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Esipuhe
Aquamaster—Rauma oli kdynnistiméassé kehitysohjelmaan vinssi- ja
potkurivalmistukseensa.

”Voisitko tulla tekeméédn meille kunnon kehityssuunnitelman”,
soitti yksikon johtaja. Pari soittoa ja neljén henkilon tiimi oli pys-
tyssd ja tyot heiddn kanssaan alkoivat.

Aquamasterin ulkopuolelta ryhmaéssé olivat Kari Tuominen,
Kalle Vilimaa ja Jorma Eschner, Jukka Lehtonen

Kari Tuominen
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Johdanto

AQUAMASTERBRAUMA on merkittédvé laivapotkureiden valmis-
taja maailmassa. Rauma-konsernin sisdisend konsulttina sain olla
mukana, kun se moduloinnin ja tuotehallinnan keinoin moninkertais-
ti tirkeimmat taloudelliset ja operatiiviset tunnuslukunsa.

Repolan vintturit ja Holmingin potkurit oli yhdistetty yhdeksi yrityk-
seksi. Yhdistdmiselld oli saavutettu merkittidvid kustannusetuja, joka
olivat olleet yhdistdimisen paitarkoitus. Kannattavuus ei kuitenkaan
ollut sitd tasoa, joka olisi jatkossa varmistanut yrityksen jatkuvan uu-
siutumisen. Myds yrityksen kannattavuus vaihteli voimakkaasti lai-
vateollisuuden suhdanteiden mukana.

Silloinen toimitusjohtajan toimeksiannosta vedin tyoryhmédi, joka
laati AquamasterBRaumalle kehityssuunnitelman. Suorittamamme
esitutkimus osoitti mahdollisiksi ldpimenoajan ja sidotun pddoman
puolittamisen ja tuottavuuden kaksinkertaistamisen. Suunnitelman
mukaisesti tavoitteet saavutettaisiin eriyttimélld potkurit ja vinssit
omiksi tuotelinjoikseen, moduloimalla tuotteet ja organisoimalla tuo-
tanto moduulitehtaisiin JIT-periaatteiden mukaisesti.

Aquamaster-Rauman hallituksen hyviksymaéssé lopullisessa kehitys-
suunnitelmassa strategisena tavoitteena oli asiakaskannan laajenta-
minen ja siten riippuvuuden pienentdminen laivateollisuuden suh-
danteista. Tavoite edellytti tehtdvien tarjousten ja tilausten késittelyn
midrdn sekd suunniteltavien ja valmistettavien tuotevarianttien méaa-
rdn moninkertaistamista. Insind6riméérd olisi pitdnyt moninkertais-
taa, johon ei ollut mahdollisuuksia. Ainoaksi mahdollisuudeksi jéi
tarjousten ja tilausten késittelyn sekd tuotesuunnittelun ja valmistuk-
sen ldpimenoaikojen radikaali lyhentdminen. Tdmén suorittamamme
esitutkimus osoitti mahdolliseksi.

Yritys saavutti kehitystavoitteensa juuri laivateollisuuden elpyessa.
Moduloiduilla asiakasvarioituvien tuotteittensa ja nopean ldpi-
menonsa ansiosta se pystyi hyodyntdmain kyseisen kasvun ja kas-
vattamaan merkittdvasti myyntiddn. Markkinoiden lyhimpien lépi-
menoaikojensa ansiosta he usein olivat viimeiset jiljelld tarjouskil-
pailussa pystyen vapaammin hinnoittelemaan tuotteensa. Yrityksen
kannattavuus nousi erinomaiseksi ja tasolla, jota yritys ei ole aikai-
semmin kokenut.



Miksi tuotehallinta

Ohjattavuus saatetaan menettiiii jo alkuvaiheessa

“Pojat, tulossa on kovat ajat. Myynti tuntuu laskevan alle budje-
toidun. Meidédn on tdytettdvd yhtion hallitukselle luvattu myynti
budjetti. Mehdn muistetaan, mitid negatiivisia seurauksia viime-
kertaiset lomautukset saivat aikaan. Nyt on keskityttdva myyntiin.
JOKAINEN KAUPPA KOTIIN.”

