroon rajaseutujen suo-
menkielisten koulujen tukeminen. He lahjoittivat Karjalan Si-
vistysseuralle 100 000 markkaa ehdolla, ettd rahaston korko-
varat jaetaan vuosittain Raja- ja Itd-Karjalan suomenkieli-
sille kouluille. Silloin olivat toiminnassa Repolan suomenkie-
liset koulut ja Porajirven kouluja parhaillaan suunniteltiin.

Lahjoittajien jako-ohjeita noudatettiin aina vuoteen 1944
saakka, jonka jilkeen otettiin jakolistoille laatokankarjalai-
set koululaiset. Itd-Karjalan osuus lisdttiin rahaston pdao-
maan.

Vuonna 1976 tiydensi Juhon poika, jo toisen polven kaup-
paneuvos Kauko Kuosmanen Kontro & Kuosmasen rahastoa

lahjoittamalla siihen Valtameri Osakeyhtion osakkeita. Nin
tdsta rahastosta tuli porssiarvoltaan seuramme suurin rahas-
to. Valtameri on Kontro & Kuosmasen kauppatoiminnan jat-
kaja, vaikka nisujauho ja sokeripesku ovatkin vaihtuneet ko-
vempiin aineisiin, kuten terés.

Kalle Kontro kuoli jo 1920-luvulla. Juho Kuosmanen eli ja
my®0s tiydensi rahastoaan. Han kuoli 1960. Joulukuussa 1987
tuli sata vuotta hdnen syntymaéstddn. Valtameren henkilokun-
talehdessa Valtaviestissd on Juhon oppipoika muistellut ta-
mén taitavan ja omaa tietddn kulkeneen kauppamiehen lii-
kemiestempauksia. Julkaisemme kirjoituksen opiksi ja ohjeek-
si nuoremmille liikemiehille.

Kauppan_éuvos Juho Kuosmanen.
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kuten kilpailijoille. Monet heistd joutuivat siirtimiin osan
varastoistaan maaseudun rauhaan. Meidin varastomme oli
muutettu rahaksi ja myyjat komennettiin ostavaan tavaraa va-
rastoon. Kauppaliikkeella kun pitdd olla myytavia.

— Eivoida ostaa, kun mistéén ei saa niité tavaroita, jotka
kuuluvat Valtameren myyntiohjelmaan. Myés kauppasuhteet
Englantiin ja Amerikkaan ovat poikki. Niin Juholle vastat-
tiin, mutta sepé ei miellyttdnyt hdntd alkuunkaan.

— Ostakaa mitd saatte, dlkdika ajatelko myyntiohjelmia.
Sota-aikana kaikki menee kaupaksi.

Késky tehosi ja ostot aloitettiin.

Hyllysta 16ytyi tsekkildisen postimyyntiliikkeen Kotvan ku-
vallinen tavarahinnasto. Siitd valittiin kymmenii tavaralaje-
ja, niin kuin Anttilan hinnastosta. Tosin kaikkia ei saatu, mut-
ta muistan sieltd tulleen metrimittoja ja rautasahanteri, joi-
den sahauskykyéd moitittiin, mutta lisd haluttiin ostaa. Sak-
sasta tilattiin tekonahkaa ja huonekalukangasta. Ensimmai-
set kankaat olivat kunnon materiaalia, mutta loppuerit jo ku-
dottu paperinaruista.

Téhén sopii mielestdni hyvin seuraava tapaus esimerkiksi
Juhon sanonnasta “’sota-aikana kdy kaikki kaupaksi”.

Saimme Saksasta myyntikiintién paperikankaille. Sité kay-
tiin ensin tarjoamassa Mobiliassa, Aleksanterinkadulla. Mutta
sielld tuli niskaan kylméaa vettd, silli omistaja tokaisi:

— Kuinka kehtaatte tulla tarjoamaan paperikankaita Mo-
biliaan, Suomen tunnetuimpaan tyylihuonekaluston liikkee-
seen!

Sitten minut ldhetettiin Simon- ja Yrjonkadun kulman liik-
keeseen, jonka omisti silloin Majander. Myyntiohje oli sel-
vd; tarjoa Majanderille, 4l4 Evolle, silldi Evo on kronannut
meriheindkaupasta.

Tein kuten késkettiin.

— Kuinka suuri kiinti6? kysyi Majander.

— 6—7000 metrid, vastasin.

—Pankaas se tulemaan meille ja kysykidd, jos on saatava-
na lisda.

Majander sai kankaansa, teki kauppaa ja tienasi. Ja eipi
aikaakaan, kun hén osti Mobilian, jonka myynti oli pysahty-
nyt kangaspulan takia.

Ruotsista tilattiin pultteja ja muttereita, joista ostajat tap-
pelivat, koska ne olivat tarpeen autojen pilkepyttyjen kiinnit-
tdmiseen.

Paras iskuartikkeli 16ytyi kuitenkin kotimaasta: paperisa-
kit. Kysynta oli valtava, silla pilkkeet ja hiilet pakattiin sak-
keihin.

My6s romunosto aloitettiin.

Talvisodan aikana monet ulkomailta tilatut tavarat jaivit
matkalle tai pysdhtyivat tulliin. Suurin osa tavaroista oli mak-
settu remburssilla, joten pieni pelko oli olemassa, ettd rahat
menisivdt hukkaan. Toisin kdvi. Kun vilirauha oli solmittu,
tavarat saapuivat ja olivat kultaakin arvokkaammat. Tavara-
pula oli pahentunut ja hinnat nousivat huimasti, mutta meilld
oli tavaraa, ostettu ja maksettu, vieldpa edullisesti. Siti ei tar-
vinnut myydé, sen kun vain jaettiin, kenelle haluttiin. Hyvin
onnistui Juho Kuosmasen toinen kisky siirtyd sekatavaralin-
jalle vastoin liikkeen virallista myyntiohjelmaa.

