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ESIPUHE

un taté kirjaa ryhdyttiin suunnittelemaan,
Ktoimialan niakymat olivat varsin erilaiset
kuin tatd kirjoitettaessa. Koneteollisuuden ti-
lauskirjat olivat tdynn4 ja alihankkijat tdystyol-
listettyjd. Vuoden 2008 loppusyksystd uudet
tilaukset vahenivét voimakkaasti. Vaikka kone-
teollisuuden yritysten tilauskanta on edelleen
kohtuullinen, monet péé- ja alihankkijat ovat jo
joutuneet lomauttamaan tyontekijoitdan.
Kirjassa ei juurikaan puututa ajankohtaisiin
ongelmiin. Sen tdhtdin on pitemmalld. Emme
vditd, ettd ndkisimme tulevaisuuteen parem-
min kuin muut. Kukaan ei osaa sanoa, kuinka
pitkédén vaikea aika jatkuu. Jossakin vaiheessa
kehitys kuitenkin kadntyy, maailmantalouden
kasvu nopeutuu ja tilauskirjat alkavat jélleen
tayttyd. Luotamme siihen, ettd suomalainen
koneteollisuus kestda iskukykyisend taantuman
ja on valmis ottamaan osansa markkinoiden
tulevasta kasvusta. Vuosikymmenien aikana
kertynyt osaaminen on vahva perusta, jolle on
hyvé rakentaa.

N/

Omaa toimintaansa kehittavét alihankintayri-
tykset voivat tukea kasvavia ja kansainvélistyvia
padhankkijoita antamalla niille mahdollisuuden
keskittyd ydinosaamiseensa. Samalla alihankinta-
yritykset voivat itse kasvaa ja vahvistua. Vahvim-
mat niistd seuraavat paddhankkijoita ulkomaille ja
kasvattavat sielld kansainvalisten asiakkaidensa
maédrad. Kansainvalistyminen on térked osatekija.
Kun tuotanto Suomessa ja alempien kustannus-
ten maissa yhdistetddn parhaalla mahdollisella
tavalla, menestyksen evaat ovat koossa.

Teknologiateollisuus ry julkaisi runsas vuosi
sitten kirjan Menestyvd alihankkija 2015. Nyt
ilmestyvd kirja jatkaa saman aihepiirin késitte-
lyd hieman toisesta ndkékulmasta. Kymmenen
yritystapauksen kautta valotetaan alihankinta-
yritysten kasvu- ja kansainvélistymismahdolli-
suuksia sekd sitd, mitd pddhankkijat kasvavilta
toimittajiltaan vaativat ja odottavat.

Kirjaa varten on haastateltu sekéd pddhank-
kijoiden ettd alihankkijoiden johtoa. Pddhank-
kijoista on haastateltu péddasiassa hankintatoi-
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men johtajia. Kaikki ovat kiireistdén huolimatta
varanneet auliisti aikaa haastatteluja varten.
Kiitdimme heitd syddmellisesti yhteisen hyvan
eteen kéytetystd ajasta.

Kirjahankkeen ohjausryhmaéssd ovat toi-
mineet my6s Markus Mékeld Sitrasta ja Matti
Spolander Teknologiateollisuus ry:std. Markus
Mikeld on koordinoinut hanketta tilaajien puo-
lelta. Lausumme molemmille ldmpimat kiitok-

semme.

Kirjan ovat toteuttaneet Hannu Hernes-
niemi ja Timo Nikinmaa Elinkeinoeldmén Tut-
kimuslaitoksesta ETLAsta. Kiitdimme heitd ja
heitéd avustaneita kirjoittajia mielenkiintoisista
teksteistd. Uskomme, ettd ne tarjoavat lukijoille
tietoa ja virikkeitd, jotka auttavat suomalaisen
koneteollisuuden jérjestelmé- ja osatoimittajia
kasvamaan ja kehittymé&én sekd antamaan en-
tistdkin vahvemman panoksen koko toimialan

menestykseen.

Helsingissd huhtikuussa 2009

Mauri Heikintalo

ohjelmajohtaja, Sitra

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Harri Jokinen

ohjelmapaallikkd, Teknologiateollisuus ry
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TIHIVISTELMA

dmdan kirjan johtoaihe on kone- ja metal-
Tlituoteteollisuuden alihankintayritysten ja
osatoimittajien kasvu. Kirjaa varten on haasta-
teltu koti- ja ulkomaisten yritysten toimitus- ja
hankintajohtajia. Yritykset ovat kooltaan suuria
ja pienid ja toimivat sekd pddhankkijoina ettd
alihankkijoina. Yht&4lta on ollut tavoitteena kar-
toittaa, mitd pddhankkijat vaativat ja odottavat
toimittajiltaan ja millaisia mahdollisuuksia ne
niille tarjoavat. Toisaalta on pyritty selvittdmaéén,
milld evailld kone- ja metallituoteteollisuuden
jérjestelmad- ja osatoimittajat ovat menestyneet
ja voivat menestyd tulevaisuudessa.
Kirjassa on esimerkkejé jarjestelmaé- ja osa-

toimittajien menestystekijoista:

® Marioffin kehittdméa automaattinen sam-
mutusjarjestelma on puolet kevedmpi kuin
aiemmat vastaavat ja sammuttaa vedelld
myo0s Oljypalot

® Neorem Magnets hallitsee kestomagneet-

tien vaativan valmistusprosessin ja on aut-
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tanut kehittdm&dn muun muassa konehuo-
neettoman hissin

® LH Lift on kehittdnyt etupyo6rien suuntaan
kéantyvan etunostolaitteen, joka parantaa
oleellisesti traktorin ty&tehoa

® ATA Gearsin kehittdmaét kartiohammaspyo-
rien laskentajérjestelméat mahdollistavat
hammaspyo6rien nopean raatdléinnin asiak-
kaan tarpeisiin

® Diirrin kehittdmaé uusi jarjestelma vahentda
autojen maalauksen energiankulutusta 30
prosentilla.

Luettelo ei ole tyhjentdvéd, mutta mainituille
esimerkeille yhteistd on se, ettd ne ovat paran-
taneet asiakkaan tuotetta tai nopeuttaneet asiak-
kaan tuotantoprosessia tai alentaneet asiakkaan
kustannuksia. Juuri tatd padhankkijat toivovat
toimittajiltaan.

Haastattelujen perusteella kone- ja metalli-
tuoteteollisuuden jarjestelma- ja osatoimittajilla
on runsaasti kasvumahdollisuuksia.

Tiivistelma







Padhankkijayritykset pyrkivét kasvavassa
maddrin keskittyméédn ydinosaamiseensa ja ul-
koistavat mielellddn muuta tuotantoa toimitta-
jilleen. Suuret yritykset toivovat toimittajiensa
ottavan vastuun aiempaa suuremmista koko-
naisuuksista. Jotta ne siihen kykenevét, niiden
pitda investoida ja/tai kasvattaa tuotantoka-
pasiteettiaan yritysostoin ja/tai rakentaa oma
hankintaketjunsa. Jarjestelméatoimittajat voivat
yhdistéd suomalaisen osaamisen ja vihemmaén
vaativien komponenttien hankinnat alhaisem-
man kustannustason maista samalla lailla kuin
padhankkijat sitd nyt tekevit.

Tuotannon siirtdminen padhankkijalta jér-
jestelmétoimittajalle ei sellaisenaan kasvata
kakkua, ainoastaan jakaa sitd uudelleen. Kun
ketjun osat erikoistuvat sithen, mitd parhaiten
osaavat, niiden muodostaman kokonaisuuden
suorituskyky kuitenkin kasvaa. Se antaa paa-
hankkijalle mahdollisuuden lisdtd markkina-
osuuksia, jolloin koko tuotanto- ja hankintaket-
jun liiketoiminta voi laajentua.

Monista suomalaisyrityksistd on yritys-
kauppojen kautta tullut suurten kansainvalisten
konsernien osia. Niiden tunnetut ja arvostetut
nimet avaavat uusia ovia, ja laajat kansainvaliset
myyntiverkot antavat lisivoimaa myyntipon-
nisteluihin. Kasvava myynti tuo lisdtilauksia
my0s suomalaisille jarjestelmé- ja osatoimitta-
jille. Suurten kansainvélisten konsernien suo-

malaiset yksikot voivat avata niille oven my®6s

N/

koko konsernin toimittajiksi, jos ne tayttavat
konsernin laatua, toimitusvarmuutta ja hintaa
koskevat vaatimukset. Kansainvélistyneiden
kotimaisten yhtididen vaatimukset eivét olen-
naisesti poikkea siitd, mitd ulkomaiset konsernit
edellyttdvéat toimittajiltaan.

Kaikilla suurilla pddhankkijoilla on myds
voimavaroja ja tyokaluja, joilla ne voivat auttaa
lupaavaa toimittajaa saamaan oman kehityk-
sensd vauhtiin. Tuki on kuitenkin aina tarkoi-
tettu vain tilapdiseksi, pddhankkijat arvosta-
vat toimittajia, jotka seisovat tukevasti omilla
jaloillaan. Padhankkijat eivat lupaa sijoittaa
pddomaa toimittajiinsa, mutta avuksi voivat
tulla esimerkiksi pddomasijoittajat. Kirjassa on
esimerkkejd yrityksistd, joiden syntyyn ja kas-
vuun pddomasijoittajat ovat ratkaisevalla tavalla
myoétévaikuttaneet.

Jarjestelmaé- ja osatoimittajilla pitda tietenkin
olla padhankkijoille jotakin tarjottavaa, jotta ne
olisivat kiinnostuneita kehittdméaédn kumppa-
nuutta. Suuret pddhankkijat toivovat selkeésti,
ettd jarjestelma- ja osatoimittajat tekisivét aktii-
visesti ehdotuksia siitd, kuinka ne voisivat aut-
taa padhankkijaa parantamaan tuotteitaan ja/tai
alentamaan kustannuksiaan. Paras keino lisatd
toimituksia on esittdd suunnitelma siitd, kuin-
ka padhankkija voi toimittajan avulla kehittdd
uuden kilpailukykyisen tuotteen, tai laskelma
siitd, kuinka paljon pddhankkijan kustannukset

alenevat, kun se alkaa kéyttda tarjottua kompo-
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nenttia tai prosessia. Yhdelld lauseella sanottu-
na paihankkijat haluavat hyddyntdd aiempaa
enemmadn toimittajiensa innovatiivisuutta.
Kansainvilistd toimintaansa laajentavat
padhankkijat toivovat, ettd toimittajat voisivat
tukea niitd myos kotimaan ulkopuolella. Kaik-
kien osien ja jarjestelmien toimittajia ei ole ke-
hittyviltd markkinoilta helppo 16yté4, laadun ja
toimitusvarmuuden kehittdminen vie aikaa ja
niin edelleen. Kansainvélistyvé toimittaja voi
pienentédd padhankKkijan riskejd ja tukea sen laa-

jenemista ja samalla kasvattaa itse liiketoimin-

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

taansa. Toki on niin, etteivat padhankkijat halua
toimittajiensa olevan niistd riippuvaisia sen pa-
remmin kotimaassa kuin kotimaan ulkopuo-
lellakaan, joten kansainvdilistyvdn toimittajan
on hyva heti alkuun suunnitella, kuinka se voi
laajentaa asiakaskuntaansa ja liiketoimintaansa
uudessa sijaintikohteessa. Kotimaisten yritys-
ten lisdksi kannattaa pitd4 mielesséd ulkomaiset
yritykset, joilla on toimintaa Suomessa, mutta
my®ds ne, joilla sitéd ei ole. Esimerkiksi kirjassa
esitelty saksalainen Diirr hakee jatkuvasti uusia

hyvié toimittajia internetin vélityksella.
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JOHDANTO

one- ja metallituoteteollisuus on kansain-
Kvélisesti kilpailukykyisimpié osia Suomen
teollisuudesta. Monet suomalaisyritykset ovat
maailman markkinajohtajia omalla erikoisalal-
laan. Keskeinen kilpailukyvyn selittdja on teho-
kas alihankintaverkosto. Siihen kohdistuu nyt
muutoksen paineita, mutta samalla avautuu
myo6s uusia kasvun mahdollisuuksia.
Johtavien veturiyritysten sijoittaessa tuotan-
toaan globaalisti asiakkaiden ldhelle alihankki-
joilla on tilaisuus mennd niiden mukaan. Ne
voivat kansainvalistyd my0s etsimalld ulkomailta
uusia padhankkijoita. Tdma edellyttdd alihan-
kintayrityksiltd investointeja kasvuun ja kan-
sainvalistymiseen sekd kykya kantaa kasvun ja
kansainvalistymisen riskit. Tédssa tarvitaan paa-
ja alihankkijoiden monipuolista yhteispelia.
Kirjassa valaistaan kdytdnnon esimerkein
paa- ja alihankkijoiden yhteistoimintaa, toimia
kilpailukyvyn parantamiseksi ja kansainvélis-
tymistd. Pohjaa kirjalle loi Teknologiateollisuus

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

ry:n alihankintavisio "Menestyvéa alihankkija
2015 - visio ja toimenpiteet". Sitra tarttui siiné
asetettuun haasteeseen kasvattaa ja kansainva-
listdd alan yrityksid ja perusti Koneteollisuuden
kasvuohjelman. Kasvun rahoittamiseen on va-
rattu 50 miljoonaa euroa.

Sitrassa ja Teknologiateollisuudessa nédhtiin
kuitenkin, ettd raha ei yksin riitd. Tarvitaan pon-
timeksi henkisid panostuksia - muun muassa
esimerkkejé, joita on tédssa kirjassa. Kirjan esi-
merkKkitapaukset edustavat sekd pddhankKkijoita
ettd alihankkijoita. Viimeisessé esimerkissé ker-
rotaan myo6s kannustava yrittdjatarina. Yritykset
ovat pddosin suomalaisia; hyvédnéa vertailukoh-
tana on yksi saksalainen yritys. Osa yrityksista
kuuluu nyt ulkomaisiin konserneihin. Ne ovat
suomalaisille yksikéille ja niiden alihankkijoille
véyld kansainvéliseen menestykseen.

Monestakin yrityksestéd olisi pitdnyt kir-
joittaa tdhén kirjaan. Seuraavassa perustellaan,
miksi juuri ndisté kirjoitettiin:

\12/‘




® Konecranes valmistaa nostolaitteita suurista

satama- ja telakkanostureista hallinosturei-
hin seké tarjoaa niiden kunnossapitopalve-
luita. Yhti6 on alallaan yksi maailman joh-
tavista yrityksistd. Konecranes on ryhtynyt
jérjestelmallisesti kehittdméaan yhteisty6ta
toimittajiensa kanssa. Niiden voimavaraoja
halutaan entistd tehokkaammin kayttaa
parantamaan yhtion kilpailukykyé ja vauh-
dittamaan sen kasvua.

Metso on kaivos- ja maarakennusteknologi-
an seké paperi- ja selluteknologian johtavia
yrityksid maailmassa. Yhti6lld on maara-
kennusteollisuudelle suuntautuvaa valmis-
tusta kaikilla mantereilla. Maailmanlaajui-
nen valmistus edellyttdd maailmanlaajuista
hankintaa, jota johdetaan Suomesta késin.
Kotimaisilta alihankkijoilta toivotaan enem-
maén rohkeutta ja valmiuksia hakeutua
my0s oman maan rajojen ulkopuolelle.
Wiirtsild on yksi johtavista laivamootto-
reiden, laivojen kéyttokoneistojen ja die-
selvoimaloiden valmistajista maailmassa.
Yhti6 kehittdéd yhteisty6tdén suomalaisten
jérjestelmd- ja komponenttitoimittajiensa
kanssa ja haluaisi ndiden sijoittuvan myds
sen uusien tehtaiden ldheisyyteen Aasiassa.
Tyo6t alkavat nopeammin ja sujuvat jouhe-
vammin, kun kumppani tunnetaan.
Rolls-Roycen Rauman yksikkd suunnittelee

ja valmistaa kédédntyvia potkurilaitteita ja

N4

kansikoneita. Rauman tehdas on iso alihan-
kinnan ostaja Suomessa ja yhtié koko maa-
ilmassa. Se on panostanut paljon hankinta-
toimen kehittdmiseen. Suomalaiset alihank-
kijat voivat pdédstd Rauman yksikén kautta
yhtion maailmanlaajuiseksi toimittajaksi,
jos ne valmistavat Rolls-Roycen tarvitsemia
tuotteita ja niiden rahkeet kestdvit.

Valtra on maailman kolmanneksi suurim-
man traktorinvalmistajan AGCO Corpo-
rationin omistuksessa. Traktorituotannon
sdilyminen Suomessa on ollut mahdollista
Valtran verkottuneen tuotannon ja pitké-
aikaisten ja tiiviiden alihankintasuhteiden
ansiosta. AGCOn kautta voi suomalaisille
komponentti- ja jirjestelmétoimittajille aue-
ta tie my6s yhtion muiden traktoritehtaiden
toimittajiksi.

Diirr on saksalainen yritys, joka on kasva-
nut kattopeltikaupasta autoteollisuuden
maalaus- ja kokoonpanojérjestelmien johta-
vaksi toimittajaksi. Yhtidn periaatteena on
kehittdd aktiivisesti ratkaisuja, joilla se voi
alentaa autoteollisuuden kustannuksia. Voi-
ko autovalmistaja nykyisin sanoa ei maa-
lausjérjestelmalle, joka alentaa maalauksen
energiankulutusta kolmanneksella?

ATA Gears on antanut nimen kaupungin-
osalle Tampereella. Atalaa tuskin tiedetdédn
maailmalla, mutta yhti6é tunnetaan kartio-

hammaspyoristddn. Yhtié panostaa vahvas-

Johdanto



ti tuotekehitykseen yhdessé asiakkaidensa
kanssa. ATA on tehnyt mahdottoman
mahdolliseksi muun muassa valloittamalla
Japanin markkinat, missd osaamisen ohella
tdrkeitd ovat henkildsuhteet.

® Moventas valmistaa vaihteita prosessiteol-
lisuuteen ja tuulivoimaloihin. Se on irro-
tettu Metsosta, jolle vaihdevalmistus oli
paperi- ja sellukonevalmistuksen tukiala.
Itsendistyminen antoi Moventakselle siivet
nousuun. CapMan osoitti, ettd pddoma-
sijoittaja voi tuoda teollisuuteen paljon
lisdarvoa irrottamalla isosta yrityksesté
sille vdhemmaén tarkeéa liiketoimintaa ja
tekemadlla siitd ydinliiketoimintaa. Moven-
tas tekee kyyndrpditd myoten yhteistyota
tuulivoimaloiden valmistajien kanssa, jotta
niiden voimalat tuottaisivat mahdollisim-
man tehokkaasti sdhkoa.

® Neorem Magnets vetdd puoleensa asiakkaita,
koska voimakkaiden kestomagneettien ansi-
osta sahkomoottoreista voidaan tehda aiem-
paa oleellisesti pienempid ja sdhkdgeneraat-
toreista aiempaa oleellisesti tehokkaampia.
Niiden hyédyntdminen on synnyttényt ko-
konaan uusia tuotesukupolvia, esimerkiksi
konehuoneettoman hissin. Kestomagneetit
ovat my0s tuulivoimaloiden generaattorien
keskeisid komponentteja, ja tuulivoiman ky-
synnén kasvulla on keskeinen osa Neorem

Magnetsin tulevaisuudensuunnitelmissa.

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Yhti6 on spin-off Outokumpu Oy:sté. Sitra
oli kehitysvaiheessa sen keskeinen rahoitta-
ja. Nyt Neorem Magnetsin omistaa saksalai-
nen Vacuumschmelze.

® Goran Sundholm on sarjayrittdja. Mies ei
voi lopettaa keksimistd eika yrittdmista,
koska hyvia ideoita on paljon, ja niitad
hy6dyntdmé&ian on perustettava yrityksia.
Sumusammutusjérjestelmid valmistava
Marioff on hyva esimerkki Sundholmin yri-
tyksistd. Marioffin sammutusjdrjestelméa on
puolet kevedmpi kuin aiemmat vastaavat.
Sen hienojakoinen vesisumu sammuttaa
myo0s Oljypalot. Néisté syistd jarjestelmé
on valloittanut maailman laivat ja sen jal-
keen monet muut kohteet. Sundholm on
osoittanut kuinka ideasta voi kasvattaa kan-
sainvélisen luokan jérjestelméitoimittajan
ulkomaisillekin padhankkijoille.

Tamadn kirjan paddhankkijoita ovat olleet Tekno-
logiateollisuus ry ja Sitra. Jarjestelmétoimittaja-
na - tai pikemminkin sopimusvalmistajana - on
ollut Elinkeinoeldmén Tutkimuslaitos ETLA.
Komponenttitoimittajina ovat olleet projekti-
johtaja Timo Nikinmaa ETLAsta (Konecranes,
Wartsild, Rolls-Royce ja Neorem Magnets), tutki-
musjohtaja Hannu Hernesniemi Etlatieto Oy:sté
(Metso, Valtra ja Moventas), diplomi-insin66ri
Sauli Karvonen (ATA Gears) ja uutispdallikko
Tapani Makinen (Goran Sundholmin haastatte-
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KUVA: VALTRA

lu) seka tiedetoimittaja Hanns-J. Neubert (Diirr
ja Vacuumschmelze).
Kirja on padhankkijoiden ja alihankkijoi-

den hedelmallisen kehitysty6n tulos. Sitd ei

olisi kuitenkaan syntynyt ilman yritysjohtajien
antamia arvokkaita haastatteluja, heille paljon
kiitoksia. Nyt on asiakkaiden eli lukijoiden

vuoro!
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KONECRANES HAKEE ALIHANKKIJOILTA
LISAVAUHTIA KASVUUN

onecranesissa tehtiin vuonna 2007 tarkea
Khavainto: johtoryhmaéty6skentelyyn varat-
tu aika kului ldhes kokonaan myyntiin liitty-
vien asioiden miettimiseen, vaikka yhtit kayttda
vuosittain ulkopuolisiin hankintoihin noin 70
prosenttia liikevaihdosta. Kun hankintojen vai-
kutus yhtion tulokseen on laskennallisesti kaksi
kolmasosaa myynnin vaikutuksesta, katsottiin
aiheelliseksi vahvistaa hankintatoimen asemaa
yhtion strategisessa péaédtéksenteossa.

Vuoden 2008 alusta yhtién johtoryhmé&in
liittyi uusi jasen, hankintajohtaja Pekka Lettijeff,
joka on ansainnut kannuksensa auto- ja sahko-
teknisessa teollisuudessa. Hédnen johdollaan Ko-
necranesin hankintatointa on ryhdytty muokkaa-
maan uuteen kuosiin. Pohdittavaa johtoryhmalla
ja Pekka Lettijeffilla riittad. Yhtiolla on kymmenia
tuhansia toimittajia, joista nyt pyritddn seulo-
maan esille parhaat ja kehityskelpoisimmat.

Toimittajien lukumé&édrdd vadhennetdén,
koska Konecranes haluaa syventda yhteisty6ta
niiden kanssa. Se on ensisijaisin tavoite. Mate-

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

riaalien ja komponenttien hankintoja keskitta-
malld, yksittdisilta toimittajilta ostettavia maaria
kasvattamalla ja logistiikkaketjuja optimoimalla
on varmasti mahdollista myos saavuttaa kus-
tannusséastoja.

Konecranesin liiketoiminta on kasvanut
varsin nopeasti. Vuosina 2003-2007 yhti6 kak-
sinkertaisti markkinaosuutensa, kolminkertaisti
liikevaihtonsa ja kuusinkertaisti liikevoittonsa.
Lisdvauhtia haetaan yhteisty0std toimittajien
kanssa. Pekka Lettijeff kertoo, ettd yhtién ta-
voitteena on hy6dyntdé tulevaisuudessa niiden
osaamista nykyistd enemmaén omissa tuoteke-
hitys- ja tuotantoprosesseissaan.

- Toimittaja, joka ymmartasd, mitd meidédn
asiakkaamme odottavat meiltd, ja osaa kertoa,
miten me voisimme tukea asiakkaitamme en-
tistd paremmin, on meille arvokas. Hy6dyntéa-
mallé toimittajien innovatiivisuutta pystymme
nopeammin nostamaan omaa kilpailukykyam-
me ja tuottamaan enemmaén lisdarvoa omille
asiakkaillemme.
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VOIMAKKAASTI KASVAVA GLOBAALI YRITYS

Konecranes on erikoistunut uudenaikaisiin nosto-
laiteratkaisuihin ja niiden kunnossapitopalveluihin.
Se on alallaan yksi maailman johtavista yrityksista.
Yhti6lla on tuotantoa kymmenessa maassa. Omia
toimipisteitd on 43 maassa ja tyontekijoitd niis-
sa on yhteensa noin 9 600. Yhtion tuotealusta on
maailmanlaajuisesti yhtendinen, joten se voi kayt-
taa kapasiteettiaan ja resurssejaan tehokkaasti ja
joustavasti.

Yhti6 oli alkujaan Kone Oy:n nosturidivisioona.
Nosturit tulivat Kone Oy:n tuotevalikoimaan vuonna
1933. Divisioona eriytettiin yhtiésta vuonna 1994,
kun Kone Oy myi kaikki hissiliiketoimintaan kuulu-
mattomat toimintonsa. Itsenadistyttydan Konecra-
nes on kasvanut seka orgaanisesti ettd yritysostoin.
Vuonna 2007 yhtion markkinaosuus oli 15 prosent-
tia. Pitkan aikavalin tavoitteena on nostaa markki-
naosuus kaksinkertaiseksi eli 30 prosenttiin.

Erityisen nopeasti on kasvanut Konecranesin
kunnossapitoliiketoiminta. Yhtio huoltaa ja yllapitaa
kaikkien nosturivalmistajien laitteita. Kunnossapito
ja laitekauppa ovat itsendisia liiketoimintoja, jotka
saavat kehittya omilla ehdoillaan, mutta kummatkin
edistavat toistensa myyntia koko ajan ja pyrkivat
rakentamaan yhteisen asiakasrajapinnan.

Yhtion toimittamia suuria ja pienia nostolaitteita
kaytetaan paperi-, metalli-, muovi- ja autoteollisuu-
dessa, kaivostoiminnassa, satamissa ja telakoilla, voi-
malaitoksissa, jatteenkasittelyssa ja lukuisilla muilla-
kin aloilla. Yhtién ennakoivia kunnossapitopalveluita
tarjotaan maailmanlaajuisesti 470 toimipisteessa.
Yhtion liikevaihto jakautui vuonna 2008 jokseenkin
tasan yhtion kolmen liiketoiminta-alueen kesken:
Kunnossapito 754 miljoonaa euroa, Standardinos-
tolaitteet 835 miljoonaa euroa ja Raskasnostolaitteet
659 miljoonaa euroa. £

Konecranes-konserni
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Konecranes haluaa myos, ettd toimittajat
ottavat vastuun aiempaa isommista kokonai-
suuksista. Niin niiden innovatiivisuus kanavoi-
tuu yhti6on parhaiten. Pekka Lettijeff uskoo,
ettd mahdollisuus kasvattaa liiketoimintaansa
kannustaa toimittajia sithen, mutta muitakin
syité on.

- Jos ne ottavat vastuulleen suurempia ko-
konaisuuksia, ne voivat vaikuttaa paremmin
omiin kustannuksiinsa. Kun toimittajat voivat
aiempaa enemman itse ohjata liiketoimintaan-
sa, niilld on myos paremmat mahdollisuudet
kehittaa sita.

Riskeja on hyva hajauttaa

Konecranesin hankinnat yhtién ulkopuolelta oli-
vat vuonna 2007 noin 1,2 miljardia euroa, kun
yhtion liikevaihto oli 1,7 miljardia euroa. Mitdan
ehdotonta yla- tai alarajaa ei ulkopuolisille toi-
mituksille ole asetettu. Yhtiossa ei pideta oleelli-
sena sitd, lisddntyyko vai vaheneek6 ulkoistetun
tuotannon osuus. Tarkeintéd on toimia jarkevésti

yhtioén kilpailukyvyn parantamiseksi.

Konecranesin hallinosturit parantavat tuottavuutta monilla teollisuuden
toimialoilla. Kuvan valunosturi on kaytdssa teréstehtaan vaativissa
olosuhteissa. KUvA: KONECRANES
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Tiettyjen strategisten osien, kuten vaihteiden
valmistuksen, yhtié haluaa kuitenkin pitda paa-
osin omissa késissddn. Vaihteet ovat tirkein nos-
turin laatuun vaikuttava yksittdinen tekija. Hyvin
tehdyt vaihteet tekevét nosturista meluttomam-
man ja kestdvdmmaén ja vdhentdvat sen huol-
totarvetta. My6s voimansiirtoketjun tehohavi6t
pienenevét, kun vaihteet tehddédn kunnolla.

Voimansiirtojérjestelmien ohella Konecran-
esilla on moottoreihin liittyvaa strategista osaa-
mista. Niitd valmistetaan sekd yhtién omassa
tehtaassa Kiinassa ettd virolaisen osakkuusyh-
tion Koneskon tehtaassa, jonne tuotanto ulkois-
tettiin Suomesta vuonna 2003.

Konesko oli alun perin tdysin riippuvainen
Konecranesista, joka oli sen ainoa asiakas. Nyt
yhti6 on Konecranesin tuella laajentamassa asia-
kaskuntaansa. Konesko on ostanut uusia koneita
ja laitteita, osaksi vastatakseen Konecranesin
kasvaneeseen kysyntddn, mutta samanaikaisesti
investoinnit antavat sille mahdollisuuden 16ytéaa
uusia asiakkaita. Yhti6lld on hyvat edellytykset
toimittaa esimerkiksi terdsrakenteita ja gene-
raattoreita tuulivoimaloihin.

Samalla kun Konecranesin ja Koneskon
suhde kehittyy kohti normaalia liikesuhdetta,
Konecranes on myds luopumassa omistukses-
taan osakkuusyhtiossd. “Meiddn etumme on
saada Koneskolta laadukkaita ja kilpailukykyisia
tuotteita lyhyelld toimitusajalla, ei ansaita rahaa

osakesijoituksesta yhtioon", Lettijeff toteaa.

Konecranes



Pekka Lettijeff, Konecranesin hankintajohtaja.
KUVA: KONECRANES

Uusi hankintajohtaja on tuonut Konecrane-
siin periaatteen, jonka mukaan yhtién osuus
minkdédn toimittajan kokonaismyynnisté ei saa
ylittda 50 prosenttia. Yhtéaltd kyse on molem-
minpuolisesta riskien hallinnasta: Konecranes
ei itse halua olla liian riippuvainen yksittdisesté
toimittajasta, eiké se tahdo, ettd sen toimittajat
olisivat tdysin riippuvaisia siité.

Varoittava esimerkki on sdahkdteknisen teol-
lisuuden suomalaisten alihankkijoiden ja sopi-
musvalmistajien kohtalo. "Siind ndkee minun
mielesténi, ettei toimittajista saa ikiné tulla liian
riippuvaisia yhdestd yhtidstd. Kukaan ei voi
allekirjoittaa sellaista sopimusta, ettd yllapitdd
toimittajaa tapahtuu mitd tahansa.”

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Toinen nédkokohta liittyy toimittajan kehi-
tykseen. Lettijeff uskoo, ettéd toimittajista tulee
sekd vahvempia ettd osaavampia, jos niilld on
useampia asiakkaita. "Kun toimittaja saa lisda
asiakkaita, jotka toimivat eri aloilla ja joilla on
erilaisia kokemuksia, se oppii niilta. Siinéd syntyy
automaattisesti synergiaa, joka hyodyttda seka
toimittajaa itsedén ettd sen kaikkia asiakkaita.”

Malliesimerkki Konecranesin ihannetoimit-
tajasta on taajuusmuuttajia valmistava Vacon.
Vuonna 1994 perustettu Vacon on tinéd péiva-
né globaali yhtid, jolla on runsaasti asiakkaita.
Konecranesin osuus sen koko myynnistd on
vain viisi prosenttia. Oman tuotekehityksensa
kautta Vacon tuo Konecranesille sitd kokemusta
ja lisdarvoa, jota yhtio toivoo ja tarvitsee.

Helppokéyttoisilla ja tilaa sadstévilla taa-
juusmuuttajilla voi sd4téda portaattomasti sahko-
moottorien pySrimisnopeutta, joten Vaconilla on
Konecranesin kannalta tdrkeda osaamista. Siksi
Konecranes oli omistajana mukana yhtiossa,
kun se aloitti toimintaansa. Mutta Vaconin osak-
keet se myi jo vuonna 2001.

Konesko ja Vacon ovat poikkeustapauksia
siind mielessd, ettd Konecranes on yhtididen
toiminnan alkuvaiheessa sijoittanut pddomaa
niihin. Yleensd se ei tule kysymykseen, vaikka
Konecranes pyrkiikin pitkdaikaiseen ja ldhei-
seen yhteisty6hon avaintoimittajiensa kanssa
ja haluaa mahdollisuuksiensa mukaan auttaa
niitd kehittdmé&an litketoimintaansa.
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Vahemman toimittajia,
enemman lisaarvoa

Tulevia avaintoimittajia ryhdyttiin vuonna 2008
hakemaan toimittajajoukosta, joka historialli-
sista syistd oli varsin suuri. Yhtién tehtaat ovat
perinteisesti hoitaneet hankintansa varsin it-
sendisesti, ja kullakin niistd on ollut pitkélti
omat toimittajansa. Hajautettu paatéksenteko
oli yhtién vahvuus, kun mittakaava oli nykyista
pienempi, mutta malli ei valttdmatté toimi, kun
toiminta kasvaa ja laajenee maantieteellisesti.

Hankintojen keskittdmistd puoltaa esimerkiksi
yhtién maailmanlaajuisesti yhtendinen tuotealus-
ta. Jos hankinnat tehdédén hajautetusti ja yhtiolla
on runsaasti paikallisesti toimivia komponenttitoi-
mittajia ja alihankkijoita, tdysi hy6ty tuotealustan
yhtendistdmisestd jaa helposti saavuttamatta.

Toimittajaverkostossa piilevien potentiaalis-
ten synergioiden hyddyntédminen edellyttda koko-
naisndkemystd. Toisaalta kymmenien tuhansien
pienten toimittajien joukkoa on vaikea ohjata ja
kontrolloida keskitetysti. Siksi niiden lukumé&araa
on pakko supistaa. "Jos yrittds pitda ilmassa niin
monta palloa kuin suinkin pystyy, jonakin paiva-
né joku niistd putoaa. Kun ei vain ehdi!”

Eika kyse ole vain juoksevan toiminnan
ongelmista. Pekka Lettijeffin mielestd on iso
riski, ettd toimittajien suuri maaré alkaisi ajan
mittaan jarruttaa yhtién kasvua. Monilla pie-

nilld toimittajilla ei ole tarpeeksi kasvuvoimaa,
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joten Konecranesin oma panos kasvun aikaan-
saamisessa nousisi suureksi.

Toimittajien kasvulle ei ole vaihtoehtoa.
Kasvavaa komponenttitarvetta ei ole mahdol-
lista tyydyttdd toimittajien méaraa lisadmalls,
koska toimitusten varmistaminen sitoisi silloin
vield enemman voimavaroja ja aikaa toiminnan
kehittdmiselle jdisi aina vain vdhemman.

- Jos meilld on téysi ty6 toimittajaverkoston
ylldpitdmisessd, meilld ei ole aikaa miettid, mi-
ten voisimme hy6dyntéa sitd paremmin, kuinka
voisimme saada toimittajilta enemmaén lisdarvoa
asiakkaillemme. Mutta toimittajien méérén karsi-
misessakin pitdéd olla koko ajan ajatus mukana. Pi-
taa koko ajan pitdd mielessd, mihin silla pyritdén,
ketka ovat pelaajat ja mitd niiltd odotetaan. Ettei
vain leikata toimittajamé&éraa tietdmaéttd, miksi.

Tavoitteena on, ettd Konecranesilla on tu-
levaisuudessa selvésti nykyistd harvempia toi-
mittajia, jotka ovat aiempaa suurempia ja vah-
vempia ja kykenevét hoitamaan liiketoimintansa
itsendisesti.

On ilmeist4, ettei tavoite voi toteutua koko-
naan ilman rakennejérjestelyja. Osa toimittajista
saattaa investoida uuteen tuotantokapasiteettiin
tai hankkia lisdkapasiteettia yrityskaupoilla. Jot-
kut saattavat todeta fuusion jarkevéksi vaihto-
ehdoksi. Toiset taas saattavat ottaa hoitaakseen
liikeyhteydet useisiin muihin toimittajiin.

Esimerkki viimeksi mainituista on terés-

kauppahuone Steel Team, jonka kanssa Konecra-

Konecranes



nes solmi joulukuussa 2008 pitkédaikaisen sopi-
muksen terdksen hankkimisesta, esikasittelysta
ja toimittamisesta yhtion Pohjois-Euroopassa
sijaitseville tehtaille. Steel Team hankkii te-
raksen, vetdd sen kddrostd ja leikkaa levyiksi
kasittelylinjallaan Uudessakaupungissa seké
hiekkapuhalluttaa ja maalauttaa levyt alihank-
kijoillaan kaupungissa ja sen ympaéristdssa.
Konecranes sdéstdéd aikaa, vaivaa ja rahaa
- toimitukset nopeutuvat, asiointi helpottuu ja
rahtikustannukset alenevat merkittavéasti, kun
padosa terdstoimituksista tapahtuu yhden ja
saman, terdskauppaan erikoistuneen kanavan
kautta. My0s Steel Team hyo6tyy toimitettavien
maédrien kasvusta, Konecranes-sopimuksen
myoOté sen terdstoimitukset kaksinkertaistuvat

vuoteen 2008 verrattuna.

Pelkasta globaalisuudesta
ei saa lisapisteita

Potentiaalisten avaintoimittajien hakemisen Ko-
necranes kdynnisti vuonna 2008 kartoittamalla,
keitd yhtion toimittajat ovat ja mité yhtio heiltd
ostaa. Tiedot 16ytyivét parhaiten ostoreskont-
rasta. Sinne on kirjattu kaikki, joille yhtié on
joskus maksanut jotakin. Konsernin ostores-
kontrassa oli kymmenid tuhansia toimittajia,
joista jai epdolennaisen informaation karsimisen

jélkeen jéljelle vajaa puolet. Niiden roolin tar-

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

kempi selvittdminen alkoi syksylld 2008 ja sen
arvioitiin jatkuvan 6-12 kuukauden ajan.

Konecranes halusi luokitella kaikki toimit-
tajat, keitd ne ovat, milld maantieteelliselld alu-
eella ne toimivat, mitd ne tekevit, mitkd ovat
niiden vahvuudet ja miten ne niveltyvét yhtién
strategiaan. "Kun toimittajien rooli ymmarre-
tddn, on mahdollista hahmottaa, voisiko niista
tulla aiempaa kansainvélisempid.”

Vaikka Pekka Lettijeff kannustaa toimittajia
kansainvélistymé&én, hén ei rohkaise ketddn 1dh-
temédn maailmalle vain Konecranesin varassa.
Péinvastoin, kansainvalistymisen pitéisi olla osa
toimittajien omaa, laajempaa strategiaa.

- Jos me menisimme esimerkiksi Intiaan
rakentamaan jotakin, totta kai me haravoisim-
me sielld koko toimittajakentédn, katsoisimme,
millaisia toimittajia sielld on, ja etsisimme rat-
kaisun, joka parhaiten varmistaisi meidén kilpai-
lukykymme. Luonnollisesti suomalaiset yhtiot
olisivat mukana kilpailemassa toimituksista, ja
jos me tuntisimme heidit ja ndkisimme, ettd
heilld on hyva suunnitelma Intiassa, voisimme
tietenkin luottaa heihin. Mutta kyse ei ole siit4,
ettd pyytdisimme automaattisesti jonkun mu-
kaamme. Ja heill4 pitéisi olla laajempi suunnitel-
ma kuin ldhted meidén kanssamme. Oikeastaan
heidédn paatoksessddn saisi olla vain 20 prosentin
paino silld, ettd he tulevat meiddn mukaamme.
Taustalla pitdisi olla isompi suunnitelma, joka

olisi tehty kokonaan erillisilld perusteilla.
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Konecranesin nostureita on toimitettu satamiin eri puolille maailmaa. Kuvassa oleva kiskoilla kulkeva pukkinosturi sijaitsee

Seattlessa Yhdysvalloissa. KUVAKONECRANES
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Suomessa on useita kansainvilistynei-
td koneteollisuuden yrityksid. Helposti tulee
ajatelleeksi, ettd ne voisivat yhdessa rakentaa
suomalaisten toimittajien kanssa verkostoja ul-
komaille. Silloin toimittaja ei olisi riippuvainen
yhdestd padhankkijasta ja saavuttaisi nopeam-
min riittdvén volyymin.

- Kun suomalaisella toimittajalla on kilpailu-
kykyista teknologiaa, minulla ei olisi mitdan sita
vastaan, ettd pystyttdisimme tdmaén toimittajan
ja yhden tai useamman suomalaisen pdédhank-
kijan kanssa verkoston jonnekin. Se voisi olla
hyvé malli saada toimittajia maailmalle ja hyo-
dyttédisi meitd kaikkia. Kysymys on enemmaén
siitd, ovatko yhtioét kypsid yhteistyohon, kun
ne kuitenkin usein Kkilpailevat lopputuotteilla
keskendin.

Pekka Lettijeffilld on esimerkKi ajalta, jolloin
hén toimi Nokia Networksin hankintajohta-
jana. Networksin hankintaorganisaatio yritti
houkutella matkapuhelinverkkojen valmista-
jia kehittdmé&dn yhdessd tukiasemien tietystd
avainkomponentista standardisoitua versiota,
jota ne kaikki voisivat kayttdd. Komponentin
englantilaisen toimittajan mukaan se olisi ollut
hyvinkin mahdollista: kaikkien omissa versiois-
sa oli omat erityispiirteensd, mutta niillé ei ollut
vaikutusta tukiasemien toimivuuteen.

- Se olisi auttanut koko teollisuutta alenta-
maan kustannuksia ja parantamaan kannatta-

vuutta, kun operaattoreiden mielesta tukiasemat

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

eivét olisi saaneet maksaa mitddn. Muut eivét
kuitenkaan syttyneet ajatukselle, kun pelkasivét
tiedon vuotavan Kkilpailijoille. Standardisoinnin
edistdjan rooli siirtyi sitten toimittajalle. Me
lupasimme tukea sitd, jos se yrittdisi puskea
muita valmistajia silhen suuntaan. Mutta eivat
hekain ole toistaiseksi onnistuneet, kun kaikki

suojelevat omaa kenttddnsa niin tiukasti.

Toimittajien innovatiivisuuden
merkitys korostuu

Vaikka Kiinaan tai Intiaan menosta puhutaan
paljon, Pekka Lettijeff korostaa, ettei se ole yleis-
ladke, joka ratkaisee yritysten kaikki ongelmat.
Jokaisen toimittajan pitdd itse miettid, miten
yrityksen liiketoimintamalli soveltuu néihin
maihin - voiko se esimerkiksi hyédyntda edul-
lista ty6voimaa tai raaka-ainetta - ja paatelld,
lisdisikd tuotanto Kiinassa tai Intiassa niiden
kilpailukykya. Vai olisiko joitakin muita keinoja,
joilla ne voisivat kehittdad toimintaansa?
Konecranesin ndkokulmasta on vain hyvé,
jos yhtion toimittajat pystyvéat toimimaan Kkil-
pailukykyisesti Suomessa. Pekka Lettijeff kan-
nustaa niitd madréatietoisesti etsimddn keinoja,
joilla ne voisivat parantaa kilpailukykyéddn. Ne
voisivat esimerkiksi lisdtd omia hankintojaan
Kiinasta tai muista alhaisen kustannustason

maista.
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Ailemmissa tehtdvissdén auto- ja sahkotekni-
sessd teollisuudessa Pekka Lettijeff on oppinut,
ettd aina on jotakin, jonka voi tehdd paremmin.
"Kiinalaiset ottavat muista oppia. Mehén voim-
me myo0s oppia toisiltamme.”

