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Uusiin tehtiviin
SATAKUNNAN KANSA 16.1.1987

Oy W. Rosenlew Ab:n metalliteollisuudessa astui-
vat voimaan 1.1.1987 alkaen seuraavat jirjestelyt:

Osahankintaan liittyvit liiketoiminnat on yhdistetty
sisdisessd seurannassa uudeksi tulosyksikoksi, jon-
ka nimi on Rosenlew Components. Yksikon nykyi-
sid padtuotteita ovat SG- valut, koneistusalihankin-
ta, muoviosien valmistuksessa kiytettdvit muotit,
ohutlevyosien valmistuksessa kdytettdvit tyokalut
sekd osahankintaan liittyvdt kehittdmispalvelut.
Rosenlew Components kasittdd kaksi tulosyksik-
kod, valimon ja Rosenlew Toolsin (aik. tyokalu-
tehdas).

Rosenlew Componentsin johtajaksi on nimitetty DI
Tapani Vainio-Mattila (44). Hén on ollut yhtién
palveluksessa vuodesta 1976 toimien viimeksi va-
limon ja Rosenlew Toolsin tehtaanjohtajana.

Valimon tehtaanjohtajaksi on nimitetty DI Antti
Jddskeldinen (34). Han on ollut yhtion palveluk-
sessa vuodesta 1979 toimien viimeksi valimon
markkinointipaéllikkona.

Rosenlew Toolsin tehtaanjohtajaksi on nimitetty
ins. Kari Tuominen (42). Hén on ollut yhtién pal-
veluksessa vuodesta 1968 toimien viimeksi pak-
kausteollisuuden toimialanjohtajana.

Rakennuspéillikoksi on 1.1.1987 alkaen nimitetty
insing6ri Kalervo Ekholm. Hian toimii edelleen
myds kunnossapito- paéllikkona.
Séhkopalvelupédllikkond toimii  insinddri  Antti
Saarni.

Rakennuskunnossapitopaéllikkénéd toimii 1.1.1987
alkaen insind6ri Aarne Saari.

Isénnoitsijatoimiston paillikoksi on 1.1.1987 alka-
en nimitetty Anneli Mdntyld vastuualueenaan kau-
punkikiinteistdjen isdnnointi ja asunto-
osakeyhtididen toimitusjohtajatehtivit.
Laboratoriopaéllikoksi on 1.1.1987 alkaen nimitet-
ty DI Seppo Sipild. Han hoitaa edelleen myds yhti-
6n ympéristonsuojeluun liittyvii asioita.
Tiedotussihteeriksi ja Tyo ja Toimi -lehden toimi-
tussihteeriksi on 1.1.1987 alkaen nimitetty kirjeen-
vaihtaja Leena Metsdi.
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Johdanto

Vuonna 1987 Rosen-
lew Tools markkinoi,
suunnitteli ja valmisti
vaativia muovimuotteja
Skandinavian TV- ja
autoteollisuudelle. Se
oli yksi Oy W. Rosen-
lew Abmn tulosyksi-
koistd. Yritys tyollisti
120 henkil6d ja liike-
vaihto oli noin 25 Mmk. Sen pahimmat kilpailijat olivat Suomes-
sa, [taliassa ja Saksassa.

Konsernijohdon laatiman strategian mukaisesti pddmairdnd oli
luoda Rosenlew Toolsista yksikko, joka pystyy toimimaan kan-
nattavasti pohjoismaisen TV- ja autoteollisuuden tarvitsemien
suurten muovimuottien paitoimittajana.

Lukuun ottamatta Skandinaviaa Euroopan kaikilla autoteollisuu-
den keskittymilld, kuten Saksa, Italia ja Ranska, oli vahva autote-
ollisuutta palveleva muottiteollisuus. Valtaosa suurista muoteista
tuotettiin Saksasta ja Italiasta. PAdmaérana oli tdyttda tima aukko.

Pohjoismainen TV-teollisuus oli voimakkaassa kasvussa viennin
ja yritysostojen ansiosta ja se oli kolmanneksi suurin Euroopassa.
Se oli etsiméssd ensi sijassa toimitusajoiltaan kilpailukykyisi
muottivalmistajia.