Kauppa on syntynyt, mutta myyja ei ole aivan varma, mitd hin on
myynyt eikd asiakas, mitd hin on ostanut. Tilaus pyhittdi keinot,
muu on usein myynnille ja johdolle siind vaiheessa toissijaista.
Tuotteen tuottamisen ohjattavuus on menetetty jo tissd vaiheessa.

Ohjattavuus on menetetty jo tuotevalikoimaa, sen laajuutta
ja asiakasvarioitavuutta médriteltdessd. Tuotevalikoima on
médrdytynyt véhitellen yksittdisten asiakasvaatimusten pe-
rusteella, ja tuotteiden kehitys ja valmistuksen kehitys ovat
eldneet omaa erillistd elamédnsa.

Monet kéynnistévit innolla litketoimintaprosessien kehittdmisen,
huomaamatta, etti kehittdmiselld saadaan vain marginaalinen tu-
losparannus, ellei tuotevalikoimaa ole ensin rationalisoitu ja tuo-
terakenteita muutettu.
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Asiakkaiden tarpeet ovat yksilollisis

Perinteisessd kilpailussa asiakas on odottanut tuotteelta hyvii
laatua, edullista hintaa, nopeaa saatavuutta ja hyvéid palvelua.
Yritykset ovat kilpailleet joko edullisilla standardituotteilla tai
asiakaskohtaisilla mutta kalliimmilla tuotesovellutuksilla.

Etenkin globaali kilpailutilanne tarjoaa asiakkaille lukuisia
vaihtoehtoja. Yrityksille kasvaa paine tarjota asiakaskoh-
taisia sovellutuksia, standardituotteen hintaan.

Tuotteet riitiloidain asiakkaan tarpeisiin

Monissa yrityksissd tuotevalikoiman laajentaminen, asiakaskoh-
taisen radtdloinnin lisddntyminen ja erdkokojen pieneneminen on
aiheuttanut mittavia ohjaus- ja kustannusongelmia.

Eri tuotevariaatioiden médrd on kasvanut, kun on reagoitu asiak-
kaiden akuutteihin tarpeisiin. Asiakkaan omaan mieltymykseen
on kehitetty oma tuote tai tuotevariaatio. Kaikkien vaatimusten
tdyttdminen on moninkertaistanut ohjattavien tuotteiden, materi-
aalien, komponenttien ja menetelmien mééran.

Yrityksen tuotejdrjestelmd on pyrkinyt vastaamaan vain asiakkai-
den yksil6ityjé tarpeita. Tuotejérjestelméssd ei ole pystytty huo-
mioimaan yrityksen sisdisten asiakkaiden tarpeita. Myyntiosasto
on myynyt, miti asiakas on halunnut ja tuotesuunnittelu on suun-
nitellut asiakaskohtaisen tuotteen. Osto-osasto ja valmistus ovat
saaneet joka kerta késiteltdvakseen aikaisemmista poikkeavan
tuotteen.

Ei ole saatu aikaan toistuvuutta, seurauksena on ollut vain
vaikea ohjattavuus, vaihteleva laatu ja korkeat kustannuk-
set.




Kilpailutekijit muuttuvat jatkuvasti

Kilpailtaessa asiakkaista tuotteen merkitys voi vaihdella eri syis-
td. Yrityksen on tunnistettava, miten alan kilpailutekijit muuttu-
vat. Yrityksen on tuotekehitykselld pyrittdva aktiivisesti muutta-
maan tuotetta kilpailuun sopivaksi. Véhintdédn yrityksen on kyet-
tdvd nopeasti sopeutumaan tapahtuviin muutoksiin.