Vaikka Konecranes vdhentdd toimittajien
lukumaéérai globaalisti, kaikista toimittajista ei
tarvitse tulla globaaleja. Paljon riippuu kunkin
toimittajan vahvuuksista. Joillakin niistéd voi olla
niche-osaamista, jota voidaan hy6dyntéa alueel-
lisesti tai jopa maakohtaisesti. Keskeista on kil-
pailukyky, yksikddn toimittaja ei saa lisdpisteité
pelkédstddn siitd, ettd on globaali yhtio.

Konecranes ei vélttdméttd edes halua, ettd
yksi ja sama toimittaja tukee sen tehtaita eri
maissa - ellei sitten toimittajalla ole sellaista
strategista osaamista, jota ei ole kenelldkddn
muulla. "Totta kai on hyvd, jos on useita toi-
mittajia - seka kilpailun, oppimisen ettd riskien
hallinnan vuoksi. Jos esimerkiksi Springfieldiin
tarvitaan lisdd komponentteja, niitd voidaan
saada toiselta toimittajalta Shanghaista.”

Toimittajien kilpailukykyd arvioidessaan

Konecranes ottaa huomioon nelji asiaa:

1. hinta; sen pitda olla kilpailukykyinen.

2. laatu; korkea laatu on ehdoton vaatimus,
koska turvallisuus on yksi yhtién tuottei-
den tdrkeimmistd ominaisuuksista. Nos-
tureiden koukut eivit saa murtua, eivatka

vaijerit ja kettingit katketa.
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3. toimituskyky; tuotteet tdytyy kyetd toimit-
tamaan lupausten mukaisesti, sovittu méa-
rd luvattuun aikaan.

4. toimittajan innovatiivisuus; uusia toimit-
tajia valittaessa kiinnitetddn yha enem-
mén huomiota niiden innovaatiokykyyn
ja muihin edellytyksiin tuoda lisdarvoa
Konecranesille.

Pekka Lettijeff korostaa, ettd yhtié haluaa
toimittajiensa panostavan myds tutkimus- ja
kehitystoimintaan. Konecranes ei halua, ettd
toimittajat jadvét perinteisiksi alihankkijoiksi,
jotka vain valmistavat komponentteja tilaajan
piirustusten mukaan.

- Koneteollisuudessa toimitaan usein vieléd
niin, ettd asiakas tuo alihankkijalle piirustukset ja
kysyy, milld hinnalla teet timan meille. Tét&4 kult-
tuuria me haluamme nyt ajan mittaan muuttaa.
Korostan aina toimittajille, ettd haluamme heidén
tulevan kertomaan, mité he voivat tehdé paran-
taakseen meidédn toimintaamme, ei kysymadén,
mitd me haluamme heiltd. Kaikki ehdotukset,
jotka parantavat joko yhtion tai toimittajan tehok-
kuutta ja suorituskykyd, ovat tervetulleita.

Pekka Lettijeff uskoo, ettd uudesta toiminta-
tavasta hyotyvat kaikki: yhtion asiakkaat, yhtio
itse seka toimittajat, jotka voivat vaikuttaa loppu-
tuotteeseen paljon aiempaa isommalla lisdarvolla
sen sijaan, ettd olisivat perinteisiné alihankkijoi-

na riippuvaisia 2-3 prosentin marginaalista.
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Konecranesin hankintajohtaja (Chief Procurement
Officer) Pekka Lettijeff on yhtion johtoryhman jasen
ja raportoi suoraan yhtion toimitusjohtajalle Pekka
Lundmarkille.

Konecranesin uudessa hankintaorganisaatiossa
on seitseman tuotekategoriaa, joista vastaavat johta-
jat (Global Sourcing Director) hoitavat alaisineen suh-
teita toimittajakuntaan. Kun toimittajakunnan kartoi-
tus on saatu valmiiksi, tavoitteena on, etta jokaisella
toimittajalla on Konecranesin organisaatiossa oma
yhteyshenkilo, joka paivittaisessa toiminnassa vastaa
siitd, etta suhde toimii. Matriisin toisella laidalla on
nelja aluejohtajaa (Regional Sourcing Director), joilla on
vastuu hankintojen alueellisesta koordinoinnista.

Matriisi on hankintaorganisaation ”peruskone”,
joka vetaa eri tuotekategorioiden hankintatoimintaa,

Konecranesin hankintaorganisaatio

UuUSI KATEGORIASUUNTAUTUNUT HANKINTAORGANISAATIO

kartoittaa toimittajakuntaa, analysoi sen kehitta-
mistarpeita, pohtii strategisia tavoitteita ja kehittaa
niiden perusteella organisaation toimintaa.

Lisaksi organisaatiossa on yhteisia tukitoimin-
toja. Hankintatoimen kehitys (Procurement Devel-
opment) -toiminto kehittdd yhteisia prosesseja ja
tyokaluja hankintaorganisaation kayttéon. Toimit-
tajakehitys (Supplier Development) -toiminto tukee
toimittajarajapintaa monin tavoin toimittajien toi-
minnan kehittdmisessad. Kapasiteetin hallinta (Ca-
pacity Management) -toiminto katsoo tulevaisuuteen,
ja tunnistaa toimittajaketjun potentiaalisia pullon-
kauloja, jotka saattaisivat pitemmalla aikavalilla
jarruttaa yhtion kasvutavoitteiden toteutumista. Sen
tehtdvana on myods varmistaa, ettd nama pullon-

kaulat poistetaan. &

President / CEO

Procurement
Board

Executive
Assistant

Procurement Supplier Capacity Procurement Leoal
Development Development Management Controller 8

RSD, EMEA | |

RSD, USA

RSD, NEA RSD, SEA | [Program Sourcing |

EH GSD, Steel and Structures

| GSD, Mechanics

-LSD Electrics

\
\
\
]
| GSD, Parts Subcontracting }
|
I
|

.| GSD, Indirect Mat. & Services |

IEH GSD, Service Parts & Services }

—O—O—0—0O—O—0r

—CO—0O—C0—0O—0—0O—>

—CO—0O0—0O0—C0—0—0:
)-0—0-0—0-0—0-

|ESD, Logistics }

CPO = Chief Procurement Officer

GSD = Global Sourcing Director

RSD = Regional Sourcing Director

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin
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Lisaa lapinakyvyytta yhtion
ja toimittajien valille

Kun Konecranes pyrkii ostamaan aiempaa isom-
pia kokonaisuuksia ja integroimaan toimittajat
tiiviimmin omaan kehitys- ja tuotantotoimin-
taansa, sen pitdd my0s muuttaa toimintatapo-
jaan alihankkijoiden kanssa. Yhteistydsta pitda
tulla pitkdjanteisempéd, jotta alihankkijat uskal-
tavat kehittdd toimintaansa ja investoida omaan
tuotantokapasiteettiinsa. Voidakseen kasvaa ja
kehittya toimittajat tarvitsevat aiempaa enem-
maén tietoa Konecranesin ndkymista ja tulevai-
suudensuunnitelmista.

- Meilla on itsellimme kolmen vuoden stra-
tegia, mutta sitd ei ole linkitetty yhteisty6hon
toimittajien kanssa. Toimittajilla ei ole ollut kasi-
tysta siitd, mihin me olemme yhtiénd menossa.
Tamai ei tarkoita sitd, ettd asioita olisi aiemmin
hoidettu huonosti. Kun kasvu on niin nopeaa
kuin Konecranesilla on ollut, saattaa helposti
kayda niin, ettei ehdita jarjestelmallisesti katsoa
toimittajakenttdd ja miettid toimittajien roolia
yhtion strategiassa.

Tulevaisuudessa Konecranes pyrkii lisdé-
maddn ldpindkyvyyttd yhtion ja toimittajien vé-
lilla. Yksi esimerkKki tdstd on, ettd Konecrane-
sin johtoryhmaéssé sovittiin vuonna 2008, ettd
syyskuussa 2009 jérjestetddn yhtién 100-150
avaintoimittajalle ensimmaéinen toimittajapéiva,

jonka aikana niille kerrotaan, mihin Konecranes
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on menossa ja mitéd toimittajien kanssa ja avulla
on tarkoitus saada aikaan.

Jotta yhteisty® olisi mahdollisimman kitka-
tonta, on tdrkedd heti alkuun tarkasti méaritell4,
mitd se kattaa ja mitd yhteistydkumppanilta
odotetaan. "Liian monta kertaa olen ndhnyt
kumppanuuksia, jotka vain polkaistaan kédyn-
tiin, ja vasta jdlkeenpdin aletaan miettid, mité
silld oikeastaan tarkoitettiin. Tarkedd on myos
sopia, miten yhteisty6n tuloksia mitataan.”

Konecranes haluaa, ettd sen toimittajat py-
syvit kilpailukykyisind ja kehittavét jatkuvasti
toimintaansa. Yhtié on my®6s valmis auttamaan
niitd tarvittaessa, mutta edellyttds, etté toimitta-
jat kykenevét seisomaan omilla jaloillaan, kun
mahdolliset ongelmat on ratkaistu.

Yhtion kaikki toimittajat, uudet ja vanhat,
arvioidaan jéarjestelmallisesti samoilla perusteil-
la. Arvioinnissa kiinnitetddn huomiota toimit-
tajan tuotantotekniikkaan ja tuotannon jirjes-
telyihin, logistisiin valmiuksiin, rahoitukseen
ja taloudelliseen tilanteeseen sekad katsotaan,
miten eettiset kysymykset ja ympéaristéasiat on
otettu toiminnassa huomioon. Tarkoituksena
on varmistaa, ettd toimittajan johtamisjarjes-
telmat ovat kunnossa, ja tunnistaa mahdolliset
kehittdmistarpeet. Toimittajien tuotteiden laatua
seurataan koko ajan ja pyritddn varmistamaan
sen paraneminen. Sddnndllisilld tarkastuksilla
pyritddn ennakolta ehkdiseméén laatupoikkea-

mat.
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Vuonna 2008 ryhdyttiin kehittdmé&én mitta-
ristoa (supplier scorecard), jolla toimittajan suori-
tusta arvioidaan juoksevasti. Mittausten tulokset
kerrotaan kyseiselle toimittajalle, jotta tdma tie-
tdd ryhtya tarvittaessa korjaaviin toimiin.

Toimittajan toiminnan kehittdmiseen on
useita tydkaluja. Yksi on arvoanalyysi (value
analysis tai value engineering). Se tarkoittaa
sitd, ettd Konecranesin toimittajalta ostamat
tuotteet "puretaan” yhdessé osiin ja katsotaan,
kuinka ne voidaan rdatdloéida niin, ettd ne vas-
taavat paremmin yhtion tdmén péivéan tarpeita
ja tulevaisuuden vaatimuksia.

Samalla voidaan tarkistaa, onko tuotteis-
sa tarpeettomia ominaisuuksia, jotka voidaan
karsia pois. Yhdessa voidaan ehkd myos 16ytaa
uusia mahdollisuuksia toimittajan omasta han-
kintaketjusta. Arvoanalyysin tuloksena toimit-
tajan tuotantokustannukset saattavat alentua
merkittdvasti, ja se voi samanaikaisesti seka
parantaa kannattavuuttaan ettd alentaa Konec-
ranesilta perimidén hintoja.

Konecranesin ldht6kohtana on, ettd hyodyt

tdmankaltaisista parannuksista jaetaan tasan

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

sen ja toimittajan kesken. Lisdksi toimittaja voi
hyodyntéaéd kaiken oppimansa muussa toimin-
nassaan, my0s valmistaessaan tuotteita muille
asiakkaille.

Konecranesilla on muunkinlaisia mahdol-
lisuuksia auttaa toimittajaa kehittdméaan toi-
mintaansa.

- Jos jollakin toimittajalla on esimerkiksi
pullonkauloja tuotannossa, meilld on eri fir-
moista prosessispesialisteja, jotka voivat menné
heidédn tuotantopéillikkénsd avuksi tunnista-
maan ja poistamaan niitéd, jotta heidén toimi-
tuskykynsd pysyy odottamallamme tasolla.
Kehitystoiminnalla tulee olemaan suuri rooli
uudessa hankintaorganisaatiossa. Me autamme
mielelldmme toimittajia ratkaisemaan ongelmia,
koska se hyodyttdd myos meitd itsedmme. Toi-
vomme, ettd toimittajat ovat valmiita ottamaan
tuen avoimesti vastaan.

Pekka Lettijeff korostaa kuitenkin, etté tuki
on aina vain lyhytaikaista. "Pitemmalla aikava-
lilld me haluamme toimittajia, jotka pystyvat itse
hoitamaan ja kehittdmé&én liiketoimintaansa ja

menestymédan yhdessd meiddn kanssamme.”
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GLOBAALI HANKINTA TAKAA
METSON KILPAILUKYVYN

etso on suomalaisen teknologiateollisuu-
Mden keskeisié yrityksid monessa mieles-
sd. Yhti6 on tdrkeimpid pddmiehid kotimaisille
alihankkijoille. Toiminnoissaan se on globaa-
li. Samalla yhtié kasvattaa voimakkaasti kan-
sainvélistd hankintaansa. Metso voi ndin ollen
tarjota vdyldn myos kotimaisten toimittajien
kansainvalistymiseen.

Metson Construction-liiketoimintalinjan
(Maarakennus) toimitusketju ja hankintatoi-
minta ovat hyvin globaaleja. Tuotantoa on
Euroopassa, Pohjois- ja Eteld-Amerikassa sekd
Aasiassa mukaan luettuna Tyynenmeren alue.
"Tavoitteenamme on yhteinen maailmanlaajui-
nen materiaalien ja komponenttien hankinta ja
kokoonpano ldhelld asiakasta”, sanoo toimitus-
ketjusta vastaava johtaja Alpo Maksimainen.

Metson Maarakennuksen organisaatiossa
toimitusketju vastaa hankinnoista ja tuotan-
nosta. Myynnilld on vastuullaan markkinointi
ja asiakkaat. Lisdksi yhtiossd on yksikkd, joka
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vastaa tuotteista ja tuotekehityksestd seké nii-
den globaalista tuesta muodostaen néin osaa-
miskeskuksia tuotteille.

Toimitusketju ja hankinta on
organisoitu markkina-alueittain

Toimitusketju on jaettu kolmeen tiimiin, joista
kukin vastaa yhdestd markkina-alueesta. N&-
mé ovat Pohjois- ja Eteld-Amerikka (Americas),
Eurooppa, Lahi-Iddn maat ja Afrikka (EMEA)
sekd Aasia (Asia). My6s myyntivastuu on jaettu
saman aluejaon mukaan.

Toimitusketjussa toimii maailmanlaajuisista
hankinnoista vastaava osasto (Global Sourcing),
jota vetdd hankintajohtaja Jukka Ahvonen.
Sen tehtdvdnd on méarittdd Maarakennus-lii-
ketoimintalinjan yhteiset volyymit ja toimia
moottorina néitten hankintojen yhdistdmisessa.
Global Sourcing myos etsii sopivia toimittajia ja

Metso




METSON KAIVOS- JA MAARAKENNUSTEKNOLOGIA

Metso on kansainvélinen teknologiakonserni, joka
syntyi vuonna 1999 Valmetin ja Rauman yhdistyessa.
Se on lukuisin yritysostoin taydentanyt ydinliiketoi-
mintojen tuote- ja palveluvalikoimaa seka laajentanut
toimintaansa maantieteellisesti erityisesti kehittyvilla
markkinoilla. Metsolla on nykyisin tuotantoa kaikilla
mantereilla ja toimintaa kaikkiaan noin 50 maassa.
Tyontekijoita konsernissa on yli 29 000. Konsernin
litkevaihto oli 6,4 miljardia euroa vuonna 2008.

Konsernin liiketoiminta on jaettu kolmeen ra-
portointisegmenttiin: Kaivos- ja maarakennustekno-
logiaan, Paperi- ja kuituteknologiaan seka Energia-
ja ympadristoteknologiaan. Uusi organisaatio astui
voimaan vuoden 2008 joulukuussa.

Vuonna 2008 Kaivos- ja maarakennusteknolo-
gian osuus Metson kokonaisliikevaihdosta oli noin
40 prosenttia. Palveluiden osuus Metson Kaivos- ja
maarakennusteknologian litkevaihdosta oli 42 pro-
senttia. Metso tarjoaa varaosa- ja huoltopalveluita
seka erilaisia asiantuntija- ja kunnossapitopalvelui-
ta, joiden merkitys on kasvussa.

Eurooppa ja Pohjois-Amerikka ovat Metson
perinteisid paamarkkina-alueita, mutta Aasian ja
Etela-Amerikan merkitys kasvaa jatkuvasti. Vuonna
2008 liikevaihdosta 41 prosenttia tuli Euroopas-
ta, 16 prosenttia Pohjois-Amerikasta, 24 prosent-
tia Aasian ja Tyynenmeren alueelta, 12 prosenttia
Etela- ja Vali-Amerikasta ja 7 prosenttia muualta
maailmasta.

Metson tuotteita ja palveluita maarakennuste-
ollisuuden yrityksille ovat kivenkasittelyjarjestelmat
ja -laitteet seka niiden kulutus- ja varaosat seka
huolto- ja kunnossapitopalvelut, jotka ovat laaje-
nemassa elinkaaripalveluiksi.

Metson Maarakennus-liiketoimintalinjalla on
tehtaita Euroopassa, Amerikan mantereilla seka
Aasian ja Tyynenmeren alueella. Euroopassa ovat
Tampereen, Ranskan Maconin ja Irlannin Cappaghin
tehtaat. Aasian ja Tyynenmeren alueella ovat Kiinan
Tianjinin ja Intian Bawalin tehtaat seka tehdas Uu-
dessa Seelannissa. Eteld-Amerikassa on Brasilian
Sorocaban ja Yhdysvalloissa Columbian tehdas. £

Metson liikevaihto asiakasaloittain vuonna 2008

Kaivosteollisuus 24 %

. Maarakennusteollisuus 16 %
. Voimantuotanto 11 %

Oljy- ja kaasuteollisuus 7 %

. Metallien kierratys 5 %

Massa- ja paperiteollisuus 37 %

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

\:\30/‘



Maailmanlaajuinen hankinta

Kategoriat

(Global Sourcing)

Valut ja takeet

Komponentit

Logistiikka ja kuljetus

Projektihankinnat

Kansainvaliset
hankintatoimistot

Alihankinta

markkina-alueilla

Raaka-aineet (terasrakenteet)

Toimittajien kehittaminen

Metson Maarakennus-liiketoimintalinjan maailmanlaajuinen hankinta.

kehittda niité siten, ettd ne voivat toimia yhtion
toimittajina niin laadullisesti kuin hintakilpai-
lukyvyltaankin.

Maailmanlaajuiset hankinnat on Metson
Maarakennus-liiketoimintalinjalla jaettu eri
materiaalikategorioihin, joilla kullakin on oma
vastuuhenkilonsa. Lisdksi toimittajien kehitté-
mistéd varten on oma vastuualueensa.

Néiden lisdksi Global Sourcingssa on kansain-

valisistd ostoista vastaavia alueellisia toimisto-

N7

Varatoimitusjohtaja Alpo Maksimainen (ja kartiomurskai-
men pienoismalli). KuvA: METSO

ja. Télla hetkelld Metson Maarakennuksella on
kansainvélisen hankinnan toimistot Kiinassa ja
Intiassa. Lisaksi sopimuskonsultit hoitavat samo-
ja tehtdviéd Itd-Euroopassa ja Brasilian tehtaan
organisaatio Eteld-Amerikassa. Aluetoimistokon-
septi ja paikallinen ldsnéolo ovat oleellisia, kun
halutaan hoitaa hankintaa ja toimittajasuhteita
tehokkaasti esimerkiksi Kiinassa, jossa henkils-
kohtaiset suhteet ja suhdeverkosto ovat erityisen

korostuneessa asemassa. "Esimerkiksi valujen

Metso






kategoriassa on monenlaisia valuja, eiké niisté
saada téydellisid synergioita. Kuitenkin 16ydetdédn
esimerkiksi sellaisia terds- ja rautavaluja, joita tar-
vitsevat vaikka Tampereen, Maconin, Sorocaban
ja Tianjin tehtaat. Niille haetaan yhdessa globaa-
lit toimittajat ja sovitaan, mité toimittajaa kukin
tehdas kayttdd”, selittdd Alpo Maksimainen.

Globaali hankinta on riippuvainen suh-
danteista. Toimitusvarmuus on turvattava niin
nousu- kuin laskusuhdanteessakin, ja tarvitaan
useampia vaihtoehtoisia toimittajia.

- Globaaleille toimittajille, jotka siis toi-
mittavat useammalle tehtaalle, on kansainvé-
lisissd hankintatiimissd ns. vendor ownerit eli
toimittajavastaavat. Usein vendor owner tulee
"padkayttdjatehtaalta” eli tehtaalta, jolla on
suurimmat ostot taltd toimittajalta. Jos selkedd
padkayttdjaa ei ole, vendor owner nimetdén
Glogal Sourcingista.

Vendor ownerit hoitavat vuotuiset hinta-
neuvottelut ja toimittajien auditoinnit sekéa
osallistuvat isoimpien ongelmien ratkaisuun.
Paikalliset osto-organisaatiot vastaavat opera-
tiivisesta toiminnasta ja padosasta paikallisia
hankintoja. Osa paikallisista hankinnoista on
tilaa vievia terdsrakenteita, joita ei kannata kul-

jettaa pitkid matkoja. Osassa sarjat ovat pie-

Liikuteltavan Lokotrack-murskauslaitoksen testaus kaynnisséa Metson
Tampereen tehtaalla. Kuva: METSO
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nia tai toimitusajat lyhyitd. Osa puolestaan on
tuotekohtaisia erikoiskomponentteja, joille on
kehittynyt erikoistuneita paikallisia toimittajia,
eikd maailmanlaajuisella haulla pédédstd parem-

paan ratkaisuun.

Yhteistyo Metson yksikoiden valilla

Metso valmistaa kaivoslaitteita maailmanlaa-
juisessa verkostossa ja suuri osa kaivosalan
tuotannosta on alihankittua. My6s asiakkaiden
tarpeet ovat erilaisia kuin maarakennuksessa,
mika heijastuu hankintatarpeisiin. Maksimaisen
mukaan mm. standardikomponenttien ja valu-
jen hankinnoissa Maarakennus- ja Kaivosala-
liiketoimintalinjoilla on paljon yhteistd neuvot-
teluvoimaa ja yhteisty6td pyritdédn entisestdédn
lisddmaan.

- Metsolla on tuotantoyksik6itd eri mante-
reilla ja sen vuoksi muun muassa logistiikassa
synergioita on 16ydettévissa koko yhtion tasolla.
Eri yksik6éiden hankinnan ja myynnin konteis-
sa kulkevia tavaravirtoja voidaan yhdistéda ja
uusien logististen ratkaisujen, kuten virtaus-
periaatteen (milk-run concept), avulla saada
kokonaiskustannushyétyja. Konttikustannuksen
lisdksi on otettava huomioon varastoinnin kus-
tannukset, jos kontin tdyttdmiseksi tuodaan ker-
ralla esimerkiksi kahdeksan kuukauden kayt-

t6d vastaava komponenttierd. Isoimmat sdéstot

Metso



voidaan saada varastoon sitoutuneen pdédoman

pienenemisesta.

Alihankinnan kehitysnakymat

Mitd Metson Maarakennuksessa halutaan pitda
omassa tuotannossa? Mika on strategista ja mit-
ké osat tuotannosta on ulkoistettu tai voidaan
ulkoistaa?

- Olen ollut 10 vuotta Metsossa. Tadna aika-
na kasitys ydinliiketoiminnasta, joka halutaan
pitdd omissa kédsissd, on rajusti muuttunut.
Olin aiemmin metsdkonevalmistuksessa, jossa
ostettiin paljon reippaammin ulkoa. Nyt olem-
me ulkoistaneet ldhes kaiken terdsrakenteiden
valmistuksen ja huomattavassa méédrin myds
koneistusta. Muun muassa hitsaus pyritddn
pitkélti ulkoistamaan. Terdsrakennetéiden jal-
keen ryhdyttiin ulkoistamaan koneistamista ja
kokoonpanoa kapasiteettisyistd. Alihankinnan
osuutta voidaan kasvattaa edelleen. Jotkut yri-
tyksethén alihankkivat koko tuotantonsa.

Metson vanhoissa maarakennuspuolen
konepajoissa Tampereella, Sorocabassa ja Ma-
conissa on ollut levyt6itd, koneistusta ja ko-
koonpanoa. Ulkoistaminen on niistd pisimmalla
Tampereella. "Muutosvastarinta ulkoistamista
kohtaan tyontekijoiden, toimihenkil6iden ja
suunnittelijoiden keskuudessa on ollut Suomes-

sa suhteellisen vahaistd”, kertoo Maksimainen

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

ja jatkaa: "Meilld alihankinnan tarjonta on myos
kehittyneempéd kuin monessa muussa maassa.
On erikoistuneita yrityksid, jolloin niiltd voi
odottaa seké osaamista ettd kilpailukykyéd. Naitad
ei véalttdmattd 16ydy kaikista maista.”

Metson toimittajavalinnoissa periaatteena
on kokonaistaloudellisuus. Kadytdnnoén osto-
toiminnassa hinnalla on kuitenkin vield suuri
rooli.

- Pitda katsoa koko ketjun kustannuksia:
komponentin hintaa, kehittdmis- ja kontrolloin-
tikustannuksia seka logistiikan kustannuksia.
Usein katsotaan pelkéstdédn komponentin hintaa
ja unohdetaan vililliset kustannukset, kuten
matkakustannukset, ajankaytto, laatu- ja va-
rastointikustannukset. Toimittajien lukumaara
pitdd arvioida tehdaskohtaisesti. Tampereen
tehtaallakin toimittajia on useita satoja. Kun
pienennetédédn toimittajien madraa ja sen kautta
viélillisid kustannuksia ja kehitetddn sopimus-
valmistusta ja jarjestelmétoimituksia, koko-
naistaloudellisuutta voidaan parantaa pitkalla
aikavililla.

Suhtautumisessa nousu- ja laskusuhdantei-
siin Maksimainen toivoisi alihankkijoilta maltil-
lisuutta. Viimeisen 2-3 vuoden aikana kysynté
oli niin kovaa, etté kaikilla oli kddet tdynna t6ita.
"Eivat toimittajatkaan voineet ndhda vuoden
2008 alussa, mikd on tilanne saman vuoden
lopussa. Lyhyen voiton tavoittelussa oltiin val-

miit heittdimé&an ulos pitkédaikaiset asiakkaat,
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jos hinnat eivat nousseet tarpeeksi. Nyt lasku-
suhdanteessa tyot tekevét ne, jotka osoittivat
korkeasuhdanteessa malttia."

Alihankkijoiden kannalta ongelmana on t6i-
den kerdédminen takaisin pddhankkijalle huo-
nossa suhdannetilanteessa. "Ikdva kylld nidin
monesti tapahtuuy, ja se selittyy muun muassa
yhteistoimintamenettelyn sdddoksilla. Kun jou-
dutaan toteamaan, ettei toitd ole riittdvasti ja
ryhdytddn puhumaan lomautuksista, kysytdan
heti, onko kaikki ulkoistetut tyot kotiutettu.”

Mikaéli yhtié ulkoistaa ty6t kokonaan, ky-
seessd ei ole kapasiteettialihankinta ja tilanne
on yhtiélle joustavampi. Téllaisen strategisen
valinnan Tampereen tehdas on tehnyt terédsra-
kenteissa ja esimerkiksi kuljettimien kokoon-
panossa. Niitd ei voi ottaa takaisin, kun ei ole
tarvittavaa osaamista ja koneistuksen koneita.

Maarakennuksen hankintaosaaminen on
Alpo Maksimaisen mukaan hyvédsd, mutta ke-
hitettdvaédkin on, silld tavoitteena on huippu-
luokan hankintaorganisaatio. Alihankkijoiden
puolella tilanne vaihtelee. On toimitusjohtajia,
jotka menettdvéat ydunensa, jos toimitukset eivat
pelaa, mutta on my6s niitd, joilla ei ole tilan-
teesta todellista késitysta.

- Osan ongelmaa muodostaa resurssointi.
Suomi on korkean teknologian maa, ja suun-
nitteluun panostetaan huomattavasti enemmaén
aikaa ja rahaa kuin hankintatoimeen, joka voi
kuitenkin kattaa jopa 60-80 prosenttia tuo-
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tannon kustannuksista. Tdméa on seikka, jota
kotimainen konepajateollisuus voisi miettid

enemman.

Rohkeasti uusille markkinoille

Suomalaiset alihankkijat voisivat tdhytd enem-
mén maan rajojen ulkopuolelle. Eri maiden kus-
tannuserojen hyoédyntdminen ja sijoittuminen
kansainviélisesti mahdollistaisivat tehokkaam-
man tarjonnan.

- Maailmalle 18ht6 kysyy uskallusta ja
luovuutta. Toistaiseksi ulkomaille on mennyt
suomalaisia alihankkijoita Nokian imussa. Sen
sijaan Suomesta ja muista Pohjoismaista tehddan
varsin vidhén alihankintaa. Ldhinné kustannus-
syistd esimerkiksi keskieurooppalaiset asiakkaat
eivat tyypillisesti osta tdaltéd alihankintaa omilla
piirustuksillaan. Asiakkaiden katseet kddntyvat
itddn, alhaisemman kustannustason maihin.
Kehittyneitd komponenttitoimittajia suomalaiset
voivat sen sijaan olla. Yksi kansainvélistymisen
véyla esimerkiksi koneistamiseen erikoistuneel-
le suomalaisyritykselle voisi olla koneistamon
perustaminen jollekin kehittyvélle markkinalle,
jolla voi hyodyntéda sikaldisid edullisia raaka-
aineldhteitd ja tydvoimaa. Aasian maiden ohella
terdsrakenteisiin erikoistuneille yrityksille voisi
olla mahdollisuuksia muun muassa Turkissa,

Ukrainassa tai Vendjalla.
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Metso laajentaa parhaillaan Kiinan Tianji-
nin murskaintehdastaan 3 500 neliémetria ja
hiljattain se laajensi tehdastaan Intian Bawalissa
ja valimokapasiteettiaan Ahmedabadissa. Me-
neillddn on myos 30 miljoonan euron investoin-
ti 24 hehtaarin niin sanottuun Metso Parkiin,
Intiaan. Tdhén teollisuuspuistoon rakennetaan
omia ydinyksik6itd, kuten pumppujen ja tary-
seulojen kokoonpano, sekd kumituotetehdas.
Lisdksi puistoon tulee intialaisten partnereiden
toimintoja. Yhti6é hakee entistd vahvempaa ja-
lansijaa kehittyvilld markkinoilla ja alihankin-
nalla on merkittdvad osa toiminnassa.

- Esimerkiksi Kiinan tehtaalla emme tal-
14 hetkelld suunnittele koneistavamme, ellei
ole pakko toimitusten varmistamiseksi murs-
kaintuotannon kaksinkertaistuessa nykyisesta.
Laajennuksen valmistuttua tuotanto edellyttda
mittavaa koneistusty6td, jonka Metso joutuu
varmistamaan luotettavilla alihankkijoilla tai,
jos niita ei ole saatavilla, omilla investoinneil-
la. Lisdéntyva yhteistyd muiden suomalaisten
padhankkijayritysten ja hyvien alihankkijoiden
kanssa on hyvinkin mahdollista. Terdsrakentei-
siin ja koneistamiseen erikoistuneiden yritysten

kanssa olemme heti valmiit keskustelemaan.

Liikuteltava Lokotrack-murskauslaitos ty6ssé espanjalaisella
louhoksella. Lokotrack on yksi suomalaisen teollisuuden me-
nestystuotteista. Sen maailmalle levinnyt valmistus tarjoaa vaylan
alihankkijoiden kansainvélistymiseen. kuva: METSO
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HYVA KUMPPANI ON VALMIS
INVESTOINTEIHIN

Metson ydinliiketoimintaa ei ole tehda koneistus-
ta, saatikka myyda sitd muille. Koneistuksessa,
kuten muussakin alihankinnassa ihanteellinen
kumppani on investointihaluinen, osaava yritys,
joka on sopimuksesta riippuen valmis myymaan
kapasiteettia useammalle hankkijalle. Siten kapa-
siteetin tayttyminen ja kumppanin kannattavuus
eivat jaa yhdesta toimijasta kiinni.

Esimerkiksi taloudellisesti kannattavan ko-
neistamon kapasiteetti on noin 100 000-150 000
tyotuntia vuodessa. Miesmaadrina se ei ole paljon:
100 000 tuntia jaettuna 1 500 tunnilla on 67
miestd. Investointina koneistamo on kuitenkin
30-50 miljoonaa euroa.

Automaattinen tydstokone maksaa 2-3 mil-
joonaa euroa. 100 000 tunnin saavuttamiseksi
tarvitaan 20 tyostokonetta, jotka maksavat noin 40
miljoonaa euroa. Osa koneista voi olla halvimpia-
kin. Nain saadaan investoinnin konekustannus.

Koneistamoon investoitaessa pitaa olla var-
muus, ettd koneiden vuotuinen kayttdaika on va-
hintdan 5 000 tuntia vuodessa. Metson kaltaisen
yrityksen tarpeisiin tarvitaan erilaisia koneita:
pystysorveja, vaakasorveja, aarporia ja vastaavia.
Yhden yrityksen tarpeesta ei kuitenkaan valtta-
matta saada kaikille koneille tarvittavaa kaytto-
astetta kaikkina aikoina. Sen sijaan yrittaja, joka
myy kapasiteettia useammalle pdamiehelle, voi
saada koneet tayskayttoon. (1

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Palveluliiketoiminta laajenee

Metso kehittdd voimakkaasti palveluliiketoimin-
taa. Siind on huomattava potentiaali maailman-
laajuisesti. "Palvelut ovat jo merkittavaa liike-
toimintaa, jota olemme kehittdméssa edelleen.
Metson Kaivos- ja maarakennusteknologiassa
sen osuus liikevaihdosta on yli 40 prosenttia.
Maarakennuspuolella suurin osa palveluliike-
toiminnasta muodostuu vara- ja kulutusosista.
Kun saamme murskaimen myytyd, se alkaa
syoda kulutusosia. Meilld on valimoita, joissa
murskaimiin tehdddn naitd kulutusosia man-
gaaniseoksisina terdsvaluina. Mangaaninen te-
rasvalu karaistuu pinnasta sitd mukaan kuin se
kuluu, miké tekee murskauspinnasta kulutusta
kestdvdn. Mangaani on sisdltd sitkedd, mikéa
lisdd sen kestavyytta.”

Metsolla on valimoita Tampereella, Soro-
cabassa, Eteld-Afrikassa, Intiassa sekd TSekin
tasavallassa. Valimot ovat pitkille erikoistuneita.
Muut varaosat hankitaan palvelu- ja tuotanto-
organisaatioiden yhteisilld sopimuksilla, jolloin
pééstddn suhteellisen suuriin méériin.

- Palvelutyén myynnissd meilld on vield ke-
hitettdvdd Maarakennuksessa. Suomessa meillad
on kuitenkin hyvé tilanne maan kokoon suh-
teutettuna. Brasiliassa on vastaavan kokoinen
korjauspaja. Maailmanlaajuisesti potentiaali on
suuri, mutta toimet ovat kdytdnndssé painottu-

neet vara- ja kulutusosien myyntiin. Palveluiden



myyntid sekéd huoltoja projektipohjalla ja vuosi-
sopimuksilla kehitetddn aktiivisesti.

Metso pyrkii palvelemaan asiakkaitaan
tehokkaasti kaikilla mantereilla. T4td varten
myvynti ja loppukokoonpano ovat ldhelld asia-
kasta eri maanosissa.

Huolto on jérjestetty kahdella tavalla. Oma

huoltokorjaamoverkosto toimii merkittdvilla

markkinoilla. Alueilla, joilla ei ole riittdvasti po-
tentiaalia oman huoltokorjaamon kannattavalle
toiminnalle, kdytetdédn valtuutettuja huoltokor-

jaamoita, jotka sitoutuvat kdyttdimaan Metson
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alkuperéisii varaosia.

Hankintaa kehitetddn maailmanlaajuisek-
si, koska komponentteja pyritddn hankkimaan
kustannustehokkaimmilta ja kehityskelpoisim-
milta toimittajilta, ja toimitusvarmuus pyritdédn
turvaamaan kaikissa olosuhteissa.

Metson kannalta tirkeitd ovat alihankkijan
osaamispanos, tehokkuus ja toimitusvarmuus.
Seka paahankkijalta ettd alihankkijalta vaa-
ditaan pitkédlle menevéd yhteisty6td ja asian-
tuntijuutta prosessien ja yhteistyén kehitta-
misessa.

Jos ajatellaan suomalaisia alihankkijoita, nii-

den roolina voi olla eniten osaamista ja samalla

lisdarvoa siséltdvien komponenttien toimitta- ’

Leukamurskaimeen asennetaan vauhtipyoraa Metson
Tampereen tehtaalla. kuva: METSO

minen Metson tehtaille ja huoltoverkkoon tai
etabloituminen yhtién tehtaiden ldheisyyteen

erityisesti kasvaville markkinoille.

\\fay Metso



AKTIIVINEN OTE KANSAINVALISTYMISEEN
JA TOIMINNAN KEHITTAMISEEN

Alihankinnan tarjonnassa suomalaiset yritykset ovat
ulkomaisia kilpailijoitaan jaljessad. Naapurimaan,
Ruotsin, yritykset ovat huomattavasti aktiivisempia.
"Suomalaisten kanssa on ollut useita neuvotteluita,
mutta useimmiten ne eivat ole kuitenkaan johtaneet
etabloitumiseen muihin maihin”, kertoo hankinta-
johtaja Jukka Ahvonen, joka vastaa Metson Maa-
rakennus-liiketoimintalinjan maailmanlaajuisesta
hankintaosastosta.

- Jos suomalaiset yritykset ovat aikeissa sijoit-
tua Kiinaan tai Intiaan, ne pyytavat suoraan rahaa tai
takauksia investointeihinsa, mihin keskustelut usein
ovat loppuneet. Pdahankkija tarvitsee resurssinsa
tuotekehitykseen ja asiakassuhteiden rakentami-
seen. Sen sijaan yhteiskunnalla pitaisi olla instru-
mentteja - rahoitusta ja takauksia - alihankkijoiden
kansainvalistymiseen.

Monia suomalaisia alihankkijoita pitda Suomes-
sa ehka se, ettd Metson ostamat maarat taalla ovat
kasvaneet voimakkaasti ja alihankkijoilla on ollut
taysi tyo pysya vauhdissa mukana. Eraat alihankkijat
ovat kasvaneet pienistd kymmenen hengen pajoista
jopa kymmenkertaiseksi.

- Valitettavasti tietyt perusasiat ovat unohtuneet
voimakkaan kasvun aikana. Aina ei tule tilausvah-
vistusta ja valitettavan usein laatupuutteisiin suh-
taudutaan "polven paalla” -korjausmentaliteetilla. Ei

ymmarretd jatkuvan parantamisen ideologiaa. Pal-
jon myonteistakin toki on. Jos katsotaan kauemmas,
esimerkiksi intialaisten ja kiinalaisten yritysten toi-
minta on varsin hyvalla tasolla ja etenkin intialaiset
alihankkijat haluavat aidosti kehittaa toimintaansa
paremmaksi ja kilpailukykyisemmaéksi ulkomaisen
paamiehen kanssa. Kehityskyky on tarked ominaisuus
- panostammekin voimakkaasti toimittajien kehitta-
mistychon. Esimerkiksi valuissa olemme perustaneet
valuteknologian kompetenssitiimin, jossa on edustajina
omien valimoidemme asiantuntijoita eri valuprosessien
osa-alueilta. Tama tasmatiimimme analysoi ulkoisia
valimoita ja niiden prosesseja seka tekee lyhyen ja
pitkan tahtaimen kehityssuunnitelmia yhteistydssa
toimittajan kanssa. Intiassa valitsimme kumppanik-
semme valimon, jolla oli joitakin puutteita prosesseis-
saan, mutta he olivat erittain kehityskelpoisia ja heidan
asenteensa kehittamiseen oli erinomainen. Kyseinen
valimo on yhteistyossa meidan kanssamme kehittanyt
prosessejaan ja laatutasoaan huimasti.

Vaikka Metson valmistus laajenee nopeimmin
uusilla markkinoilla, Yhdysvaltain ja Euroopan
markkinat ovat kuitenkin vield volyymeissa omaa
luokkaansa. Kokoonpano on muuttumassa yha
enemman alueelliseksi siten, ettd kunkin mante-
reen asiakkaille laitteet kootaan samalla mantereella
lahella asiakkaita.

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin
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- Sellaisilla alihankkijoilla, jotka seuraavat paa-
hankkijaa ja ovat valmiita ottamaan vastuuta alihan-
kinnoista useammassa maassa, on suuria mahdolli-
suuksia. Edullisen kustannustason maan (Low Cost
Country) sijaan olemme alkaneet kayttaa nimitysta
kustannuksiltaan kilpailukykyinen maa (Cost Com-
petitive Country). Perinteisten LCC-maiden, kuten
Ita-Euroopan maiden, Kiinan tai Intian, rinnalle ovat
tietyt maat tulleet hyvin hintakilpailukykyisiksi, ku-
ten esimerkiksi USA. Toki tahan vaikuttaa valuutta-
muutokset hyvinkin voimakkaasti.

"Lisaksi periaatteena ei saisikaan olla, etta lai-
tetaan kaikki munat samaan koriin, vaan tassakin
pitaa toteuttaa aktiivista riskienhallintaa ja -hajaut-
tamista”, painottaa Ahvonen.

Jukka Ahvosen mielesta paahankkijoiden ja toi-
mittajien yhteispelia ja sen tehokkuutta voisi kehittaa
samanlaisella ohjelmalla kuin esimerkiksi autoteol-
lisuudessa DaimlerChrysler:

1. Pyritdaan kustannustehokkuuteen hakemalla
saastdja toimittajan kustannusrakennetta paranta-
malla ja toimimalla tosiasioiden perusteella.

2. Lisataan lapinakyvyytta kertomalla avoimesti
toimittajalle heidan asemansa kilpailijoihin verrat-
tuna eri mittareilla mitattuna, kuten esim. kustan-
nuksissa ja laadussa. Tama aiheuttaa normaalisti

itseohjaavan kehittamiskierteen, kun toimittaja ym-
martaa omat heikkoutensa ja vahvuutensa kilpai-
lijoihinsa nahden.

3. Yksinkertaistetaan ja harmonisoidaan kom-
ponentteja, ja samalla pyritaan siihen, ettd sama
komponentti kdy useampaan lopputuotteeseen.