Tulosyksikon paédmédrien saavuttamiseksi oli asetettu strategiset
tavoitteet kannattavuudelle, kasvulle, kansainvilistymiselle, te-
hokkuudelle ja yrityksen menestystekijoille. Asetetun padmadrin
saavuttamiseksi oli ansaittava merkittdvd asema markkinoilla se-
ki oleellisesti parannettava kannattavuutta. Kannattavuus oli ollut
jo monien vuosien ajan raskaasti tappiollista merkittdvisti kas-
vusta huolimatta.

Laaditun kehitysohjelman avulla kehitettiin asiakassuhteita, yri-
tyksen toimitusvarmuutta ja tuottavuutta. Erityisesti luotiin muot-
tien tuotannon rinnakkaisvalmistuksen tuotantojérjestelméd, joka
mahdollistaisi suunnitellut lapimenoaikojen puolitukset.
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Kirjan sisélto lyhyesti

Kirja on osa Rosenlew-yhtion historiaa. Se kertoo ajanjakson, jol-
loin toimin yhtymén Rosenlew Toolsin liiketoiminnan johtajana.
Samana vuonna Rosenlew ja sen yksikot siirtyivit Rauma-
Repolan omistukseen.

Kirja kertoo sekd dokumenttien ettd kokemusteni avulla liiketoi-
minnan jérjestelméllisestd kehittdmisen suunnittelusta ja toteut-
tamisesta.

Tutustuminen ja kiiynnistiminen

Kirja kertoo, miten perehdyin asiakkaisiin, yritykseen ja toi-
mialaan ymmértddkseni oman johtamistehtdvani.
(tammikuu/87)

Se esittdd, miten kerroin henkildstolle oman kdsitykseni vallit-
sevasta tilanteesta sekd tarvittavista kehittdmistoimenpiteista.
Halusin, ettd muut oppivat tuntemaan minut. (helmikuu 1987,
eli 2/87)

Kirja kertoo, miten méérittelimme menestystekijimme luodak-
semme yhteisen perustan kehittamispyrkimyksillemme. (3/87)

Kehittiminen

Kirja kuvaa kehittdmistoimenpiteitd, kuten muottien toimitus-
aikataulun kehittiminen ja toimitusvarmuuden seuranta. Vas-
ta, kun perusasiat ovat hallinnassa, voidaan kdynnistdd muita
kehittdmisohjelmia. (jatkuvaa kehittdmistd)

Se havainnollista, miten kehitimme kansainvdlisid asiakkuuk-

siamme saadaksemme tilauskantemme jilleen nousuun. (keviét
87)

Kirja kuvaa, miten pyrimme varmistamaan, ettd CAD/CAM on
meille merkittdva kilpailuetu my6s vastaisuudessa. (jatkuvaa
kehittdmistd)

Koska kaikki eivit olleet ymmarténeet, ettd nyt on tosi kysy-
myksessd, nostettiin kissa poyddlle. Annoin sekd ruusuja ettd
risuja. (5/87)
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Luku Vertasimme kilpailijoihin kertoo, miten otimme selvéd,
mitd muut osaavat, miki on ero meihin, mitd voisimme muilta
oppia ja miten ottaisimme oppimamme kayttoon. (10/87)

Kirja kertoo, miten luotiin uusi tuotantojérjestelmé muottien
ldpimenoajan lyhentdmiseksi. Se havainnollistaa, miten saatu-
ja tuloksia testattiin kdytdnnossd. Lyhyt ldpimenoaika on me-
nestystekijid alallamme, joka on my6s meiddn hallittava.
(11/87)

Liiketoiminnan suunnittelu ja tulosten seuranta

Kirja esittid laatimamme markkina-, kilpailu- sekd SWOT-
analyysit. Olimmeko rehellisid vai haaveilimmeko?
(2 ja 6/87)

Se esittdd, miten laadimme strategiat, budjetin ja toiminta-
suunnitelman seuraavalle vuodelle. Oli varmistettava, etti ke-
hittamispyrkimyksemme tukivat strategiaa ja sen tavoitteita. (2,
6ja 11/87)