Syksylld, aivan talvisodan kynnykselld, Juho oli kdynyt Sak-
sassa ja tuonut tullessaan tekosilkkilankaedustuksen. Sen so-
pivaisuutta Valtameren myyntiohjelmaan Juhon yhtiokump-
panit arvostelivat karkkaasti. Heitd ei miellyttdnyt rittikaup-
piaan maine. Pian moittijat nikivit, kuinka oikeassa Juho

jdlleen oli ollut. Rétit kun toivat viennin jilkeen eniten ra-
haa kassaan koko sodan ajan.

Jatkosodan jalkeen yhtion myyntiorganisaatiota uusittiin.

Tarvetta uusimiseen oli, silld mind oli 23. valtamerildinen, ja
sodan jalkeen meitd oli jo yli viisikymmentd. Mielestiani hen-
kilokunnan lisddantyminen parhaiten todistaa Juhon liikemies-
kyvyt. Monet kilpailijat joutuivat supistamaan henkilokun-
taansa, mutta Valtameressd vain kasvatettiin.

Taituri ja oppipoika

Uudessa organisaatiossa 1946 minékin padsin eturiviin lai-
tahyokkaajaksi. Tarkoitus oli pelata yhteispelid, mutta toisin
kédvi. Ika alkoi painaa Juhoa, mutta into vain kasvoi. Hin aset-
tui edelleenkin keskushyokkiéjaksi ja meidan piti jakaa syot-
toja hanelle, hidn latasi maalit, kirjoitti tilaukset. Kerron esi-
merkin kuinka laitahyokkadjin piti syottaa keskushyokkai-
jélle.

Brasilia myonsi Suomelle suuren lainan, joka sisilsi myds
puuvillaa. Saimme kyselyn koe-erille. Juho innostui kovasti
kyselysta.

— Nyt aukeaa paa suurkauppoihin. Tule tinne, niin teh-
dédan sahkeet.

Hin laati kyselyn ja myos tarjoussihkeen, jonka loppuun
pani sanat: ”Toivomme hartaasti tilaustanne)” Koetilaus saa-
tiin. Juho kutsui minut huoneeseensa ja oli ylen onnellinen.
Onnitteli ja kiitteli myés minua.

Jonkun ajan kuluttua sain varsinaisen ostokyselyn. Minun
oli helppo toimia, kun Juhon tekemiit sihkeet olivat malli-
na. Muuttelin vain maaria ja toimitusaikoja. Panin tarjous-
sahkeen menemain, enkd unohtanut tirkeinti: ”Toivomme
hartaasti tilaustanne?’ Se oli voittomaali, joka ratkaisi otte-
lun ja tiesi paljon rahaa. Vertailun vuoksi mainitsen, etti koe-
erdn provisio riitti puolen kuukauden palkaksi minulle. Ti-
mén kaupan arvo oli sata miljoonaa ja provisio tiesi vuosien
palkkaa minulle. Arvaatte, ettd jain onnellisena odottamaan
Juhon kutsua huoneeseensa, kuulemaan kiitossanoja ja saa-
maan paansilitysta.

Kutsu tulikin, mutta Juho istui kuin myrskynmerkki poy-
tdnsd takana. Minun kayméni sédhkevaihto oli levitettyni poy-
déalle. Ensimmaiseksi hdn moitti minua tuhlailusta.

— Tarpeettomasti tuhlaat sanoja sihkeisiin. Etko ajattele
kustannuksia? Katso tdssdkin siahkeessi sanontaa: ”Toivom-
me hartaasti tilaustanne!” Ei se ole tarpeen, eiki liike-eldimén
kieltd. Etko sind ajattele, ettd jokainen sana maksaa?

Miné koetin puolustella sanomalla, ettd jokainen sana on
otettu niistd mallisahkeistd, jotka ldhetettiin, kun tehtiin koe-
tilaus.

— Mikd sopii silloin, ei sovi nyt, muista se. Jokainen pi-
vd ja jokainen kauppa on erilainen.

Voidaan tietenkin kysyé, ettd olinko pettynyt Juhon tuit-
tuiluun. En ollut, silld usean vuoden aikana olin oppinut tun-
temaan kaksi Juhoa. Nyt tuittuili myyntimies-Juho. Hyvi
myyntimies on aina mustasukkainen nuoremmille. Miné tun-
sin kuitenkin my6s toisen Juhon, miehen, joka omisti Valta-
meren ja huolehti erittdin hyvin alaisistaan. Siihen Juhoon
miné luotin. Hian maksoi koko sodan ajan meille rintama-
miehille tdyden palkan ja neljd kertaa vuodessa vield yliméa-
rdistdakin. Tiesin, ettd omistaja-Juho oli enemmén kuin on-
nellinen suuresta kaupasta. Enké arveluissani pettynytkiin,
silld pian alkoivat puheet minun jatkokouluttamisestani. En-
sin muutamaksi kuukaudeksi Englantiin ja sitten Eteli- ja
Pohjois-Amerikan puuvilla- ja villamarkkinoille oppia saa-
maan. Eivdtkd suunnitelmat jddneet puheasteelle, silla 1948
vietin pari kuukautta Englannissa villan lajittelussa ja vuon-
na 1951 viisi kuukautta Eteld- ja Pohjois-Amerikassa.
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