4. Kyseenalaistetaan vield kerran harmonisoitu-
jen komponenttien rakenteet ja toiminnot, benchmar-
kataan markkinoiden muihin ratkaisuihin nahden ja
muokataan lopulta paras mahdollinen ratkaisu.

5. Tehdaan yhteista tiivista tutkimusta ja tuo-
tekehitysta ja painotetaan alihankkijan vastuunot-
toa ja innovointia eri toimitusten ja alihankintojen
kategorioissa.

Tata viisiaskelista kehityspolkua edeten yh-
teistyd ja panostukset suunnittelussa korostuvat.
Tehokasta hankintatoimea ei voidakaan saada ai-
kaiseksi yksindan, vaan ainoastaan yhteistydssa
muiden osa-alueiden, kuten suunnittelun, kanssa.
Myés toimittajien tyytyvaisyydella yhteistyé6hon on
suuri merkitys.

"Tarkeda on, ettd molemmat osapuolet hyo-
tyvat tasta yhteisestd kehitystydsta, joka parantaa
toimitusketjun kustannustehokkuutta ja samalla
kasvattaa lopputuotteen kilpailukykya”, painottaa
Ahvonen. 8
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WARTSILA TOIMITTAA VOIMAA
MAALLE JA MERELLE

un kuulee nimen Wartsild, ensimmaiseni
Ktulee mieleen dieselmoottori, todella iso
dieselmoottori. Mielikuva on samaan aikaan
sekd oikea ettd vadrd. Moottori on Wartsildn
toiminnan yhteinen nimittdjad maalla ja merel-
14, mutta vain osa - joskin tédrked osa - niisté
kokonaisuuksista, joita yhtié myy.

Wirtsildn ydinosaamista on suunnitella ja
toimittaa hyvin toimiva voimalaitos tai alukseen
parhaiten sopiva moottori ja kédyttékoneisto.
Siis: suunnitella ja toimittaa asiakkaalle oikea
kokonaisuus. Osaamista ja asiantuntemusta vaa-
tii my®s olemassa olevan konekannan huolto,
yllapito, hienosdatd ja modernisointi.

Voimalat toimitetaan, asiakkaan niin halutes-
sa, kdyttévalmiina moottoreineen, moottorihallei-
neen ja huoltorakennuksineen. Laivoihin yhtié
tarjoaa kokonaisuuksia, joihin sisdltyvat moottorit,
generaattorikoneikot, alennusvaihteet, potkuriko-
neistot ja kdyttokoneiston ohjausjirjestelmat.

Asiakasrajapinnassa toimivat divisioonat,
Ship Power ja Power Plants, eivét valmista mitdén

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

itse. Niiden toimittamat kokonaisuudet koos-
tuvat tuotteista ja palveluista, joita hankitaan
sekd yhtion omilta tehtailta ettd ulkopuolisilta
toimittajilta.

Toimiva ja luotettava toimittajaverkosto on
Wartsilélle térked, koska yhtién omasta valmis-
tuksesta vastaava Industrial Operations ei liioin
ole omavarainen. Moottoreissakin on runsaasti
yhtién ulkopuolelta ostettuja osia.

Wirtsild ostaa tuotantoon kaytettdvid ma-
teriaaleja, komponentteja ja jarjestelmid maail-
manlaajuisesti ldhes 4 000 toimittajalta. Vuonna
2007 yhtién ulkopuolelta ostettujen materiaalien,
komponenttien ja palveluiden yhteenlaskettu ar-
vo oli 2,6 miljardia euroa. Tdma vastaa runsasta
68 prosenttia konsernin liikevaihdosta.

Avainkomponenttien toimittajia on vajaat
400. Niiden osuus suoraan tuotantoa varten
tehtdvistd hankinnoista on noin 70 prosenttia.
Monet avaintoimittajista ovat Suomesta. Myo6s
Saksassa yhtiolld on runsaasti tarkeitd toimit-

tajia.

\4\12/4




4

Nykyinen Wartsild kuuluu maailman johtaviin lai-
vamoottoreiden ja laivojen kayttokoneistojen seka
dieselvoimaloiden toimittajiin. Wartsilan moot-
toreiden ja voimaloiden voimanldhteena voidaan
joustavasti kayttaa useita eri polttoaineita. Voimalat
ovat erittain kilpailukykyisia vaihtoehtoja hajau-
tetun perusvoiman ja saatévoiman tuotantoon.
Yhtion maailmanlaajuinen huoltoverkosto huoltaa,
kunnostaa ja modernisoi laivojen moottoreita ja
koneistoja seka voimaloita naiden koko elinkaaren
ajan.

Nykymuotoinen Wartsild on syntynyt lukuisien
fuusioiden, yritysostojen ja -myyntien tuloksena.
Yrityksen historia alkaa vuodesta 1834; ensimmai-
nen Kruppin lisenssilla valmistettu dieselmoottori
valmistui vuonna 1942.

TEOLLISUUDEN MOOTTORI

Wartsilan liikevaihto oli vuonna 2008 noin 4,6
miljardia euroa. Liikevaihdosta 40 prosenttia oli
peraisin Services-divisioonasta, 33 prosenttia Ship
Power -divisioonasta ja 27 prosenttia Power Plants
-divisioonasta. Yhtiélla on lahes 19 000 tyontekijaa
160 toimipaikassa 70 maassa.

Yhtion tuotantolaitokset sijaitsevat Euroopassa
ja Aasiassa. Vaasassa ja Italian Triestessa valmiste-
taan keskinopeita laivamoottoreita sekd apumoot-
toreita; jalkimmadisid tuotetaan myds Shanghaissa
Kiinassa. Kayttokoneistojen komponentteja yhti val-
mistaa Hollannissa, Isossa-Britanniassa, Norjassa,
Intiassa, Japanissa ja Kiinassa. Yhtion hidaskayntiset
paamoottorit valmistetaan lisenssilla lahella telakoita
eri puolilla maailmaa; ne ovat niin suuria, ettei niita
ole kannattavaa kuljettaa pitkia matkoja. £

Wartsild-konserni
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Yngve Bargard, Wartsilan hankintajohtaja. kuva: WARTSILA

Konsernin hankintajohtaja Yngve Bargard
sanoo, ettd yhti6é pyrkii rakentamaan toimitta-
jiensa kanssa pitkédaikaisia yhteistydsuhteita.

- Joidenkin standardikomponenttien osalta
markkinat kertovat meille hinnan ja paikan, josta
kannattaa ostaa. Mutta kun kyse on avainkom-
ponenteista, me haluamme ehdottomasti tehda
pitkdaikaista yhteisty6td. Haluamme tehdé yh-
teisty6td toimittajien kanssa seké silloin, kun
kehitimme yhdessd uusia komponentteja, etté
myShemmin, kun he toimittavat niitd meille.

Pitkdaikainen yhteistyd Wartsildn ja toimitta-
jien valilld hy6dyttdd molempia osapuolia. Talou-
dellisen hyddyn liséksi toimittajat saavat lisdarvoa

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

my0s tiedosta ja kehitystuesta, jota Wartsild niille
tarjoaa. Yhteistyé voi myos auttaa paikallista
toimittajaa kansainvalistyméaén osaksi Wartsilédn
maailmanlaajuista hankintaverkostoa.

- Jos puhutaan vain moottoreista, kehitdm-
me historiallisista syisté tiettyjé osia itse, mutta
ennen kaikkea haluamme varmistaa, ettd ko-
konaisuus on suorituskykyinen ja ettd samalla
piddmme kokoonpanon omissa kasissimme.

Yhtién Vaasassa ja Triestesséd sijaitsevat
moottoritehtaat koneistavat itse pddosan tietyista
osista, kuten sylinterilohkoista, sylinterikansista
ja kiertokangista, mutta suuri osa komponen-
teista tulee ulkopuolisilta toimittajilta. Monet
niistd osallistuvat myds tiivisti toimittamiensa
osien suunnitteluun tai suunnittelevat ja kehit-
tévét niitd padosin itse.

- Méntid emme suunnittele kokonaan itse,
mutta olemme mukana niiden suunnittelussa.
My®&s polttoaineen suihkutusjarjestelmia kehi-
tdmme aktiivisesti yhdessa toimittajien kans-
sa. Toisaalta on komponentteja, kuten ahtimet,
joiden suunnitteluun emme varsinaisesti osal-
listu, kerromme vain, millaisia ominaisuuksia

haluamme niilld olevan.

Kolme tarkeaa kirjainta

Wirtsild toivoo, ettd sen toimittajat olisivat

oma-aloitteisia ja aktiivisia ja auttaisivat yhtio-
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td parantamalla tuotteiden laatua ja toimitusten
tdsmallisyyttad. Lisdksi Wartsild toivoo, ettd ne
jatkuvasti etsisivdt mahdollisuuksia alentaa
kustannuksia.

Laatu, toimitusvarmuus ja hinta ovat asiat,
joihin Wartsildn hankintaorganisaatio kiinnit-
tdd huomiota. Kaikkien on muistettava kolme
kirjainta: Q (quality), D (delivery) ja C (cost), ni-
menomaan téssé jarjestyksessd. Yngve Bargard
selittdd, miksi jarjestykselld on vélia.

- Laatu on kaikkein térkein. Jos laatu ei ole
kunnossa, ei merkitse mitddn, ettd toimituk-
set tulevat ajoissa tai hinta on edullinen, koska
emme voi kdyttdd osaa. Jos kéyttdisimme osaa,
meidén asiakkaillemme tulisi ongelmia. Eli laatu
on todella tarke&dd. Vaikka laatu olisi kunnossa,
sillé ei ole merkitystd, jos emme voi luottaa saa-
vamme osia tasaisesti ja oikeaan aikaan. Laadulla
ei ole merkitystd, jos joudumme pysdyttimasn
tuotannon, kun emme saa osia. Sellainen ei ole
mahdollista. Hinnallakaan ei ole merkitystéd, jos
emme saa osia. Jos laatu ja toimitusvarmuus ovat
kunnossa, kolmantena tulee hinta. En tarkoita,
ettei hinta ei olisi tdrked. Se on tdrked. Mutta
jos asetamme ndmé kolme asiaa térkeysjarjes-
tykseen, jarjestys on tdma, ja ndistd syistd. Ja
vaatimukset ovat samat riippumatta siitd, han-
kimmeko osia Suomesta, Saksasta vai Kiinasta.

Uutta toimittajaa valitessaan Wartsild sel-
vittda lapikotaisesti kandidaatin edellytykset
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onnistua tehtdvassddn. Tarkastuksessa kdydédéan
lépi johto, konekanta, prosessit ja muut sellaiset
asiat, jotka vaikuttavat potentiaalisen toimit-
tajan kykyyn tayttdd Wartsildn vaatimukset.
Tarkastus toteutetaan, jos yritys vaikuttaa lupaa-
valta. "Jos ndkee yrityksid koko ajan, voi jollakin
tarkkuudella etukéiteen arvioida, kannattaako
tarkastus tehda vai ei. Meilld on osaavia ihmisié,
jotka kykenevat siihen.”

Wirtsilan kdyttdma toimittajien arviointijar-
jestelmd, Vendor Management System, perustuu
luokitteluun, jonka pohjalta yhti6é voi arvioida
kandidaatin kyvykkyyttd. Arvioitavan toimitta-
jan arvosanojen pitdd ylittda tietty vadhimmadis-
taso, jotta se voidaan hyvaksyd. Vakava puute
kriittisessd osa-alueessa saattaa kuitenkin johtaa
kandidaatin hylkddmiseen, vaikka arvosanat
sindnsa riittdisivat. Wartsild edellyttdd my®os,
ettd toimittajat sitoutuvat noudattamaan yhtién
liiketoimintaperiaatteita.

Toisaalta tarkastuksen tarkoituksena on
tunnistaa puutteet, jotta ne voidaan poistaa.
Todettujen puutteiden vakavuudesta riippuen
kandidaatin kanssa saatetaan kéyd4 keskustelu
siitd, olisiko ne mahdollista korjata méaérédajan
kuluessa. Jos yritys pystyy esittiméaédn uskotta-
van suunnitelman, Wartsild ryhtyy seuraamaan
sen toteutumista. Samanaikaisesti voidaan kéyn-
nistdd toimet yritykseltd hankittavien kompo-
nenttien laadun varmistamiseksi.

Wartsila



Tarkeilla komponenteilla
useita toimittajia

Wartsila haluaa, etté silld on useampi kuin yksi
toimittaja térkeille komponenteille, joiden toimi-
tusajat ovat pitkid, Riskien hallinnan kannalta
on hyvé, jos valmiuksia kriittisten komponent-
tien tekemiseen on useammassa kuin yhdessa
paikassa.

Yngve Bargard ottaa esimerkiksi kierto-
kanget. Toisin kuin luulisi, edes kaikki saman-
tyyppisten moottorien kiertokanget eivét ole
identtisia.

- Meilld on varsin harvoin kaksi toimitta-
jaa, jotka tekevat tdsmélleen samanlaisia kom-
ponentteja, mutta meilld voi hyvin olla useita
toimittajia, jotka valmistavat kiertokankia. Jos
tietyn tyyppisen kiertokangen tuotanto keskey-
tyy jostakin syystd jossakin, osaamista, ammat-
titaitoa ja tarvittavia koneita on muuallakin.
Toimitusten kdynnistyminen voi kestdd vahén
aikaa, mutta ainakin tuotantokoneisto on ole-
massa.

Usean toimittajan kdyttdmisessd on kuiten-
kin my®s taloudellinen puolensa. "Toimittajien
lisddminen aiheuttaa aina kustannuksia siind
mielessd, ettd uudet toimittajat tarvitsevat ehké
lisé4 koneita, joita pitdd ajoittain uusia. Ja mekin
tarvitsemme enemmaén voimavaroja, jos toi-
mimme yhden toimittajan sijasta kahden samaa

komponenttia valmistavan kanssa."

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Kun mietitddn tietyn komponentin toimit-
tajien lukumaéraa, riskit ja kustannukset pitda
pyrkid tasapainottamaan. "Mutta yleensa kriit-
tisid komponentteja valmistaa useampi toimit-
taja.” Esimerkiksi moottorilohkoja, kiertokankia

ja ahtimia hankitaan monelta taholta.

Wartsila haluaa olla
kiinnostava asiakas

Wartsildn osuudelle yksittdisen toimittajan lii-
ketoiminnasta ei ole ehdotonta ylé- tai alarajaa,
mutta Yngve Bargardilla on nyrkkisddntd, jota
hén pyrkii kertomaan eteenpéin.

- Meilla pitdisi olla niin suuri osuus toi-
mittajan liiketoiminnasta, ettd se pitdd meité
kiinnostavana asiakkaana. Yksi prosentti ei riité,
pitdd olla enemmaén. Jos meidédn osuutemme
toimittajan liiketoiminnasta on vain yksi pro-
sentti, olemme vain yksi asiakas monien muiden
joukossa. Aina voi keskustella, kuinka korkeaksi
osuus voi nousta, mutta jos meilld on enemmaén
kuin 50 prosenttia toimittajan liiketoiminnasta,
tilanne ei ole riskien hallinnan ndkdékulmasta
endd hyvé sen paremmin meille kuin toimitta-
jallekaan. Sanoisin, ettd yleisend ohjeena noin
20 prosenttia on sopiva. Se on riskien hallinnan
kannalta hyva meille molemmille ja tarpeeksi
suuri, ettd toimittajalle on tarkeédd pitdd meidét
asiakkaanaan. Silloin se todenndkdisesti kiinnit-






Wartsila Power Plantsin toimittamien voimaloiden moottorihalleissa pyérivat yhtién valmistamat dieselmoottorit.
KUVA: WARTSILA
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tdd enemmaén huomiota meidén tarpeisiimme
ja on my06s valmis panostamaan enemman re-
sursseja meiddn palvelemiseemme.

Yngve Béargard uskoo, ettéd toimittajat myds
oppivat ja kehittyvat, jos niilld on useampia kuin
yksi asiakas. Yksi kysymys nousee kuitenkin
aina esiin. "Ent4 sitten, jos muut asiakkaat ovat
meidédn suoria Kilpailijoitamme?”

Paljon riippuu siitd, millaisista komponen-
teista puhutaan. Ja tietenkin toimittajien kanssa
tehtdviin sopimuksiin sisdltyvéat aina pykélat
Wartsildn luovuttamien tietojen luottamuksel-
lisuudesta. Luottamus on yhteistydsuhteen pe-
rusta, mutta silti: "Jos kyse on todella herkésta
alueesta, esimerkiksi kokonaan uudesta tekno-
logiasta, ehkd me harkitsemme kahdesti, ennen
kuin olemme valmiit jakamaan toimittajamme
kilpailijoiden kanssa.”

Toisaalta maailmassa on useita toimittajia, joi-
den asiakkaina on Wartsilin ohella sen suoria kil-
pailijoita, joten kyseessa ei ole ehdoton ei. "Vaikka
toimittajat eivit saa jakaa tietoa tuotteista ja siit4,
kuinka ne tehddén, ne oppivat tehdessdén, ja se
osaaminen siirtyy ja hy6dyttdd meitd kaikkia.”

Yngve Bargard ei pidé erityisen tdrkedna
sitd, ettd toimittajat sijaitsevat ldhelld yhtion
tuotantolaitoksia. "Tietenkin meille on edullista,
jos meilld on hyvé ja kustannustehokas toimit-
taja ldhelld Vaasan tai Triesten tehdasta, siis
verrattuna siihen, ettd se on useiden tuhansien

kilometrien pédéssé. Totta kai sijainti vaikuttaa
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paatoksiin, kun toimittajia vertaillaan, mutta ei
se ole kaikkein térkein asia.”

Isoja ja raskaita komponentteja ei ole jarke-
véé kuljettaa Euroopasta Kiinaan, mutta muuten
kuljetuskustannukset eivit ole merkittdvin teki-
ja. "Jos kyse on normaaleista komponenteista,
hankintahinta on merkittdvdmpi, paljon mer-
kittdvadmpi. Kuljetuskustannukset eivét ole niin
suuria, ettd toimittajien pitdisi niiden vuoksi

olla aivan naapurissa.”

Eurooppalaisia toimittajia
toivotaan Kiinaan

Kiinalaisten toimittajien lukumaaéré lisddntyy sa-
malla, kun Wartsildn toiminta Kiinassa kasvaa.
Wirtsila omistaa puolet yhteisyrityksestd, joka
valmistaa dieselmoottoreita. Kiinan suurimpiin
potkurien valmistajiin kuuluvasta yhteisyrityk-
sestd Wartsild omistaa enemmiston. Omassa
tehtaassa valmistetaan potkurilaitteita, ja sa-
moissa toimitiloissa tehdddn myos laakereita ja
tiivisteitd. Lisdksi Kiinassa on joukko tehtaita,
jotka valmistavat yhtion tuotteita lisenssilla. Kii-
nan kasvavaa merkitystd korostaa se, ettd Ship
Power -divisioonan korkein johto on asettunut
Shanghaihin.

- Kun toiminta Kiinassa kasvaa, me yritdm-
me tietenkin myos lisdtd hankintojamme sieltd,

toimitusten joustavuuden, toimitusaikojen ja
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kustannusten vuoksi. Ensi vaiheessa yritimme
varmistaa, ettd saamme hankituksi mahdolli-
simman paljon paikan pdaltd omaa Kiinan-tuo-
tantoamme varten. Sen jidlkeen on luonnollista
katsoa, voimmeko hankkia Kiinasta materiaaleja
ja komponentteja my6s Eurooppaan. Itse asiassa
etsimme parhaillaan keinoja lisdtd hankintoja
Aasiasta ylipdénsa. Kiina on yksi painopistemaa,
mutta my6s Korea ja Intia ovat mielenkiintoisia
maita. Tulevaisuudessa hankinnat laajenevat
ehké sellaisiinkin maihin kuin Vietnam.

Kiinasta ei ole helppo 16ytaa tarpeeksi hy-
véad laatua, mutta se on kuitenkin mahdollista.
"Sielld on yrityksiéd, joihin emme ole kovin tyy-
tyvéisid, mutta hyvid yhti6itd tulee koko ajan
lisda. Tiedédn Kiinassa ja yleenséd Aasiassa useita
yrityksid, jotka pystyvit toimittamaan meille
hyvélaatuisia tuotteita, oikeaan aikaan ja erittdin
kustannustehokkaasti.”

Laadun varmistaminen sitoo Kiinassa enem-
maén aikaa ja voimavaroja, mutta maksaa Yngve
Béargardin mielesté vaivan. "Sanotaan niin, ettd
kéytdmme aina paljon aikaa varmistaaksemme,
ettd uuden toimittajan toimittamat komponentit
vastaavat vaatimuksiamme. Kiinassa kdytdmme
talla hetkelld aikaa normaalia enemmaén. Se on
toisaalta térkedd, jos kyse on toimittajasta, jo-
ka ei ole aiemmin toimittanut tarvitsemiamme

komponentteja kenellekédén.”

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Tietenkin Wartsildn ndkékulmasta on ris-
kittéminté, jos sen eurooppalaiset toimittajat
perustavat tuotantolaitoksia Kiinaan. “Se olisi
hyvé, koska silloin me tunnemme toimittajan
ja toimittaja tuntee meidat. Riippumatta siit4,
perustaako toimittaja oman tuotantolaitoksen
vai aloittaako yhteisyrityksen, se huolehtii siit4,
ettd meidén tarpeemme ymmarretddn. Meiddn
ei tarvitse ponnistella niin paljon.”

Wirtsild on valmis mahdollisuuksiensa
mukaan tukemaan toimittajiensa sijoittumis-
ta esimerkiksi Kiinaan. Rahaa Yngve Bérgard
ei lupaa investointeihin, mutta muuten yhtié
on halukas mahdollisuuksiensa mukaan autta-
maan. Monilta toimittajilta puuttuu esimerkiksi
kansainvalistd kokemusta ja osaamista. "Kun me
jo olemme sielld, meilld on varmasti organisaa-
tiossa ihmisid, joilla on hyodyllistd osaamista.
Pystymme varmasti auttamaan toimittajia ym-
martdmédén, miten Kiinassa voi harjoittaa liike-
toimintaa. Ainakin kerran olemme onnistuneet
luomaan toimittajalle yhteydet mahdollisiin yh-
teistybkumppaneihin.”

Yngve Bargard kertoo, ettd kiinnostusta toi-
mittajien keskuudessa on ollut, sekd Suomessa
ettd muualla Euroopassa. "Emme me ketddn
pakota tai painosta Kiinaan, mutta meistd on
kylld positiivinen asia, jos joku haluaa sinne

sijoittua.”
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POWER PLANTS TEETTAA VAIKKA TIEN

Wartsilan Power Plants -divisioonan voi sanoa olevan
monessa mukana. Sen toimitukset kattavat laajan
kirjon yksittaisista moottorin ja generaattorin yhdis-
telmista kokonaisiin voimalaitoksiin, jotka toimitetaan
tilaajalle kaynnistysvalmiina. Kokonaistoimitus sisal-
taa voimalan suunnittelun olemassa olevaan raken-
nukseen tai tyhjalle tontille, kaiken tarvittavan mate-
riaalin moottorihalleja ja huoltorakennuksia myoten
seka kaikki asennus- ja rakennustyét. Tarvittaessa
Wartsila rakentaa jopa tien voimalatontille, jos kun-
nollista kulkuyhteytta ei ole ennestaan olemassa.
Power Plants toteuttaa suurin piirtein 100 han-
ketta vuodessa. Niista 40 on avaimet kateen -toi-
mituksia. Ei tarvitse olla insin66ri ymmartaakseen,
ettei toimituksista tulisi mitaan, jos jokainen hanke
lahtisi nollasta. Siksi Wartsila pyrkii toimituksissa
mahdollisimman suureen modulaarisuuteen. Par-
haiten toimituksen kokoaminen vakiomoduuleista
onnistuu silloin, kun voimala toimitetaan tyhjalle
tontille ja Wartsila vastaa voimalan suunnittelusta,
rakentamisesta ja laitetoimituksesta. Divisioonan
hankintajohtaja Stig Prost kertoo, etta sellaisia hank-
keita varten on olemassa valmiita konsepteja, joiden
mukaisesti moottorihalli rakennetaan ja varustetaan.
Jos voimala toimitetaan valmiiseen rakennukseen,
ratkaisuja joudutaan vaistamatta raataldimaan.
Periaatteessa vain voimaloiden dieselmoottorit
tulevat Wartsilalta itseltaan, kaikki muu hankitaan
ulkopuolisilta toimittajilta. Kaynnistysvalmiin voima-
lan toimituksesta moottorien osuus on viidenneksen

luokkaa, pelkassa laitetoimituksessa osuus on ehka
kaksinkertainen. Padosa ulkopuolisista hankinnoista
tehdaan konsernin hankintaorganisaation kautta.
Vain vahainen osa tarvittavista osista hankitaan
voimalan rakennuspaikalta. Asennustyot ostetaan
yleensa paikallisesti.

Paikallisten ostojen osuus on pieni muun mu-
assa siksi, etta valmiiksi suunniteltuja konsepteja
on vaikea hyodyntaa, jos materiaalien laatu ja mitat
eroavat niistd, joihin piirustukset perustuvat. Esi-
merkiksi terdsta toimitetaan edelleen aika paljon
Suomesta ja muualta Euroopasta, vaikka halvempaa
terasta loytyy jo monesta paikasta. Jos teras han-
kittaisiin muualta, rakenteissa olisi ehka kaytettava
suunniteltua paksumpia palkkeja. Silloin ostettavan
terdksen painon kasvu soisi osan hintaedusta. Ja
jareampien palkkien myéta moni muukin asia muut-
tuisi, eli toimitettava voimala jouduttaisiin suunnit-
telemaan osaksi uudelleen.

Toinen ongelma on laatu. Jos materiaaleja os-
tetaan sieltd taalta, sitd on vaikea pitaa tasaisen
korkeana. Paikalliset hinnatkaan eivat valttamatta
ole aina edullisia.

Brasiliaan on viime vuosina toimitettu useita
voimaloita. Stig Prost sanoo, ettd maassa kartoitettiin
mahdollisuudet hankkia materiaaleja ja komponent-
teja sinne toimitettavia voimaloita varten. Tavaraa
kylla loytyisi, mutta hinnat ovat aika kalliita, vaikka
ottaa rahtikulutkin huomioon. Hintoja nostaa muun
muassa Brasilian korkea liikevaihtovero. Lisaksi on

N\

Wartsila



otettava huomioon, ettd maassa peritaan tulli, kun
tavara siirtyy osavaltiosta toiseen.

Power Plants -divisioonalle ei juuri osteta yksit-
taisia osia vaan paaasiassa valmiiksi koottuja osako-
konaisuuksia, kuten koneikkoja, joissa tietyt koneet
ja laitteet on valmiiksi kytketty yhteen. Divisioonan
paatoimittajat Suomessa, Euroopassa ja vahan Eu-
roopan ulkopuolellakin ovat pitaneet pitkdan pintansa
ja menestyneet kilpailussa. Stig Prost sanoo, ettei
maailmalta ole helppo loytaa valmistajia, jotka pysty-
vat toimittamaan Wartsilan tarvitsemia kokonaisuuk-
sia. Edullisia maita kylla l6ytyy, mutta tietotaitoa on
vaikeampi loytaa. Se ei synny itsestaan. Vaatii paljon
tyota, ennen kuin toimitukset toimivat kunnolla.

Stig Prost arvioi, ettd suomalaisilla toimittajilla
on edelleen suurin osuus Power Plantsin hankinnoista.
Saksasta ostetaan myds paljon. Puolasta hankitaan
melko paljon terasta seka Bulgariasta ja Tshekista

jonkun verran sahkolaitteita. Enemman ja enemmaéan
hankitaan myos Kaukoidasta, Intiasta ja Kiinasta.
Aasiasta tehtavien hankintojen kasvua jarruttaa
kuitenkin se, ettd voimaloiden paamarkkinat ovat
muualla, Afrikassa, Amerikassa ja Euroopassa, Ve-
naja mukaan lukien.

Voimalatoimitus on logistisesti vaativa operaatio.
Toimitukset eivat lahde sielta taalta yksi kerrallaan,
vaan koneet, laitteet, terasrakenteet ja muu materiaali
keratdan satamiin, Suomeen tai pohjoiseen manner-
Eurooppaan. Isokin voimalatoimitus pystytdan hoi-
tamaan kymmenella laivauksella. Se on asiakkaalle
suuri etu. Stig Prost on kuullut kilpailevasta toimitta-
jasta, jolta lahetyksia tuli toista sataa, pumppu sielta
ja venttiili taalta, eri puolilta maailmaa. Jos lahetyksia
on ndin monta, tullissa pitaa olla koko ajan omaa
tai asiakkaan vaked, jotta tavarat saadaan voimalan
rakennuspaikalle, han arvelee. S

Wartsila Power Plantsin voimaloiden kokonaistoimitukseen sisaltyy moottoreiden liséksi paljon muutakin
lammdnvaihtimista ja &dnenvaimentimista moottorihallien terasrakenteisiin. Kuvan dieselvoimala sijaitsee Yh-
dysvalloissa keskelld Nevadaa. KuvA: WARTSILA

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin
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SHIP POWER KEHITTAA YHTEISTYOTA TOIMITTAJIEN KANSSA

Wartsilassa alettiin rakentaa uutta hankintaorga-
nisaatiota vuonna 2006. Sekd Power Plants -divi-
sioonan etta Ship Power -divisioonan tilauskanta
kasvoi nopeasti ja luonnollisesti myds molempien
divisioonien hankinnat ulkopuolisilta toimittajilta
lisdantyivat. Ship Power -divisioonan hankintajoh-
taja Bjarne Nordlund kertoo, ettd kuumentuneessa
markkinatilanteessa oli tarpeen tehostaa konser-
nin hankintoja ja myds koordinoida niita aiempaa
paremmin. Divisioonat olivat yleensa neuvotelleet
erikseen toimittajien kanssa silloinkin, kun ne olivat
yhteisia. Generaattorit ovat tyypillinen esimerkki
komponenteista, joita ostavat molemmat divisioo-
nat.

Uudessa hankintaorganisaatiossa (Corporate
Supply Management) suorat materiaali- ja kompo-
nenttihankinnat on jaettu 16 kategoriaan. Kunkin
kategorian hankintoja koordinoi liiketoimintojen
strategisista ostajista koostuva ryhmé, jota vetaa
konsernin hankintaorganisaatioon kuuluva kategori-
ajohtaja. Kategoriaryhmat tarkastavat ja hyvaksyvat
oman kategoriansa toimittajat ja ovat vastuussa
niiden kehittamisesta. Kategorioihin kuulumatto-
mien komponenttien hankinnasta vastaavat divisi-
oonien strategiset hankintayksikot. Materiaalien ja
komponenttien operatiivisista ostoista huolehtivat
divisioonien ostoyksikot.

Kaikki kategoriajohtajat eivat istu samassa pai-
kassa, vaan heitd on useammassa maassa, Kiinassa,
Italiassa, Hollannissa ja Norjassa. Jos suomalainen

yritys on kiinnostunut toimittamaan Wartsilalle tiet-
tyyn kategoriaan kuuluvaa tuotetta, sen on parasta
ottaa yhteytta Suomen Wartsilaan, Bjarne Nordlund
neuvoo. Sitd kautta kytkeytyvat mukaan ne henkilét,
jotka koordinoivat tiettyjen tuotteiden hankintoja.
Omin pain heita voi olla vaikea loytaa.

Avaintoimittajiensa kanssa Wartsila pyrkii ylla-
pitamaan pitkaaikaisia yhteistyosuhteita. Ship Power
-divisioona on Vaasan yliopiston tuella analysoinut
omia toimittajasuhteitaan professori Jukka Vesalai-
sen rakentamalla partnership monitor -tydkalulla ja
pyrkii tulosten pohjalta kehittdamaan omia toimin-
tatapojaan. Bjarne Nordlund sanoo, etta tavoitteena
oli loytaa oikea tapa hoitaa Ship Power -divisioonan
toimittajasuhteita, koska sille tyypillinen projekti-
toiminta poikkeaa melko paljon normaalista teh-
dastoiminnasta.

Perinteisesti toimittajasuhteita on hoidettu mel-
ko lailla samalla tavalla toimittajan koosta riippu-
matta. Hankittavien tuotteiden ja palveluiden hin-
taan on kiinnitetty melko paljon huomiota, muut
kustannukset ovat jaaneet vahemmalle huomiolle.
Bjarne Nordlund pohtii, onko todellakaan halvempaa
lahtea rakentamaan uutta yhteistyota toimivan tilalle
vain sen vuoksi, ettd hinta on toisaalla muutaman
prosentin edullisempi. Kilpailutuksen ja pitkaaikai-
sen toiminnan valille olisi hyva loytaa tasapaino niin,
ettei koko ajan oltaisi hakemassa uutta partneria
samaan aikaan kun kehitetdan yhteistyota entisen
kanssa.
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Pitkaaikaisen yhteistyon edut on tietenkin mah-
dollista ottaa huomioon vain, jos hyddyt ovat sys-
temaattisesti mitattavissa. Ship Power -divisioonan
projektitoimintaa varten on parhaillaan kehitteilla
toimittajan suorituskyvyn mittausjarjestelma, joka
kattaa useita suorituskyvyn osa-alueita.

Bjarne Nordlund uskoo, ettd Wartsilassakin
hyédynnetaan tulevaisuudessa aiempaa enemmaén
toimittajien osaamista. Se taas vaatii sita, etta toi-
mittajat tietdvat, mita Wartsila haluaa. Ja taméa puo-
lestaan edellyttaa syvempaa yhteistyota Wartsilan
ja toimittajien valilla. (I

Wartsila Ship Power toimittaa taydellisia moottorin, merivaihteen ja kaantyvélapaisen potkurin muodostamia
kokonaisuuksia akseleineen, laakereineen ja ohjausjérjestelmineen. Kaikki jarjestelméan osat on suunniteltu
toisiinsa sopiviksi. Integroidun kokonaisuuden ostava varustamo voi samalla sopia myds jarjestelman koko
kayttoian kattavasta huollosta ja yllapidosta. Kuva: WARTSILA

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin \W



ROLLS-ROYCE VIE SUOMALAISET TOIMITTAJAT
MAAILMAN MERILLE

aikallisjohtaja Kari Vélimaan tietokoneen
Pnéiytéllé liikkuu tépld, joka kuvaa Rolls-
Roycen potkurilaitteilla varustettua alusta. Se
kiertdd ympyran myotdpdivdan, toisen vasta-
péivadn, pyordhtaa paikallaan, liikkkuu sivuttain
oikealle ja palaa sivuittain takaisin ldhtopai-
kalleen. "Yleensd puhutaan laivan kddntoym-
pyréastd. Meilld ei sellaista ole ollenkaan, laiva
menee sivuittain ja pyorii paikallaan. Sitd me
oikeastaan myymme, erinomaisia ohjailuomi-
naisuuksia ja kovaa paaluvetoa.”

Paaluvedolla mitataan aluksen hinauste-
hoa. Osassa laitteista potkurit pyoérivit suih-
kuputkissa, jotka on suunniteltu tuottamaan
vahva paaluveto. Noin puolet potkurilaitteista
myyddankin satamahinaajiin. Hyvét ohjailu-
ominaisuudet seuraavat siitd, ettd Azimuth-
potkurilaitteet kdantyvat 360 astetta pysty-
akselinsa ympari.

Potkurilaitteita on valmistettu Raumalla

vuodesta 1965. Ensimmaéinen "kansiperdmoot-
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tori” - silld nimelld laitteita aluksi kutsuttiin
- on nahtavilld kaupungin merimuseossa. Sen
keskeiset osat olivat Ifa-henkiléauton perédn kul-
mavaihde ja Massey Ferguson -traktorin voiman
ulosotto.

Jos haluaa, kehityksessa voi ndhda huikean
kaaren. Ifa oli ehkd aikanaan Iti-Saksan autote-
ollisuuden ylpeys, mutta Rolls-Royce mielletdan
edelleen maailman parhaaksi henkiléautoksi.
Rolls-Royce-merkkisten autojen valmistusta
johdetaan nyt Baijerista, mutta tuotemerkki
viestittdd edelleen ehdottoman korkeaa laa-
tua.

Tunnetusta ja arvostetusta tuotemerkistd
on hyoétyd. Kari Vdlimaa on todennut, ettei
maailmassa ole ovea, jota Rolls-Roycen nimi
ei avaisi. Ovien avaajiakin on aiempaa enem-
maén. Rolls-Roycen Marine-divisioonalla on 34
maassa yhteensd 60 myyntitoimistoa. Uudet
markkinakanavat ovat lisinneet suomalaisen
tytdryhtion myyntid merkittavasti.

Rolls-Royce
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VOIMANLAHTEITA MAALLE, MERELLE JA ILMAAN

Rolls-Royce-konsernin juuret ovat Britanniassa, mut-
ta nykyisin se on globaali yhtio, jolla on toimintaa
ympari maailman. Konsernilla on nelja divisioonaa,
siviili-ilmailu (Civil Aereospace), sotilasilmailu (Defence
Aerospace), meriteollisuus (Marine) ja energiantuotanto
(Energy). Konsernin liikevaihto vuonna 2007 oli vajaat
12 miljardia euroa ja henkiloston maara 35 000.
Liikevaihdolla mitattuna suurin divisioona on
Civil Aerospace, jonka osuus konsernin liikevaihdosta
on noin 50 prosenttia. Marine-divisioona on toiseksi
suurin, sen osuus konsernin liikevaihdosta on noin
25 prosenttia. Defence Aerospace -divisioonan osuus
konsernin liikevaihdosta on noin 20 prosenttia. Ener-
gy-divisioona on pienin, mutta sita pidetadn yhtena
tulevaisuuden tukijalkana. Divisioona panostaa eniten
polttokennojen ja vuorovesivoiman kehittamiseen.
Marine-divisioonalla on tuotantolaitoksia 8
maassa: Isossa-Britanniassa, Norjassa, Ruotsissa,

Rolls-Royce Oy Ab

Suomessa, Puolassa, Kiinassa, Koreassa ja Yhdysval-
loissa. Divisioona palvelee seka siviili- etta sotilas-
merenkulkua. Silla on yhteensa yli 2 000 asiakasta,
mukaan lukien 70 maan merivoimat. Divisioonan
tuotevalikoimaan kuuluvat potkurijarjestelmat, die-
selmoottorit ja kaasuturbiinit, ohjailujarjestelmat,
kansikoneet ja evavakaimet. Liiketoiminta kattaa
myd0s integroitujen jarjestelmien toimitukset ja lai-
vakonseptien suunnitteluun.

Rauman tehtaalla on maailmanlaajuinen vastuu
potkurilaitteiden ja kansikoneiden tuotekehityksesta,
valmistuksesta, markkinoinnista ja myynnista. Pot-
kurilaitteita myydaan satamahinaajien ja offshore-
huoltoalusten lisaksi lyhyen reitin autolauttoihin,
maantielauttoihin, jokiristeilijoihin ja tuotetankke-
reihin. Jareimpia laitteita kaytetdan jaanmurtajissa.
Lisaksi niilla pidetaan paikallaan syvanmeren 6ljyn-

porauslauttoja. [
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Kari Vélimaa, Rolls-Roycen paikallisjohtaja.
KUVA: ROLLS-ROYCE

Alkuvauhti sotakorvauksista

Rolls-Roycen Rauman tehtaan liiketoiminta
kdynnistyi aikanaan kahden suomalaistelakan
sivutuotantona. Hollmingin telakka ja Repolan
telakka valmistivat molemmat sodan jalkeen
Raumalla sotakorvauslaivoja Neuvostoliitolle.
Repolan telakan valmistamiin aluksiin piti asen-
taa vintturit.
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- Kun ei ollut valuuttaa, eikd muutenkaan
rahaa, vintturit paitettiin tehda itse. Niita teh-
tiin ensin oman telakan laivoihin ja myShemmin
muillekin suomalaisille telakoille.

Hollmingin telakka alkoi 1960-luvulla val-
mistaa potkurilaitteita, koska sen kuormitus
vaihteli voimakkaasti. Laivanrakennuksen rin-
nalle haluttiin 16ytdd muuta toimintaa, joka
tasapainottaisi kuormitusta. My6s Hollmingin
telakka teki potkurilaitteita ensin omaan kayt-
t66n ja my6hemmin my6s muille suomalaisille
telakoille.

Seké vinttureita ettd potkurilaitteita ryhdyt-
tiin 1980-luvulla viem&adn ulkomaille. Samalla
toiminta muuttui konepajamaisemmaksi, perus-
tettiin kansikonetehdas ja Hollming Aquamaster
-konepaja. Ulkomaankauppa tuli kuitenkin kal-
liiksi, toiminta oli raskaasti tappiollista.

Kari Vélimaa aloitti vintturimyyjéné vuon-
na 1981. Han muistelee, ettei ty6é ollut kovin
motivoivaa. "Jos tuli kotiin kaupan kanssa, ky-
syttiin, miksi sen noin huonolla hinnalla otit.
Jos tuli ilman kauppaa, kysyttiin, miksi jatit
sen ottamatta.”

Vuonna 1987 alettiin miettid, onko jarkevas,
ettd Rauman kaltaisesta pienestd kaupungis-
ta kahden pienen konepajan edustajat kayvat
myymaéssé tuotteitaan samalle asiakkaalle. Seu-
raavana vuonna Rauma-Repolan ja Hollmingin
hallitukset siunasivat konepajojen yhdistdmi-
sen, ja Aquamaster-Rauma Oy syntyi. "Ja se oli
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uutta matematiikkaa, ettd kun kaksi miinusta
laskettiin yhteen, tulokseksi tuli yksi plussa”

Yhdistymisen jélkeen toiminta on ollut tap-
piollista vain vuonna 1991. Silloin tappiot joh-
tuivat osaksi lamasta, osaksi toiminnan uudel-
leenjarjestelyihin liittyneistd kertaluonteisista
kustannuksista.

Aluksi Rauma-Repola ja Hollming omisti-
vat Aquamaster-Rauman puoliksi. Kun niiden
telakat yhdistettiin Finnyardsiksi, Aquamas-
ter-Rauma tuli kokonaan sen omistukseen.
Vuonna 1995 Finnyards joutui taloudellisten
vaikeuksiensa vuoksi myymaédn omistuksiaan,
ja Aquamaster-Rauman osti brittildinen Vickers.
Rolls-Royce puolestaan osti Vickersin vuonna
1999, koska halusi kasvattaa kauppamerenkul-
kuun liittyvaa liiketoimintaansa.

Raumalla on globaali vastuu
potkurilaitteista ja kansikoneista

Rolls-Royce on sekd 360 astetta kddntyvien pot-
kurilaitteiden ettd vintturijarjestelmien johtava
valmistaja maailmassa. Rauman tehtaalla on
vastuu potkurilaiteitten suunnittelusta, mark-
kinoinnista, myynnisté ja tuotannosta. Tehdas
valmistaa itse ne potkurilaitteen komponentit,
joiden laatuvaatimukset ovat korkeimmat (yla-
ja alavaihteen ja akselit), muut osat tulevat ul-
kopuolisilta toimittajilta.

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Suuret ja vaativat komponentit, kuten isot
koneistetut rungot, hankitaan padasiassa Sata-
kunnan ja Pirkanmaan alueelta tai Euroopasta
meritse. Helposti kuljetettavia komponentteja
hankitaan globaalisti.