Teos havainnollistaa, miten esitimme laatimamme strategian,
suunnitelmat ja tavoitteet henkildstolle. Jos niitd ei ymmdrrd,
niitd ei osaa foteuttaa. (2, 6 ja 11/87)

Se kuvaa, miten seurasimme saavuttamiamme fuloksia. Tu-
lokset kertovat onnistumisestamme sekd antavat palautteita
parannuksia varten. (jatkuvaa)

Toimialasta luopuminen ja uusi mahdollisuus

Kirja kertoo, miten pdddyin ehdottamaan Rosenlew Toolsin
myyntid sekd miten 10ysin sopivan ostajachdokkaan. Se ku-
vaa, miten analysoin yhteisyrityksen jarkevyyttd sekd mitka
eviéstykset laadin uudelle Rosenlew Toolsille. (10/87 —2/88)

Kirjoittajana toivon, etti kirja antaa ajatuksia ja ideoita oman lii-
ketoiminnan sekd sen kehittdmisen suunnittelussa ja sen toteut-
tamisessa.

Pikaluku: Lue sivut 1- 6, kunkin luvun ensimmiinen sivu seki si-
séllon otsikot. Muut kohdat mielenkiintosi mukaan.
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1.

Tutustuin asiakkaisiin ja

heidén tarpeisiinsa

Tammikuu 1987

Luku kertoo, miten suunnittelimme asiakkaisiin tutustumiseni, mi-

td tietoja matkaa varten kerdittiin ja mitd tuloksia vierailujen
avulla saavutettiin.

Tauno Minnist6 toimi Toolsin markkinointipdallikkond. Hén oli
ollut Rosenlew Toolsin palveluksessa sen toiminnan alusta alkaen
eli vuodesta 1973. Suunnittelimme vierailut ruotsalaisille muo-
viosien puristajille, joiden merkittdvimpid asiakkaita olivat Volvo
ja Saab-Scania.

Matkaa varten Tauno kirjasi tirkeimmait tiedot asiakkaista, heidin
yhteyshenkil6nsé ja muottiostonsa meiltd vuosien varrelta.

Toki saimme heiltd monia tietoja, mutta merkittdvin niistd var-
maan oli odotus:
”Kun palaatte sinne Porin tehtaalle, laittakaa asiat sielld kun-
toon. Niitd muotteja me odotetaan.”

Niilld eviilld ymmérsin, mitd asiakasléhtoisyydelld todella tar-
koitetaan.
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Tutustuminen ja kéynnistéminen
1. Tutustuin asiakkaisiin

Aloitin uudessa tehtavassini

Olin aloittanut Rosenlew Toolsin liiketoiminnan johtajana. Edel-
tajani Tapani Vainio-Mattila oli ansiokkaasti pystynyt myymédin
tehtaan tiyteen sekd parantamaan merkittdvasti yrityksen sisdistd
henked tultuaan johtajaksi Rosenlew Toolsiin.

Rosenlew Tools ei kuitenkaan ollut valmis uuden asiakas-kunnan,
TV- ja autoteollisuuden, vaatimuksiin ja yritys oli ajautunut suu-
riin toimitusaika- ja laatuvaikeuksiin saadessani tehtdvén.

”Ensin mokasimme Suomessa ja asiakkaat eivit enéé tilaa. Sitten
16ysimme asiakkaita Ruotsissa. Nyt on tapahtumassa sama sielld.
Osaatko Saksaa, Tauno Mdnnisto, Toolsin markkinointipaéllikko,
kuvasi vallitsevaa tilannetta ja hymaéhti.

”Toimitukset ovat keskiméddrin kymmenen viikkoa myohidssé ja
laatukaan ei ole sitd, mitd asiakkaat Ruotsissa olivat odottaneet”,
Tauno jatkoi.

Ajattelin, ettd ei ollut aikaa strategisiin tai muihin suunnitelmiin,
jotain piti tehdé ja vieldpa nopeasti, pohdin.