Yrityksen on jatkuvasti kehitettivd osaamistaan ainakin
seuraavilla alueilla:

= asiakastarpeiden tunnistaminen

= kilpailun tason mééritteleminen

= tuotteiden ja tuoteominaisuuksien mééritteleminen
= edullisten tuoterakenteiden suunnitteleminen

» nopeiden tuotekehitysprosessien toteuttaminen

Néami ovat pitkdaikaisia prosesseja, joissa ei ole varaa epidon-
nistua. Alusta ldhtien on varmistettava, ettd kehitysprosessi
tuottaa sille asetetut tavoitteet. Jo hyvéksi koettujen kehitta-
mismallien benchmarkaaminen ja soveltaminen on yksi hyvis-
td varmistuskeinoista.
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Ratkaisuna moduloidut varioituvat tuotteet

Varioitavista tuotteista on edullisesti ja nopeasti saatavissa
asiakastarpeen mukaisia muunnoksia. Tuotteiden rakenteet
on suunniteltu, moduloitu niin, ettd on otettu huomioon
myos yrityksen sisdisten asiakkaiden tarpeet.

Tuotehallinnan keskeinen tavoite onkin ulkoisten ja sisdisten asi-
akkaiden vaatimusten samanaikainen tunnistaminen ja huomioi-
minen. Ne on otettava huomioon péétettdessa:

= tuotevalikoimasta

= tuotevariaatioiden méairasti

= asiakaskohtaisuuden laajuudesta
= tuotteiden rakenteista

= eri ominaisuuksien variaatioista

Tuotteiden moduloinnin tavoitteita ovat:

Laaja tuotevalikoima
pienimmiilli mahdollisella mézrilla
erilaisia moduuleja

Tuloksena syntyy kyky vastata asiakasvaatimuksiin
nopeasti ja kustannustehokkaasti.




Asiakkaiden tarpeet tiytetiin moduuleilla, jotka saavat
aikaan tuotteiden eri toiminnot

Tarpeet tdyttdvd tuote syntyy, kun

eri asiakastarpeista kootut moduulit Aﬂ%b
liitetdsn yhteen. Moduloidussa tuo-

teperheessd perinteisid tuotteita ei t

tavallisesti ole ollenkaan olemassa, ‘ ANADOD I
eikd myo6skddn ns. perustuotetta,

josta variaatiot kehitetddn. Tuote kootaan péddasiassa etukdteen
suunnitelluista moduuleista tapauskohtaisesti asiakkaan tarpeiden
mukaisesti. Tuotemoduuleista voidaan my6s koota vakiotuotteet
eri asiakasryhmien tarpeisiin. T&lloin yritykselld on normaalit
tuotelistat. Moduloinnin hyo6ty on tédlloin kustannustehokkuudes-
sa.

Tuotteet on vield moduloitava siten, ettd koko toimintaprosessia
voidaan ohjata moduulikokonaisuuksina, asiakasvaatimuksista

asiakastyytyviisyyteen.
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AQUAMASTER-RAUMA oli merkittava laivapotkureiden valmistaja
maailmassa. Rauma-konsernin sisdisena konsulttina sain olla mukana,
kun se moduloinnin ja tuotehallinnan keinoin moninkertaisti tarkeimmat
taloudelliset ja operatiiviset tunnuslukunsa.

Kirja kuvaa Aquamaster-Rauman tuotehallinnan keittdmisohjelman
havainnollisina esimerkkipareina.

Kirjan esittdma tuotehallinnan kehittdmisohjelma kuvaa, miten
kehittdmisprojekti kdynnistetaan, organisoidaan, suunnitellaan ja
toteutetaan. Tavoitteena on lisata kilpailuetua markkinoilla, tehokkuutta ja
kannattavuutta.

Organisaatiossa voidaan porukalla arvioida omia tuotehallinnan ja
johtamisen periaatteita ja verrata niité kirjan esimerkkeihin seka
tunnistaa omat kehittamistarpeet.

Kirja sisaltdd myds organisaation tulosmatriisin ja tuloksen tekemisen
kriteerit.

Talla hetkella yritys kuuluu Rolls Royce — konserniin ja on yksi
kannattavimmista yrityksistda Suomessa.
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