Tehtaan oma valmistustoiminta on pikem-
minkin vdhenemaéssd kuin kasvamassa. "Li-

sddmme koko ajan voimavaroja toimittajien

\'\58/‘




osaamisen ja suorituskyvyn arvioimiseen. Tar-
koituksemme on siirtdd yhd enemmaén osaval-
mistusta toimittajille ja keskittya itse loppuko-
koonpanoon.”
Eiké tilanne muutu, vaikka ajat hiljenisivat.
- Kun osavalmistuksessa on paatokset tehty,
emme me ryhdy niitd takaisin vetdmé&an. Se on

mennyttd, mikd on mennytta.

Toiminnan rakenne heijastuu my6s henki-
16st6n jakautumiseen. "Voisi sanoa, ettd timéa on
sellainen insindoritoimisto. Neljdsta ja puolesta
sadasta tyontekijdstd on toimiston puolella noin
200, kokoonpanossa saman verran ja osavalmis-
tuksessa noin 50."

Tyontekijoistd 330 on Rolls-Roycen palk-
kalistoilla, loput ovat yhteisty6kumppaneiden

Rolls-Roycen kansikoneet ja vintturit suunnitellaan Suomessa, mutta valmistetaan paéosin Koreassa. Off shore -ank-
kurinkasittelyalusten suuret vintturit tehdaan kuitenkin edelleen Suomessa. kuva: RoLLs-ROYCE
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henkil6stéd. Suurin osa on asentajia vuokraavista
yrityksistd, mutta my6s komponenttitoimittajien
henkil6stdd on seké tehtaalla ettd tuotekehityk-
sessd, samoin insindoritoimistojen henkilGstoa.

Raumalla hoidetaan my®és vintturijarjestel-
mien suunnittelu, markkinointi ja myynti, mut-
ta niiden kokoonpano tapahtuu Rolls-Roycen
tehtaissa Eteld-Koreassa, Kiinassa ja Puolassa.
Suuria ankkurinkésittelyalusten erikoisvinttu-
reita tehdddn alihankintoina Suomessa. "Kysei-
set monimutkaiset vintturit ovat aina yksil6ita
jaraataloidaan tiukasti tietylle asiakkaalle. Siksi
olemme teettdneet niitd Eteld-Korean sijasta
Suomessa.”

Vintturijirjestelmien tuotanto siirrettiin
Raumalta Eteld-Koreaan jo vuonna 1991. "Yri-
timme ensin rakentaa potkurilaitteita ja vinttu-
reita samassa tehtaassa, mutta sitten totesimme,
ettei toiminnasta koskaan tule maailman joh-
tavaa, jos emme tee jotakin. Potkurilaitteet ja
vintturit ovat kuitenkin niin erilaisia tuotteita,
ettd mihin tahansa investoikin, aina joutui te-
kem&dn kompromissin.”

Vuonna 2010 myo6s potkurilaitteita on méaara
ryhtyd kokoamaan Kiinassa. Sinne on rakenteil-
la Rauman tehtaan linjakokoonpanon kopio.
Kiinan tehtaan potkurilaitteet on tarkoitettu
Aasian markKkinoille.

Kiinan tehtaalle on tarkoitus hankkia paikan
paaltd mahdollisimman paljon potkurilaitteiden

komponentteja, mutta niitd tullaan toimitta-

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

maan sinne myo6s Euroopasta. "Emme varmaan
péése pitkddn aikaan siihen tilanteeseen, ettd
kaikki vaativimmatkin komponentit pystyttai-
siin hankkimaan Kiinasta."

Voisi ajatella, ettd Rolls-Royce haluaisi joi-
denkin suomalaisten toimittajiensa laajentavan
toimintaansa Kiinaan - miksei myo6s Eteld-Ko-
reaan tai Puolaan.

- Se olisi toivottavaa. Muutaman toimitta-
jan kanssa olemme neuvotelleetkin aiheesta.
Haasteena on, ettei meidédn tarpeemme oikein
tahdo yksin tuottaa riittdvad volyymia. Toisaal-
ta alihankkijat ajattelevat viisaasti, etteivat ne

halua jd4déd yhden pddmiehen varaan.

Vahvuuksina tuotekehitys,
tuotemerkki ja tuotantoketjun
hallinta

Rolls-Roycen Rauman tehtaan menestysteki-
jOistd on jo mainittu vahva tuotemerkki (ja erit-
tain kattava myyntiverkosto). Toinen on vahva
tuotekehitys. Se perustuu tehtaan suotuisaan
markkina-asemaan.

- Markkinajohtajana meilld on kaytetta-
vissimme maailman suurin "laboratorio”. Mei-
dén laitteitamme on kéytdssd enemmaén kuin
minké&édn kilpailijan, joten saamme koko ajan
runsaasti tdyden mittakaavan mittaustuloksia

aidoista kédyttéolosuhteista.
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ROLLS-ROYCE RAKENTAA GLOBAALIA HANKINTAORGANISAATIOTA

Rolls-Royce ajoi vuonna 2008 sisdan uutta maa-
ilmanlaajuista hankintaorganisaatiota. Pari vuotta
aiemmin kaynnistynyt uudistus johtui osaksi yhtion
saamasta palautteesta: toimittajat olivat valittaneet,
ettd yhtion kanssa on vaikea toimia. Yksittaisella toi-
mittajalla saattoi olla Rolls-Royce-konsernissa useita
asiakkaita, joiden toimintatavat poikkesivat toistaan.
Tama ei ole sinansa yllattavaa, kun muistaa, et-
ta nykymuodossaan konserni on lukuisten yritys-
kauppojen tulos. Hajanaisuus aiheutti pulmia myos
konsernin sisalld. Rolls-Roycen tilaukset tietylta toi-
mittajalta saattoivat kilpailla kesken&an ja toisistaan
poikkeavien hankintaorganisaatioiden olemassaolo
vaikeutti toimintatapojen yhtenaistamista.
Uudessa hankintaorganisaatiossa pyritaan
sithen, ettd toimintatavat ovat yhtendisia ja etta
yksittaiselle toimittajalle on konsernissa vain yksi
asiakasrajapinta. Konsernin hankintaorganisaatio
perustuu tuotekategorioihin, joita on viisi (taotut, ko-
neistetut ja valetut komponentit seké raaka-aineet ja
erityisprosessit). Kategoriaorganisaatio sopii hyvin
Civil Aerospace -divisioonalle, jonne ostetaan valtavia
maaria samanlaisia komponentteja. Marine-divisi-
oonaan hankittavien komponenttien kirjo on paljon
laajempi ja yksikot ostavat runsaasti osia yksittaisiin
hankkeisiin ja toimituksiin. Siksi konsernin hankin-
taorganisaatiossa on erikseen Marine-divisioonan
Commodity-ryhma. Se tekee pitkaaikaiset toimitusso-
pimukset komponenteista (esimerkiksi hammaspyo-
rat, laakerit ja potkurit), joita kayttaa yhta useampi

divisioonan tuotantolaitos. Ryhman muodostavat eri
tuotantopaikoilla toimivat strategiset ostajat. Nain
konsernin yhteyshenkilot saadaan maantieteellisesti
mahdollisimman lahelle toimittajia.

Commodity-ryhma my®ds arvioi toimittajia ja ha-
kee uusia hyodyntaen sopimus- ja toimintamalleja,
joita konsernin hankintaorganisaatio on kehittanyt.
Toimintatapojen ja kaytantojen yhdenmukaisuuden
varmistamiseksi ryhman johtaja raportoi seka kon-
sernin suorista komponentti- ja materiaalihankin-
noista vastaavalle johtajalle ettd Marine-divisioonan
hankintajohtajalle. Hanelle raportoivat myos di-
visioonan operatiivinen ostojohtaja ja toimittajien
kehittamisesta vastaava johtaja.

Tuotantopaikoilla on oma hankintaorganisaatio.
Sen vahvuus riippuu tuotantopaikan koosta, mutta
kaikilla hoidetaan yhtendisen roolimallin mukaiset
tehtavat. Ostajilla on kahdenlaisia rooleja. Strategi-
set ostajat tekevat pitkan aikavalin sopimukset niis-
td komponenteista, joita hankitaan vain kyseiselle
tuotantopaikalle, mutta Commodity-ryhman jasenina
neuvottelevat myds koko divisioonan puolesta. Ope-
ratiiviset ostajat huolehtivat siita, etta toimitukset
tulevat oikeaan aikaan ja laatu on kohdallaan. Jos
toimitusten ajoituksessa tai laadussa on pulmia,
niita ryhtyvéat ratkomaan toimittajien kehittamisesta
vastaavat henkil6t. Heidan puoleensa kaantyvat on-
gelmatilanteessa myos muut yksikot, jotka ostavat
tietylta toimittajalta komponentteja, joiden padostaja
kyseinen tuotantopaikka on. [
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"Laboratorio” seilaa maailman merid, mutta
tehtaan pitdvat Raumalla osaavat ihmiset. Seinid
ja laitteita on helppo siirtdd, ihmisid ei. Nelja
viidesosaa tyontekijoistd on asettunut pysyvésti
kaupunkiin, joten heiddn osaamistaan ei olisi
helppo siirtdd minnekddn muualle.

Suomalaiset - ja skandinaavit, kuten yleensé
eurooppalaiset - ovat my6s hyvin lojaaleja yh-
tiditddn kohtaan, lojaalimpia kuin esimerkiksi
Kiinassa. Se on etu, koska koneteollisuudessa
vaativimpien komponenttien valmistusta on
vaikea pilkkoa vaiheiksi, joista huolehtivat tyén-
tekijat pystyy kouluttamaan hyvin nopeasti.
"Elektroniikkateollisuudessa vaiheet saa pil-
kotuksi niin pieniksi, ettei haittaa niin paljon,
vaikka porukkaa tulee ja menee.”

Merkittdva seikka on my6s Rauman sa-
tama. Valmiit tuotteet toimitetaan asiakkaille
péddasiassa meritse, joten sijainti satama-alueella
on tehtaalle optimaalinen. Erityislupia vaativia
suurten tuotteiden maantiekuljetuksia ei tarvita.

Lisdksi Rauman satamasta on paperiteollisuu-

den vahvan vientitoiminnan vuoksi runsaasti

Azimuth-potkurilaitteeet kaantyvat 360 astetta pystyakselinsa ym-
pari. Niitd asennetaan aluksiin, jotka tarvitsevat hyvaa ohjailtavuutta.
Azimuth-laitteita tarvitaan myos pitdméaan syvanmeren 6ljynporauslaut-
toja paikoillaan. Niita ei voi ankkuroida pohjaan, koska ankkurikettingit
katkeaisivat omasta painostaan. Dieselkéyttdiset Azimuth-laitteet eivat
kilpaile sahkokayttdisten Azipod-laitteiden kanssa; kummallakin on
omat vahvat sovellusalueensa. kuva: ROLLS-ROYCE

sdadnnollisid laivayhteyksid merkittdviin sata-
miin, joten tuotteiden toimitus asiakkaille kay
tehokkaasti ja nopeasti. Meritse tulee myos osa
kokoonpanossa tarvittavista komponenteista.
Potkurilaitteiden markkinat ovat edelleen
pitkalti Euroopassa. Rolls-Roycen Suomen yk-
sikk6jen myynnistd menee 45 prosenttia Suo-
men ulkopuoliseen Eurooppaan, Aasiaan menee
37 prosenttia ja Pohjois- ja Eteld-Amerikkaan 15
prosenttia. Vain 3 prosenttia jda kotimaahan.
Kolmas menestystekijd on hyvé toimitus-
ketjun hallinta eli kyky yhdistdd optimaalisella
tavalla valmistus Suomessa ja alhaisen kustan-
nustason maissa. Raumalle tuodaan Kiinasta
runsaasti vakiokomponentteja, joita ei tarvitse
réatéloidé asiakkaiden tarpeiden mukaan. Kari
Vélimaa pitdéd todenndkoisend, ettd sieltd tuo-
tava madra kasvaa ja valikoima laajenee. Talla
hetkelld valtaosa kiinalaisista toimittajista on
kiinnostunut vain erittdin pitkistd sarjoista ja
hyvin suurista mééristd. "Ensinndhén he hake-
vat muutaman miljoonan kappaleen toimitusta,
mutta kun sielld koko ajan investoidaan lisd4,
volyymivaatimus pienenee jatkuvasti. Pienem-
maélldkin volyymilla alkaa tulla toimeen."
Kiinassa kdydddn my®és jatkuvaa huutokaup-
paa osaavista tyontekijoistd. Suurin pulma, jon-
ka Kari Vdlimaa on Kiinassa havainnut, liittyy
lojaalisuuden puutteeseen.
- Milla sitouttaa Rolls-Roycen kouluttama

ostaja tai tarkastaja niin, ettei se seuraavassa
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huutokaupassa olekin jonkun toisen yhtién
mies?

Suomalaiset toimittajat ovat kilpailukykyi-
simpid, kun komponentit ovat niin isoja, ettei nii-
td kannata kuljettaa toiselta puolelta maailmaa.
Toinen valtti on lyhyt lapimenoaika. Kauppakoh-
taiset komponentit, jotka pitdd tehdd nopeasti,
sopivat hyvin suomalaisille toimittajille.

Potkurilaitteiden suurimmat yksittédiset kom-
ponentit pyritddn saamaan juuri oikeaan aikaan
kokoonpanolinjalle. Pienemmaét osat tuodaan lai-
tekohtaisina asennussarjoina linjan tybasemille.
Asennussarjat kokoaa alihankkija, jolle Rauman
tehdas on ulkoistanut koko varastotoimintonsa.
Jotta asennussarjojen kokoamiseen jéa riittdvasti
aikaa, pienempien komponenttien toimitukset
tapahtuvat keskimd&édrin kahta viikkoa ennen
kuin niitd tarvitaan kokoonpanolinjalla.

Komponentteja, joita kulutetaan jatkuvasti,
voi ostaa tasaiseen tahtiin "kontillisen” kerral-
laan.

"Vihemmain vaativat osat, jotka mahtuvat
konttiin, kannattaa melkein tuoda Kiinasta - tai
Bulgariasta ja Romaniasta, joista meille tulee
myds paljon tavaraa.”

Myos toimittajia kannustetaan lisddmadén
hankintoja kehittyvisté talouksista. Vaikka val-
mistus vie ndissd maissa tuplasti tyotunteja,
alhaiset ty6voimakustannukset mahdollistavat
edulliset hinnat. Tosin etua syo se, ettei laatu

ole yhta tasaista ja hyvéd kuin Suomessa.

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

- Sehén se on, ettei laatu synny sielld pro-
sessissa, se tdytyy vield tehdd vanhakantaisesti
tarkastamalla.

Suomessa Rolls-Royce auttaa toimittajaa ot-
tamaan kaytt66n menetelmid, joilla tima pystyy
itse seuraamaan tuotteittensa laatua ja todenta-

maan sen tarvittaessa tilaajalle.

Suomessa on kehitettavaa
tuotannon suunnittelussa

Toimittajien kanssa tehtyihin pitkdaikaisiin so-
pimuksiin liittyvat suunnitelmat siitd, miten
hinta ja laatu kehittyvét pidemmalla aikavalilla,
ja suunnitelmien toteutumista seurataan kuu-
kausittain. Sopimukset kattavat myo6s toimet
toimittajien suorituskyvyn parantamiseksi.

Suomalaisilla toimittajilla on Kari Valimaan
mukaan eniten kehittdmisté tilausten hallinnas-
sa ja tuotannon suunnittelussa ja ohjauksessa.
Monet konepajat myivét korkeasuhdanteessa
kapasiteettinsa liian tdyteen. Mukana saattoi
tosin olla vdhin vékisin ostamistakin, mutta:
"Miksei poikien sanavarastoon kuulunut, etté
kiitos ei, nyt olemme tdynna?”

Joillakin toimittajilla olisi oma kapasiteetti
riittdnyt, mutta edellinen vaihe petti, materiaa-
lia ei 16ytynyt siihen tahtiin kuin piti.

Ennakoinnin kehittdminen on oleellinen osa

toimitusketjun toiminnan parantamista. Rolls-
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Roycen Rauman tehdas on pyrkinyt ajamaan
omien toimittajiensa kanssa sisddn nelivaiheista
jérjestelmaa.

Kerran vuodessa toimittajille kerrotaan, mil-
td maailma ja markkinoiden kehitys Rauman
nédkokulmasta néyttda. Sitten toimittajille vah-
vistetaan, kuinka paljon komponentteja varmas-
ti ostetaan seuraavan 2-3 kuukauden aikana,
jotta ne voivat hankkia materiaalit ja ryhtya
valmistamaan niitd oman suunnitelmansa ja
aikataulunsa mukaan. Seuraavaksi toimittajalle
ilmoitetaan aikavali, jolloin tietty komponentti
halutaan tehtaalle.

Ilmoituksen ajankohta riippuu komponentin
ldpimenoajasta, mutta se tapahtuu enintdin
nelja viikkoa ja vdhintddn kaksi viikkoa ennen
tarvetta. Lopuksi toimittajalle ilmoitetaan tarkka
pdivd, jolloin komponentin pitdé olla kokoon-
panolinjalla.

Tietyille avaintoimittajille kehitysté on voitu
ennakoida pidemmaélle. Esimerkiksi raskasta
konepajatoimintaa harjoittavalle Hollmingille
ajat ovat kaksinkertaisia, 24 kuukautta, 6-4
kuukautta ja 8-4 viikkoa.

Vuosien 2005-2007 odottamattoman voima-
kas noususuhdanne ja talouden nopea kéénne
vuonna 2008 ovat toisaalta tuoneet esille enna-
koimisen vaikeuden. "Kun sen oikean kristalli-
pallon jostakin 16ytéisi!”

Vield vuoden alussa néytti siltd, ettd maa-

ilmanlaajuinen pula hammaspyoristé jarruttaa
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potkurilaitetehtaan kasvustrategian toteutu-
mista. Vuoden loppua kohti alkoi nédyttda, etté
toivottoman pitkiksi venyneet komponenttien
toimitusajat voisivat hyvinkin alkaa lyhen-

tya.

Jarjestelmatoimittajia haetaan

Rauman tehtaalla on vdhén toista sataa merkit-
tdvaa toimittajaa, joista valtaosa on Euroopasta.
Tehtaalla on pitkdaikainen sopimus parinkym-
menen suomalaisen toimittajan kanssa. Yhden
suomalaisen toimittajan, tamperelaisen ATA
Gearsin pitkdaikainen sopimus koskee toimi-
tuksia koko Rolls-Royce-konsernille.

ATA Gears on Kari Vélimaan mielestd hy-
va esimerkKki siitd, milld eviilld suomalaiset
toimittajat voivat edelleen menestyd. Yhtio
on erikoistunut kapealle alueelle, jolla silld on
maailman parasta osaamista. Toinen tie on ot-
taa vastuulleen isompia kokonaisuuksia. Rau-
man tehtaan toimittajista Kari Vélimaa ottaa
esimerkiksi kankaanpééldisen KMT Groupin,
joka suunnittelee ja valmistaa potkurilaitteiden
ohjauslaitteet.

- Eivét ne laitteet periaatteessa Raumalla
kdykddn. Me toimitamme heille jérjestelmé-
kaavion tehtévistd, jotka ohjauslaitteiden pitda
hoitaa. He tuotekehittdvéat, valmistavat, hoita-

vat toimittajaketjun ja koko logistiikan, myds
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UUDET TOIMITTAJAT ARVIOIDAAN TARKASTI

Rolls-Royce-konsernin ja sen toimittajien suhteen
perusta on jarjestelma nimeltd SABRe (Supplier Ad-
vanced Business Relationship). Siind madritellaan,
miten konsernin toimittajat valitaan ja kuinka nii-
ta arvioidaan, ohjataan ja kehitetdan. Jarjestelman
kautta viestitdan, mita Rolls-Royce vaatii toimitus-
ketjultaan ja kuinka toimittajien odotetaan suoriutu-
van tehtavastaan ja kehittavan toimintaansa. Niiden
edellytetdaan ottavan kayttéon menettelyja, joilla
ne mittaavat omaa suoriutumistaan. Toimittajien
on esimerkiksi kyettavd seuraamaan tuotteiden la-
pimenoaikoja ja laatua seka toimitusaikataulujen
pitavyytta. Ne vastaavat myds siitd, etta toisen tason
toimittajat tayttavat Rolls-Roycen vaatimukset.
Ennen uusien toimittajien hyvaksymista Rolls-
Royce arvioi, ettd niiden johtamisjarjestelmat, kyvyt
ja kapasiteetti riittavat varmistamaan yhtion edel-
lyttaman komponenttien maaran ja laadun. Arvioin-
nin yhteydessa tarkistetaan, miten toimittaja valvoo
tuotteiden ja tuotantoprosessien laatua, kontrolloi
kustannuksia ja hallitsee toiminnan riskeja. Toi-
mittajan laatujarjestelman pitaa tayttaa 1ISO 900l
-standardin vaatimukset. Kustannukset pitaa pys-
tya jaljittamaan alkuperaisiin tositteisiin ja tieto-
jen perusteella pitaa myo6s pystyd paikantamaan,
missa kustannuksia voidaan alentaa. Arvioinneissa
kartoitetaan myos, kuinka riippuvaista tuotanto on
harvojen avainhenkildiden osaamisesta, tiettyjen
laitteiden toimivuudesta tai toisen tason toimittajien

toimituksista, ja niissa selvitetdan myds, miten toi-
mittaja on varautunut taméan tyyppisiin riskeihin.

Arvioijat selvittadvat myos toimittajan edellytyk-
set suoriutua toimituksista ajallaan. He kiinnittavat
huomiota muun muassa tuotantokapasiteetin kayton
suunnitteluun ja seurantaan, tilausten hyvaksymis-
menettelyyn, tuotannon tehokkuuteen ja toimitta-
jan logistisiin valmiuksiin. Tuotannossa kiinnitetaan
huomiota muun muassa sen organisointiin, lapi-
menoaikoihin, kapasiteetin kayton tasaisuuteen ja
tyovoiman kdyton joustavuuteen. Yksi tarkkailtavista
asioista on kaizen eli missa maarin tyontekijoilla on
mahdollisuus osallistua tuotantoprosessin jatkuvaan
parantamiseen. Arvioinneissa tarkistetaan myos, etta
toimittajan eettiset normit ja kayttaytymismallit vas-
taavat Rolls-Roycen omia. Myds tyéterveyshuollon ja
tyoturvallisuuden taso arvioidaan, samoin ymparis-
tonsuojeluun liittyvien jarjestelyjen riittavyys. Niiden
toivotaan olevan ISO 14001 -standardin tasoisia.

Hyvéksytyn toimittajan tuotteiden laatua ja toimi-
tusvarmuutta seurataan toimittajan tuloskortilla (sup-
plier scorecard), joka tulostuu Rolls-Roycen tietojarjestel-
mistd automaattisesti. Parhaiten menestyvat toimittajat
voivat odottaa saavansa valmistaakseen suurempia
volyymeja ja uusia komponentteja. On kuitenkin toden-
nakoistd, ettd ennen paatosta Rolls-Roycen arvioijat
tekevat uuden kaynnin ja varmistavat, etta toimittaja
kykenee suoriutumaan volyymin kasvusta tai ottamaan
uuden tuotteen valmistusohjelmaansa. £

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin
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toimittavat valmiit laitteet asiakkaille. Tietty-
jen komponenttien sopimusneuvotteluissa me
tietysti autamme.

MyoOs ATA Gearsin sopimuksen synnytté-
misessd raumalaiset olivat apuna. Muidenkin
Rolls-Roycen toimittajiksi haluavien suomalais-
ten yritysten kannattaa ottaa ensiksi yhteytta
Rauman ostoon. Jos tarjotuille komponenteille
on tarvetta, konsernin arvioijat tulevat teke-
madn tarkastuksen. Sen perusteella péétetddn,
tayttddko kandidaatti Rolls-Roycen kriteerit.

Jos péétds on mydnteinen, aloitetaan neuvot-
telut pitkdaikaisesta sopimuksesta. Rolls-Royce
sitoutuu ostamaan tietyn méérdn, ja toimittaja

sitoutuu tiettyihin kehitystoimiin. Toimittajan

W

pitdd my0s varautua raportoimaan kehitystoi-
mien tuloksista sekd seuraamaan oman toimin-
tansa tehokkuutta, toimitusten oikea-aikaisuut-
ta ja tuotteiden laatua ja raportoimaan niista.
"En&a ei riitd, ettd sovitaan saunan lauteilla ja
lyoddan kétta paalle”.

Kuten suuret yritykset yleensdkin, myds
Rolls-Royce hakee Euroopasta ensi sijassa jar-
jestelmétoimittajia, jotka pystyvét tarjoamaan
suurempia kokonaisuuksia.

- Melkein on niin, ettei kannata vaivautua,
jos vain hitsaa ja koneistaa. Pitda olla jotakin
muutakin. Pitdd pystyéd ottamaan vastuu isom-
mista kokonaisuuksista. Jos vain hitsaa ja ko-

neistaa, se juna meni jo.

Rolls-Royce



VALTRAN VAHVA VERKOSTO
AGCON KAUTTA MAAILMALLE

erkottunut tuotanto pitdd Valtran trakto-
Vrivalmistuksen Suomessa. Tétd mieltd on
tuotantojohtaja Harri Hyt6nen, jonka johdolla
tuotetaan traktoreita Valtran Suolahden teh-
taalla. Kaikkiaan vuonna 2008 valmistui noin
11 000 traktoria péivdvauhdin ollessa 51 trak-
toria.

Traktorit valmistetaan asiakastilausten mu-
kaisesti. Tdm4 takaa niiden menekin eiki va-
rastoja synny. Koska asiakasraatdlinti on vie-
ty erittdin pitkélle, tuotanto on vaativaa. Eri
moottori-, ohjaamo-, konepeitto-, akselisto- ja
pyoréastovaihtoehtojen on oltava juuri oikeanlai-
sina, ajallaan ja oikeassa jérjestyksessé tuotanto-
jonossa. Tdma vaatii verkostolta kellontarkkaa
toimintaa. Sen ohella verkostossa tehdddn kui-
tenkin jatkuvaa yhteista kehitystyota.

Keskeisistd komponenteista Valtra tekee itse
voimansiirron Suolahdessa. Moottorit tulevat
AGCO Sisu Powerin tehtaalta Linnavuoresta.
Kotimaisista alihankkijoista tdrkeimmét ovat
Maaseudun Kone Oy sekd LH Lift Oy. Maa-

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

seudun Kone on ohjaamoiden toimittaja ja
sen sisaryritykseltd Junkkari Muovilta tulevat
konepeitot. LH Lift tekee Valtran traktoreihin
tyokoneiden kiinnitysjarjestelmaét. Vélirunkona
toimivan polttoainesdilién toimittaa Levypyo-
rd Oy ja renkaita ostetaan eri toimittajilta. Ar-
vokkaimmat tuotavat komponentit ovat etu-
akselit.

- Jos olisimme ostaneet kaikki komponentit
standardiosina markkinoilta, meilld Suomessa
tuskin endd valmistettaisiin traktoreita. Kehitty-
neet verkostoveturit ja koko tuotantoverkosto on
se, joka Valtran valmistuksen pitdd Suomessa.

Hytésen mukaan Valtralle tyypillisid ovat
pitkét toimitussopimukset. Suolahden tehtaalla
on kaikkiaan 230 toimittajaa, joista kaksi kol-
masosaa on kotimaisia. Valtrakin on pyrkinyt
kohti suurempia jarjestelméatoimituksia. Ulko-
maiset toimittajat ovat yleensd vahvoja yleis-
komponenttien toimittajia. Esimerkkind ndista
mainittakoon saksalainen Bosch, jonka kom-
ponentteja muutkin traktorimerkit kayttavat.
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ASIAKKAILLE RAATALOITYJA TRAKTOREITA

Valtra Oy Ab kehittaa, valmistaa, markkinoi ja huoltaa
Valtra-traktoreita. Valtra on markkinajohtaja Pohjois-
maissa ja toiseksi suosituin merkki Latinalaisessa Ame-
rikassa. Kaikkiaan merkkia myydaan 75 maahan. Valt-
ra on valmistanut traktoreita vuodesta 1951, ja Volvo
BM:n kautta yrityksen juuret ovat lahtéisin jo vuodelta
1832. Vuonna 2007 valmistui kaikkiaan 21 647 Valtraa,
joista 10 767 Suomessa ja 10 880 Brasiliassa.

Valtran traktorituotanto muodostaa vahvan ver-
koston, jonka juuret ovat Suomessa. Keskeisia yrityk-
sid tassa verkostossa ovat Valtra Oy Ab ja samaan
konserniin kuuluva moottorivalmistaja AGCO Sisu
Power Oy seké kaksi keskeista toimittajaa Maaseu-
dun Kone Oy ja LH Lift Oy, joita esitelldan luvun yhte-
ydessa. Verkoston yritykset ovat vahvasti sidoksissa
keskenaan luoden toisilleen kilpailukykya.

Mielenkiintoiseksi verkoston kehityksen tekee se,
ettd Valtra on nyt osa yhdysvaltalaista AGCO-yhty-
maa, joka kaikkine traktorimerkkeineen on maailman
traktorimarkkinoiden kolmanneksi suurin toimija.
Sen muita traktorimerkkejd ovat saksalainen Fendt,
englantilais-ranskalainen Massey Ferguson ja amerik-
kalainen Challenger. AGCO on vaativa omistaja, mutta
tarjoaa myds vaylan maailmanmarkkinoille.

Valtra Oy Ab:n liikevaihto vuonna 2007 oli
523 miljoonaa euroa ja henkilokuntaa yhtiossa oli

kaikkiaan 1 050. Valtran Suomen tehdas sijaitsee
Suolahdessa, jossa toimii kokoonpanotehdas, voi-
mansiirtotehdas, tuotekehitysyksikko, varaosa- ja
huoltokeskus seka asiakaspalvelukeskus. Myos Valt-
ran hallinto sijaitsee Suolahden tehtaan alueella.

Valtran toiminta on asiakaslahtoista. Muista
merkittdvista traktorinvalmistajista poiketen Valtra
valmistaa traktorit asiakastilausten pohjalta. Mo-
dulaarinen tuotantotapa mahdollistaa raataloidyt
tilaukset. Asiakas maarittelee Valtra-myyjan kans-
sa traktorin ominaisuudet ja varusteet yksilollisen
kayttotarpeen mukaan.

Suolahdessa sijaitseva Valtran tuotekehityskes-
kus vastaa kaikkien Valtran valmistamien traktorei-
den suunnittelusta. Tutkimus- ja suunnittelutyon tar-
koituksena on ennakoida asiakkaiden tulevaisuuden
tarpeet ja kehittda toimiva, monipuolinen ja tehokas
traktorivalikoima, jonka jokaista traktoria voidaan
muokata asiakkaan toiveiden mukaiseksi. Valtran
innovaatiot ovat saaneet kansainvalistd tunnustus-
ta. Viimeksi Hannoverin Agritechnica-ndyttelyssa
vuonna 2007 palkittiin hopeisilla innovaatiopal-
kinnoilla Valtra-traktorin kdantyva etunostolaite
seka puoliaktiivinen AutoComfort-ohjaamojousitus.
Vuoden 2009 alussa markkinoille tulee myds por-
taaton vaihteisto. £
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Tiiviit yhteistyosuhteet
toimittajien kanssa

Keskeisten toimittajien kanssa Valtralla on ollut
suhteellisen paljon kehitysyhteisty6ta jo aikai-
sessa vaiheessa. Projekteissa on hyodynnetty
Euroopan sosiaalirahaston rahoitusta ja teknil-

listen oppilaitosten asiantuntijaresursseja.

® Vuosina 1996-97 toteutetussa laatutoimitta-
ja 20000 -projektissa oli mukana 14 toimit-
tajaa, joille hankittiin ISO-laatusertifikaatit.
Téama tehtiin tuotannon laajentamistar-
peisiin.

® V-plus-projektissa oli mukana 29 yritysta.
Siind yrityksille luotiin laatu- ja ympaéris-
tojarjestelmaét seka siirryttiin sdhkoiseen
tuotannonohjausjirjestelmaén, jossa osa

yrityksistd on nyt mukana.

Valtran aloitteesta Teknologiateollisuus ry:n
puitteissa ryhdyttiin selvittdméédn Aasian mai-
den, erityisesti Kiinan ja Intian, mahdollista
roolia toimituksissa.

AGCOn eurooppalaisista merkeistd Valtra
on kehittdnyt verkostomaisen tuotantotavan
selvasti pisimmalle. Saksalainen Fendt tekee
paljon itse. Massey Fergusson on nédiden kahden
véliltd. Valtran avaintoimittajissa on itsendisié
ja oman ryhmén toimittajia. "Toimittajan vaihto

vie 1-2 vuotta. Sen takia pitdé tulla toimeen.
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Nyt me olemme 16ytdneet hyvdn harmonian
omistajista alkaen.”
Harri Hytonen maédrittelee hyvalle alihank-

kijalle seuraavan huoneentaulun:

® ymmartda, ettd asiakas maksaa palkan,
miké parantaa palvelua

® mittaa itse omaa toimintaansa ja tekee ke-
hitystoimenpiteitd

® pitdéd katteen rehelliselld tasolla

® huolehtii, yliennakoidenkin, asiakkaasta,
miké helpottaa pddhankkijan toimintaa

® on aktiivinen

® pitdéd laadun ja toimitusvarmuuden kun-

nossa.

Valtra pyrkii siihen, ettd alihankkijayritykset
tietdvat mahdollisimman hyvin pddhankkijan-
sa tuotantosuunnitelmat. Tuotantosuunnitelma
tehdéén 12 kuukaudeksi ja uusi suunnitelma an-
netaan kuukausittain tai tarvittaessa useammin.
Merkittavat toimittajat, kuten ohjaamovalmis-
taja Maaseudun Kone, saavat sen vélittomaésti
kayttoonsa. Kulloisenkin tilaus- ja tuotantojonon
toimittajat nékevat reaaliaikaisena. Héatéatilan-
teessa my0s toimittajat voivat esittdd siihen
muutoksia.

AGCOn puitteissa ostoyhteisty6td tehddan
muun muassa valujen, takeiden ja renkaiden
ostoissa. Kaikkiaan ostoyhteistyotd tehdddn

viidessd hyodykeryhmaéssé, jossa jokaisessa on



Valtran tuotantojohtaja Harri Hytdnen. kuva: vaLTRA

maanosittain oma vetdjd. Valuissa ja takeissa
kannustimena ovat kustannussédéastot, kun saa-
daan kayttoon edullisimmat toimittajat ja ostoja
voidaan yhdistda. Viime vuosien rengaspulaa on
pystytty helpottamaan tasaamalla sitd AGCOn
puitteissa brandien tasolla.
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Asiakas maksaa palkan

Asiakkaan roolia palkanmaksajana Valtra koros-
taa omalle henkildstolleen. Siksi on hyvé, ettd
tehtaalla tunnetaan todelliset palkanmaksajat.
Traktorin ostajien nimet ndkyvét kokoonpano-
linjalla olevissa traktoreissa. Samoin asiakkaalla
on oikeus tulla katsomaan oman traktorinsa
kokoonpanoa. Vuosittain 3 000 asiakasta kdykin
katsomassa traktorinsa kokoonpanoa. Heiddn
kéytettavissddn ovat myos asiakaspalvelukeskus
ja koeajorata.

Asiakasraatalointi on Valtran tapa myyda
traktoreita tehokkaasti. Ndin asiakas saa héa-
nen tarpeisiinsa parhaalla mahdollisella tavalla
sopivan traktorin. Kaupat syntyvét tuottavien
ominaisuuksien my6td. Siind vaiheessa, kun
asiakkaan kanssa ryhdytdidn keskustelemaan
traktorin véristd, mikd myos on asiakkaan va-
littavissa, traktori on jo kdytdnndssd myyty.

Asiakastilauksiin ja asiakkaan laajoihin va-
linnanmahdollisuuksiin perustuva toimintatapa
luo my0s ennustettavuutta toimintaan. Siind
vaiheessa, kun traktori tulee tuotantoon, sille
on todellinen ostaja. Varastot eivét kasva laman
alla kuten muilla traktorinvalmistajilla.

Asiakasraatalointi ruokkii myos innovaatio-
toimintaa, koska asiakkaat palkitsevat kysynnél-
14 arvokkaaksi kokemansa innovaatiot. Vertailu-
kohtana on tallin standardimalleihin perustuva
valmistus, jossa kannattavuus saadaan pitkilld

Valtra



Valtran traktorit raataloidaan asiakkaan tarpeisiin. My6s vérin voi valita. Kuva: VALTRA
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sarjoilla. Maailman traktorituotannon teknolo-
giajohtajana on perinteisesti pidetty Fendtis,
mutta Valtra kirii sitd kiinni, viimeisimpéanéa
esimerkkind portaaton vaihteensiirto.

Huolto on térked osa asiakaspalvelua. Valt-
ran varaosakeskus toimii sesonkiaikoina seit-
semdnd pdivand viikossa ympéri vuorokauden.
Tavoite on, ettd varaosat ovat vuorokauden si-
salla jalleenmyyjalla tai huoltopisteessa.

Varaosamyynnin ja huollon osuus on noin
10 prosenttia Valtran koko liikevaihdosta. Valt-
ralla itselldédn on huoltopiste Tampereella, mista
saadaan tdrkedd kokemusta huoltotoiminnasta.
Muu huolto on yrittdjévetoista. Sen laadusta
pidetéddn huolta antamalla yrittéjille koulutusta

ja erikoistyokalut.

Valtran kansainvalistyminen

Valtran, aiemman Valmetin, traktorituotannon
kansainvélistyminen alkoi Valmet do Brasilin
perustamisella vuonna 1960. Tdmén seurauk-
sena Valtran traktorimerkki on Eteld-Amerikan
toiseksi myydyin. My6s Portugaliin ja Tansa-
niaan perustettiin traktorituotantoa, mutta niis-
td ei tullut menestystarinaa.

Toinen historiallisesti merkittdva tapahtuma
oli Valmetin ja Volvo BM:n vuonna 1979 tekemé
toimialajérjestely, jolla Valmet sai Volvo BM:n

maataloustraktorit ja Volvo keskittyi maansiir-
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tokoneiden valmistukseen. Tdémén seurauksena
Valmet sai johtavan markkina-aseman Pohjois-
maissa. Traktorimerkkind Volvo BM sulautui
asteittain Valmetiin, joka yrityskauppojen myoté
muuttui Valtraksi.

Kolmas merkittdva tapahtuma oli Valtran
siirtyminen vuonna 2004 Sisun, Partekin ja
Koneen kautta yhdysvaltalaisen AGCOn omis-
tukseen. AGCO on maailman maataloustrakto-
rimarkkinoiden kolmanneksi suurin toimija 6,8
miljardin dollarin liikevaihdolla ja 13 000:n hen-
kilostomaaralla. Sitd suurempia ovat yhdysval-
talainen John Deere ja Case-New Holland, joka
jatkaa Fordin ja Fiatin traktorivalmistusta.

AGCOn my®6ta Valtra sai ensimmadisté kertaa
omistajan, joka on asiantuntija sen omalla alalla
eli traktoreiden tuotannossa ja markkinoinnis-
sa. AGCOlla on nelja suurta traktorimerkkia
Fendt, Massey Ferguson, Valtra ja Challenger.
Jalleenmyyjid yhtymaélld on 3 900 yhteensa 140
maassa.

AGCOn omistukseen paddtyi myos Valtran
tytaryhtionéa toimineen SisuDieselin dieselmoot-
torituotanto. Nyt se toimii AGCOn tytaryhtiona
nimelld AGCO Sisu Power Oy.

Mitda AGCO omistus merkitsee suomalai-
selle traktorituotannolle, moottorituotannolle
ja jopa ohjaamotuotannolle? Todenndkéisesti se
antaa uusia mahdollisuuksia kansainvélistymi-
seen. Seuraavat vaikutukset ovat ndhtévissa tai

ennakoitavissa:

Valtra



® AGCOn johto on julkisuudessa ilmoittanut,
ettd yhti6é haluaa perustaa traktoritehtaan
Vendjille ja ettd tdssd Valtralla olisi merkit-
tdva rooli. Parhaillaan on menossa sopivan
yhteisty6kumppanin kartoitus. Liséksi Suo-
lahden tehtaalla valmistetaan jo nyt pientd
Massey Fergusonia, joka perustuu Valtran
malliin. Traktorituotannossa Brasiliassa
Valtran merkki on sdilynyt, mutta val-
mistettavat mallit ovat eriytyneet asiakas-
tarpeiden mukaisesti. Tuotannossa ei ole
merkittdvid synergioita. Toimintatavassa on
yhtendisyyttd - traktorit valmistetaan asia-
kastilausten mukaan.

® Moottorituotannossa AGCO Sisu Power
Oy:n moottorien markkinat laajentuvat ja
tuotanto kansainvalistyy. Valtra do Brasil
kokoaa Sisu Powerin komponenteista
moottoreita Brasiliassa. Lisdksi AGCO on
perustanut Vendjdlle Vladimiriin mootto-
reita valmistavan yhteisyrityksen, jossa
moottorit kootaan myos Sisu Powerin kom-
ponenteista. AGCOn sisédltd Linnavuoren
tehtaalle on luvattu lisdd markkinoita, kun
Deutzin toimitussopimus Fendtin mootto-

reista loppuu. AGCO on investoinut mer-
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kittdvasti Linnavuoren moottorituotantoon
ja tavoittelee 50 000 moottorin tuotantoa,
kun nykyinen tuotanto on vajaa 40 000
moottoria.

® Maaseudun Koneen Ylihdrmén tehdas on
keskittynyt valmistamaan ohjaamoita Suo-
lahden traktoritehtaalle. Johdon ilmoituk-
sen mukaan yhtié on valmis harkitsemaan
ohjaamotuotantoa Vengjilla AGCOn tarpei-

siin, kun traktoritehdashanke etenee.

Kaiken kaikkiaan ndyttdd siltd, ettd varsinkin
komponenttien, jarjestelmétoimitusten ja sopi-
musvalmistuksen mukana suomalaiset yrityk-
set voivat kansainvalistyd AGCOn verkoston
myo6td. AGCOn verkoston kautta suomalaisilla
toimittajilla on mahdollisuus pédistd sen mui-
denkin traktorimerkkien toimittajiksi. Valtran
asema traktorimerkkiné vahvistuu myds, milla
voi olla monia mydnteisid vaikutuksia, kuten
tunnettuuden lisdédntyminen ja kansainvélisen
myvynti- ja huoltoverkon laajentuminen ja te-
hostuminen seké kehittyneiden Valtra-mallien
toimitukset Suomesta. Valtraa voidaan valmistaa
myds muina merkkeind, misté on jo osoituksena

Massey Fergusonin valmistus Suomessa.

Palkanmaksaja, viljelijaperhe, on tullut seuraamaan oman traktorinsa
kokoamista Valtran traktoritehtaalle. Vuosittain 3000 asiakasta kay

katsomassa oman traktorinsa valmistumista. kKuva: VALTRA
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MAASEUDUN KONEEN JA VALTRAN 40-VUOTINEN LITTO

MSK Groupiin kuuluva Maaseudun Kone Oy on
toimittanut Valtralle ohjaamoja yli 40 vuotta. Paa-
osan ajasta Valtra on ollut sen ainoa asiakas. Nyt
ohjaamorunkoja hitsataan ja osittain varustellaan
myds Ponssen metsatraktoreihin. Valtran ainoana
ohjaamotoimittajana puolestaan on ndina vuosikym-
men ollut Maaseudun Kone. Kahden yhtion pitkaan
jatkunut, tiivis toimittajasuhde on suomalaisessa
teollisuushistoriassa ainutlaatuinen.