Aloitin asiakkaista

Ruotsalaisista asiakkaista olisi kai
paras aloittaa, ja kysyin Taunonkin =~ Hamax

miclipidettd. Niin paitimme tehda  Sylvan
Viikofll matkan téirkpeimmille asiak- Nobel Plast, F
Skara Plast

kaille Ruotsissa. Nobel Plast, L

19.1.1987 ldhdimme. Tauno oli laati-  Perstorp

nut matkasuunnitelmaan, jota sisilsi ~ Plastal Ab

yritys- ja henkilonimid. Emme suun- Norbert Riscbe
nitelleet vierailuja yrityksiin, vaan

tapaamaan henkil6itd, joilla oli tarkalleen médritellyt tehtavét
asiakasyrityksissd. Tauno tunsi henkil6t entuudestaan ja koulutti
myds minua tuntemaan heidét.
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Laadimme alustavan suunnitelman, jota tismensimme matkalla ja
aina vierailupaikkojen vililld: Halusimme kuulla asiakkaiden
mielipiteet laadusta, toimituksista ja muista seké heille ettd meille
tarkeistd asioista. Ottaisimme selvdd heidén tulevaisuuden suun-
nitelmistaan, tarpeista ja odotuksista sekd omista mahdollisuuk-
sistamme jatkotilauksiin. Halusin n#hd4 heidédn tuotantoaan, joka
oli uutta minulle. Muottien asiantuntijana Taunolla oli mukana
my0s joukko teknisid kysymyksid, jotka koskivat tyon alla olevia
muotteja.

Tauno laati asiakkaista keskeiset tiedot alla olevalle lomakkeelle.
Hién kirjasi asiakkaan ostot, maineemme, kilpailijamme kyseiselld
asiakkaalla ja yhteyshenkil6t.

Oy W Rosenlew Ab / Rosenlew Tools ASIAKASANALYYSI
Laatija: Tauno Ménnisto 12.1.1987

Nimi: Nobel Plast Ljungby

Liikevaihto: ? Muottiostot: 7 Mmk / v
Pidasiakkaat/osuus: Hoglund 30 %, Volvo 20 %, Scania 20 %
Kilpailijamme: Saksalaiset (Ldpple), aikaisemmin Englanti
Kilpailijoiden CAD-tilanne: Lipple IBM, Englanti

Kilpailijan maine: Lipple / hyvé, Englanti / laatu huono
Meidéin maineemme: Hyvé

Kasvupotentiaali: Eivit saa uusia kauppoja

Muottiostojen kasvu meilti: Jos he saavat kauppoja, niin mekin

Toimitushistoria:
— Volvon grilli 85 kesidkuussa, laatu hyvi, toimitus myohéssd 3 v
— Alumiinimuotit Hoglundille, toistaiseksi kaikki hyvin

— Kauppaa Volvon takaluukusta 2 muottia, 3,5 Mmk, odotellaan

Yhteyshenkilot: Fritjof Kroublad, Lage Trdagéard, Rolf Andersson, Kris-
ter Lunden, Kenneth Salomonsson
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Saimme vastauksia moniin kysymyksiimme. Ne pelkistyivét
erddn tarkedn asiakkaamme sanontaan, jota hén vield ystévéllises-
ti korosti taputtaen olkapédtini. “Kari, se on hienoa, ettd aloitat
tehtdvasi kyselemadlld asiakkaiden toivomuksia. Olisi vain yksi
toivomus. Kun palaat sinne Porin tehtaalle, laita sielld asiat kun-
toon. Niitd muotteja me tdélla odotamme”, hén iséllisesti evasti.

Silloin minulle konkreettisesti valkeni, mitd asiakasldhtoisyys
tarkoittaa. Eli toimitetaan sitd, mitd on luvattu ja sovittuna aikana.
Asiakasldht6isyys ei synny asiakkaiden kanssa seurustelemalla,
vaan sovittu kauppa lunastamalla, oivalsin, etti:

Paljonko kiynnistetdan kalliitakin asiakastyytyviisyystutkimuksia,

vaikka on ilmiselvad, mitkd asiat ovat pielessd?

— Tarjousten tekoon menee aikaa, toimitukset myohéstyvit, rekla-
maatiota kerdéntyy ja muuta vastaavaa.

Jo yrityksen sisdisilld mittauksilla nidkee, mihin asioihin asiakas on

tyytyméton.