Maaseudun Kone Oy aloitti maataloustraktorei-
den ohjaamojen valmistuksen vuonna 1964. Kaikki
sai alkunsa onnettomuudesta, jossa tutun nuoren
miehen kuolema traktorin alle sai Maaseudun Ko-
neen vetajat aloittamaan turvaohjaamotuotannon.
Siihen aikaan traktoreissa ei ollut turvaohjaamoja.
Vuonna 1969 ohjaamosta tuli pakollinen varuste
uusiin traktoreihin.

Vuosien saatossa yritys ja sen erilaisten maa-
talouskoneiden tuotanto kasvoi ja monipuolistui.
Vuonna 1979 tuotanto jaettiin kahteen osaan. Maa-
seudun Kone keskittyi turvaohjaamoihin ja muu
tuotanto siirrettiin Junkkari Oy:hyn. Sen versona
syntyi Juncar Oy, jonka tuotteita ovat muun muas-
sa henkildautojen peravaunut. Myohemmin koko-
naisuuteen ostettiin sopimusvalmistajana toimiva
Junkkari Muovi Oy, jonka tuotevalikoimassa ovat
traktoreiden konepeitot. Maaseudun Koneen uusi
ohjaamotehdas valmistui vuonna 1996.

Naistd yhtidistd muodostuneen MSK Groupin
litkkevaihto oli 111 miljoonaa euroa vuonna 2007.

Maaseudun Koneen osuus litkevaihdosta oli 60 pro-
senttia. Koko ryhman henkildstomaara on 600. Oh-
jaamoja valmistavassa Maaseudun Koneessa tasta
on puolet eli 300 henkiléa. Alusta lahtien yrityksen
on omistanut kokonaan Isosaaren perhe. Nyt toimin-
nassa on mukana jo kolmatta sukupolvea.

Haasteellinen tuotanto ja logistiikka

”Ohjaamotehtaassa tehdaan seitseméaa perusmallia,
joissa on 2 000 osaa. Tuotanto vastaa traktoritehtaan
tuotantoa, 51 kappaletta paivassa. Kaytanndssa
miljoona eri osakombinaatiota pitaa joka paiva, 16
minuutin valein, osua kohdalleen. Siind on Maaseu-
dun Koneen ja toimitusjohtaja Matti Palon haaste”,
sanoo Valtran tuotantojohtaja Harri Hytonen.
Tarkeaa on, ettd ohjaamot saapuvat Valtran tuo-
tantolinjalle oikeassa jarjestyksessa ja juuri oikeaan
aikaan seka taydellisesti, tilauksen mukaan varustel-
tuina. ”Jono on pyha. Jos joudumme poikkeuttamaan
tuotantojarjestystd, niin sielld ovat ne 200 muuta
toimittajaa, joiden toimitusjarjestysta myods pitaa
muuttaa. Eli hanta heilahtaa pitkalle. Muuttaminen
on todella epatoivottavaa”, sanoo Hytonen.
Maaseudun Koneen tehdas sijaitsee Yliharmas-
sa 204 kilometrin ajomatkan paassa Suolahden trak-
toritehtaasta. Ohjaamot kuljetetaan paivittain 6-8
rekalla. Normaalitapauksessa ohjaamo asennetaan
Suolahdessa samana paivana, jolloin se on lahtenyt
Yliharmasta. Laheisyys on ndin ollen tarkeda myos
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logistiikan toimivuuden takia. Esimerkiksi lakko
satamissa tai joku muu kuljetushairio keskeyttaisi
traktoritehtaan tuotannon, mikali ohjaamot tuotai-
siin ulkomailta.

Yhteiset kehittamistoimet

Vuonna 2004 AGCO-yhtyma tuli Valtran omistajaksi.
Koska ohjaamo on traktorin kallein komponentti,
AGCO luonnollisesti kiinnostui Maaseudun Koneen
toiminnasta ja tarkasteli sita kriittisesti. Samaan
aikaan AGCOssa, kuten muussakin teollisuudessa,
hankintojen painopiste oli siirtymassa edullisten
tuotantokustannusten maihin.

AGCO-yhtyman kaytdssa on kolme ohjaamo-
tehdasta Euroopassa; Ranskassa on erillinen tehdas
Massey Fergusonia varten ja Saksassa Fendtin tehdas
tekee itse ohjaamot. T4ssa tilanteessa luonnollisesti
herasi kysymys, voitaisiinko tuotantoa organisoida
jotenkin muuten - esimerkiksi yhdistaa?

- Emme ryhtyneet vaihtamaan ohjaamotoimit-
tajaa. Se on haastavaa kaikkien osien ja variaatioiden
takia. Lisaksi se olisi pitka ja raskas prosessi. Niinpa
yhdessa ryhdyimme kehittamaan toimintaa.

Toukokuussa 2007 kaynnistettiin kehittdmistyo.
Maaseudun Koneen omistajat myods tajusivat, etta
moni asia pitaa tehda toisella tavalla. Uudistustyo
aloitettiin nimittamalla uudeksi toimitusjohtajaksi
Matti Palo. Han kertoo: "Aloimme mitata joka paiva
monia asioita toiminnastamme kehitystyon pohjaksi.
Olimme siihen asti valtaosan ajasta tehneet puut-
teellisilla dokumenteilla ja peruutuspeiliohjauksella

ulkomuistista laadukkaita ohjaamoja Valtralle, mutta
se ei riittanyt.”

- Keskityimme kolmeen asiaan. Ajoimme toi-
minnanohjausjarjestelman sisaan, mika on vaativa
tyd, mutta nyt sita todella kaytetaan. Sitten keski-
tyimme erilaisten ongelmien korjaamiseen, kuten
osapuutteiden eliminoimiseen, poistamaan turhia
toita ja minimoimaan myohdassa olevia toita. Lisaksi
kaynnistimme 200 euroa -projektin, jolla pyrimme
tekemaan Valtraa onnellisemmaksi.

Valtrassa toimintaa mitataan kahdella mittarilla,
joita sovelletaan myds Maaseudun Koneeseen:

- RFT (Right First Time), eli heti kerralla oi-
kea, taydellinen toimitus. Epataydellinen toimitus
tarkoittaa sitd, ettd ohjaamossa on puuttuvia kom-
ponentteja tai vaaria komponentteja, jotka joudutaan
asentamaan toimituksen jalkeen.

- Jononpitokyky, eli toimitukset tulevat tuotan-
tolinjalle juuri ajallaan ja siina jarjestyksessa kuin
kokoonpantavat traktoritkin.

Maaseudun Koneen jononpitokyky ja RFT alkoi-
vat nousta loppuvuotta 2007 kohti ldhes 100 prosent-
tiin. Nyanssina kerrottakoon, etta joulukuussa 2007
tuli kuitenkin takaisku, koska tuhkakupilla varustet-
tujen ohjaamojen kysyntéd ldhes kymmenkertaistui
suhteessa normaalikuukauteen, eivatka tuhkakupit
riittdneet. Vuonna 2008 molemmissa mittareissa on
saavutettu 100 prosenttinen tulos useimpina kuukau-
sina ja muinakin puutteet ovat olleet minimaalisia.

Tavoitteisiin paddsemiseksi Maaseudun Konees-
sa alettiin mitata tehtaalla myohassa olevia tdita,
myo6hassa olevia tilauksia sekd paa- ja puskuriva-
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raston poikkeamia tavoitetasosta. Mychdsséa olevat
tuotantotilaukset saatiin laskemaan 2 000:sta noin
200:aan touko-joulukuussa vuonna 2007. Myos
myo6hdssa olevat ostotilaukset saatiin laskemaan
1 200:sta noin 200:aan. Varastokirjapidossa paastiin
lahes 100 prosenttiseen tarkkuuteen.

- Minulla ei ollut yhtaan tyonjohtajaystavaa alus-
sa, mutta vuoden lopussa tilanne oli jo palautunut nor-
maaliksi, kun lahes viikon jaljessa olleet tyot oli saatu
kurottua ldhes olemattomiksi, kertoo Matti Palo.

200 euroa -projekti

Oleellinen osa traktorivalmistuksen kilpailukykya on
kustannustehokkuus, mitd parantamaan Maaseudun
Kone polkaisi omalta osaltaan kayntiin 200 euroa
-projektin. Siina pyritaan neljalla osa-alueella etsi-
maan keinoja alentaa ohjaamon hankinta- ja val-
mistuskustannuksia 200 eurolla kullakin ja myos
toteuttamaan ne.

Kustannussaastoihin pyritaan laatukustannuksia
alentamalla (laatu), suunnittelun avulla konstruktiota
kehittamalla (suunnittelu), tehtaan toimintaa kehitta-
malla (tuotanto) ja kehittamalla omaa toimittajaverkos-
toa seka etsimalla uusia hankintaldhteita (hankinta).

Yhteensa naissa neljassa osa-alueessa pyritaan
siis 800 euron saastoihin. Tavoiteaika on nelja vuot-
ta. Syyskuussa 2008, puolentoista vuoden kuluessa,
tavoitteesta oli saavutettu 322 euroa. Tavoitteen
saavuttamiseksi tulospalkkausta on uudistettu, tuo-
tantoa on rationalisoitu ja automatisoitu seka keratty
toimihenkil6t saman katon alle uusiin tiloihin. Osit-

tain saastoja saadaan myds siksi, ettda Maaseudun
Kone voi kdyttaa hankinnoissaan Valtran ja AGCOn
sopimuksia. Valtra antoi myos oman laatupaallik-
konsa lainaksi Maaseudun Koneelle.

Tuloksena AGCOn historian
pitkdaikaisin toimittajasopimus

Mité tuloksia Valtran ja Maaseudun Koneen kehitys-
tydstd saavutettiin? Ensinnékin paivittainen yhteistyo
sujuu entistd paremmin. Tuotekehityksessa on me-
neillaan yhteisia hankkeita. Yhteistyota laadun ja kus-
tannustehokkuuden parantamiseksi jatketaan. Lisaksi
kummankin yhtion tuloskehitys kaantyi parempaan
suuntaan syksylld 2008 suhteessa siihen, etta toimia
ei olisi tehty. Tdma parantaa lamansietokykyakin.

Konkreettinen tulos oli syyskuussa 2008 alle-
kirjoitettu uusi viiden vuoden valmistus- ja toimi-
tussopimus, jossa on lisaksi optio kolmen vuoden
jatkoajasta. Sopijapuolina ovat AGCO, Valtra seka
Maaseudun Kone. Kyseessd on AGCOn historian
pisin toimitussopimus.

Taman lisaksi osapuolet ovat siirtyneet avoi-
meen hinnoitteluun. N&in voidaan reilusti sopia miten
saavutettavat kustannussaastot jaetaan niin, etta
molemmat hyotyvat. Maaseudun Kone on saamassa
myds lisaa ohjaamon suunnitteluty6ta ja on varannut
siihen resursseja. (Ohjaamot ja niiden dokumentaa-
tiohan ovat Valtran omaisuutta.) Lisaksi on perustettu
tulevaisuusryhma yhteisen toiminnan kehittamiseksi
edelleen. Ryhmé on havainnut, etta yhteisilla soutu-
retkillakin se osaa soutaa samaan suuntaan. e
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LH LIFT NOSTAA TUOTTAVUUTTA

Valmetin traktoritehtaalla tyoskennellyt Paavo Viikki
perusti vuonna 1975 Laukaan Hitsaustyon, joka
kansainvalistymisen my6ta 2000-luvun alkupuolella
sai nimekseen LH Lift Oy. Aluksi traktoritehtaal-
le hitsattiin osia, mutta nyt alihankkija jo innovoi
maailmanluokan tuotteita traktorin tyokoneiden
kiinnityksiin ja pyrkii AGCOn verkon kautta muiden-
kin traktorimerkkien toimittajaksi. Toimitusjohtaja
Risto Leppdkankaan johdolla yritys on hankkinut
yhteistydkumppaneita Intiasta ja Kiinasta pysyak-
seen kustannustehokkaana. Kiinaan on perustettu
jopa tytaryritys. Suoritus on melkoinen yritykselle,
jonka liikevaihto on 10 miljoonaa euroa.

LH Lift sijaitsee Laukaan Haapasuolla, vain 6
kilometrin paassa Valtran traktoritehtaasta. Lahei-
syys tuo etua. Henkildstda on 51 ja toimitilaa 3 200
neliota. LH Lift tekee traktorin ja tyokoneiden valisia
kiinnitysjarjestelmia ja -laitteita. Lisdksi tehdaan
ohjaamojen askelmia ja jousituksia etuakseleihin.

Valtran tuotantojohtaja Harri Hytésen mukaan
LH Lift oli verkostoitunut jo paljon aikaisemmin kuin
termi verkostoituminen keksittiinkaan. Paavo Viikki
oli pyytanyt, ettd LH Liftin vaki voisi vierailla Valt-
ralla. Henkilostoa yrityksessa oli silloin 20, mika
maaré olisi hyvin mahtunut auditorioon, mutta vie-
railulle tuli 50 henkil64, koska Paavo toi mukanaan
alihankkijansakin.

- Verkostoituminen oli kaytannén pakko, kun
piti laajentaa toimintaa eika ollut kuitenkaan tar-
peeksi omia resursseja. Varvasin alihankkijoita lahi-

seudulta ja hankin heidan kayttoonsa koneita. Niin
paadstiin eteenpadin.

Innovoiva alihankkija

LH Liftin pitkaaikainen menestystuote on vetokouk-
ku, jonka uusin versio on kevaalla 2009 tuotantoon
otettu hydraulinen vetokoukku. Vetokoukuista tuote-
valikoima laajentui kolmipisteisiin tyokoneiden kiin-
nitys- ja nostolaitteisiin — ensin traktorin takapaan
laitteiden kiinnitykseen ja sitten myds etupadhan
sijoitettavien laitteiden kiinnityksiin. "Tyékoneiden
kiinnityksessa kiinnitysvarmuuden ja kestavyyden
ohella tarkeaa on kiinnityksen nopeus ja tyéturval-
lisuus”, korostaa Paavo Viikki.

Ty6 on muuttunut nopearytmiseksi ja ammatti-
maiseksi. Kiinnityksen on tapahduttava nopeasti, mi-
ka on mahdollista pikavetovarsilla ja kourakytkimilla.
Kun ihmisen ei tarvitse olla traktorin ja tyokoneen
vélissa, vaan koneen kiinnitys voidaan suorittaa oh-
jaamosta, tyStapaturmat vahentyvat oleellisesti.

LH Lift Oy on Valtran neljanneksi suurin ulko-
puolinen toimittaja ja toiseksi suurin suomalainen
toimittaja. Aseman saavuttaminen ja siina pysymi-
nen edellyttaa jatkuvaa tuotekehitysta ja kustan-
nustehokkuutta. LH Lift pyrkii tuotteillaan luomaan
Valtran traktoreille kilpailukykya, mita asiakkaat jat-
kuvasti punnitsevat suhteessa muihin traktoreihin.

LH Liftin toistaiseksi merkittavin innovaatio on
etupdan kiinnitettdva kaantyva nostolaite, jolla yhtié
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sai hopeisen innovaatiomitalin Hannoverin Agri-
technica-nayttelyssa vuonna 2007. Palkinto on tois-
taiseksi korkein suomalaiselle maatalouskonetuo-
tannolle myonnetty tunnustus. Kiinnityslaitteiston
avulla tyokone kaantyy traktorin pyorien suuntaan,
mika oleellisesti nostaa sen tehoa. Tama tulee esiin
vaikka mutkaista tieta puhdistettaessa tai tyokonetta
kallistettaessa maastoa myotailemaan.

"Me kehitimme ratkaisun LH Liftissa kahden
vuoden projektissa. Esittelimme valmiin tuotteen
Valtran kautta AGCOn edustajille. He ihmettelivat,
ettd miten tdma on mahdollista, kun heilla ei ole
myonnetty tahan kehitysrahoitusta”, kertoo Paavo
Viikki. Joka tapauksessa asiakas oli tyytyvainen
innovaatioon.

"Teimme sopimuksen Valtran kanssa, etta he
saavat kahdeksi vuodeksi yksinoikeuden keksintéon,
joka nimettiin Valtra LH Linkiksi. Nain padsemme
heidan myyntiverkkonsa kautta tehokkaasti kan-
sainvalisille markkinoille”, kertoo toimitusjohtaja
Risto Leppakangas.

Alkuvaiheessa yritys pyrkii tekeméansa sopi-
muksen turvin AGCOn traktoreiden, saksalaisen
Fendtin ja ranskalaisen Massey Fergusonin seka
yhdysvaltalaisen Challengerin markkinoille. Sitten
vuorossa ovat John Deere, joka on kiinnostunut LH
Liftin laiteista, ja Claas. Voimakkaimmin hinnoil-
la kilpailemaan orientoituneet traktorimerkit ovat
vuorossa viimeisena.

- Etunostolaitteissa on 15 valmistajaa Eu-
roopassa. Me tulimme uutena valmistajana ja he-
ti saimme tallaisen teknologiapalkinnon. Aika ja

asiakkaat paattavat, miten parjddmme. Innovaatio
nosti meidat kuitenkin uudelle tasolle, kun kuvaan
tuli sahkohydrauliikkaa, elektroniikkaa ja ohjausta
eli emme tee enaa pelkkaa rautaa.

Leppakangas kansainvalistaa

2000-luvun alkupuolella kaksi tapahtumaa kaynnisti
pohdinnan siita, kuinka LH Lift parjaa tulevaisuuden
kovassa kilpailussa. Valta Oy Ab myytiin AGCOlle,
jolloin heti syntyi vertailutilanne ryhman muihin
traktoreihin. Valtran verkoston oli todistettava kil-
pailukykynsa. Samalla LH Liftin kilpailijoilta tuli
markkinoille yllattavan edullisia kiinnityslaitteita.

"Laadimme teknologiastrategian, jossa paa-
timme keskittya traktorin ja tyokoneiden valisiin
kytkentalaitteisiin ja olla niissa maailman huippuja.
Valtran kautta markkinaosuutemme on noin 7 pro-
senttia Euroopassa. Potentiaalia on mielettomasti.
Esimerkiksi 20-30 prosentin markkinaosuuteen
voidaan kasvaa vield kannattavasti”, arvioi Risto
Leppakangas.

Viela 1990-luvun loppupuolella LH Lift teki
kaikki tuotteensa Keski-Suomessa, mutta sitten tuli
kovia hintakilpailupaineita. Tilanne k&vi muutamien
tuotteiden osalta niin ahtaaksi, etta oli ryhdyttava
tutkimaan, miten kilpailijat pystyvat tekemaan niin
halvalla.

- Kilpailijoiden analyysi on tarkeaa. Menim-
me messuille tutkimaan tarjontaa. Kavi ilmi, etta
italialaiset kilpailijat pystyvat tekemaan edullisem-
min. Tutkimme niita tarkemmin ja havaitsimme,
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Kéantyva etunostolaite on LH Liftin kehittama innovaatio, joka mahdollistaa tyékoneiden tehokkaamman kayton ja lisda
Valtran traktoreiden kilpailukyky&. kuva: vALTRA

ettd itse asiassa he teettdvat tuotteensa Intiassa ja  na rakenteina. Niiden tekeminen valuina ja takeina
Kiinassa. alhaisten tuotantokustannusten maissa osoittautui

Kovimmat hintapaineet olivat yksinkertaisissa ~ huomattavasti edullisemmaksi. Lisdksi valettujen
bulkkituotteissa, jotka Suomessa oli tehty hitsattui-  ja taottujen tuotteiden ominaisuuksia pystytaan
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kehittdamaan paremmin kuin hitsattujen tuotteiden
ominaisuuksia.

- Teimme Finpron kanssa selvityksen Intiassa,
josta saatiin mielenkiintoisia kontakteja. Tavoit-
teemme olivat alussa vaatimattomat. Kokeilimme
muutamilla tuotteilla. Nyt meilla on suhteellisen
iso komponenttitoimittaja Intiassa. Sitten etsimme
Kiinasta toimittajaksi sopivia valimoita ja koneis-
tamoita. Padadyimme Intian sijasta Kiinaan, jossa
toiminta on jamakampaa, vaikkakin kielivaikeudet
suuremmat. Kehittyneet koneistamot sielld ovat kui-
tenkin yleensa saksalaisten tai japanilaisten omis-
tamia, jolloin hintataso on suhteellisen korkea. Siksi
perustimme oman yrityksen, LH Ningbon, jolle nyt
olemme rakentamassa samanlaista alihankintaverk-
koa kuin taalla Suomessa.

Alkuvaiheessa LH Ningbo hoitaa laaduntar-
kastuksen, tuotteiden kokoonpanon ja logistiikan.
Laaduntarkastuksessa pyritdan kayttdamaan puo-
lueetonta tahoa, joka tarkastaa laadun ennen ta-
varan lahettamista. Lahetykset menevat suoraan
asiakkaille, eivatka kulje Suomessa enaa LH Liftin
toimipaikan kautta. Myohemmin ohjelmaan otetaan
my0s koneistaminen.

Nain Kiinassa ja Intiassa
saadaan aikaan tuloksia

Henkilosuhteet ovat yllattavan tarkeita Intiassa ja
Kiinassa. Tama on syytd ottaa huomioon liikesuh-
teissa.

- Liiketoiminnasta 80 prosenttia perustuu ih-
misten valiseen luottamukseen. Se pitaa rakentaa.
Kun toimitusjohtaja-omistaja menee itse paikan
paalle, he todella arvostavat sitd. Me ollaan niin
juroja, mutta pitaa olla vdhan show-mies. Se, joka
on paras puhumaan, pitdd panna matkaan. Nain
vastapuoli toteaa, ettd ndidenhan kanssa voi tehda
kauppaa. Mutta siita huolimatta pita4 olla jamakka.
Me esimerkiksi korostamme, etta tiedamme, mika on
hintataso. Jos toimituksissa on virheita tai puutteita,
ne pitda kayda huolella lapi ja ottaa syyta omillekin
niskoille. Kun toimittaja saa vahan anteeksi, se mak-
setaan takaisin moninkertaisesti jatkossa.

Tytaryhtion toiminnan aloittamista Kiinassa
edisti huomattavasti paikallisen, tradenomitason
kaupallisen koulutuksen saaneen, englanninkielta
hyvin taitavan naishenkilon palkkaaminen. Han oli
aikaisemmin toiminut valimossa vientiassistenttina.
Traktorin valmistukseen hanet tutustutettiin Valt-
rassa.

- Paikallisten asioiden ja ihmisten tunteminen
seka paikallisten kielten taito on tarkeaa. Jos am-
mattitaitoisen naisen saa sitoutumaan tyohon, niin
han on hyvin tunnollinen ja ahkera. Naisilla on in-
tohimoisempi suhde urakehitykseen, koska naisten
arvostus Kiinassa on alhainen verrattuna miehiin.

Ei myoskaan voi vaheksya toimitusjohtaja Risto
Leppakankaan ulkoista olemusta Kiinassa ja Intiassa
menestymisessa. Pitka, jayha, buddhalaismunkin
nakoinen, mutta luontevasti kayttaytyva mies he-
rattaa kunnioitusta ja mielenkiintoa. ESI
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DURR - PELTIKAUPASTA GLOBAALIKSI
JARJESTELMATOIMITTAJAKSI

aksalainen Diirr AG on kasvanut vaatimat-
Stomasta alusta maailman autoteollisuuden
maalausjdrjestelmien johtavaksi toimittajaksi.
Yhtio aloitti toimintansa vuonna 1895 kattopel-
tikauppana Cannstadissa Stuttgartin ldhelld. Nyt
maailman kaikki autonvalmistajat ovat yhtién
asiakkaita, sanoo Giinter Dielmann, yhtién vies-
tinnésta ja sijoittajasuhteista vastaava johtaja
Stuttgart-Zuffenhausenissa Saksassa. "Meidan
teknologiaamme on 60 prosentissa maailman
autotehtaista ja meilld on pitkdaikaiset toimit-
tajasuhteet tarkeimpiin autonvalmistajiin kuten
Mercedes-Benziin, Volkswageniin, General Mo-
torsiin, Fordiin, Nissaniin ja Fiatin, vain muu-
tamia mainitakseni.”

Vuonna 1917 yhtién perustaja Paul Albert
Diirr alkoi my®ds késitelld pelteja. TyGpajasta siir-
ryttiin teolliseen valmistukseen vuonna 1934,
kun perustajan poika Otto Diirr aloitti muotoil-
tujen peltien sarjatuotannon. Autoteollisuuden
jarjestelméatoimittaja Diirrista tuli vuonna 1950,
jolloin yhti6 toimitti ensimmadisen kemiallisen

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

pintakasittelyjarjestelméansé. Varsinainen lapi-
murto tapahtui vuonna 1963, jolloin ensimmai-
nen yhtion kehittdma4 elektroforeesiin perustuva
kastomaalauslaite asennettiin Fordin tehtaalle
Genkissé Belgiassa.

Globalisoituvaa autoteollisuutta seuraten
Diirr perusti tytdryhtiéon Brasiliaan vuonna
1964, toisen Meksikoon vuonna 1966 ja en-
simmaisen Diirr-yhtion Yhdysvaltoihin vuonna
1970. Téndan Diirr toimii 21 maassa, joissa silld
on yhteensd 47 toimipaikkaa ja 25 tuotantolai-
tosta. Silld on kuusi liiketoimintayksikkod, jotka
on koottu kahdeksi divisioonaksi.

Vahva asema kehittyvissa
talouksissa

Paikallinen lésnéolo on yksi Diirrin tdrkeim-
misté kilpailuvalteista, Giinter Dielmann ker-
too. "Portfoliossamme on tuotteita, jotka sopi-
vat hyvin kehittyviin maihin. On térke&s, etté
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MAALAUS- JA KOKOONPANOJARJESTELMIEN VALMISTAJA

Saksalainen Diirr on yksi johtavista maailman au-
toteollisuuden jarjestelmien toimittajista. Maailman
autotehtaiden maalaamoista noin 60 prosenttia ja
autojen kokoonpanotehtaista noin 50 prosenttia
on varustettu Durrin teknologialla. Toimitukset au-
toteollisuudelle muodostavat 85 prosenttia yhtion
myynnista.

Maalaamojen ja kokoonpanolinjojen suunnit-
telu ja valmistus on Durrin keskeisintd osaamista.
Niiden toimituksista Durrilla on maailmanlaajuisesti
40 prosentin markkinaosuus. Korkeaa teknologiaa
edustavien automaattisten maalaus- ja saumaus-
jarjestelmien seka niiden ohjelmistojen toimituk-
sista Durrillda on maailmanlaajuisesti 50 prosentin
markkinaosuus. Niihin kuuluvat teollisuusrobotit,
maalausruiskut, varinvaihtojarjestelmat seka laa-
dunvalvontajarjestelmat.

Diirr palvelee myos kemianteollisuutta, lagke-
teollisuutta ja graafista teollisuutta toimittamalla

puhdistus-, suodatus-, ymparistonsuojelu- ja ener-
giantuotantojarjestelmia. Viime vuosina yhtié on
kasvattanut kokoonpano- ja maalausjarjestelmien
toimituksia myds lentokoneteollisuudelle. Yhtiolla
on 6 000 tyontekijaa, joista puolet Saksassa. Noin
1,5 miljardin euron liikevaihdosta syntyy yhtién
kotimaassa vain 20 prosenttia.

Diirr oli alun perin perheyhtio, mutta listautui
porssiin vuonna 1989. Diirrin suvulla on kuiten-
kin edelleen merkittava osuus yhtion osakkeista,
ja suvun edustaja toimii yhtion hallintoneuvoston
puheenjohtajana.

Listautumisannin tuottaman padoman Diirr
kaytti laajenemiseen. Yhtié osti muita maalaustek-
nologiaan erikoistuneita yrityksia taydentaikseen
osaamistaan. Vuonna 2000 Diirr osti mittaustek-
nologiaan erikoistuneen yrityksen ja pystyy nyt
toimittamaan kaikki autojen loppukokoonpanossa
tarvittavat jarjestelmat. [
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Gunter Dielmann, Durrin viestinnasta ja sijoittajasuhteista
vastaava johtaja. KUvA: HANNS-J. NEUBERT

asiakkaamme noilla markkinoilla pitdvét meita
paikallisina toimijoina."

Diirrilld on pelkdstddn Kiinassa ja Intiassa
yhteensd yli 800 tyontekijad. Niin kutsutulla
niukka linja -konseptillaan yhtié on valmistau-
tunut vastaamaan Itd-Euroopan ja Aasian kehit-
tyvien maiden tarpeisiin.

- Me kykenemme toimittamaan ndiden
maiden oloihin sovitettuja tuotteita. Kyse on

standardisoiduista tehtaista, joissa paikallisten

paikan paéltd. Me koordinoimme rakennustoi-
td, mutta kdytdmme enimmaékseen paikallisia
alihankkijoita ja paikallista tyévoimaa.

Vengjall4 tilanne on toinen, koska maasta
puuttuu toimittajia. Suuri osa rakennusmateriaa-
leista joudutaan tuomaan maan ulkopuolelta,
erityisesti siksi, ettd Venéjalld tehtaiden rakenteet
pitdd suunnitella kestdmain lampétiloja 30 asteen
pakkasesta 30 asteen helteeseen. Intiaan verrat-
tuna tehtaat Venajalla tulevat kalliimmiksi.

Erityinen haaste oli maalaamo, jonka Diirr
suunnitteli maailman halvimman auton, Tata
Nanon, valmistusta varten. Koska auton hinta
on vain 1 700 euroa, normaaleja maalausjar-
jestelmid ei voitu ajatella. Niiden kustannukset
ovat keskimé&arin noin 400 euroa autoa kohti.

Siksi Diirr joutui suunnittelemaan maa-
laamon kolmannen maailman autoa varten:
pohjamaalin péalle tulee vain yksi maalikerros
normaalin kolmen sijasta eikd maalauksen epé-
onnistumiseen ole varauduttu.

Alhaisten ty6évoimakustannusten ja paikal-
listen toimittajien kdytdn ansiosta maalaamon
rakennuskustannukset jdivat merkittavasti ta-
vanomaista alhaisemmiksi. My6s se alentaa

maalauksen yksikkdkustannuksia.

Durrin tuotevalikoimaan kuuluu energiaa sééstavia maalausjarjestelmia,
joissa kaytetaan ymparistystavallista jauhemaalia. Kuvassa on yhtion
uusi nopeasti pyoriva suihkusuutin. Se jakaa jauhemaalin tasaisesti
korin pinnoille. Kuva: DURR AG

toimitusten osuus on korkea. Suurin osa teh-
taiden rakentamiseen tarvittavista laitteista ja
materiaaleista, kuten pumput ja terds, ostetaan

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin
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Huolimatta vuonna 2007 ilmenneisté laatu-
ongelmista konsepti teki Diirrista markkinajoh-
tajan Intiassa, Giinter Dielmann toteaa. "T4lla
hetkelld 50 prosenttia meiddn saamistamme
tilauksista tulee kehittyviltd markkinoilta. Se
on melko ainutlaatuista.”

Nopeasti kasvavissa kehittyvissd maissa
puutteellinen infrastruktuuri aiheuttaa joskus
ongelmia. Kiinassa perusrakenteet ovat kehitty-

neempid, joten ongelmia on vihemmadn.

Kustannuksia sadastavia
innovaatioita

Pitkdaikaisten yhteistydsuhteidensa ansiosta
Diirr pystyy helposti ldhestymé&én asiakkaitaan,
kun silld on tarjottavanaan kustannussaéstoja
tuottavia ratkaisuja, jotka samalla vdhentavat
ympaériston kuormitusta.

- Normaaleina aikoina asiakkaat antavat

meille toimeksiannon, jos investoinnin tuotto

on kohtuullinen.

Diirrin kehittama uusi suihkumaalauskoppi vahentda maalausprosessin
kuluttamaa energiaa jopa 30 prosentilla ja alentaa merkittavasti auto-
tuotannon yksikkdkustannuksia. Samalla vahenevét hiilidioksidipaéstét.
Dirr soveltaa uutta kuivaerotustekniikkaa, jolla ylimaaraiset maali-
hiukkaset erotetaan maalauskopin poistoilmasta. Se korvaa aiemmin
kaytetyn maran erotusprosessin, jossa kaytettiin vetta. kuva: bURR AG

Tietenkin myds asiakkaiden omat suunnitel-
mat uusista kehityskohteista, uusien tavoitteiden
saavuttamisesta tai tuotantokapasiteetin lisddmi-
sestd antavat niille aiheen ottaa yhteytta.

Eri puolille maailmaa asennetut laitteistot
muodostavat perustan yhtioén huoltotoiminnalle.
Sitd paitsi monet eurooppalaisten ja amerikka-
laisten autotehtaiden maalaamot ovat melko
vanhoja ja korjaamisen tai jopa uudistamisen
tarpeessa.

Auton maalaaminen kuluttaa paljon ener-
giaa, ei kuitenkaan kuivausuunien vuoksi, niin
kuin helposti kuvittelisi. Eniten energiaa kulut-
taa jatkuva puhtaan ilman virta, joka puhaltaa
pois maalausrobotin suihkuttamasta maalista
ilmaan jaédvét ylimééardiset pisarat. Puhallettava
ilma pitdd muun muassa jadhdyttda kesalld ja
lammittdd talvella. My&s kosteus pitdd saétaa
sopivaksi. Kaikesta tédstd aiheutuu suuret kus-
tannukset.

Maalausprosessi on ollut sama 20-30 vuo-
den ajan. "Jos energian kulutusta on mahdollista
alentaa 10 tai jopa 20 prosenttia, on mahdollista
saada autonvalmistajat investoimaan uuteen tek-
nologiaan my0s olemassa olevissa tehtaissaan,
koska yksikkoékustannukset alenevat samalla.”

Maalipisarat pitda tietenkin suodattaa pois-
toilmasta. Diirrilla on tarjottavanaan uusi ero-
tustekniikka, jossa ei kédytetd vettd tai maalin
tarttuvuuden poistavia kemikaaleja. Kédytettavat

suodattimet ovat itsestdén puhdistuvia. Suodat-
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timiin jaa ldhes 100 prosenttia pienhiukkasista,
joten puhdistettu ilma voidaan kierrattas takai-
sin maalaamoon. Tdmén ansiosta energian tarve
vdhenee huomattavasti.

Porsche laajentaa Diirrin tontille

Uusia autotehtaita on viime vuosina rakennet-
tu padasiassa Aasiaan tai muualle kehittyviin
talouksiin. Investointitarpeita on kuitenkin
Euroopassakin, esimerkiksi Porsche kaipaa Sak-
sassa lisdkapasiteettia, ja lisdksi sen maalaamo
on peruskorjauksen tarpeessa.

Diirr toivoo saavansa urheiluautojen valmis-
tajalta tilauksen uudesta maalaamosta. Porschen
tehtaat sijaitsevat Diirrin naapurissa Stuttgart-
Zuffenhausenissa. Yhti6 suunnittelee tehtaansa
laajentamista Diirrilta ostamalleen tontille, jolta
Diirr on muutamassa 20 kilometrid pohjoiseen
Bietigheim-Bissingeniin elokuussa 2009.

Diirr on laajentanut Bietigheim-Bissingenis-
sé sijaitsevat toimitilansa kampusalueeksi, jonne
keskitetddn kaikki maalaukseen, kokoonpanoon
ja ympéristéteknologiaan liittyvét toiminnot.
Kun kaikki Paint and Assembly Systems -divi-
sioonan neljé liiketoimintayksikkod sijaitsevat
lahella toisiaan, Diirr kykenee organisoimaan
divisioonan toiminnan aiempaa tehokkaammin.
Samalla yhteydenpito eri osastojen vélilld para-

nee ja tiivistyy.

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Toimittajaksi internetin kautta

Koneiden ja laitteiden valmistuksessa Diirr
keskittyy pitkélti kokoonpanoon ja ostaa run-
saasti osia ja komponentteja yhtién ulkopuo-
lisilta toimittajilta, Gilinter Dielmann kertoo.
"Jopa roboteissa on paljon vakiokomponentteja,
joita emme itse valmista. Monien valmistaji-
en tuotanto kattaa vertikaalisesti laajemman
alueen kuin meidin, meiddn etumme ovat al-
haisemmat kiintedt kustannukset ja suurempi
joustavuus.”

Diirrin kansainvalisen hankintaorganisaation
strategiana on yhdist44 ostot maailmanlaajuises-
ti mahdollisimman suuriksi kokonaisuuksiksi.
Hankinnoista ja logistiikasta vastaavat johtajat
eri maista kokoontuvat sdédnnéllisesti edistdmaédn
yhteisten tavoitteiden toteutumista.

Yhti6 tarvitsee jatkuvasti hyvid ja patevia
yhteisty6kumppaneita. Matka Diirrin toimitta-
jaksi alkaa internetistd. Yhtion verkkosivuilla on
lomake, jonka tayttdmalla toimittajaksi haluava
voi ilmaista kiinnostuksensa ja kertoa perustie-
dot toiminnastaan, tydvoimastaan, tuotantova-
lineistdén ja tuotteistaan.

Diirr hakee varsin monenlaisten tavaroi-
den ja palveluiden toimittajia. Verkkosivuilla
on listattu viitisenkymmenté paaluokkaa, jois-
ta monet jakautuvat vield useisiin alaluokkiin.
Maalausjarjestelmid toimittavat yksikoét hakevat

101 tuotetta tai palvelua hammaspyoristd hen-



kiléstopalveluihin, kaapeleista kddnndksiin ja novatiivisia tuotteita, jotka auttavat alentamaan

sdhkdémoottoreista sopimusvalmistukseen. tuotannon yksikkékustannuksia. Innovaatiot
Diirrin tutkimus- ja kehitysmenot ovat 1,6 ovat my06s keino nopeuttaa yrityksen kasvua.
prosenttia liikevaihdosta eli suhteellisen alhaiset. Huolimatta autoteollisuuden ongelmista
Jos asiakas haluaa raatéléidyn ratkaisun, Diirr Diirrin ndkymat eivat ole huonot, sanoo Diel-
kykenee kuitenkin kehittdméaén sen yhtion sisalla. mann. "Meneillddn oleva kriisi ei vaikuta mei-
Joskus yhtio kayttda freelance-suunnittelijoita ja dén toimintaamme kovin voimakkaasti. Me em-
-insin6dreja tdydentdmédn omia voimavarojaan. me ole komponenttitoimittaja, vaan enemmaén

Yksi Diirrin strategisista tavoitteista on tuot- tai vihemman tehtaiden varustaja. Strategisia

taa lisdad hyotyd asiakkailleen kehittdmalld in- investointeja tullaan edelleen toteuttamaan.”

£ fé%‘ﬂ' ~Id

Diirr tarjoaa autotehtaille uutta modulaarista tehdaskonseptia, jonka ansiosta tehtaan pagkokoonpanolinjan ensi- tai
uudelleenasennus on mahdollista tehda vain muutamassa péivassa. kuva: DURR AG
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ATA GEARSIN VALTTIKORTTI -
NOPEAT LASKENTAPALVELUT

uunnittelupaéllikké Eero Méasén aloittaessa
Styé’)t ATA Gearsilla 1970-luvun lopulla yritys
valmisti seka lierio- ettd kartiohammaspyoria.
"Tuolloin ryhdyimme panostamaan valmistuk-
sen lisdksi kartiohammaspydrien asiakaskohtai-
seen suunnitteluun ja lujuuslaskentaan.”

Yrityksessd ymmarrettiin hyvin laskentaan
siirtymisen haasteet. Kartiohammaspyoérien
suunnittelu on laskennallisesti vaativa koneen-
suunnittelun osa-alue, jonka osaajia maailmalla
oli silloinkin harvassa.

Eero Masé korostaa, ettd kartiohammaspyo-
rat suunnitellaan tyypillisesti asiakkaiden vaih-
dekonstruktioiden pohjalle, eli mitd paremmin
hammaspyoératoimittaja ymmartia asiakkaiden
konstruktiot sitd laadukkaammin se kykenee
myds suunnittelemaan asiakaskohtaisia lasken-
tamalleja.

ATA Gears tunsi luonnollisesti parhaiten
omat asiakkaansa ja niiden tarpeet. Vallitsevat
laskentamallit pohjautuivat 1970-luvulla saksa-
laisiin reikdkorttipohjaisiin ohjelmiin, joita ATA

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Gears ryhtyi ennakkoluulottomasti kehittdmain
eteenpdin. "Kehitysponnistelumme onnistuivat
lopulta ja kykenimme toteuttamaan laadukkaat
laskentapalvelut kilpailijoita nopeammin.”
Muut toimittajat laativat laskelmat tyypilli-
sesti noin parin viikon toimitusajalla, kun taas
ATA Gears toimitti laskelmat muutamassa péi-
véssd. Edelleen ATA Gears sai uusia asiakkaita
laivanrakennuksesta 1970-luvun lopulla. Tdméa
johti kartiohammaspyorien koon kasvamiseen,
minkd vuoksi nopeiden laskentapalveluiden
merkitys korostui entisestddn valmistuksen
laadun rinnalla. Suunnittelu- ja valmistusosaa-
misen kombinaatio nousikin ATA Gearsin kes-

keiseksi ylivoimaisuustekijéksi.

Lieriohammaspyorista
luovuttiin 1990-luvulla

1980-luvulla kotimaiset toimitukset vdhenivat
samalla kun yritys etsi potentiaalisia kansain-
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KARTIOHAMMASPYORIEN GLOBAALI OSAAJA

ATA Gears Oy on tamperelainen kotimaisessa omis-
tuksessa oleva konepaja, joka keskittyy korkea-
tasoisten kartiohammaspyorien suunnitteluun ja
valmistukseen. Yrityksen tehdas ja muut toimitilat
sijaitsevat Atalan kaupunginosassa Tampereella.

Yhtion juuret ovat yli 70 vuoden takana. ATA
Osakeyhtio syntyi Oy Autotarvike Ab:n entisesta ko-
nepajasta vuonna 1937. Alkuaikoina ATAn tuote- ja
palvelukokonaisuus muodostui varsin kirjavaksi. Ham-
maspyorien liséksi ATA on tehnyt esimerkiksi mootto-
reiden kokonaiskorjauksia ja varaosia, suunnitellut ja
valmistanut lumiauroja seka pienvoimaloita.

ATA Gearsin myynti on lisadntynyt varsin vah-
vasti viime vuosina ja liikevaihto on noussut noin
40 miljoonaan euroon. Myynti on kaytdnndssa tup-
laantunut vuodesta 2004. Yhti¢ ei ole kuitenkaan

Liikevaihdon kehittyminen

kasvanut kannattavuuden kustannuksella vaan myos
litkevoitto on kehittynyt suotuisasti. Liikevoitto on
kasvanut vuoden 2004 kahdesta miljoonasta eurosta
vuoden 2007 yli kuuteen miljoonaan euroon eli kan-
nattavuus on parantunut liikevaihtoa enemman.

ATA Gearsin tyontekijamaara on talla hetkella
185, vuonna 2002 henkilostéa oli noin 170. Tar-
keimmiksi markkina-alueiksi voidaan ryhmitella
Eurooppa, Suomi, Aasia ja Amerikka. Kun Suomi
ja muu Eurooppa lasketaan yhteen, Eurooppa ko-
konaisuutena dominoi myyntid noin 70 prosentin
osuudella. Yhtion paaasiakasryhmiksi voidaan luo-
kitella meritekniset laitevalmistajat ja teollisuusvoi-
mansiirtoasiakkaat, joiden osuus myynnistd nousee
98 prosenttiin. Ajoneuvoteollisuus vie loput pari
prosenttia liikevaihdosta. £

Liikevoiton kehittyminen
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vélisid asiakkaita. 1990-luvulle tultaessa jo yli
puolet yrityksen liikevaihdosta tuli kartioham-
maspyoristd. Samalla ATA Gearsin kansainvé-
linen maine korkeatasoisten kartiohammaspyo-
rien toimittajana oli asiakkaiden keskuudessa
kasvanut.

Eero Misé toteaakin, ettd markkinoiden
vaatimukset muuttuivat ja suunnittelupalve-
lun merkitys korostui entistd enemmaén. Tdhén
suuntaukseen vaikuttivat erityisesti kaksi tun-
nettua laivavaihteiden valmistajaa, jotka edel-
lyttivat 1990-luvun alusta ldhtien aikaisempaa
mittavampia laskentapalveluja kartiohammas-
pyorétoimituksissa.

Yhteistyomallit erdiden asiakkaiden kanssa
muodostuivat kddnteentekeviksi yrityksen liike-
toiminnan kasvulle. Tiivis suunnitteluyhteisty6
johti avoimeen ja luottamukselliseen kanssa-
kdymiseen, jonka puitteissa vaihdekonstruktiot
ja niiden suunnitteluperusteet tulivat avoimes-
ti arvioitavaksi ja yhteisen jatkokehittdmisen
pohjaksi.

Tietyt asiakkaat paljastivat enemmén tuote-

suunnittelunsa yksityiskohtia, mika yllatti ATA

ATA valmistaa monenkokoisia hammaspydria. Suurten kartiohammas-
pyodrien kysynta voimistui, kun offshore-sovellukset lisdantyivat1990-
luvun puolivélissé. Kuvassa on suuren kartiohammaspydraparin lau-
taspyOra. KUvA: ATA GEARS

Gearsin insindorit. He olivat aikaisemmin tottu-
neet sithen, ettd asiakkaat suojelevat tarkemmin
omia ratkaisujaan.

Kaiken kaikkiaan offshore-sovellukset li-
sdantyivét 1990-luvun puolivélissé, joten kartio-
hammaspyoérien kysyntd voimistui. Sen sijaan
lierichammaspydrien kilpailutilanne kiristyi.
Edella selostettujen liiketoiminta-alueen muu-
tosten tdhden ATA Gears paatti keskittyd vain
kartiohammaspyoérien toimituksiin, ja niin
yritys luopui kokonaan lierichammaspydrista.
Tamaén takia se teki 1990-luvun puolivélissi
kartiohammaspyoravalmistukseen suurinves-
toinnit, jotka olivat noin puolet ATA Gearsin
liikkevaihdosta.

Kasvun my6ta viime aikojen tdrkein inves-
tointi on ollut uuden tehtaan rakentaminen Tam-
pereelle, jossa kartiohammaspydrien valmistus
kédynnistyy vuoden 2009 alkupuolella. Tamén-
hetkisessa markkinatilanteessa yritykselld ei ole
suunnitelmia tuotannon laajentamisesta muille
markkina-alueille.

Koska tuotesuunnittelu on merkittdvad osa
ATA Gearsin kokonaispalvelua, niin tuotanno-
nohjauskin perustuu suurimmaksi osaksi "engi-
neering to order” -periaatteeseen. Pienempi osa
tuotannosta toimii jonkin verran toistuvien tila-
usten perusteella, jolloin valmistus toteutetaan
olemassa olevan tuotedokumentaation pohjalta

"make to order” -ohjausmallilla.
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Syvempi suunnitteluyhteistyo6 -
avain laadukkaampiin ratkaisuihin

ATA Gears on onnistunut murtautumaan vaikeille
Japanin markkinoille. Japani on téll4 hetkelld yri-
tyksen térkein vientimaa, vaikka Eurooppa onkin
yrityksen pddmarkkina-alue. Eero Mési toteaa,
ettd japanilaisten asiakkaiden kanssa luottamus
perustuu suurelta osin syvéllisiin ja pitkaaikaisiin
henkil6suhteisiin. Luottamuksen synnyttyd myo6s
japanilaiset asiakkaat ovat varsin avoimesti naytta-
neet kokoonpanopiirustuksiaan ATA Gearsille.

Parhaat suunnittelutulokset yritys on saavut-
tanut sellaisten eurooppalaisten ja japanilaisten
padhankkijoiden kanssa, jotka ovat halunneet
vetdd ATA Gearsin syvemmin mukaan tuote-
suunnitteluprosessiinsa. Asiakkaan taustasta
riippumatta menestyvd "win win" -yhteisty6
ndyttdd usein vaativan sitd, ettd padhankkija
pyrkii valittéméaan vuorovaikutukseen ja “face
to face” -kokouksiin. Téalloin DFMA:n (Design
For Manufacturing & Assembly) periaatteet saa-
daan parhaiten toteutettua.

- Kéytdnndssé asiakkaat saattavat esimer-
kiksi levittaa vaihteistopiirustukset neuvottelu-
poydalle, minka jalkeen niiden déressa etsitdédn
yhdessa vaihtoehtoisia ratkaisuja.

T4lloin ATA Gearsin suunnittelijoiden onkin
tdrkedtd tehdé oikeita kysymyksid asiakkaan
edustajille. Eero Masé kertoo tyypillisiksi kysy-
myksiksi nousevan esimerkiksi: Miksi vaihteis-
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Parhaat suunnittelutulokset ATA Gears on saavuttanut
silloin, kun paahankkijat ovat integroineet yhtion syvemmin
omaan tuotesuunnitteluprosessiinsa.

ton laakerointi on tehty piirustuksessa esitetylléd
tavalla? Miksi asennusjérjestys on téllainen? Vas-
taukset saatuaan ATA Gearsin insin6drit ehdot-
tavat usein laakeroinnin tai asennusjérjestyksen
muuttamista, jotta kartiohammaspyo6rét saadaan
laadukkaammin integroitua vaihteistoon. Nain
asiakas saa lopulta kokonaistaloudellisesti edul-
lisemman konstruktion - samalla ATA Gearsin
kustannustietoisuus ja osaaminen lisdéntyvét.
Suunnitteluvaiheen paatoksilld vaikutetaan
eniten tuotteen kokonaiskustannuksiin. Tdméan
vuoksi kartiohammaspyoérid ei kannata suunni-
tella erillddn vaihteiston kokonaisratkaisusta.
Valmistajana ATA Gears on mukana antamassa

omia ehdotuksiaan ja ideoita, jotta kaikki ko-



konaiskustannuksiin vaikuttavat ndkékulmat
otetaan huomioon lopullisessa suunnitteluratkai-
sussa. Nédin myo6s kartiohammaspyoréan valmis-
tettavuus otetaan huomioon tuotesuunnittelussa.
Parempi valmistettavuus luo osaltaan edellytyk-
sid laadun paranemiseen, kustannustehokkuu-
teen, lyhyempiin valmistuksen ldpimenoaikoihin

ja sitd kautta toimitusaikojen pitdvyyteen.

Sukupolvenvaihdos haaste
asiakassuhteissa

ATA Gearsin toimitusketjun tavoite etenkin suu-
rille kartiohammaspydrille on ldpimenoaikojen
jatkuva lyhentdminen. Sitd kautta toimitustés-
mallisyyttd voidaan parantaa ja varastoihin si-
dottua pddomaa viahentaa.

ATA Gearsin tavoitteena on soveltaa jatkossa
asiakasprojekteista saamaansa kokemusta yhé
enemmain omiin alihankkijoihinsa. Yrityksen
valmistus haluaa kutsua alihankkijoitaan neu-
votteluihin sopimaan ty&tavoista, koska pelkat
piirustukset eivét kerro kaikkia yksityiskohtia,
jotka ovat tarpeen laadukkaan valmistuksen to-
teuttamiseksi. Systemaattinen toimittajayhteisty6
onkin yksi tulevaisuuden kehittdmiskohteista.
Valmistus tulee kuitenkin olemaan ATA Gearsin
ydinosaamista, koska valmistusosaamisen hyo-
dyntdminen on kiinted osa kartiohammaspydrien

suunnittelua ja asiakaskohtaista réétalointia.

W

Maailmanluokan asiakkaat ovat opettaneet
ATA Gearsille henkilésuhteiden merkityksen
toiminnan ja tuotteen laadun kehittymiselle.
Samalla pitdd teknisesti ymmaértéa vaihteistoja
eiké vain niihin siséltyvid kartiohammaspyoria.
Talld hetkelld esimerkiksi japanilaisilla asiak-
kailla on menossa insiné6rien sukupolvenvaih-
dokset. ATA Gearsille uusien henkilésuhteiden
luominen on tirkeatd, jotta luottamukseen pe-
rustuvaa yhteisty6td voidaan edelleen jatkaa
ja kehittdd. Toisaalta my6s ATA Gearsin on
huolehdittava insinééreilleen kertyneen suun-
nittelu- ja valmistustiedon siirtdmisesté uusille
tyontekijoille.

Uusien lahjakkuuksien saaminen on jatku-
va haaste korkeaan osaamiseen perustuvalle
yritykselle. Tdmén vuoksi ATA Gears teettda
vuosittain diplomity6n Tampereen Teknilliselle
Yliopistolle. Tarkempaa kartiohammaspyoérien
laskentaa ei talla hetkelld opeteta yliopistoissa,
joten yritykselld on itselld suuri vastuu uusien
osaajien perehdyttdmisessd suunnittelun ja val-
mistuksen erityispiirteisiin.

ATA Gearsin myyjien kehitysohjelma ottaa
huomioon sen, ettd yritys myy sekd suunnit-
telua ettd valmistusta. Tama edellyttdd hyvaa
tuoteosaamista ja kielitaitoa; pelkkd hinnois-
ta ja toimitusajoista sopiminen ei riitd hyvien
kauppojen saamiseksi. Myyjien koulutuksessa
korostuvatkin jatkuva teknisen tietdmyksen ja
kielitaidon kehittdminen.

ATA Gears



UUDET MENETELMAT MUUTTAVAT KARTIOHAMMASPYORIEN LASKENTAA

Kartiohammaspyorapari muodostuu kahdesta osas-
ta: pinionista ja lautaspyorastd. ATA Gears valmistaa
hyvin erikokoisia kartiohammaspyoria.

Kartio- ja lierichammaspyorat eivat kilpaile kes-
kenaan samoista sovelluskohteista. Hydrauliikka- ja
suorasdhkokaytot sen sijaan ovat kartiohammas-
pyoraparien kilpailevia ratkaisuja. Kartiohammas-
pyorien ylivoimaisuustekijoitd ovat keveys, korkea
hyétysuhde ja helppo kunnossapito.

Haastavaksi kartiohammaspydraparin suunnit-
telun tekee se, ettei sitad koskevaa erikoislaskentaa
tyypillisesti opeteta teknillisissa korkeakouluissa.
Lierishammaspyorien yleisyyden takia korkeakoulu-
jen koneensuunnittelun kursseilla opetetaan yleensa
vain lierichammaspyoriin perustuvien vaihteistojen

laskentaa. Nain valmistuvat insindoérit eivat tunne

kartiohammaspyoria, ja laskennan opettaminen jaa
hyvin pitkalle yritysten omalle vastuulle.

ISO-standardit on luotu kartiohammaspyérien
suunnitteluun vasta 2000-luvulla. Numeeriset las-
kentamenetelmat ja uudet simulointimenetelmat
ovat kuitenkin viime vuosina aiheuttaneet suurim-
mat kaytannon muutokset kartiohammaspyoérien
suunnitteluprosesseihin. Mainitut simulointiohjel-
mat vaativat ammattitaitoista tulkintaa, joka liittyy
muiden muassa lampétilan vaihtelujen vaikutuksiin,
valyksien mitoituksiin, laakerointiin, voitelujarjes-
telmiin ja muihin vaihteistosuunnittelun muuttujiin.
Simuloinnin kaytto on osaltaan johtanut siihen, etta
ATA Gearsin insindorien on viime aikoina pitanyt
perehtya entistd syvemmin ja laajemmin asiakkaiden
tuotekonstruktioihin. [

Kartiohammaspyoréapari
muodostuu pinionista ja
lautaspyorasta. Kuvassa
pieni pinioni ja lautaspydra
ovat koestuskoneessa, joka
on yksi valmistusprosessin
vaihe. KUVA: ATA GEARS
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MOVENTAS KASVAA TUULESTA

uuliturbiinien vaihteet ovat nopeasti nous-
Tseet Moventaksen tdrkeimmaéksi tuotteeksi.
Tuulivoimavaihteiden ja niiden komponenttien
tuotantoon sekd huoltokapasiteettiin aiotaan
investoida noin 100 miljoonaa euroa seuraavas-
sa investointiaallossa. Suunnitellut investoinnit
mahdollistavat kaksi uutta tehdasta ja luovat yli
300 tyopaikkaa Suomeen ja Yhdysvaltoihin. Kun
tehtaat ovat kéyt6ssd, Moventaksen kapasiteetti
kasvaa ldhes 7 000 megawattiin eli noin 3 300
vaihteeseen vuodessa. Teollisuusvaihteet ovat
yhtién toinen vahva liiketoiminta-alue, joka tosin
loppuvuodesta 2008 ajautui lamaan. Niihin Mo-
ventaksessa on kumuloitunut vuosikymmenien
vahva osaaminen. Laitekannan kasvun myo6ta
vaihteiden huollonkin merkitys kasvaa.
Moventas on valmistanut tuulivoimavaih-
teita siitd ldhtien, kun tuuliturbiineja on te-
ollisesti valmistettu. Varhainen liikkeelleldhto
on auttanut hankkimaan vahvan aseman tuu-
livoimamarkkinoilla. "Kun tanskalainen tuuli-
voimaloiden valmistaja Vestas aloitti 1980-lu-
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vun alussa, Moventaksessa ymmarrettiin, ettd
tuuliturbiineihin voi myyda vaihteita. Pieni
myyntiryhmé 1dhti Tanskaan. Aluksi myytiin
lieridvaihteita ja sitten planeettavaihteita”, ker-
too Moventaksen johdon neuvonantaja Ilkka
Hakala. Vasta 2000-luvulla markkinat alkoivat
todella kasvaa.

Varteenotettavia maailmanlaajuisia tuuli-
voimavaihteiden valmistajia on suhteellisen
véahéan. Tuuliturbiinivalmistajista saksalainen
Siemens ja intialainen Suzlon Energy tekevit
itse myos vaihteita. Ne ovat markkinoiden suu-
rimmat toimijat. Itsendisia vahvoja valmistajia
ovat Moventas ja Bosch Rexroth. "Itsendisyys
antaa Moventakselle tiettya kilpailuetua, koska
tuuliturbiinivalmistajat mieluummin valitsevat
kilpailijasta riippumattoman vaihdetoimittajan”,
kuvaa Ilkka Hakala kilpailuasetelmia.

Suzlon ostaa vaihteita my6s yhtion ulkopuo-
lelta ja Siemenskin joutunee Hakalan mukaan
tulevaisuudessa turvautumaan ulkopuolisiin toi-
mittajiin. Muita maailmanmarkkinoiden mer-
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VOIMAN SIIRTAJA

Moventas Oy valmistaa edistyksellista mekaanisen
voimansiirron teknologiaa. Vaihteita tehdaan tuulitur-
biineihin ja erityisesti paperi- ja selluloosatehtaiden
teollisiin prosesseihin. Vuonna 2007 yhtion liikevaihto
oli 297 miljoonaa euroa, josta tuulivoimavaihteiden
osuus oli 156 miljoonaa euroa ja teollisuusvaihteiden
141 miljoonaa euroa. Liikevaihdon kasvuvauhti on ol-
lut erittain nopea johtuen tuulivoimainvestoinneista.
Moventaksen vaihdevalmistuksen juuret ulottuvat
Suomessa 1930-40-lukujen vaihteeseen ja Saksassa
perati vuoteen 1887. Valmetin Rautpohjan tehdas
aloitti vaihdetuotannon 1938. Santasalon perheyritys,
joka otti vaihteet tuotanto-ohjelmaansa, perustettiin
vuonna 1941. Vuonna 1992 nimelld Santasalo-JOT
toiminut yhti6 osti Wuppertalissa toimivan vaihdeval-
mistaja Sauerwaldin, joka teki jo vuonna 1887 vaih-
teita tekstiiliteollisuudelle. Parkanon yksikon toiminta
alkoi vuonna 1963 ja vaihdetuotanto vuonna 1973,
jolloin yksikko paatyi Rauma-Repolan omistukseen.
Yrityskaupoilla ja toimialajarjestelyilla nama vaih-
devalmistajat paatyivat Metson omistukseen vuonna
1999 ja lopulta Moventas Oy:ksi vuonna 2005, jolloin
CapMan osti Moventaksen Metsolta. Vuonna 2007
Industri Kapitalista eli nykyisesta IK Investment Part-
nersista tuli padomistaja 58 prosentin osuudella.

m_ventas

Moventas tyollistaa yli 1 400 henkil6a 12 toimi-
paikassa Suomessa, Ruotsissa, Saksassa, Kanadassa,
Kiinassa, Yhdysvalloissa ja Singaporessa. Moventak-
sen paakonttori sijaitsee Jyvaskylassa, jossa on myos
sen paatehdas ja kayttoonottovaiheessa oleva uusi
vaihdetehdas. Jyvaskylan tehtailla tehdaan tuulitur-
biini- seka teollisuusvaihteita. Karkkilan tehdas on
erikoistunut lierichammaspy®ériin perustuviin teol-
lisuusvaihteisiin. Planeettapyodrastoihin perustuvat
teollisuusvaihteet valmistetaan Wuppertalin tehtaalla
Saksassa. Parkanon tehdas on keskittynyt vaihtei-
den komponenttien ja komponettisettien tuotantoon.
Komponenttien valmistusta ja pienimuotoista vaihde-
valmistusta on myos Kanadan Cambridgen tehtaassa,
joka paaasiassa keskittyy huoltoihin.

Tuuligeneraattoreiden tuotantoa ja huoltoa
suunnitellaan laajennettavaksi investointiohjelmalla,
jonka kokonaisarvo on 100 miljoonaa euroa. Sen
mukaan Keski-Suomeen tulisi uusi komponenttituo-
tantoon keskittyva tehdas. Yhdysvaltoihin, Minneso-
tan Faribaultiin perustettaisiin tuulivoimavaihteiden
kokoonpanotehdas. Lisaksi Suzhoun teollisuuspuis-
toon Kiinaan on tulossa huoltokeskus, joka valmistaa
myd6s komponentteja ja tulevaisuudessa osallistuu
vaihteiden kokoonpanoon. €

Metso Drives

Santasalo Gears

Valmet Power Transmission
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lIkka Hakala, Moventaksen johdon neuvonantaja.
KUVA: MOVENTAS

kittdvia tuuliturbiinien valmistajia ja vaihteiden
ostajia ovat muun muassa General Electric ja
Vestas. Kova kasvu houkuttelee alalle jatkuvas-
ti uusia valmistajia, jotka tuovat markkinoille
uusia konstruktioita.

- Tyypillisesti merkittédva turbiinivalmistaja
ostaa vaihteita samaan turbiinimalliin useam-
malta valmistajalta. Esimerkiksi GE ostaa 1,5
megawatin turbiiniinsa vaihteita 4-5 valmista-
jalta. Asiakkaat haluavat varmistaa kilpailun toi-
mivuuden ja toisaalta vaihteiden saatavuuden,
koska kapasiteetista on ollut pulaa.

Ajan mittaan my6s vaihteiden valmistuk-
seen on tulossa kilpailua, joka nostaa kustan-

N\

nustehokkuuden merkitystéd. "Kiinassa on kan-
sallisia valmistajia, joita seuraamme tarkkaan.
Jollain aikavélilld ne ovat tulossa globaaleiksi
toimittajiksi”, uskoo Ilkka Hakala.

Moventaksen asema
toimitusketjuissa

Moventas toimittaa tuulivoimavaihteiden ohella
teollisuusvaihteita. Tarkeitd asiakkaita ovat sel-
lu- ja paperikoneiden sekd mineraalinteollisuu-
den laitevalmistajat. My06s biomassan valmistus
energiantuotantoon (esimerkiksi sokeriruo’osta)
néyttdd kehittyvan niin merkittdvéksi asiakas-
alaksi, ettd siihen on kehitetty vaihdesovellu-
tuksia.

- Olemme komponenttivalmistajana osa
paperi- ja selluteollisuuden, mineraaliproses-
sien ja tuuliturbiinien valmistuksen arvoket-
jua. Asiakkaita ovat laitevalmistajat (OEM:t)
ja kayttajat loppuasiakkaita. Koska olemme
keskeisen komponentin valmistaja, roolimme
on merkittdva omille toimittajillemme. Meilld
on oma komponenttien raaka-aine- ja alihan-
kintaverkosto.

Asiakkaisiin Moventas on sidoksissa lisdksi
huollon kautta. Tatd suhdetta elinkaariajattelu
on vahvistanut, koska laitteiden suunniteltu
kéyttoaika voi olla pitkdkin, esimerkiksi tuuli-
voimavaihteissa 20 vuotta. Laitteita huolletaan

Moventas
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joko laitevalmistajien kautta tai sitten suoraan
loppukéyttdjien toimeksiannosta.

- Olemme panostaneet globaaliin verkkoon
niin, ettd meilld on huoltopalveluita ympéri
maailmaa. Tédssd mielessd eroamme muista lai-
tevalmistajista, jotka tuovat laitteensa korjatta-

vaksi padsdantoisesti Eurooppaan.

Vaihteiden tuotekehitys tehdaan
asiakkaan kanssa

Moventaksella on vaihdesovelluksia eri aloille.
Erityisesti tuuliturbiineissa tehdédén pitkalle
menevad yhteisty6td asiakkaan kanssa, kos-
ka sovellutukset raataloidadn asiakkastarpeen
mukaan.

- Olemme vahvasti mukana tuuliturbiini-
asiakkaiden tuotekehityksessd. Tyypillinen
vaihteen suunnittelu uuteen turbiinityyppiin
on kahden vuoden projekti. Erilaisiin tuulioloi-
hin spesifioidaan ominaisuudet, tehdédén tarkat
mallilaskelmat, simuloidaan vaihteen toimintaa,
tehdaan prototyyppi ja nollasarja, jonka jalkeen
ajetaan tuotanto sisddn. Lisdksi vaihteen on

toimittava valvotuissa olosuhteissa, jotta sille

Paperikoneen imutelan vaihde. Uusi lupaava teollisuusvaihteiden so-
vellutusalue on biomassan jauhaminen energiantuotannon raaka-
aineeksi. KUVA: MOVENTAS

voidaan saada viranomaishyvéksynté. Tuulitur-
biinin tuotekehitys on hyvin integroitu prosessi.
Jokainen vaihde on suunniteltu tiettyyn turbiini-
tyyppiin, vaikka vaihteiden peruskonseptit ovat
samanlaisia. Pyrimme hy6dyntdmaan modulaa-
rista rakennetta ja tiettyjd osakokoonpanoja ja
komponentteja, jotka ovat samoja eri asiakas-
tyyppien vélilld, mutta lopullinen tuotekonfigu-
raatio on aina asiakaskohtainen.
Tuuliturbiininvalmistajat ovat suhteellisen
avoimia suunnitteluprosessissa, koska muuten
vaihdetta ei pystytd kunnolla suunnittelemaan.
Parhaan lopputuloksen saavuttamiseksi taytyy
saada mahdollisimman hyvét 1dhtétiedot.
Teollisuusvaihteessa padédstdédn hyodynta-
méin huomattavasti enemmaéan modulaarista
rakennetta ja tuotannossa padstdan sarjatuottei-
siin. Osa vaativimmista vaihteista on kuitenkin
hyvin asiakaskohtaisia sovellutuksia. Suunnit-
teluaika ei ole yhté pitkd kuin tuulivoimavaih-
teissa, koska tavallisesti teollisuusvaihteissa ei

tarvita viranomaishyvéksyntoja.

Voidaanko vaihde korvata

Voiko joku muu tekninen ratkaisu korvata
vaihteen tuulivoimaloissa? Témé on Hakalan
mukaan keskeisid kysymyksiéd niin vaihteiden
valmistajayrityksille kuin niiden omistajillekin.

Esimerkiksi suomalainen Rotatek tekee vaih-
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teettomia tuulivoimaloita. Maailman suurin
vaihteettomien tuuliturbiinien valmistaja on
saksalainen Energon.

- Vaihteettomasta tuuliturbiinista tulee
niin massiivinen, ettd se ei ole taloudellisesti
jarkevé suurissa kokoluokissa. En my6skéin
usko hydrauliseen voimansiirtoon. Kylld vaihde
tarvitaan.

Voimansiirto voidaan hoitaa my®és hybri-
diratkaisulla, kuten suomalainen Winwind te-
kee. Winwindin tuulivoimalassa ei ole erillistad
vaihdetta, vaan mekaaniset osat on integroitu
generaattoriin. Tdmén tyyppisié ratkaisuja tulee
Hakalan mukaan lisdd, mutta mekaaninen va-
litys tarvitaan. Moventas on ollut alusta alkaen

Winwindin toimittaja voimansiirroissa.

Missa suomalaiset
tuulivoimavalmistajat?

Winwindin ja Moventaksen yhteistyé on mo-
lemminpuolista ja hedelmallistd. Winwind laa-
jenee suhteellisen nopeasti. Yhtié avaa uuden
valmistusyksikén Suomeen, Summan entiseen
paperitehtaaseen Haminaan, ja lisdksi Intias-
sa on kédyttoonottovaiheessa suhteellisen suuri
yksikko.

Miksi tuulivoimaloita eivdt Suomessa val-
mista Winwindin ja Rotatekin lisdksi suuret

konepajayhti6t? Monella suomalaisella yhtiolld
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olisi ollut mahdollisuuksia alalla. Tanskassa,
Saksassa ja Yhdysvalloissa valmistajia auttoivat
alkuun tuulivoiman tukijérjestelyt, joita Suo-
messa on viltetty.

- Ehké markkinat ovat olleet niin sykliset,
ettd se ei ole houkutellut yhti6ita. Vasta 2000-1u-
vun aikana ala on ldhtenyt vahvaan kasvuun.
Téahadn vaikuttavat monet tekijit, kuten se, ettd
nyt on tehty vahvoja sitoumuksia ja asetettu
haastavia tavoitteita ympéristopadstdjen vihen-
tdmiseksi ja lampenemisen estdmiseksi. Ne kas-
vattavat markkinoita. Nyt, kun teknologia on
luotettavaa, mukaan on tullut isoja, globaaleja
toimijoita, kuten GE sekd Siemens. Vestas on
kasvanut maailmanluokan yritykseksi. Tuuli-
voimasta on tullut vakavasti otettavaa, suuren
luokan liiketoimintaa. Siksi alalle on paljon tu-

lijoita.

Moventas laajenee maailmalle

Moventaksella on tulossa uusi investointivaihe.
Yhdysvaltoihin, Minnesotan Faribaultiin, on
suunnitteilla tuuliturbiinien kokoonpanoteh-
das. Yhdysvallat on yksi nopeimmin kasvavista
tuulivoimamarkkinoista, ja vuoteen 2010 men-
nessd markkinan ennustetaan kaksinkertaistu-
van. Paikallinen tuotanto vahvistaisi entisestdan
Moventaksen asemaa markkinoilla. Tehtaalla

tulee tydskentelemddn noin 100 henkil6d, jot-



Tuuliturbiinin (1,5 MW) vaihde. Moventaksen vaihteet myyvét luotet-
tavuudellaan. KUvA: MOVENTAS

ka toimivat péddasiassa tuuliturbiinivaihteiden
kokoonpanon, testauksen ja loppuvarustelun
parissa.

Kiinaan Suzhoun teollisuuspuistoon Shang-
hain ldhelle on tulossa palvelukeskus, jossa
huolletaan vaihteita ja valmistetaan komponent-
teja. Tulevaisuudessa keskuksessa mahdollisesti
myo6s kootaan vaihteita.

- Rajallisten investointivarojemme puitteis-
sa on tehtdvé valintoja, minne markkina-alueel-
le laajennutaan. Asiakaskuntamme, varsinkin
tuuliturbiiniliiketoiminnassa, on perustamassa
kokoonpanopisteitd ympéri maailmaa. Paikal-
linen valmistus lisdéntyy, meidén pitd4d mennd
heidédn mukanaan.

Tuulienergian markkinat ovat kasvaneet
globaalisti noin 30 prosentin vuosivauhdilla.
Moventas tavoittelee tatdkin kovempaa kasvua.
Yhti6 aikoo kolminkertaistaa nykyisen tuotan-
tokapasiteettinsa suunnitelluilla investoinneilla.
Myo6s Suomeen on tehty ja tehdddn merkittavia

investointeja.

Vaihde tehdaan luotettavista
komponenteista

Moventaksen vaihteita voidaan pitdd premium-
vaihteina, joista saadaan parempaa hintaa ver-
rattuna moniin muihin valmistajiin. Selityksena
talle on pysyminen rajatuissa asiakaskohtaisissa
sovellutuksissa ja massatuotteiden valttdminen.
Toinen merkittédvé tekijd on vaihteiden luotet-
tavuus, joka osaltaan perustuu korkealaatuisiin
komponentteihin. Tdmaé on arvokas ominaisuus
seké tuulivoima-asiakkaille ettéd teollisuudelle,
koska tuuliturbiinien kustannuksiltaan kalliit
huollot voidaan minimoida ja teollisuudessa ei
synny kalliiksi kdyviad kayttokatkoksia.

Moventas



Raaka-aineet ja alihankinnat muodostavat
noin 60 prosenttia Moventaksen kustannuksista.
Osuus eldd sen mukaan paljonko komponenttien
tuotantoa ulkoistetaan tai sisdistetddn kysynté-
ja tarjontatilanteen mukaan. Suuria vaihteluita
pyritddn kuitenkin valttimé&dn, koska se voi
aiheuttaa laatu- ja toimitusongelmia.

- Varsinkin vaativassa hammaspydrakoneis-
tuksessa kunnollisen laadun ja toimintavarmuu-
den saavuttaminen on pitkd prosessi, joten toi-
mittajasuhteiden on oltava pitkéaikaisia.

Hammaspyorié ostetaan Katsalta Suomesta
ja Keski-Euroopasta useilta toimittajilta. Myos
muualta etsitddn valmistajia, mutta laatusyista
ollaan erittdin varovaisia, koska maailmassa on
vain rajallinen maard hammaspydravalmistajia,
jotka pystyvat tuulivoimavaihteissa vaaditta-
vaan luotettavuuteen.

Valut Moventas hankkii Componentalta pit-
kéaikaisilla sopimuksilla. Lisdksi valuja ostetaan
Metsolta Rautpohjasta ja Saksasta.

- Edullisia toimittajia etsitidn halvemman
kustannustason maista, mutta valuissakin luo-
tettavuus on tdrkedd. Taytyy olla tarkkana, ettd
kéytetyt raaka-aineet ovat laadukkaita.

Vaihdetuotannossa ei ole samanlaisia mah-
dollisuuksia keskittdd hankintoja jarjestelma-
toimittajille kuin esimerkiksi traktoreiden tai
kaivoskoneiden tuotannossa, koska tuote on
kompaktimpi. Jonkin verran keskittdmista teh-

déain. Esimerkiksi Komasista on muodostunut
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komponenttien settitoimittaja, joka toimittaa
settejé eri kokoonpanopaikkoihin.

Iso haaste on, miten suomalaiset alihank-
kijat kykenevit investoimaan esimerkiksi ham-
maspydrdvalmistukseen tai vaativaan kotelo-
valmistukseen. Niiden tuotannossa tarvitaan
erilaisia vaativia, kalliita koneita.

- Kasvu tuulivoimassa tulee tasaantumi-
sen jdlkeen jatkumaan. Niiden kumppanien,
joiden kanssa tehddédn paikallista tai maail-
manlaajuista yhteisty6td, tdytyy olla valmiita
investoimaan kasvuun. Nyt olemme joutuneet
itse investoimaan enemman kuin olisimme ha-
lunneet. Olisihan se ihanteellista, jos saisimme
esimerkiksi Yhdysvaltain kokoonpanotehtaa-
seen kumppanin, jonka kanssa on harjoiteltu
laatuprosessit. Toiminnan kdynnistdminen olisi
paljon helpompaa.

Moventas pyrkii auttamaan alihankkijoita
investoimaan tekemallé pitkédaikaisia sopimuk-
sia. Niilld luodaan nakyvyyttd tulevaisuuteen.

Globaalissa hankinnassa siirrytddn katego-
riahankintaan. Valuilla, takeilla, hammaspyorilla
ja laakereilla on globaalit kategoriamanagerit,
jotka vastaavat hankintojen koordinoinnista,
strategisesta suunnittelusta ja toteutuksesta. Péi-
vittdinen osto-organisaatio vastaa kotiinkutsuista
ja tuotanto-ohjelmaan sovittamisesta. Moventak-
sen hankintaorganisaatiossa on 45-50 henkil64,
kun mukaan lasketaan ostajat, kotiinkutsujat ja

myds logistiikasta vastaavat henkil6t.



Huolto luo uskottavuutta

Huollon ja kunnossapidon osuus Moventaksen
liikevaihdosta on noin 25-30 prosenttia. Huolto-
organisaatiossa tydskentelee ldhes 200 henkil5a.
"Elinkaariajattelu ja sen mukainen vastuunotto
tuotteesta on tirkedd. Silloin kykenemme osoit-
tamaan asiakkaillemme, ettd tuemme heitd koko
tuotteemme elinkaaren ajan. Huoltotoiminta tu-
kee myo6s uusien vaihteiden myyntia tuuliturbii-
nivalmistajille. Se on uskottavuuskysymys. Jos
ei ole huoltokykyd, niin vaihdevalmistajan us-
kottavuus on selvésti heikompi. Tietysti samalla
opitaan lisdd tuotteesta, mikéa auttaa tuotekehitys-
takin", kuvaa Ilkka Hakala huollon merkitysté.

Osa vaihdevalmistajista ei ole panostanut
huoltoon ja vaihteiden jalkimarkkinoihin. Jotkut
asiakkaat ovat jopa ehdottaneet Moventakselle,
ettd se ryhtyisi huoltamaan muidenkin valmista-
jien vaihteita. Moventaksessa on pohdittu syita
erilaiseen suhtautumiseen huoltoon ja kunnos-
sapitoon.

- Me olemme tehneet teollisuusvaihteita ja
oppineet huollon ja kunnossapidon merkityksen
asiakkaille. Siitd on meille kertynyt valtavasti
arvokasta osaamista, jota nyt hyédynndmme.

Teollisuus- ja tuulivoimavaihteiden huolto-

prosessit poikkeavat toisistaan:

8 Jos teollisuusprosessi pysdhtyy vaihdevian

takia, aiheutuu keskeytyksestd nopeasti huo-

mattavat tuotannon menetykset. Tastéd syysta
pidetddn varastossa varavaihteita, jotka asen-
netaan heti rikkoutuneen tilalle. Ennakoival-
la kunnossapidolla on merkittédvé rooli.

® Tuulipuistoissa turbiineja on useita. Yhden
turbiinin tuotannon keskeytyminen laskee
tuotantoa vain sen osalta. Vaihteen vaihta-
minen on kuitenkin kallis operaatio, koska
tarvitaan poikkeuksellisen korkealle ulottu-
va nosturiauto. Siksi kannattaa nostaa uusi
vaihde tilalle samalla kertaa, kun vanha
vaihde otetaan alas. Merelld sijaitsevissa
tuulipuistoissa operaatio on vield kertaluok-
kaa kalliimpi.

Vanhat vaihteet kunnostetaan uuden veroiseksi
ja myyddén tavallisesti takaisin samoille kéytta-
jille. Vaihteiden luotettavuus, johon kilpailuky-
ky perustuu, syntyy kuitenkin suurelta osin jo
vaihteen ja sen komponenttien suunnittelussa

ja valmistuksessa.

Tulevaisuuden yritys

Moventakseen kohdistuu kovia kasvuodotuksia,
vaikka maailmantalouden taantuma kasvua nyt
rajoittaakin. Moventas tekee energiateknologiaa ja
samalla myds ympaéristéteknologiaa, joka on yksi
nopeimmin kasvavista teollisuudenaloista seuraa-

vina vuosikymmenind. Ympdristoliiketoiminnan
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on ennakoitu kasvavan keskiméérin 16 prosenttia
vuodessa seuraavan 20 vuoden kuluessa, ympé-

ristéteknologian vield titd nopeammin.

Tuulivoimateknologia on puhdasta teknolo-
giaa sanan parhaassa merkityksessé. Sen avulla

voidaan tuottaa saasteetonta energiaa kulut-

RONSYSTA KULTAJYVAKSI

Paaomasijoitusyhti6 CapManin sijoitus Moventak-
seen oli onnistunut. CapMan hankki Moventaksen
enemmistoosuuden Metsolta huhtikuussa 2005. Tam-
mikuussa 2007 se myi 58 prosenttia Moventaksesta
Industri Kapitalille, nykyiselle IK Investment Partner-
sille, ja sai sijoitukselleen poikkeuksellisen hyvan tuo-
ton. Orvo Siimesto oli sijoitusta tehtdessa keskeisessa
asemassa CapManin neuvonantajana ja johti Moven-
taksen hallitusta kaupan jalkeen. Han on edelleen
mukana Moventaksen hallituksessa, koska CapMan
jai yhtion omistajaksi 16 prosentin osuudella.
"Padomasijoittaminen on nopea tapa kehittaa
ja kasvattaa yritysta. PAdomasijoittaja voi tuoda
paljon lisaarvoa teollisuuteen irrottamalla isosta
yrityksesta sille vahemman tarkeaa liiketoimintaa
ja tekemalla siita ydinliiketoimintaa. Tama antaa
yritykselle aivan uudet siivet. Tavoiteaika on pitaa
sijoitusta 3-7 vuotta, saada sina aikana referenssit
yritykselle ja luoda sille uskottava tulevaisuus, jonka
seuraava ostaja on valmis ostamaan. Siina ei ole
aikaa hukattavaksi. Toisaalta esimerkiksi CapManin
omistamissa yhtioissa hallituksella on varsin suuret
toimintamahdollisuudet”, kertoo Orvo Siimesto.
CapMan kavi 2000-luvun alussa Metson kanssa
useampaan otteeseen keskusteluja Moventaksen

ostosta, mutta Metso paatti pitda kiinni vaihde-
valmistuksesta, kunnes vuonna 2004 paatyi myy-
maan yhtion. Jarjestetyssa huutokaupassa CapMan
ei parjannyt, mutta kun sopivaa ostajaa ei loytynyt,
kauppa syntyi kevaalla 2005.

- Aloitimme heti laajan, kolme kuukautta kes-
taneen strategiaprosessin ja johdon auditoinnin. Sa-
noimme yrityksen johtoryhmalle, etta tuokaa nyt poy-
taan kaikki tahanastiset tyrmatytkin ehdotukset.

Monet johdossa olivat huolissaan omasta ase-
mastaan. Johdolle vakuutettiin, ettd ensin tehddan
strategia ja maaritellaan tavoitteet ja sitten katsotaan
millaisella miehityksella tavoitteet voidaan saavuttaa.
Kukaan ei lahtenyt kuitenkaan sina aikana pois.

Strategia puettiin lopulta yksinkertaiseen muo-
toon 2x3x4, jossa oli keskeiset kasvutavoitteet:

® Liikevaihdon kasvutavoitteeksi asetettiin kaksin-
kertaistaminen vuoteen 2010 mennessa.

® Tuloksen kasvutavoitteeksi asetettiin kolminker-
taistaminen vuoteen 2010 mennessa.

® Nelja viittaa yritysten tarkeimpiin sidosryhmiin,
asiakkaisiin, henkilostoon, toimittajiin ja omista-
jiin, joille pyritdan tuottamaan oleellisesti enem-
man lisaarvoa.

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin



tamatta energiaraaka-aineita. Tuuli pyorittda
siivekkeitd, joiden vauhdin vaihde kiihdyttdd

generaattorin sdhkéntuotannolle sopivaksi. Mo-

ventas kasvaa tuulesta.

Tuulipuisto Espanjassa. Tuuliturbiinit, joissa on Moventaksen valmistamat vaihteet, on toimittanut Acciona.
KUVA: MOVENTAS

® Moventas on pystynyt kasvamaan strategian mu-
kaisesti ja parantamaan samalla kannattavuutta
viela enemman.

Tuulivoimassa on riskinsa

CapMan oli hyvin epavarma tuulivoiman kehitys-
nakymista, koska heti alkuun markkinat hiljenivat ja
kapasiteettia oli tyhjakaynnilla. Syksylla 2005 kasvu
oli jo niin nopeaa, ettd kasvuennusteita oli tarkastet-
tava ylospain. Siita lahtien kasvuennusteita tarkistet-

tiin puolen vuoden valein. Investointeja oli lisattava,
koska alalle syntyi pulaa kapasiteetista.

Nyt, maailmantalouden kamppaillessa taantu-
man kourissa, eletaan jalleen haastavia aikoja. Halpa
6ljy ja muut energiaraaka-aineet sydvat tuulivoiman
markkinoita. Lisdksi rahoitus vaikeutuu.

- Toisaalta eri maiden hallitukset ovat voimak-
kaasti sitoutuneet lisadmaan uusiutuvaa energiantuo-
tantoa pienentaakseen hiilidioksidipaastoja ja estaak-
seen ilmaston [ampenemista. Tuulivoima on kehittynyt
uusiutuvan energian tuotantomuodoista nopeimmin.

Moventas



Siimesto korostaa vaihteiston luotettavuuden
merkitysta investoinnin riskinhallinnassa. Kompo-
nenttien on kestettdva, koska sadan metrin kor-
keudella olevan vaihteen vaihtaminen on kallista.
Teollisuusvaihteissa puolestaan toiminnan keskey-
tymisesta aiheutuva riski voi nopeasti tulla kalliik-
si, jos esimerkiksi paperikonetta tai sellutehdasta
joudutaan seisottamaan. Teollisuusvaihteita onkin
tastd syyta varastossa valmiina odottamassa. Huol-
totoiminnankin rooli on kahtalainen, toisaalta se on
liiketoimintaa, mutta toisaalta luo myds uskottavuut-
ta vaihdevalmistajalle.

- Vaihteiden ja niiden komponenttien laadussa
ei voi tinkia. Jos asiakkaille tulee ongelmia, niin
siind voi nopeasti kaatua luotettavampikin vaihde-
valmistaja.

Moventas investoi tulevaisuuteen omien resurs-
siensa puitteissa. Jyvaskylaan valmistuu uusi tehdas
ja kokoonpanoon investoidaan maailmalla. Mikali
kysynta jatkuu voimakkaana, tarjoaa se Moven-
takselle mahdollisuuden tarkentaa valmistusstra-
tegiaansa. "Teollisuusvaihteissa on syyta miettia,
keskittyyké Moventas vain isoimpiin vaihteisiin.
Tuulivoimassa tuotanto alkoi kilowattiluokan voi-
maloista. Nyt tuotetaan megawattitason laitoksia.
Siellakin on syyta harkita megawattitason laitoksiin
keskittymista”, sanoo Siimesto.