Mitattiin asiakastyytyviisyytta

Saimme ruotsalaisen asiakkaamme Plastalin késitykset meistéd ja
muoteistamme ruotsalaisiin, italialaisiin ja saksalaisiin muotin-
toimittajiin verrattuna.

Asiakasodotus Suhteellinen asiakastyytyvéisyys ja hintataso
Ruotsi Tools Italia Saksa
Toimitusnopeus 0,9 0,6 1,0 0,7
Tuotelaatu 0,8 0,8 0,7 1,0
Joustavuus 0,9 0,7 1,0 0,7
Asiakassuhteet 0,9 0,3 0,5 1,0
Yhteensi 3.5 2.4 3,2 34
Hintataso 0,8 0,6 0,7 1,0

Toimitusnopeutemme oli vain 60 %, tuotelaatumme ja joustavuu-
temme 70 % ja asiakassuhteemme 30 % parhaiden suorituksista.
Ndistd seurasi, ettd hintatasomme oli vain 60 % parhaista.
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Tutustuminen ja kéynnistéminen
1. Tutustuin asiakkaisiin

Matkaohjelma (liite 1.1)
19.1.1987 / Kari Tuominen, Tauno Minnist6 / TK

Pva

19.1.

20.1.

21.1.

22.1.

23.1

23.1

Vierailun kohde

lento Pori-Hki
Hki-Oslo 19.05 - 19.35
Hotell Refsnds Gods i Moss

klo 9.00 Hamax: Leif Hermanssen, teknisk schef
klo 13.30 Sylvan: Ingemar Boork, teknisk schef
Hotell Swania i Trollhéttan

klo 9.00 Nobel Plast Fiargelanda: Bo Lindstrom, forminkopare
klo 14.00 Skara Plast: Kenneth Hagman, forminképare
Hotell Terrazza i Ljungby

Nobel Plast: Lage Tradgéardh, forminkdpare

" Kenneth Salomonsson, projektingenjor
Ingvar Gunnarsson, inkopare
Perstorp:  Henry Andersson, konstruktor

" Jan-Erik Nilsson, forsiljnigschef
Hotell Svea i Simrishamn

Plastal Ab: Paul Ohman, foséljningschef
" Norbert Riscbe, forminkdpare

Malmo-Arlanda 15.20 - 16.25
Arlanda - Pori 17.55 - 20.20

Kehityksen tie - Rosenlew
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2.

Tutustuin yritykseen
Tammi- ja helmikuu 1987

Luku esittdd, miten tutustuin yritykseen menneisyyteen, mitd mi-
nulle kerrottiin, mitd kannattavuusluvut ja toimitusvarmuustiedot
kertoivat yrityksestd sekd sen kehittdmistarpeista.

Voit visioida ja laatia haastavia suunnitelmia ilman, ettd tunnistat ja
ymmarrét yrityksen menneisyytté tai sen kulttuuria.

Rosenlewin Metalliteollisuuden ty6kaluosasto palveli leikkuu-
puimuri- ja kotitalouskonevalmistusta. Tyokaluosastosta muodos-
tettiin tulosyksikkd, jonka tehtévéni oli markkinoida ja valmistaa
muotteja. Sen oli tultava toimeen taloudellisesti omillaan.

Se oli tehnyt merkittédvit investoinnit vuosien 1974 ja -77 aikana
sekd toimittanut ensimmaéiset muottinsa. Vuodet olivat muottien
teon opettelua. Onnistuttiin, mutta vield enemmain epdonnistut-
tiin.

Investoitiin lisd4 ja muutettiin uuteen tuotantohalliin Porin Uu-
siniityssd. Sen jdlkeen kdynnistyivit vaikeudet. Keskiméérdinen
myo6héstymisaika vuoden 1987 alussa oli kymmenen viikkoa ja
laatua (tosin hyvéd) saatiin syntyméin vain monen korjailun jil-
keen.