Moventaksella on ollut toimituksia myds merella
sijaitseviin laitoksiin. Siimeston mielesta offshore-
laitoksista on koko ajan puhuttu, mutta ne eivat ole
kuitenkaan tulleet merkittdvassd maarin markkinoil-

le. Siimeston mukaan olisi luontevaa, etta tuulivoi-
maa rakennettaisiin merelle. Merella yksikoiden koko
kuitenkin tulee isoksi, laitteiden kestavyysvaatimuk-
set ovat kovemmat ja huoltotoiminnan kustannukset
kasvavat.

Yrittajan asema padomasijoittamisessa

Usein yrittdja menettda johtoaseman yrityksessa
padomasijoittajan tullessa omistajaksi. Orvo Siimes-
ton mielesta ndin ei tarvitse kayda, vaan yrittajan
kanssa voidaan tapauskohtaisesti sopia, milld eh-
doilla tdma voi jatkaa ja miten halutessaan irtautua
yrityksestd. Esimerkiksi CapManin omistamassa
Komasissa entinen yrittdja jatkaa toimitusjohtajana.
Paidomasijoittajalla ei ole omasta takaa yritykselle
johtoa, joten senkin puolesta vanha johto voi jatkaa
kykyjensa mukaan.

Toisaalta esimerkiksi ika, terveys ja sukupol-
venvaihdos voivat puoltaa yrityksestd luopumista
kokonaan. Lisaksi yritys on saattanut kasvaa yritta-
jan kykyjen ohi, mika puoltaa yrityksesta luopumis-
ta. "Padomasijoittaja voi tuoda omaa, merkittavaa
asiantuntemusta aktiivisen hallitustyoskentelyn
kautta yritykseen”, painottaa Orvo Siimesto.

Sitran koneteollisuuden kasvuohjelmaan Sii-
mestd suhtautuu innostuneesti. Hinen mukaansa
CapManin kaltainen rahastosijoittaja ja Sitra voivat
taydentaa toisiaan. Sitra voisi osallistua yhteis-
sijoituksiin, antaa panoksensa hallitustydskentelyyn
seka luoda kontakteja. £
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NEOREM MAGNETS MYOTATUULESSA

lvilan kaupungissa Friitalan nahkatehtaan
Uvieresséi on tuiki tavallisen ndkéinen teh-
dashalli. Halli ndkyy kaupungin keskustan lapi
kulkevalle Valtatie 2:1le, mutta moni ohikulkija
tuskin kiinnittd4 siihen erityisempééd huomiota.
Vield harvemmat tietdvét, ettd Neorem Magnets
Oy:n hallissa tehddén tuotteita, joita Euroopassa
valmistaa vain kaksi merkittdvaa yritystd. Toi-
nen niistd, Vacuumschmelze, sijaitsee Hanaussa
Saksassa. Se omistaa nykyisin ulvilalaisyhtién
osake-enemmiston.

Kyseessd eivit ole mikéd tahansa tuotteet.
Toimitusjohtaja Mauri Veistinen siteeraa yhtién
missiota: neodyymin, raudan ja boorin seokses-
ta valmistetut magneetit auttavat pelastamaan
maailman. Viite on niin vahva, ettd kuulija ha-
luaa hyvit perustelut. Ne Mauri Veistiselld on.

Neodyymin, raudan ja boorin seoksesta
tehdyt magneetit ovat monta kertaa voimak-
kaampia kuin kodeissa jadkaapin ovia tiivistavat
muoviin sidotut ferriittimagneetit. Itseasiassa
NeFeB-magneetteja voimakkaampia ei télla

U8

hetkelld tunneta. Kestomagneeteilla varustetut
tuulivoimaloiden generaattorit jauhavat sdhkoa
paljon paremmalla hy6tysuhteella kuin perin-
teiset generaattorit.

Kestomagneettien ansiosta tuulivoimalla on
mahdollista korvata enemman fossiilista ener-
giaa. Pienikokoisia kestomagneettimoottoreita
kaytetddn hiilidioksidipddstdjd vihentavien hy-
bridiautojen toisena voimanldhteena. Ja aiem-
paa pienikokoisemmat sahkdmoottorit séédstavit
raaka-aineita, ennen kaikkea kuparia.

Tuulivoimaloiden kysynnén voimakkaaseen
kasvuun Neorem Magnets perustaa myos omat
kasvuodotuksensa ja -strategiansa. Tavoitteena
on vahintddn kaksinkertaistaa tuotantokapasi-
teetti Ulvilassa vuoden parin sisélld, suunnitel-
mat uuden tuotantolaitoksen rakentamiseksi
nykyisen viereen ovat jo pitkalla.

NdFeB-magneetteja kdytetddn my6s muun
muassa matkapuhelimissa, cd- ja dvd-soittimis-
sa, kuulokkeissa, kaiuttimissa, uistinkeloissa,
kuntopydrisséd, autoissa sekd teollisuuden tyos-

Neorem



VAC JA NEOREM MAGNETS - VAHVEMPIA YHDESSA

ulvilalainen Neorem Magnets Oy jatkaa Outokumpu
Magnets Oy:n vuonna 1988 aloittamaa neodyymi-
rauta-boori-magneettien valmistusta. Yhtio on eri-
koistunut tuottamaan suuria kestomagneetteja, joita
kaytetaan sahkomoottoreissa ja generaattoreissa,
mutta se toimittaa kestomagneetteja myds moneen
muuhun kayttéon, esimerkiksi matkapuhelimiin.
Yhtio toimittaa yhdessa yhteistyokumppaneidensa
kanssa myds kestomagneetteihin perustuvia ko-
koonpanoja.

Yhtion liikevaihto on 2000-luvulla kasvanut no-
peasti. Vuoden 2007 litkevaihto 14,5 miljoonaa euroa
oli lahes kaksinkertainen vuoden 2003 liikevaihtoon
verrattuna. Myds yhtion tulos on parantunut selvas-
ti, se oli vuonna 2007 noin viisinkertainen vuoden
2003 tulokseen verrattuna. Yhtion kannattavuus oli
vuonna 2007 hyva. Neorem Magnetsilla on Kiinassa
tytaryhtio, joka jatkokasittelee Ulvilassa valmistet-
tuja kestomagneettiaihioita. Yhtiolla on yhteensa
vajaat 120 tyontekijaa, joista vajaat 80 Suomessa.
Konsernin (Neorem Magnets & Neorem Magnets
Ningbo Co., Ltd) liikevaihto vuonna 2007 oli noin
16,5 miljoonaa euroa.

Vuodesta 2007 lahtien saksalainen Vacuum-
schmelze AG (VAC) on omistanut noin 95 prosenttia
Neorem Magnetsin osakkeista. VAC on yksi maailman
johtavista kehittyneiden magneettisten materiaalien

ja niita hyodyntavien tuotteiden valmistajista. Sen
padkonttori on Hanaussa, jossa on myds yhtion
tutkimus-, kehitys- ja suunnittelukeskus.

Hanaussa tapahtuu keskitetysti myos metallise-
osten sulatus, joka on useimpien yhtion tuotteiden
valmistusprosessin ensimmainen vaihe. Tyévoimain-
tensiivistd valmistusta VAC on siirtanyt jo varhai-
sessa vaiheessa alemman kustannustason maihin.
Yhtion tuotantolaitosten verkosto Euroopassa ja
Aasiassa on optimoitu vastaamaan kunkin tuote-
ryhman vaatimuksia.

Yhtioén liiketoiminta on ryhmitelty kolmeksi di-
visioonaksi, Materials & Parts, Permanent Magnets
ja Cores and Inductive Components. Niiden osuudet
yhtién noin 400 miljoonan liikevaihdosta ovat 38,
22 ja 40 prosenttia. VAC:lla on myyntikonttoreita ja
-agentteja viidella mantereella 40 maassa. Globaalia
myyntid koordinoidaan Hanausta, joka on myods
Euroopan myynnin alueellinen keskus. Pohjois- ja
Etela-Amerikan myyntia koordinoidaan Kentuckyn
Elizabethtownista ja Aasian ja Tyynen meren alueen
myyntia Singaporesta.

VAC:lla on maailmanlaajuisesti yhteensa noin
4 500 tyontekijaa. Yhtion on vuodesta 2005 omista-
nut One Equity Partners, joka hoitaa noin 5 miljardin
dollarin yksityisia osakesijoituksia JPMorgan Chase
& Co:n puolesta. (S

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

2/



Kestomagneetteja kaytetaan tuulivoimaloiden generaattoreissa, koska niillé varustetut generaattorit jauhavat sahkoa parem-
malla hyotysuhteella kuin tavalliset generaattorit. Tuulivoiman kysynnén kasvu vauhdittaa myés Neorem Magnetsin investoin-
tisuunnitelmia. kuva: wINWIND

tokoneissa ja automatisoiduilla tuotantolinjoilla. Pitka tie Porista Ulvilaan

Uudenaikaisia hissejd kuljettavat sahkémoot-

toritkin on usein varustettu NeFeB-kestomag- Kestomagneettien tuotanto Suomessa juontuu

neeteilla. yli 20 vuoden taakse, 1980-luvulle. Outokum-
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Mauri Veistinen, toimitusjohtaja. kuva: NEOREM

pu Oy:ll4 oli pulverimetallurgian osaamista ja
kobolttia - samariumin ja koboltin seoksista
tehdyt magneetit olivat voimakkaimpia ennen
NeFeB-magneettien keksimista, ja yhtio halusi
kehittda uusia liiketoimintoja olemassa olleiden
divisioonien véliin. Mauri Veististd pyydettiin
vuonna 1985 tutkimaan, olisiko kestomagnee-
teista uudeksi bisnekseksi.

Selvityksienséd perusteella Mauri Veistinen
paatyi silloin uuteen NeFeB-teknologiaan ja
vietti seuraavan vuoden Teknillisessd korkea-
koulussa Otaniemessé kehittdméssé seoksia ja
tuotantolinjan pilottia. Magneettien tutkimus

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

jatkui seuraavana vuonna Massachusetts Insti-
tute of Technologyssa Bostonissa.

- Sielld tutustuin moniin japanilaisiin ja
kiinalaisiin tutkijoihin, joista monet ovat edel-
leenkin hyvié ystédvidni.

Vuonna 1988 perustettiin Outokumpu
Magnets Oy. NeFeB-tuotantolinjan pilotti raken-
nettiin Poriin, jossa Outokummun tutkimuskes-
kuksessa oli vapautunut tilaa Leiras Oy:n kupa-
rikierukkatehtaan siirryttyd Turkuun. Samana
vuonna ostettiin Ruotsista pieni magneettitehdas
ja seuraavana vuonna suuri tehdas Isosta-Britan-
niasta. Swift Levick Magnets valmisti ferriitti-, Al-
nico- ja samarium-koboltti-magneetteja, mutta oli
huonossa kunnossa ja raskaasti tappiollinen. Seu-
rasi muutto Isoon-Britanniaan vuonna 1991.

- Outokumpu sanoi, ettd kun kerran olit
ostamassa yhtittd, mene panemaan se kuntoon.
Ostin vehnépellon, suunnittelin uuden valimon
ja samarium-koboltti-tehtaan. Ferriittitehtaan
myin Eteld-Afrikkaan, 32 rekkaa kuljetti laitteet
pois. Saneerasin yhtiétd samalla kun kehitin sité,
ja kun vuoden 1995 lopussa muutin takaisin
Suomeen, sen liikevaihto oli runsaat 13 miljoo-
naa puntaa ja voitto miljoonaa puntaa.

Vuonna 1991 Outokumpu Magnets sai han-
kituksi japanilaiselta Sumitomolta NeFeB-mag-
neettien lisenssin. Sumitomo ja amerikkalainen
General Motors olivat molemmat kehittdneet
neodyymimagneetteja ja patentoivat keksinnén
ldhes yhté aikaa eri puolilla maailmaa.
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- Kévin Sumitomolla ensimmadisen kerran
vuonna 1985. Lisenssin saaminen kesti kuusi
vuotta. Kun olimme tarpeeksi hdirinneet mark-
kinoita, Sumitomo otti yhteytté ja ehdotti neu-
votteluja.

Lisenssi tarvittiin viennin aloittamiseksi.
Tuotanto oli voitu kdynnistdd ilman lisenssig,
koska kumpikaan patentin haltijoista ei sitd ha-
kiessaan tullut ajatelleeksi pientd Suomea.

Vuonna 1993 Outokumpu péétti keskittyéd
ydinliiketoimintaansa ja ryhtyi myymaéan rénsy-
ja. Magneettien tuotanto myytiin vuonna 1996
yhdysvaltalaiselle Arnold Magnetic Technolo-
gies -yhti6lle. Mauri Veistinen otti yhteyta Outo-
kumpuun ja kysyi, voisiko hin palata Suomeen
perustamaan todellista tuotantotehdasta NeFeB-
magneeteille. Kun Outokumpu néytti vihreéda
valoa, tulevalle Neorem Magnetsille ryhdyttiin
etsiméén rahoitusta.

Rahoitus saatiin kokoon useista lahteists,
yksityisistd ja julkisista. Outokumpu jii edelleen
omistajaksi yhtioon. Sitran tuloa omistajaksi
Mauri Veistinen pitdé ratkaisevana, ilman sité
hanke ei olisi toteutunut. Uusiksi omistajik-
si tulivat my6s yhtidon avainhenkil6t. Tehdas
rakennettiin Ulvilaan kunnan aloitteesta. Se
rahoitti ja rakennutti tehtaan yhtién toivomus-
ten mukaan.

Mauri Veistinen sanoo, ettéd Sitra ja Outo-
kumpu olivat johdon ndkékulmasta erinomaisia

omistajia. Ne olivat kiinnostuneita liiketoimin-
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nasta, mutta antoivat kuitenkin johdolle vapaat
kédet hoitaa ja kehittda sita.

Aluksi tehtaan tuotantokapasiteetti oli
200 tonnia. Tuotannolle saatiin lisda tilaa, kun
tehtaan viereen rakennettiin korkea varasto-
rakennus. Se on tdysin automaattinen, tavara
tilataan varastosta radiopédétteilld. Investointi
kaksinkertaisti tuotantokapasiteetin 400 ton-
niin, ja vuonna 2009 sitd on tarkoitus nostaa
vield 150 tonnilla. Uusi samankokoinen tehdas
on suunnitteilla nykyisen viereen, se nostaa
yhteenlasketun tuotantokapasiteetin yli 1 000

tonniin.

Vaativa tuotanto ei onnistu kaikilta

Tehtaan tuotteet, kestomagneetit, eivit nédyta
korkealta teknologialta, mutta niiden valmistus-
prosessi on vaativa. Neodyymin, raudan ja boo-
rin seos on erittdin kovaa, mutta samalla hauras-
ta. Magneetit valmistetaan haluttuun muotoon
jauheesta puristamalla, mutta sitd varten seos
on ensin murskattava ja jauhettava. Ulvilassa
murskaus tapahtuu vedyn avulla. Seos imee
huoneenldmpétilassa vetya ja sen sisddn muo-
dostuu metallihydrideja. Ne hajottavat seoksen
samalla tavalla kuin kallionhalkeamiin valunut
vesi rapauttaa laajetessaan kiven pakkasella.
Seuraavaksi palaset jauhetaan p6lyksi suih-

kujauhimilla: kovalla nopeudella suihkutetta-
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va kaasu saa palaset tormdéilemé&én toisiinsa
ja ne jauhavat toinen toisensa. Jauhamiseen
kéytetddn suojakaasua, koska hienorakeisena
seos reagoi erittdin herkéasti hapen kanssa ja
leimahtaa helposti. Tavoitteena on, ettd jokai-
nen polyhiukkanen on yksittdinen magneetti.
Seuraavassa vaiheessa nédiden yksittdisten mag-
neettien magneettikentédt yhdensuuntaistetaan
ja pOly puristetaan oikeaan muotoon.

Puristamisesta huolimatta hiukkasten véliin
jéé aina tyhjéé tilaa, se poistetaan sintraamalla
korkeassa lampdétilassa. Korkea lampétila pois-
taa samalla kappaleiden magneettisuuden, miké
helpottaa niiden késittelyd seuraavassa vaihees-
sa eli koneistuksessa.

Kappaleet hiotaan sintrauksen jilkeen oi-
keaan paksuuteen ja pinnoitetaan. Neodyy-
min, raudan ja boorin seos on paljaana altis
korroosiolle, joten se tarvitsee paéalleen nikkeli-,
tina- tai epoksipinnan. Lopuksi kappaleet mag-
netoidaan.

Vaativan tuotantoprosessin vuoksi NdFeB-
magneettien valmistusta on vaikea harjoittaa
kannattavasti. Yhdysvalloissa niiden tuotanto
on loppunut kokonaan ja Euroopassakin useasta
yrittdjdstd moni on luopunut.

- Philipsilld oli Sumitomon lisenssi, mut-
ta se ei kyennyt tekemé&én niitd kannattavasti.
Kruppilla oli lisenssi, mutta se ei kyennyt teke-
madn niitd ollenkaan. Thyssen ei padédssyt edes

aloittamaan. Jéljelld ovat VAC ja me.

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Neorem Magnetsin resepti on ollut tuotan-
non automatisointi. Erityisen ylpeité ulvilalaiset
ovat puristusosastostaan, joka on tdysin auto-
maattinen. Tuotannon automatisointia pitda
kuitenkin jatkaa, saavutettu taso ei riitd. Mag-
neettien hiontaan on kehitteilld robottiasema.
Suunnitellun laajennuksen ja vanhan tehtaan
viliset kuljetukset on maara hoitaa vihivau-
nulla.

- Hintapaine tuulivoimasovelluksissa on
valtava. Tuotannon pitdéd olla tdysin automaat-
tista.

Neorem Magnetsilla on tehdas myo6s Kii-
nassa. Mauri Veistinen muutti maahan vuonna
2004 ja perusti tehtaan Ningboon 150 kilomet-
rid Shanghaista etelddn. Tytdryhti6 Neorem
Magnets Ningbo Co. tyostdd Ulvilasta toimitet-
tuja aihioita. Ningbossa sahataan ja pinnoitetaan
kestomagneetteja. Pddosa sahauksesta, noin 90
prosenttia, tehdédén alihankintana. Pinnoitetut
tuotteet menevét omille loppuasiakkaille. Kii-
nan tytdryhtio toimittaa kestomagneetteja muun
muassa matkapuhelimien alihankkijoille.

Valmistusprosessia ei ole viety Kiinaan,
jotta sitd ei kopioitaisi. Valmistuksen viemi-
sestd Kiinaan ei olisi merkittdvaa hyotyédkaén,
koska ty6voimakustannusten osuus Neorem
Magnetsin kustannuksista on varsin vdhéinen.
Yhti6 ndyttdd uhmaavan sovinnaisia totuuksia:
se hankkii Kiinasta raaka-aineen, prosessoi sen

Suomessa ja vie jatkokdsiteltdvdksi Kiinaan.



Toiminta kannatti silloinkin, kun osa sahatuista
magneeteista palasi Suomeen pinnoitettavaksi,
nyt Kiinan-tehtaan tuotteet jadvat Aasiaan.

Tehtaan johtaja on Norjassa viitellyt Kkii-
nalainen tohtori, jonka ajattelutapa on lénsi-
mainen. Suomesta ei Kiinassa ole vakituisesti
ketdan.

- Kun tehtaalla on tavallaan vain yhdenlais-
ta tuotantoa, sen toiminta on niin selkeédi, etta

ymmaérramme tdaltd késin heti, jos on jotakin

Vaikka tuotanto on loppunut Yhdysvalloissa
ja vahentynyt Euroopassa, vahvoja kilpailijoita
on maailmanmarkkinoilla runsaasti. Japanissa
TDK:lla, Neomaxilla ja Shin-Etsulla on korkeata-
soiset tehtaat. Neomaxiin on yhdistetty Hitachi

Metalsin ja Sumitomon magneettituotanto.

Kestomagneettimoottorit tekevat Azipod-potkurilaitteista aiempaa
pienikokoisempia. Laitteen sisd&n mahtuu kuitenkin satoja kiloja
kestomagneetteja. Kuvassa olevaa potkurilaitetyyppia kaytetaéan

hdmminkia. Tietysti kdiymme sielld usein.

VAC ja Neorem
taydentavat toisiaan

Saksalainen Vacuumschmelze hankki enem-
mistén Neorem Magnetsin osakkeista vuonna
2007. Kauppakirja allekirjoitettiin kesdkuus-
sa, mutta se vahvistui vasta lokakuussa, kun
kilpailuviranomaiset antoivat hyvdksymisensa
kaupalle. VAC omistaa yhtiostd 95 prosenttia,
kymmenen yhtion palveluksessa olevaa toimi-
henkil6a loput.

Kilpailuviranomaisten hyvéksymisté ei ol-
lut helppo saada. Sen ymmartdsd, kun katsoo
yhtididen asemaa. VAC oli markkinajohtaja ja
Neorem Magnets sen ainoa merkittédva kilpailija
Euroopassa. Toisaalta yhdessd VAC ja Neorem
Magnets pystyvit paremmin vastaamaan kil-
pailuun, jota tulee Kaukoidasta.

Sljynporauslautoissa. kuva: ABB
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Kiinassa on viidelld yhtiélld Sumitomon li-
senssi. Sitten on suuri joukko valmistajia, jotka
tekevét kestomagneetteja ilman lisenssia.

Yhtién perustamisesta asti oli ollut selvéa,
ettd Sitra ja Outokumpu eivét pysyisi ikuisesti
omistajina. Neorem Magnetsilla oli kuusi osta-
jakandidaattia. Mauri Veistinen sai sanoa vii-
meisen sanan, ja hin halusi edelleen omistajan,
joka ymmartdad yhtion liiketoimintaa.

- Kaupassa on jarked siksi, etteivat meiddn
asiakaskuntamme ole paillekkaisid, paitsi ettd
Koneen bisnes jaettiin. Me olimme péétoimitta-
ja. No, oli joitakin pienid saksalaisia asiakkaita,
jotka olivat yhteisid, mutta me olimme voittaneet
kaikki tuuligeneraattoriprojektit Euroopassa.

Yhtiéiden vilille syntyi luonnollinen ty6n-
jako. VAC keskittyy autoteollisuuteen, ja se toi-
mittaa kestomagneetteja sensoreihin ja hybridi-
autojen kestomagneettimoottoreihin. Neorem
Magnets puolestaan keskittyy tuuligeneraatto-
reihin ja laivamoottoreihin.

Kauppa on poikinut liiketoimintaa Neorem
Magnetsin tytdryhtiolle Kiinassa. Erds asiakas
oli rakentamassa Kiinaan moottoritehdasta.
Neorem toimittaa sille elementtejd, jotka se
kokoaa VAC:n kiinalaisen yhteisyrityksen val-
mistamista magneeteista ja asiakkaan toimit-
tamista osista.

Lisaa hyotya saadaan yhteisestd kehitystyos-
td. "Vacuumschmelzella on aika iso tutkimusorga-

nisaatio, se on meitéd edelld magneettilajeissa.”

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

Magneetteja maalle,
merelle ja ilmaan

Neorem Magnetsin valmistus painottuu suuriin
magneetteihin. Tuotanto taipuu myo6s asiak-
kaiden tarpeita vastaaviin erikoismuotoihin.
Pienidkin magneetteja tehdddn. Niitd on muun
muassa matkapuhelimissa.

Pienid magneetteja toimitetaan paljon kap-
palemé&araisesti, mutta kiloina mééra jaa vahai-
seksi. Kokonsa vuoksi niitd ei ole mahdollista
puristaa yksittdin, pienimmaét ovat tulitikun
pédan kokoisia. Ne sahataan suhteellisen isosta
aihiosta ja pinnoitetaan.

Suuria Neorem Magnetsin kestomagneetteja
on hissien, laivojen ja paperikoneiden mootto-
reissa sekd tuuligeneraattoreissa. Litteitéd kesto-
magneettimoottoreita kdytetddn konehuoneet-
tomissa hisseissd. Ne sddstavit sekéd tilaa ettd
energiaa, sdhkoa kuluu noin puolet vahemmaén
kuin perinteisessi ratkaisussa. Oljyakain kesto-
magneettimoottori ei tarvitse yhtd paljon kuin
tavallinen sahkémoottori. Se on myo6s luotettava

ja varmatoiminen.

Voimakkaat kestomagneetit tekevat mahdolliseksi rakentaa litteita
séhkdmoottoreita, joiden ansiosta hisseihin ei enéé tarvita erillisia
konehuoneita. Kone Oyj:in kestomagneettimoottorit ovat myds eko-
tehokkaita, ne muun muassa kuluttavat vahemman energiaa kuin

vaihtoehtoiset ratkaisut. Kuva: KONE






Perinteisten Azipod-potkurilaitteiden moot-
torit ovat tavanomaisia sihkomoottoreita, niis-
s ei ole kestomagneetteja. Sen sijaan niitd on
Norjaan toimitetuissa ja toimitettavissa 6ljynpo-
rauslauttojen potkurilaitteissa. Magneetteja on
potkurilaitteen moottorissa satoja kiloja.

Paperikoneen kestomagneettimoottori kyt-
ketddn suoraan rumpuun, perinteisessd oli
vaihteisto vélissd. Uudet paperitehtaat voidaan
rakentaa paljon aiempaa pienemmiksi. Vanhas-
ta paperikoneesta voidaan saada uudistamisen
jalkeen 50 prosenttia aiempaa enemmén irti.

Kestomagneetteja toimitetaan useallekin
tuuligeneraattoreiden valmistajille. Kestomag-
neetit sopivat hyvin esimerkiksi hitaasti pyo6-
riviin suoravetogeneraattoreihin, jotka ovat
kestdvid ja tarvitsevat vdhédn huoltoa. Suorave-
toisissa tuuligeneraattoreissa tyypillinen mag-
neettimddrd on 1 MW:n generaattoritehoa kohti
useita satoja kiloja. Pelkdstddn Suomeen suunni-
tellaan 3 000 megawatin rakentamista vuoteen
2030 mennessd. Kestomagneettien tarve vastaa
Neorem Magnetsin nykyiselld tuotantotasolla
kymmenen vuoden tuotantoa.

Neorem toimittaa kestomagneetteja myds
servomoottoreihin, Englannissa se on markki-
najohtaja. Servomoottoreissa kdytettdvien mag-
neettien markkinoita ohjaa autoteollisuus, joten
autojen myynnin voimakas lasku vuoden 2008
jalkipuoliskolla ei voinut olla vaikuttamatta nii-

den kysyntéén. Se ei ole ainoa muutos.

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

- Bisneksen luonne on muuttunut, ennen
servomoottoriasiakkaita oli paljon, nyt ne ovat
siirtdneet toimintaansa véhitellen Kiinaan.

Kestomagneetteja on myo6s lineaarimootto-
reissa, joita kdytetddn elektroniikkateollisuuden
kokoonpanolinjoissa ja teollisuusautomaatiossa.
Lineaarimoottori kiihtyy uskomattoman no-
peasti ja pysdhtyy millimetrin sadasosan tark-
kuudella.

Alussa Neorem Magnets keskittyi vain te-
kemé&in magneetteja ja hiomaan valmistuspro-
sessin mahdollisimman hyvaksi. Magneettien
raaka-aine on erittdin kallista, joten on hyvin
tdrkedd hyoddyntdd se tarkasti. Kun prosessi
oli kunnossa, ryhdyttiin yhteisty6kumppanei-
den kanssa tekemdidn my6s kokoonpanoja eli
komponentteja erilaisiin laitteisiin. Fysiikan
tutkimuskeskuksiin toimitetaan undulaattori-
elementtejd, joilla ohjataan partikkelisdteilya.
Palloventtiileihin toimitetaan ohjausjarjestel-

mid, erddnlaisia moottoreita.

Ei vain magneettien valmistaja

Neorem Magnets ei ole pelkkd magneettien
valmistaja. Silld on vahva asiantuntemus mag-
neettiteknologiassa. Yhtion palveluksessa on
myds kolme fyysikkoa, jotka pystyvit suunnit-
telemaan magneettipiirejd. Niitd on suunniteltu

muun muassa matkapuhelimiin.



Joissakin matkapuhelinmalleissa tunnistin-
piiri kontrolloi avattavan ndytén virtaa. Kun
nayttd aukeaa tarpeeksi paljon, ndytto kytkey-
tyy pdalle. Kun néytto suljetaan, tunnistinpiiri
katkaisee virran.

- Olemme suunnitelleet paljon sensoripii-
rejd, eli laskeneet, millainen magneetti pitda
olla ja milld etdisyydelld anturista. Meilld on
paljon muutakin toimintaa kuin magneettien
valmistusta.

Yhti6 oli mukana my6s konehuoneettoman
hissin suunnittelussa. Niissd kéytettdvéa litted
moottori on kehitetty yhdessd Neorem Magnetsin
kanssa. Kestomagneettimoottorin ansiosta Kone
sai usean vuoden etumatkan kilpailijoihin.

Tuotekehityksen vuoksi magneettitehtaan
laheisyys potentiaalisiin asiakkaisiin on erittdin
tarkeaa.

- Kone otti meihin ensimmaisen kerran yh-
teyttd joskus vuonna 1993, mutta tuotanto alkoi
suuremmassa mitassa varsinaisesti vasta vuon-
na 1997. Se on pitkd kehitysaika. Jos joutuisi
toimimaan kauempana sijaitsevan kumppanin
kanssa, prosessi olisi paljon hankalampi.

- ABB on sanonut suoraan, ettd he eivét olisi
sovelluksiaan yhté nopeasti kehittdneet, jos me
emme olisi olleet 1dhella.

- Tdma menee niin, ettd me toimitamme
néytteet, kun he tekevit ensimmadistd prototyyp-
pié. Jos ja kun he toteavat, ettei ratkaisu ole op-

timaalinen, he ottavat yhteyttd ja pyytdvéat meita
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toimittamaan uudenlaiset. Yhdessi mietitddn,
millaisia ne voisivat olla, samoin toleranssit ja
niin poispdin.

Neorem Magnets on myd&s perustanut yh-
dessd Prizztechin, Luvatan, ABB:n, Koneen
ja Philips Medical Systemsin kanssa Magnet
Technology Centerin, jossa kolme fyysikkoa
pyrkii kehittdmdadn uutta magneetteja hyodyn-
tdvaa teollisuutta.

- Aikanaan tdtd tarjottiin palveluna, josta
perittiin korvaus. Nyt strategiana on, etté tyosté
ei oteta mitdédn, jos projekti on tarpeeksi lupaa-
va ja asiakas on valmis ostamaan magneetit
meilté.

Tutkimusyhteisty6td tehddédn myd6s Sumito-
molla neodyymimagneetteja kehittdneen tohtori
Masato Sagawan kanssa, jolla on nykyisin oma
insindoritoimisto.

Paitsi magneetteja, Neorem Magnets kehit-
tdd uusia neodyymin, raudan ja boorin seoksia
asiakkaiden tarpeiden mukaan. Parhaillaan ty6n
alla on seos, johon on lisédtty kobolttia magneet-

tien korroosiokestdvyyden parantamiseksi.

Alhainen kustannusrakenne,
kevyt organisaatio

Yhtiolld on kevyt organisaatio, ja Mauri Veisti-
nen lupaa, ettd yhtié toimii erittdin joustavasti.

Asiakkaiden tuntemus on hyvé, yhteydet ovat

Neorem



olemassa seka ostajiin ettd johtoon. Yhtién kus-
tannusrakenne on alhainen, selvésti alempi kuin
VAC:11a Saksassa.

Henkil6st6d on Ulvilassa 70, Ningbossa noin
50. Organisaatiokaaviossa on paljon laatikoita,
mutta sama nimi on usein monessa laatikossa.
Toimitusjohtaja Mauri Veistinen vastaa myos
myynnisté ja markkinoinnista ja on liséksi ylin
laatuhenkils.

Myvynti ja markkinointi hoidetaan Suomes-
ta. Euroopassa on liuta asiakkaita, joiden luona
kéydaan saannollisesti. Suurimpien asiakkaiden
kanssa sopimukset ovat periaatteessa jatkuvia,
hinta sovitaan vuosittain.

Yrityksen omien alihankkijoiden verkosto
on laaja, pieni yritys ei halua tehdéa kaikkea itse.
Magneettien pinnoituksessa yhteisty6téd teh-

dédén kahden brittildisen ja kahden kotimaisen

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin

yrityksen kanssa. Kokoonpanoja tekee kolme
yhteisty6kumppania Ulvilassa ja sen ldhiym-
paristossé.

Myés raaka-aineena kdytettdvat seokset
teetetddn ulkopuolella, vaikka resepti on oma.
Puristus- ja hiontakoneisiin liitettdvét tyokalut
suunnitellaan my®ds itse, mutta teetetdédn ulko-
puolella; puristustyékalut Virossa, hiontaty®-
kalut Saksassa ja Ruotsissa.

Yhticlld on ISO 9001 -laatusertifikaatti. Ym-
péristosertifikaatti ISO 14001 on tulossa vuon-
na 2009. "Osaaminen, laatu, kommunikointi,
joustavuus”, Mauri Veistinen listaa yhtién vah-
vuuksia.

Yhti6lld on tuulta purjeissa. Maailmanluo-
kan osaaminen yhdistettynd alhaiseen kustan-
nusrakenteeseen on vieméssd Neorem Magnet-
sin pitkélle.



VACUUMSCHMELZEN LIIKETOIMINTA LAHTI TYHJIOSTA

Maailman johtava erityismetallien tuottaja Va-
cuumschmelze, VAC, toimii kahdella taholla, sanoo
Helmut Dénges, Euroopan myynnistd, markkinoin-
nista ja viestinnasta vastaava johtaja.

- Yhtaalta me myymme maailmanmarkkinoille
laajaa valikoimaa vakiotuotteita. Toisaalta asiak-
kaamme voivat pyytda VAC:lta apua erityissovellus-
ten kehittamiseen. Tarvittaessa voimme jopa kehittaa
heidan erityistarpeitaan vastaavan uuden seoksen.

VAC:n valmistamilla materiaaleilla on hyo-
dyllisia fysikaalisia ominaisuuksia. Magneettisuus
kuuluu ominaisuuksista tarkeimpiin. VAC:n tuote-
valikoimaan kuuluu seka pehmeistd materiaaleista
valmistettuja ettd maailman voimakkaimpia kesto-
magneetteja.

Yhtién nimi, Vacuumschmelze, viittaa suoraan
sen historiaan. VAC on perustettu vuonna 1923 hyo-
dyntamaan saksalaisen Heraeus-laboratorion juuri
ennen | maailmansotaa kehittamaa tyhjiosulatus-
menetelmaa. Kun metalli tai metalliseos sulatetaan
tyhjiossa, se ei padse reagoimaan ilmassa olevan
hapen tai typen kanssa eika sulaan metalliin tai
metalliseokseen tule epapuhtauksia ilmasta.

Hanaussa, Frankfurt-am-Mainin lahell4 aloitta-
neen yhtion toiminta on kasvanut runsaassa vuo-
sikymmenessa maailmanlaajuiseksi. Vuonna 1996
VAC osti Yhdysvalloista yhtion, joka valmisti kesto-
magneetteja moottoreihin, jotka liikuttivat tietokonei-
den kovalevyjen luku- ja kirjoituspaita. Siita tuli myos
yhtion myynnin koordinointikeskus Naftassa.

Samana vuonna VAC perusti tytaryhtion Ma-
lesiaan ja vuonna 1997 Slovakiaan. Kiinaan VAC
perusti tytaryhtion vuonna 200l, ja vuonna 2007
yhtié aloitti siellda oman tuotannon.

Tuotteita kehitetdan asiakkaiden
ja toimittajien kanssa

VAC on kehittanyt ydinosaamisensa ymparille laajan
valikoiman puolivalmisteita, moduuleja, komponent-
teja ja jarjestelmia. Vakiomagneettien valmistuksen
ohella VAC kehittaa jatkuvasti uusia jarjestelmia
erityissovelluksiin, yleensa laheisessa yhteistyossa
useilla teollisuuden toimialoilla toimivien asiakkai-
densa kanssa.

VAC osallistuu myos laajoihin tutkimushank-
keisiin, joko yhteistyokumppanina tai tieteellisiin
kokeisiin tarvittavien erityistuotteiden toimittajana.
VAC toimitti jo 1960-luvun loppupuolella Euroopan
hiukkastutkimuskeskukseen CERNiin suprajohtavan
magneetin, joka oli siihen aikaan Euroopan suurin.
Askettdin yhti6é toimitti ra&taloityja magneetteja
CERNin suureen hadronitérmayttimeen, maailman
suurimpaan hiukkaskiihdyttimeen.

- Tutkimus- ja kehitysyhteistydsta teollisuuden
ja tutkimuslaitosten kanssa saamme paljon oppia.
Sen kautta voimme kartuttaa tietotaitoamme. Jos
kehitamme uuden materiaalin tiettyyn tarkoitukseen,
kysymme itseltamme, voisimmeko hyodyntaa sita
joihinkin muihinkin sovelluksiin.

Neorem



VAC yllapitaa toimittajiensa kanssa samanlaisia
kumppanuussuhteita kuin asiakkaidensa kanssa.

- Ostamme harvoin valmiita komponentteja.
Listaamme, mita vaadimme esimerkiksi koteloilta
tai johtimilta ja haemme sen jalkeen sopivan val-
mistajan, joka yleensa on toiminut pitkdan yhteis-
tyokumppaninamme.

VAC ei yleensa puhu uusista hankkeistaan niin
kauan kuin ne ovat ideoiden ja suunnitelmien as-
teella. Siksi toimittajien on vaikea ennakoida yhtion
tarpeita, mutta VAC pyrkii itse olemaan aktiivinen.
Se yllapitaa yhteyksia ennestaan tuntemiinsa toi-
mittajiin ja etsii myds uusia esimerkiksi messuilta,
joilla kemiallisia materiaaleja valmistavat yritykset
esittelevat tuotteitaan.

Keinohartsit ovat VAC:lle tarkeitd materiaaleja,
joilta se usein edellyttaa erityisominaisuuksia kuten
korkeiden lampétilojen sietoa tai pitkaaikaista vakaut-
ta. Nama ominaisuudet vaativat joskus ylimaaraista
kehitystyota. Hartseja kaytetadn valumassoina ja pin-
noitteina. Niilla voidaan myds liimata magneetteja.

- Meidan ymparillemme muodostuu usein laa-
jempia kokonaisuuksia. Niihin kuuluu asiakkaita ja
toimittajia, joita yhdistda yhteinen tavoite kehittaa
paras ratkaisu uudelle tuotteelle tai jarjestelmalle.

Kansainvalistyminen jatkuu vahvana

VAC:n tehtaat Malesiassa, Slovakiassa, Kiinassa ja
Yhdysvalloissa palvelevat paamarkkinoita yhdessa
yhtiéon omistaman Neorem Magnetsin kanssa.

- Meilld on eri puolilla maailmaa 40 maassa
myyntihenkilstd, joka seuraa alueellisia markki-

noita. He ovat tiedemiehia ja insinddreja, joilla on
laheiset yhteydet asiakkaisiimme.

Osaamistaan VAC pyrkii osoittamaan seké tuot-
teillaan etta julkaisemalla tutkimustuloksia ammat-
tijulkaisuissa, usein yhdessa asiakkaiden kanssa.

Yhtion ydinosaaminen on edelleen Hanaussa -
seosten kehittdminen ja magneettisten materiaalien
koostaminen, sulattaminen ja puristaminen tehddan
siella, kun taas komponenttien ja jarjestelmien ko-
koonpano tapahtuu usein ulkomailla. Saksan ul-
kopuolella tehddan myds magneetteja Hanaussa
kehitetyista jauheista, eli osa puristamisesta, sintra-
uksesta ja magnetoinnista tehddan muualla.

Malesiassa valmistetaan komponentteja tele-
viestinnan ja tehoelektroniikan sovelluksiin, Slova-
kiassa komponentteja ja pehmeista magneettisista
materiaaleista valmistettuja osia tehoelektroniikan
sovelluksiin. Slovakiassa tehddan myos kestomag-
neetteja hyddyntavia kokoonpanoja. Kiinassa teh-
daan omassa tehtaassa komponentteja televiestin-
nan ja teollisuusautomatiikan sovelluksiin ja yhteis-
yrityksessa kestomagneetteja.

Vaikka 70 prosenttia VAC:n liikevaihdosta syntyy
Euroopassa, ja 42 prosenttia yksin Saksassa, yhtio
pyrkii vahvasti kansainvélistymaan.

- Strategiamme on olla lasna tulevaisuuden
kasvumarkkinoilla Aasiassa seka Ita- ja Keski-
Euroopassa. Me olemme kiinnostuneita tietyista
markkinasegmenteista, erityisesti autoteollisuu-
desta ja teollisuusautomaatiosta. Pyrimme myds
kasvattamaan toimituksia lentokoneteollisuudelle,
lentokoneissa tarvitaan voimakkailla magneeteilla
varustettuja pienid ja keveitd generaattoreita. (s

Koneteollisuuden menestys tarttuu verkostoihin
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Kestomagneeteille on kayttda seka suurissa etta hyvin pienissa sovelluksissa. Kuvassa on Vacuumschmelzen val-
mistamia minimoottoreita. Kuva: vVACUUMSCHMELZE
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KASVU ON ASENNEKYSYMYS

yksylld 2008 kavi ilmi, ettd suurelle ylei-
Ssélle viela silloin melko tuntematon yrittdja
Goran Sundholm oli ansainnut pddomatuloja
enemmadn kuin kukaan muu Suomessa. Sama
Goran Sundholm aloitti yritystoimintansa 35
vuotta aiemmin taskussaan 3 000 markkaa ja
teknikon paperit.

Sundholmin yritykset ovat kasvaneet, koska
hén on halunnut menestyé ja ratkoa asiakkai-
densa ongelmia. Kasvuyrittdjan ratkaisut ovat
kdannekohdissa vaatineet joskus yltidpaiselta-
kin tuntuvaa rohkeutta.

Ensimmadisen yrityksensd Sundholm perusti
vuonna 1973. Toistaiseksi merkittdvin Sund-
holmin yrityksistd, Marioff, syntyi 1990-luvun
alussa. Liikkeelle 1dhdettiin silloinkin asiakkaan
ongelmasta.

Hydrauliikkalaitteistojen teko oli vienyt
Sundholmin Jugoslaviaan Splitin telakalle. Illalla
hotellin baarissa ruotsalaisvarustamon tekninen
johtaja selitti omaa ongelmaansa. Jo muutaman

vuoden kuluttua varustamon laivoissa piti olla
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sprinklerijérjestelmé, mutta tatd ei tietenkdédn
voitu huomioida laivoja suunniteltaessa. Raskaat
putkistot ja vesi aiheuttaisivat pahan stabiliteet-
tiongelman. Ruotsalaislaivan olisi pitdnyt sietda
sata tonnia ylds tulevaa painoa. Mahdotonta,
sanoi tekninen johtaja, ja kysyi Sundholmilta
onnistuisiko kevyemman jarjestelmén teko.

- Sanoin, etté totta kai.

Seuraavana pédivéand tekninen johtaja pala-
si asiaan ja sanoi tarkoittaneensa tayttd totta.
Kevyempi jarjestelma pitdisi tehdd. Varustamo
halusi sprinklerijérjestelmén painosta 50 pro-
senttia eli 50 tonnia pois.