Yksikko oli tehnyt merkittdvid tappioita koko sen toimintansa
ajan.
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Tutustuminen ja kéynnistéminen
2. Tutustuin yritykseen

Haastattelin avainhenkiloiti

Edellisessd tehtdvissani Rosenlew-Pakkauksen toimialajohtajana
olin oivaltanut, mitd jérjestelméllisen haastattelun, kuuntelun ja
kuuntelemansa kirjaamisella voi saada aikaan. Voi kerité tietoja
sekd oppia ymmartdméidn niiden merkitystd muutamassa viikossa,
mikd muuten voisin viedd vuosia.

Haastattelin jokaista vili-

tontd alaistani, olin uteli- o mita taalla pitdisi kehittaa
as ja kuuntelin. Rosenle- e mité olisi mahdollista
win edeltdja Rosenlewin kehittaa
Metalliteollisuuden tys- | ¢ mMmitd itse olisit valmis
kaluosasto ja osa sen tekemadan esittamiesi
henkildistd oli minulle ehdotusten eteen

entuudestaan jonkin ver-
ran tuttu. Siitd oli myds haittansa. Joitakin asioita luulin tietdvéni,
joita en sittenkddn tiennyt.

Seuraavassa omia tulkintojani siitd, mitd minulle kerrottiin:

Historiaa taustaksi

Rosenlew Toolsilla on takanaan 100 vuoden perinteet laadukkai-
den puristustyokalujen suunnittelussa ja valmistuksessa yhtion
omille tehtaille (liite 2.1). Toiminnalla ei ole ollut taloudellisia tu-
lostavoitteita.

Viimeisen runsaan kymmenen vuoden aikana se itsendisend tu-
losyksikkond on vastannut myds taloudestaan. Se ei ole kuiten-
kaan osannut valita omaa liiketoiminta-aluettaan, johon se olisi
erikoistunut. Sen toiminta on sisdltdnyt teollisuusautomatiikkaa,
alihankintaa, puristustydkaluja ja muovimuotteja. Sen kilpailijat
ovat erikoistuneet jo kasvunsa varhaisessa vaiheessa pelkéstidan
muovimuotteihin. Sen liséksi ne ovat keskittyneet tiettyihin asia-
kasryhmiin ja / tai muottityyppeihin.

Muottivolyymi kolminkertaistui

Aina vuoden 1985 lopulle asti tehdas oli potenut ty6pulaa, joka
ilmeisesti johtui tehtaan markkinointitoiminnan véhaisyydesté.
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Muottiliiketoiminnan
kehittaminen

Kari Tuominen

Kirja kertoo ajanjakson, jolloin toimin Rosenlew Toolsin liiketoiminnan
johtajana 1987. Se esittda dokumenttien ja oman kertoimukseni kautta
liketoiminnan jarjestelmallisesta kehittdmisen suunnittelusta ja
toteuttamisesta.

e Kirja kertoo, miten perehdyin asiakkaisiin, yritykseen ja toimialaan
ymmartaakseni oman johtamistehtavani.

e Se esittaa, miten kerroin henkildstélle oman kasitykseni vallitsevasta
tilanteesta seka tarvittavista kehittamistoimenpiteista. Halusin, etta
muut oppivat tuntemaan minut.

e Kirja kuvaa kehittdmistoimenpiteitd, kuten muottien
toimitusaikataulun kehittamisesta ja toimitusvarmuuden seurannasta.
Vasta, kun perusasiat ovat hallinnassa, voidaan kaynnistda muita
kehittamisohjelmia.

e Se kertoo, miten otimme selvaa, mitd muut osaavat ja ovat meita
parempia seka mita voisimme heilta oppia ja hyédyntaa
tehtaassamme.

o Kirja kertoo, miten luotiin uusi tuotantojarjestelma muottien

l&pimenoajan lyhentamiseksi. Se havainnollistaa, miten suunniltelmia
testattiin kdytannossa.

o Kirja esittda, miten laadimme strategiat, budjetin ja
toimintasuunnitelman. Kirja havainnollistaa, miten esitimme
laatimamme suunnitelmat ja tavoitteet henkildstolle.

e Kirja kertoo, miten paadyin ehdottamaan Rosenlew Toolsin myyntia
seka miten I0ysin sopivan ostajaehdokkaan.

Kirjoittajana toivon, etta kirja antaa ajatuksia ja ideoita oman
liketoiminnan kehittdmisen suunnittelussa ja toteuttamisessa.
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