Néin alkoi Sundholmin viikko, jonka oli
méadra pééttyd tdysin uudenlaisen jirjestelman
hinnoitteluun. "Pdddyimme 11 miljoonaan
kruunuun. Etumaksua tuli 40 prosenttia.”

Vaatimuksiin kirjattiin vield, ettd jarjestel-
mé on Ruotsin merenkulkuhallituksen hyvak-
syma.

- Vastasin "no problem”, tietdmaéttd mita
vaatimus oikeastaan tarkoitti.




GORAN SUNDHOLMIN YRITYKSET

GS-Hydro Oy perustettiin vuonna 1973 valmista-
maan ja myymaan hitsaamattomia korkeapaine-
putkistoja. Yhtié myytiin Kone Oy:lle vuonnal985.
Sen liikevaihto oli silloin noin 60 miljoonaa markkaa,
josta viennin osuus oli yli 90 prosenttia. Yhticn lii-
kevaihto on tandan noin 150 miljoonaa euroa ja sen
palveluksessa on noin 500 henked. Yhtion omistaa
nykyisin ruotsalainen Ratos AB.

Marioff Services Oy perustettiin Géran Sundhol-
min ideoiden ja patenttien ymparille vuonna 1985.
Yhti6 valmisti ja myi hydrauliikka- ja voiteluaine-
jarjestelmien putkistojen huoltoon, kunnossapitoon
ja luovutukseen tarvittavia laitteita seka vuokrasi
niita ja tarjosi huolto- ja kunnossapitopalveluita
Norjassa, Skotlannissa ja Texasissa sijainneiden
tytaryhtididensa kautta. Yhtion liiketoiminta myytiin
vuonna 1992 skotlantilaiselle pérssiyhticlle McAl-
pine Ltd:lle. Sen silloinen liikevaihto oli noin 150
miljoonaa Norjan kruunua. Yhtion palveluksessa oli
vuonna 1992 noin 150 henked, joista viisi Suomessa
tuotekehitystehtavissa. Yhtion toiminta on sulau-
tunut McAlpinen muuhun liiketoimintaan, eika sen
litkevaihtoa enaa raportoida erikseen.

Marioff Oy aloitti toimintansa vuonna 1991.
Yhti6 perustettiin valmistamaan ja myyméaan Goran
Sundholmin ideoihin perustuvia ja hdnen patentoi-

miaan vesisumupalonsammutusjérjestelmia. Yhtio
toimitti aluksi risteilyalusten sammutusjarjestelmia.
Nykyisin laivamarkkinoiden osuus yhtion liikevaih-
dosta on noin 35 prosenttia. Loput 65 prosenttia
syntyvat konehuoneiden, hotellien, asemien, tunne-
leiden, museoiden, teatterien, tietokonehuoneiden
ja vastaavien sammutusjarjestelmien myynnista.
Yhtion liikevaihto on nykyisin noin 130 miljoonaa
euroa, josta viennin osuus on yli 95 prosenttia. Sen
palveluksessa on noin 450 henkea. Yhtié myytiin
amerikkalaiselle United Technology Corporationille
vuonna 2007.

MariCap Oy:n/Géran Sundholmin omistuksessa
vuonna 2008 ovat

MariMatic Oy, joka tekee jatteenkuljetusjarjes-
telmia

MariMils Oy, joka tekee LED-teknologiaan perus-
tuvia dynaamisia opastusjarjestelmia

MariComp Oy Vantaa ja MariComp Oy Ruukki,
jotka toimivat sopimusvalmistajina

TeknoComp Oy, joka tekee puunkuivausteknologiaa.

Yhtioiden palveluksessa on yhteensa noin 150 hen-
ked. Yhtioista suurin osa on kasvuyhtioita, joista
odotetaan lhivuosina erittdin paljon. [
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Géran Sundholm, Maricap Oy:n toimitusjohtaja.
KUVA: MARIOFF

Mutta Sundholm oli saanut ne tirkeimmét:
asiakkaan ja tilauksen. Sitten olikin syyté ottaa
yhteyttd Ruotsin merenkulkuhallitukseen. Vi-
ranomaisten usko ei ollut vahva, mutta Sund-
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holmille annettiin mahdollisuus. Yksittdinen
hyvéksynté oli saatavissa, jos ruotsalaisessa
VTT:n vastineessa SP:ssd, onnistuttaisiin teke-
maéidn hyvaksyttavét testit.

SP:ssd arvioitiin, ettd uuden sammutusjar-
jestelméan hyvéksyminen veisi yleensd kymme-
nisen vuotta.”Sanoin, ettd eihdn tdssd mitédén,
mutta asennuksen pitdisi alkaa kolmen kuu-
kauden kuluttua”.

Ongelmat olivat melko perustavaa laatua,
silld uudet sdddokset madrittelevdn Internatio-
nal Maritime Organisationin (IMO) kannan mu-
kaan vettd olisi pitdnyt riittd4 jokaiselle sammu-
tusnelidlle viisi litraa minuutissa. Vaatimuksesta
seurasi, ettei paino-ongelmaa voinut ratkaista
pelkalld putkiston ohentamisella. Vesimaaraa ei
yksinkertaisesti voinut ajaa sen lépi.

- Sitten vain ryhdyimme tekemé&én. Ruotsin
merenkulkuhallitus oli luvannut, etté jarjestel-
méamme voitiin hyvéiksyéa tapauskohtaisesti, mi-
kali se olisi vdhintdédn yhté hyvé kuin perintei-
nen jarjestelma. Oli siis tehtdva rinnakkaistestit,
ja SP:n tiloihin rakennettiin hytteja ja julkisia
tiloja. Ensimmadiset testit menivat meiltd ihan
ketuilleen. Sitten teimme t6itd kolme viikkoa
yotd paivad. Poltimme satoja vaahtomuovipat-
joja, kaikki Bordsin huonekaluliikkeistd 16ytynet
patjat. Liikkeissd ihmeteltiin, mihin me néitd
kaikkia patjoja tarvitsemme. Sanoimme vain,
ettd me poltamme ne. Lopulta meille aukesi,
miten tdméd homma hoituu.



Sumutetulla vedella
sammuu oOljypalokin

Ratkaiseviin testeihin Ruotsin merenkulkuhalli-
tus oli kutsunut paikalle my6s IMO:n palokomi-
tean péallikon. Ja kun Sundholm oli havainnut
"ettd homma rokkaa aika hyvésti”, niin Marioff
oli kutsunut paikalle my6s muiden Euroopan
maiden merenkulkuviranomaiset.

- Halusimme néyttéa jarjestelmdmme, silld
aihe oli maailmassa kuuma uusien sddddsten
vuoksi, ja kaikki tiesivit, ettd stabiliteetti on
ongelma.

Perinteinen sprinklerijdrjestelmé on jopa
upottanut laivoja. Putkijdrjestelmén raskauden
lisaksi silla oli toinenkin ongelma, nimittdin vie-
mardinti. Jos laivalle syttyi palo, sprinklereisté
tulvi kannelle vetta valtavia méaria, eivatka vie-
maérit kyenneet tuota vesimiardsd imemaé&én.

Marioffin jarjestelmésséd sumutetaan. Kupil-
lisella sumutettua vettd voi sammuttaa suuretkin
liekit. Sumutetussa muodossa vesi sammuttaa
my0s rasvapalot.

- Me olemme aina olleet sellaisia vastaran-
nan kiiskid. Jos meille sanottiin, ettei 6ljypaloa
saa sammuttaa vedelld, niin me ajattelimme,
ettd vedelldhédn se pitdd sammuttaa.

Hyvin menneiden testien jalkeen IMO alkoi
valittdmasti selvittdsd, milla tavalla vaihtoehtoi-
nen sprinklerijérjestelma péasisi sddntoéihin mu-

kaan. Jarjestelmana se hyvaksyttiinkin kolmessa

vuodessa, ei siis kymmenessd, kuten siihen asti
oli ollut tapana.

Marioffin myyntity6 helpottui, silld nyt sille
aukenivat my6s suurempien risteilijéiden mark-
kinat. Kaksi kantoa kaskeen jdi. Suomalaiset
vakuutusyhtiot eivéat sitd hyvdksyneet, vaan
muista eurooppalaisista poiketen ne edellyttivat
Yhdysvaltain testilaboratorioiden hyvaksynt&a.
Yhdysvalloistakin hyvaksynté tuli, tosin iké-
valla tavalla, kun vanhan kaasujirjestelmén
toimintahdiri6é aiheutti sitd tarkastaneen ame-
rikkalaisen viranomaisen menehtymisen.

Mitddn kotimarkkinaetua Marioff ei kas-
vuunsa saanut. Ensimmadisen jirjestelmén se
pdési toimittamaan Suomeen vasta vuonna
2001, siis kymmenen vuotta yrityksen toimin-
nan aloittamisen jalkeen.

Nykyisin Sundholmin kehittdma4 jarjestelmé
se on rantautunut huippuhotelleihin ja sellaisiin
oopperataloihin kuin La Scala ja Bolshoi sekd
Madridin metroon.

Marioffin Sundholm myi 2007. Alkuvaihees-
sa hankkeeseen kului hdnen omia rahojaan "ai-
van hirvedsti”.

- Jos olisin joltain viranomaiselta pyytéanyt
tdhdn hankkeeseen vaikkapa 30-40 miljoonaa
markkaa ja joutunut sanomaan, ettd tarvitsen
niitd polttaakseni ne, pydredén koppiinhan mi-
nut olisi laitettu. Nyt poltin omiani. Sijoitin,

koska uskoin tdhdn bisnekseen. Enki osannut
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Goran Sundholmin kehittamé& suutin hajottaa veden hyvin hie-
nojakoiseksi sumuksi, joka sammuttaa myds éljypalot. Se ei
normaalisti vedelld onnistu. kKuvA: MARIOFF

vaikeuksien kohdatessa antaa periksi, vaan ajat-
telin, ettd tdstd nyt mennéén lapi.

Vakuutusyhtiéiden byrokratia ei ollut ainoa
kotimainen seiné, johon Sundholm t6rmési. Kun
Marioffin jarjestelma oli saanut hyviaksynnén,
alkoi tilauksia tulla sarjoina. Kasvuvauhti ko-
etteli. Suurimmillaan tilaukset saattoivat olla
arvoltaan yli kaksinkertaisia yrityksen liike-
vaihtoon verrattuna.

Kaiken lisdksi Marioff oli alalla pieni ja uusi.
Tilaukset saadakseen sen oli kyettdvé antamaan ti-
laajalle toimitusvakuudet. Valtiontakuulaitos sanoi
kuitenkin ei. "He eivit uskoneet yhti6émme".

Vaikeuksien syyné oli uuden tekniikan lisak-

si ilmeisesti sekin, ettei Marioff ollut Suomessa

tunnettu. Tdssdkddn kohtaa Sundholm ei py-
sdhtynyt vaikeroimaan, vaan hén jatkoi kuten
Ruotsin viranomaisten kanssa aiemmin.

- Kirjoitin kirjeen presidentti Martti Ahti-
saarelle. IThmettelin, ettd miksi kaikki valittavat,
ettd laman aikana ei ole t6itd. Kun meill4 sitten
olisi t6itd tarjolla, niin hanke kaatuu takuiden
puutteeseen. Ei mennyt kuin viikko, niin asia
oli jérjestyksessa.

Vield tdnddnkin kéttelevat Ahtisaari ja Sund-
holm hénen ty6huoneensa seinélla. Sen kattelyn
aiheena oli Marioffin saama Tasavallan Presi-
dentin vientipalkinto.

- Yrittédjd joutuu hoitamaan monen rintaman
taistelun. Eiriita, ettd tekee uuden tuotteen, saa
hyvéksynnén ja hoitaa kaupan. Rahoituksen ja
vakuuksien jarjestiminen kulkee rinnalla koko

ajan. Tdmé&han on koko ajan sellaista shakkia.

Liiketoiminta lahti asiakkaiden
ongelmien ratkaisemisesta

Marioffin kdynnistdminen kéy hyvin esimerkiksi
yrittdjériskin ottamisesta. Lahtiessdén hankkee-
seen Sundholmilla oli kuitenkin jo ihan omaa
rahaa. Toisin oli, kun hén perusti ensimmaisen
yrityksensd GS Hydron. Silloin, vuonna 1973, Go-
ran Sundholm oli 26-vuotias teknikko, joka myi ja
suunnitteli hydrauliikkaa. Asiakkaiden ongelmien
ratkaisemisesta hdnen koko litketoimintansa lahti
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liikkeelle. "Olin tekeméssé isoa puristinprojektia
Rautelle, kun huomasin, ettei markkinoilla ole
hyvaa liitostapaa korkeapaineputkistoille.”

- Miettimys tuli pd&dhén. Aloin miettid, mi-
ten tdma ongelma voitaisiin ratkaista.

Ratkaisu 16ytyi, Sundholm perusti yrityksen
ja tarjosi ensimmadistd projektiaan isolle saksa-
laiselle telakalle.

- Tilanne oli mielenkiintoinen. Olin jattédnyt
ty6paikkani. Minulla oli kolme tuhatta mark-
kaa rahaa, ja sitten mind sain 170 000 markan
tilauksen. Ei se saksalainen tietenkéén tiennyt,
ettd toimittajafirma istui kokonaisuudessaan
siind hénen edessdén.

Naista lahtokohdista rahoituksen jarjesta-
minen olisi vaikeaa nykyisinkin, saatikka 35
vuotta sitten, kun talous oli paljon nykyisté s&é-
dellympaa. "Totta kai jo silloin yritettiin saada
mahdollisimman paljon etumaksua, mutta sen
lisaksi oli tehtdvé paljon muita jarjestelyja.”

Sorvin ostoon olisi tarvittu 30 prosentin etu-
maksu. "Se kierrettiin niin, ettd saimme sorvin
kokeiltavaksi neljdksi kuukaudeksi. Silld sitten
sorvattiin neljd kuukautta y6td pdivdd. Samat
ongelmat olivat vastassa raaka-ainetoimittajien
kanssa. Heillekin piti vain avoimesti menna ker-
tomaan, ettd minulla on tilaus, mutta minulla ei
ole rahaa. Kyll4 asiat sitten jarjestyivét. Juttu on
siind, ettd ei pidé jadda ruikuttamaan, ettd kun
ei ole rahaa, niin ei voi ldhted myyma&an. Pitda

vain ldhted myymadn. Kun saa tilauksen, niin

g

kyllé se raha sitten tavalla tai toisella jérjestyy:.
Se on positiivinen ongelma."

GS Hydro kasvoi nopeasti. Tytaryhtioita
nousi maailmalla, kunnes kahdentoista vuoden
jalkeen 1985 Sundholm myi yrityksen Koneelle.
Yrityksen liikevaihto oli tuolloin noussut 60
miljoonaan markkaan. Sama tuote on edelleen
valmistuksessa, mutta yrityksen omistus on
kulkeutunut ruotsalaiselle Ratokselle.

Kotimaisiin ennakkoluuloihin Sundholm tér-
masi jo tuolloin. Suomalainen suuryritys halusi it-
selleen kunnon eurooppalaiset laitteet ja paatti GS
Hydron sijaan ostaa ne Saksasta. Jonkin ajan ku-
luttua Sundholm soitti yritykseen ja kysyi, miten
ovat laitteet toimineet. Oikein hyvin ovat saksalai-
set laitteet toimineet, kuului vastaus. Sundholm
kehotti lukemaan valmistajan nimen tarkemmin,
ja GS Hydrohan sielld luki. "Olin myynyt laitteet
saksalaiselle toimittajalle siind vélissa."

Sundholm sanoo, ettei hdn verkostoidu,
mutta hdnen kasvuyrityksiensd ldhtékohdat
ovat hydrauliikassa, putkistoissa, turvallisuu-
dessa ja merelld. Tdmaén alan tekniikan ja asia-

kaskunnan hén tuntee hyvin.

Yrityksen kdynnistaminen
helpottuu toistuessaan

GS Hydron ja Marioffin véliin mahtuu yksi mer-

kittava kasvuyritys Marioff Services. Sundholm
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oli GS Hydron myynnin jdlkeen kaksi viikkoa
kotona "tamppaamassa didin kanssa mattoja".

- Siiten riitti. Perustin Marioff Servicesin.

Marioff Services kehitti Suomessa putkistojen
puhdistuslaitteita 1ahinné hydrauliikkaa ja voitelu-
aineita varten. Niitéd kdytettiin pddasiassa Pohjan-
merelld 6ljytuotantotasoilla. Puhdistusongelma oli
tullut tutuksi, kun Sundholm oli tehnyt aiemmin
samoille asiakkaille hydrauliikkaputkistoja.

Putkistoissa lymydvid mikropartikkeleja
jahdattiin Suomessa kehitetyilld laitteilla. So-
velluksia piti tehdéd erikokoisia ja erimittaisia
putkistoja varten.

Yritysten kdynnistdminen tietysti helpottuu
toistuessaan. Sapluuna pysyy samana ja paé-
omiakin ehtii yritysmyynneistd kertyd. Mutta
Sundholm on my6s osannut luopua yrityksis-
tddn. Luopumisajankohdan maéaéarittiminen on-
kin jo vaikeampaa. Sen maérittda selkaydin.

- Alkaa tulla sellainen fiilis, ettd timéa luu
on kaluttu. Luopumisen on tultava vastaan, kun
alkaa keksia sellaisia tuotteita, jotka alkavat kil-
pailla omien aiempien tuotteiden kanssa. Taval-
laan luuppi sulkeutuu. Sitten on aika myyda.

Goran Sundholm on jatkuva keksija ja ke-
hittaja.

- Innovointi ei toimi niin, ettd istutaan alas
ja keksitddn jotain. Vaan se toimii niin, ettd
havaitaan ongelma, ja kun tehddén noin, niin
se ratkeaa. Sitten sitd voi vield kehitelld muu-

taman asteen.
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Taman ldhtékohdan takia Sundholm ei usko
innovaatiotyéryhmiin.

- Jos tekee innovaation tai keksinnén, niin
aina tdytyy ensin olla ongelma, ja mistd sen
ongelman saa tietdd: asiakaspinnasta. Asiakas-
pinnassa pitéé olla kiinni. Paras kombinaatio on
olla myyjé-keksija. Myyjd on koko ajan kiinni
asiakkaan ongelmissa ja saa niistd informaatiota.
Sitten pitd4 olla nopea.

Tekes oli mukana Marioffissa, mutta Sund-
holm arvioi sen tulleen mukaan liian myo6-
héén,

- Olimme jo kasvaneet niin suuriksi, ettd
emme oikeastaan olisi sitd tarvinneet. Asiat ovat
vaikeita nimenmaan pienille yrityksille. Kas-
vun kdynnistyessé yrittdjan aika kuluu moneen
muuhun kuin siihen, mihin hénen panostaan
oikeasti tarvitaan. Marioff olisi jadényt tekemaétta,
jos olisin itse joutunut silloin ldhtem&én nollilta
ja joutunut kdyttdmadn kaiken energian tukien

ja lainojen hakemiseen.

Sundholmilla on
toistasataa patenttia

Kasvuyritykseen liittyy aina jonkinlainen inno-
vaatio tai keksint6. Goéran Sundholmilla on pel-
késtddn Suomessa patentteja tétd kirjoitettaessa
101. Ulkomaisten patenttien méédrad nousee jo

yli puolentoista tuhannen.



KUVA: MARIOFF

Toisin kuin paljon patentoivat yritykset
yleensd Sundholm ei pidé patenttien valvontaa
mindén erityisend ongelmana.

- Patenttien valvontahan on siind mielessé
helppoa, ettd, mikili et itse huomaa, ettd niitd
rikotaan, niin ei se mikéén ongelma ole. Jos joku
tekee niilld jotain ilman, ettd se tulee tietoosi,
niin so what. Jos rike on meille haitta ja tulee

meidén tietoon, niin silloinhan pitdd ryhtya
toimenpiteisiin.

Joka tapauksessa patentoiminen ja patent-
tisalkun hoito tulee kalliiksi. Marioffissa niis-
td koitui 3-4 miljoonan euron kustannukset
vuodessa. Sundholm kertoo yrittdneensa alus-
sa kyhéatd patenttihakemuksensa itse, mutta

ei enda.

Marioff
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- Se on hyvin ty6lastad. Riskind on my®0s, ettéd
tekee itselleen koiran palveluksen. Jos patentin si-
sélt6 ja laatu jad huonoksi, niin varmasti kaduttaa
jalkikdteen. Homma on hyva siirtdéd asiantunte-
van toimiston hoidettavaksi. Ne hoitavat samalla
vuosi- ja yllapitomaksut ja muut valvonnat.

Pddomasijoittajiin Sundholm sanoo petty-
neensé.

- Einiilld ole oikeasti yhti6lle mitd&n annet-
tavaa. Ne tuovat yritykseen pikkuisen pddomaa
ja hirvedn paljon velkaa, joka ei oikeastaan kuu-
lu yhtién liiketoimintaan. Koronmaksut vain
lisddvat yrittdjan riskeja. Lisdksi valta otetaan
yleensé pois yrittdjélts, joka kuitenkin osaa yri-
tyksen liiketoiminnan paremmin kuin sijoittaja.
Pienelle yrittdjéalle myos viiden vuoden aspekti
on lyhyt, pddomasijoittajan pitdisi siind ajassa
padsta yrityksestd jo eroon. Aika on usein liian
lyhyt tuotteellekin. Rupeamien pitéisi olla noin
kymmenen vuoden mittaisia. Kdyttopddoman
pitdd 16ytya pankeilta, se on niiden vastuulla.
Investointi- ja tuotekehitysrahoitusta pitéisi taas
16ytya Tekesiltd ja Finnveralta. Valtion puolesta-
han niill4 pitdisi olla riskinottokyky4a. Valtiohan
tédssd loppupédédssd on myods saamapuolella.

Mutta kokonaiskorossa ldhestytddn Sund-
holmin mielesta jo koronkiskontaa, kun pankki

myOntédd lainan ja Finnvera sille vakuuden.

- Pienille yrityksille pitéisi olla kokonais-
korkoa rajaava leikkuri. Muutoinkin rahoitus
ja takausjdrjestelmien pitdisi olla pienille yri-
tyksille yksinkertaisempi ja valtion riskinoton
osuus nykyistd suurempi.

Seuraavassa Sundholmin suurhankkeessa
kyse on maanalaisesta jétteen siirrosta, siis put-
kista. Sundholm toivoo, ettd pilotti voitaisiin
rakentaa Suomeen, vaikkapa Jatkédsaareen. "Toi-
votaan, ettd prototyyppi tulisi Suomeen, mutta
voi se mennd jonnekin muuallekin. Mielenkiin-
toa tdma jarjestelmd on herattanyt.”

Sundholmia kuunnellessa ei mieleen tule
yhtdan oppikirjaa. Koko tarinan ydin on yht&al-
td tietysti osaamisessa mutta vield enemmén
asenteessa, uskossa siihen, ettd asioita voi ihan
oikeasti saada aikaan, kun niitd vain ryhtyy
tekemé&én ja uskoo loppuun saakka sithen mitd
tekee.

Erityisesti Sundholmilta on aivan pakko ky-
syd, onko pelko saanut koskaan vallan hénen
mielessadén.

- Minusta yhtéén ei saa ajatella taaksepéin
vaan aina eteenpdin. Asioilla on tapana jarjes-
tyd. Jos ldhtee silld tavalla, ettd ensin tehddédn
kaikki kotildksyt ja vasta sitten lahdetdén liik-
keelle, niin sithen menee liian paljon aikaa ja
rahaa: sekaan kuin sika sotaan vaan.

Marioff
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dmén kirjan johtoaihe on koneteollisuu-

den alihankintayritysten ja osatoimittajien
kasvu. Se voi toteutua useallakin tavalla. Kun
padhankkija kasvattaa markkinaosuuttaan ja
lisdd tuotantoa, myds toimittajien liiketoimin-
ta laajenee. Alihankintayritykset voivat myds
kasvattaa liiketoimintaa Suomen ulkopuolella,
kun pdahankkijat perustavat uusia tuotantolai-
toksia ulkomaille. Yhden tien kasvuun tarjoa-
vat suurten ulkomaisten yritysten suomalaiset
tytdryhtiét. Niiden kautta avautuu vayld koko
kansainvélisen konsernin toimittajaksi. Erés
reitti on ottaa vastuu isompien kokonaisuuksien
toimittamisesta pddhankkijalle. Innovatiivinen
yritys voi my6s hankkia uusia asiakkaita nykyi-
sen pddhankkijakuntansa ulkopuolelta.

Perinteisesti alihankkijoiden liiketoiminta
on kasvanut, kun pddhankkijoiden tuotteiden
kysynté on lisddntynyt voimakkaasti, eiké nii-
den oma tuotantokapasiteetti ole riittdnyt ky-
synnén tyydyttdmiseen. Silloin lisdkapasiteet-
tia on ostettu alihankkijoilta. Alihankkijoiden
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ndkokulmasta ikdvad on ollut, ettd ndkymien
heiketesséd ty6t ovat saattaneet havitd yhté no-
peasti kuin olivat tulleetkin. Huonoina aikoina
padmiehet ovat vetdneet tuotannon "kotiin".

Kirjaa varten tehtyjen haastattelujen perus-
teella voi sanoa, ettd alihankkijoiden kaytto tuo-
tantokapasiteetin tasaamiseen ei ole endé pelin
henki, vaikka se ei ole kokonaan loppunutkaan.
Alihankinta- ja toimittajasuhteilta haetaan pal-
jon enemman kuin lisédkapasiteettia korkeasuh-
danteessa. Padhankkijat pyrkivéat ulkoistamaan
kokonaan ne tuotannon osat, joita ne eivét pida
strategisesti tdrkeind. Toimittajat ovat kasvavas-
sa madrin osia tuotantoverkostoista, joiden len-
kit erikoistuvat sithen, mitéd parhaiten osaavat.
Se merkitsee lisdéntyvad vakautta, mutta myos
kasvavaa vastuuta, ja ennen kaikkea enemman
mahdollisuuksia.

Jos alihankkija vain hitsaa ja koneistaa paa-
hankkijan piirustusten mukaan silloin, kun té-
ma ei itse ehdi, sen osa on hankala. Se padsee

nousuun viimeisend ja putoaa laskun alkaessa




ensimmadisend pois. Tuotannon vaihtelut ovat
paljon suurempia kuin pdédhankkijan tuotannon
vaihtelut.

Jos alihankkija toimittaa pddhankkijalle
valmiita osakokonaisuuksia ja osallistuu myds
niiden tuotekehitykseen, sen tuotanto vaihtelee
samaan tahtiin kuin paddhankkijan tuotanto.
Ja jos alihankkijalla on enemmaén kuin yksi
padhankkija, sen tuotanto vaihtelee vield vé-
hemmdn, erityisesti, jos pddhankkijat tuottavat
erilaisia tuotteita. Parhaassa tapauksessa ali-
hankkijan tuotanto vaihtelee vdhemman kuin

yhdenkddn sen pddhankkijan tuotanto.

Paahankkijat arvostavat
itsendisia toimittajia

Useamman péddhankkijan palveleminen on
haastattelujen perusteella tdysin mahdollista,
padhankkijoiden ndkoékulmasta jopa toivotta-
vaa. Yksikddn haastatelluista pddhankkijoista ei
halua, ettéd toimittajat olisivat tdysin riippuvai-
sia niistd. Puolet alihankkijan liiketoiminnasta
nayttdd olevan maksimi, jonka paddhankkijat
hyvaksyvit omaksi osuudekseen. Viidenneksen
osuus on ldhelld optimia.

Toimittajat tarvitsevat siis useita padhank-
kijoita. Useimmat haastateltavat olivat valmiita
hyviaksyméan myos suorat kilpailijansa omien

toimittajiensa asiakkaiksi. Tosin my®6s varauksia

esitettiin: jos kyse on uudesta teknologiasta, joka
antaa sen soveltajalle merkittdvan kilpailuedun,
asiaa harkitaan tarkemmin. Usean paddhankkijan
palvelemisessa ndhtiin yksi selked etu: kun toi-
mittajilla on liikesuhde useaan pddhankkijaan,
ne oppivat enemman ja kehittyvit nopeammin.
Siitd hyotyvat kaikki osapuolet.

Asian toinen puoli on se, etteivét pddhank-
kijat halua jadda riippuvaisiksi yhdesté toimit-
tajasta. Kyse on toimitusvarmuudesta ja riskien
hallinnasta. Padhankkijat haluavat, ettd heilld on
vaihtoehtoja, jos yhden toimittajan toimitukset
jostakin syystd héiriintyvat. Sopivaa toimittajien
lukumaéraa mietittdesséd on kuitenkin otettava
huomioon myo6s kustannukset. Jos useat toi-
mittajat investoivat koneisiin ja laitteisiin, jotka
jaavéat vajaaseen kayttoon, pddhankkijan mak-
samat hinnat nousevat. Ja tietenkin toimittajien
lukumaééran kasvu merkitsee lisdd ty6td myos
péddhankkijan hankintaorganisaatiolle.

Pdahankkijat ovat valmiita tekeméén poik-
keuksen tadstdkin sddnnostd, jos toimittajalla
on hyddyllistd teknologiaa, jota kukaan muu ei
tarjoa. Siind tapauksessa padhankkijat saattavat
olla valmiita omaa kilpailuasemaansa suojatak-
seen sijoittamaan alihankkijaansa myos paa-
omaa. Sitd ne eivit normaalisti halua tehd4,
vaikka muuten tarjoavatkin monenlaista tukea
toimittajiensa kehittdmiseen.

Jos alihankkijayritys haluaa kasvaa, mutta

yrittdjan omat rahat eivat riitd investointeihin,
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se voi kdantyd pddomasijoittajien puoleen. Erads
haastateltu suhtautui omien kokemustensa pe-
rusteella pddomasijoittajien panokseen varauk-
sellisesti, toinen kiitti omia pddomasijoittajiaan
karsivéllisyydestd, hyvistd kehittdmisehdotuk-
sista ja saamastaan toimintavapaudesta. On
ilmeistd, ettd pddomasijoittajiakin on useam-
manlaisia, ja yhté selvdd, ettd hyvin menestyvié
kasvuhakuisia alihankintayrityksia olisi jddnyt
syntymattd ilman pddomasijoittajien varoja.
Haastatteluja tehtiin kahdessa yrityksess3,
jotka ovat syntyneet pddomasijoitusten turvin.
Molemmat, Moventas ja Neorem Magnets, on
irrotettu suurista yrityksistd, joissa ne edustivat
sivuliiketoimintaa. Kun sivuliiketoiminta noste-
taan itsendisen yrityksen ydinliiketoiminnaksi,
sen kasvuedellytykset usein paranevat. N&in
padomasijoittajat voivat auttaa luomaan lisdar-

voa talouteen.

Toimittajille tarjotaan
tukea kehitykseen

Vaikka pddhankKkijayritykset ovat vastahakoisia
hellittdmain kukkaroidensa nyoreja toimittajien-
sa investointeihin, ne ovat valmiita tukemaan
monilla muilla tavoilla niiden kehitysté. Kaikilla
suurilla yrityksilld on hankintaorganisaatiossaan
toimittajien kehityksestéd vastaava yksikko. Ne

tarjoavat tukea toimittajille, jotka haluavat pa-
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rantaa tuotteidensa laatua, kehittida toimitusvar-
muutta ja alentaa tuotantokustannuksia.

Padhankkijat voivat esimerkiksi auttaa toi-
mittajia poistamaan tuotannon pullonkauloja ja
karsimaan kustannuksia. Yksi kédytossd oleva
menetelmé on value engineering, joka tarkoittaa
toimitettavan tuotteen "purkamista” osateki-
j6ihinsd niin, ettd mahdollisuudet alentaa sen
valmistuskustannuksia tuotannon eri vaiheissa
voidaan tunnistaa. Hyo6ty kustannussééstoista
jaetaan tasan kumppaneiden kesken.

Monet padhankkijat edellyttivét, ettd nii-
den toimittajat "avaavat kirjansa"; toisin sanoen
ne haluavat, ettd hankittavien jérjestelmien ja
komponenttien kustannukset voidaan tunnis-
taa ja jaljittdd alkuldhteelleen. Tdma on sitd
tirkedmpdd, mitd vdhemman tiettyjen jérjes-
telmien ja komponenttien toimittajia on ja mitéd
tiiviimmin toimittaja on integroitu paddhankkijan
tuotantoon. Jos kyse on standardiosasta, jolla on
paljon toimittajia, markkinakilpailu pitdd hin-
nan "oikeana” suhteessa tuotantokustannuksiin.
Muussa tapauksessa pddhankkijan ja toimittajan
on madriteltdva "oikea” hinta keskendén.

Avoimuus hinnan asetannassa on pitkéalla
aikavalilla toimittajankin etu. Ilman avoimuutta
on vaikea rakentaa luottamusta, joka on pitka-
aikaisen yhteisty6n olennainen edellytys.

Pitkdaikaista yhteisty6td pddstddn rakenta-
maan sen jalkeen, kun pddhankkija on hyvaksy-

nyt toimittajan. Suuret yritykset tekevét yleensa



ennen pitkdaikaisen sopimuksen solmimista yk-
sityiskohtaisen tarkastuksen, jossa selvitetdén po-
tentiaalisen toimittajan toiminnalliset, tuotannolli-
set ja taloudelliset valmiudet tayttda vaatimukset,
joita ne yhteistyOkumppaneilleen asettavat.
Tarkastukseen - ja sen ldpdisemisen tuomiin
raportointivelvoitteisiin - voi suhtautua kuin vélt-
tdmattdmédn pahaan. Rakentavampaa on ottaa
niistd irti kaikki hy6ty: ne auttavat tunnistamaan
kehitystarpeita ja seuraamaan asioita, joiden toi-
mivuus on tidrkedd mille tahansa yritykselle.
Viime kddessa vastuu alihankkijan toiminnan
kehittdmisestd jad aina sille itselleen. Pddhank-
kijoiden tukemat kehitystoimet on tarkoitettu
lyhytaikaisiksi, ne eivét halua osallistua pysyvasti
toimittajansa liiketoiminnan hoitamiseen. Suurten
yritysten hankintaorganisaatio on tyytyvéinen,
kun se voi seurata johdonmukaisen hyvid arvoja
toimittajan tuloskortissa (supplier scorecard). Hy-
vid arvosanoja saava toimittaja voi puolestaan
olla tyytyvéinen, koska pddmiehet etsivét uusien
komponenttien ja jirjestelmien toimittajia ensin

parhaiten menestyvien toimittajiensa joukosta.

Ulkomaiset hankinnat
taydentavat kotimaisia

Kun suuret kotimaiset yritykset ovat laajenta-
neet markkinoitaan ja kasvattaneet markkina-

osuuksiaan, ne ovat luoneet edellytyksid myos

kotimaisten alihankkijoiden ja komponentti-
toimittajien kasvulle. Monet yrityskauppojen
kautta suurten kansainvilisten konsernien
osaksi tulleet suomalaisyritykset ovat hy6tyneet
emokonsernin laajasta myyntiverkostosta, ja
myo0s niiden liiketoiminnan kasvu on lisdnnyt
hankintoja suomalaisilta toimittajilta.

Useat pddhankkijat ovat samanaikaisesti
kasvattaneet hankintojaan edullisempien tuotan-
tokustannusten maista. Ulkomaiset hankinnat
ovat kuitenkin korvanneet vain osan kotimai-
sista. Isot ja vaativat komponentit valmistetaan
edelleen Suomessa tai laajemmin "vanhassa”
Euroopassa.

Usein kotimaisen tuotannon edellytyksia
arvioidaan liian yksinkertaisista 1dht6kohdista.
Jos katsotaan pelkéstdédn tyovoimakustannuksia,
on selvdd, ettd Suomea edullisempia tuotanto-
paikkoja on leegio. Ty6voimakustannuksilla ei
kuitenkaan ole kaikille yrityksille samanlaista
merkitystéd. Jos tuotanto on pitkélle automati-
soitu, sen siirtdmisestd alempien tuotantokus-
tannusten maihin ei ole olennaista hyotya.

Kaikkea tuotantoa ei ole helppo automatisoi-
da, mutta tyévoiman hinnan liséksi on tarkeda
ottaa huomioon sen laatu. Suurten koneiden ja
laitteiden valmistus edellyttdd ammattitaitoa,
jonka saavuttaminen vie aikansa, eikd osaamista
ja osaajia ole helppo siirtaa.

Vaikka suuret koneet ja laitteet altistuvat

kaytossa suurille rasituksille ja kulumiselle, ne
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on tarkoitettu kestdméaédn pikemminkin vuo-
sikymmeniéd kuin vuosia. Osat on sovitettava
tarkasti toisiinsa, eika tuotantolinjalta saa tulla
"susia”.

Keskeisten komponenttien laatuvaatimukset
ovat tiukat. Toimittajia, jotka kykenevét ne tayt-
tdmaéén, ei ole helppo 16ytad. Hyvaa laatua edel-
lytetddn myds muilta komponenteilta. Suomessa
ja "vanhassa” Euroopassa laatu syntyy korkean
ammattitaidon, nykyaikaisen konekannan ja
kéyttoon otettujen laatujarjestelmien ansiosta
pitkélti itsestddn. Alemman kustannustason
maista tulevien osien laatu joudutaan usein
vield varmistamaan tarkastuksilla, mika lisda
kustannuksia.

Oman lisédnsa aiheuttaa my0s pitkd valimat-
ka. Kuljetuskustannukset eivit sellaisenaan ole
suuri rasite, mutta huomioon pitdé ottaa myos
varastoon sitoutuneen pddoman kustannukset
ja varastointikustannukset.

Tarvittavien osien ja komponenttien pitda
tulla tuotantopaikalle tai -linjalle oikeaan ai-
kaan, jotta tuotanto sujuu tasaisesti. Jos toimi-
tukset tulevat kaukaa, osia ja komponentteja
pitédé olla varastossa niin paljon, ettei tuotanto

ei paése toimitusten héiriytyessi keskeytymaén.

Laheltd osat ja komponentit voidaan kutsua
suoraan tuotantolinjalle, miké on etu erityisesti
silloin, kun komponentit ovat suuria.
Tuotannon on my06s hyva sijaita lahella yksi-
koitd, jotka tekevét tutkimusta ja tuotekehitysta.
Jos tutkimuksen ja tuotekehityksen vuorovaiku-
tus tuotannon kanssa jaa vdhéiseksi, tuotteista
saattaa tulla sindnsé hyvid, mutta vaikeita val-
mistaa. Se nostaa tuotantokustannuksia, joten
tuotantondkokohdat on edullista ottaa huomioon
heti tuotekehitysprosessin alusta lahtien. Myos
péadhankkijan tutkimukseen ja tuotekehitykseen
myd&tavaikuttavien alihankkijoiden on hyvé si-
jaita lahelld padhankkijaa, jotta vuorovaikutus

sujuu joustavasti ja nopeasti.

Ikkuna auki Aasiaan

Haastattelujen perusteella on ilmeista, ettd ko-
neteollisuuden tuotantoa kannattaa harjoittaa
Suomessa ainakin silloin, kun tuotteen padmark-
kinat ovat Euroopassa - ja Lahi-idédssé, Afrikassa
ja Amerikan itdrannikolla. Kotimaisia toimitta-
jia tarvitaan valmistamaan erityisesti isoja ja
vaativia komponentteja. Vahemman vaativat
ja pienemmaét komponentit tulevat enenevéssa
maddrin alempien tuotantokustannusten maista,

itdisestd Keski-Euroopasta ja Kaukoidésta.

Suurten ulkomaisten yritysten suomalaiset tytaryhtiot voivat avata
yrityksille vaylan myds konsernin muiden yksikdiden toimittajiksi. kuva:
ROLLS-ROYCE

Kotimaisen osaamisen ja edullisten kompo-

nenttien yhdistdminen on antanut pddhankki-
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joille kilpailuedun, jolla ne ovat menestyneet
vientimarkkinoilla. My6s kotimaiset jarjestel-
maétoimittajat voivat parantaa omaa kilpailuky-
kyadn - ja koko tuotantoketjun kilpailukykya
- hankkimalla osia ja komponentteja néistd
maista.

Aasian markkinoille tdhtddvat suuret péa-
hankkijat laajentavat toimintaansa Kaukoitdan,
ldhinné Intiaan, Kiinaan ja Koreaan. Tdma avaa
suomalaisille toimittajille mahdollisuuden laa-
jentaa omaa toimintaansa néille markkinoille,
joskin pddhankkijat haluavat luonnollisesti kar-
toittaa myo6s paikallisen tarjonnan.

Kaikkien tarvittavien osien ja komponent-
tien valmistajia ei kuitenkaan ole valttdmatta
helppo 16ytaa. Ja silloin, kun sellaisia 16ytyy,
laadun varmistaminen vaatii yleensd enemman
aikaa ja resursseja kuin Euroopassa. Sdastaak-
seen omia vaivojaan ja vihentddkseen riskejaédn
suomalaiset pddhankkijat ostavat mielellddn
Kiinassakin tutulta toimittajalta - tosin tietysti
kiinalaiseen hintaan.

Alihankkijan kannalta suurin ongelma Kii-
naan, tai yleensé Aasiaan sijoittumisessa lienee
se, ettd sielldkédén alihankkijan ei haluta jddvéan
riippuvaiseksi yhden pddhankkijan hankinnois-
ta. Jo sijoittumista suunniteltaessa kannattaa
harkita, miten liiketoimintaa on mahdollista
laajentaa. Erds vaihtoehto on kddntyd muiden
alueella toimivien suomalaisyritysten puoleen.

Mielessd kannattaa pitdd myos suuret ulkomai-
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set yritykset, joilla on suomalaisia yksikoitd
ja tytaryhticitd. Vayld niiden toimittajaksi voi
avautua esimerkiksi Raumalta. Alihankkijoita
tarvitsevat my0s yritykset, joilla ei ole toimintaa
Suomessa. Kirjassa esitelty saksalainen Diirr
hakee hyvid uusia toimittajia Internetin valityk-
selld. Sellaisista yhti6lld on pulaa esimerkiksi
Venajalla.

Ikkuna Aasiaan ei valttdmatta ole pitkdédn
avoinna. Erityisesti suurten komponenttien toi-
mittaminen Suomesta Kiinaan on pidemmaén
paélle kannattamatonta, joten pddhankkijoilla
on vahva kannuste 16ytda toimittajia paikan paal-
td. Ja vaikka valimatka on tuhansia kilometrejd,
saattaa pienempid komponentteja alkaa virrata
padhankkijan kiinalaiselta toimittajalta myds
Suomeen, kun sellainen on kerran loydetty ja
paikallinen komponenttien tarve tyydytetty.

Kenenkdédn ei kuitenkaan tarvitse heittda
kirvestd kokonaan kaivoon, vaikka voimavaroja
kansainviélistymiseen ei tuntuisi olevan riitta-
viésti. Haastattelujen perusteella on ilmeistd,
etteivat pddhankkijat ole keskittdmaéssé tuotan-
toaan yhteen paikkaan, vaan haluavat toimia
useammalla mantereella. On lukuisia seikkoja,
jotka puoltavat paikallisten toimittajien kayttoa
ainakin silloin, kun kyse on tuotteista, joita ei
ole helppo kuljettaa. Jo pelkéstddn tarve varmis-
taa komponenttien saatavuus kaikissa tilanteissa
puoltaa sitd, ettd toimittajia on useammassa

kuin yhdessé paikassa.



Innovatiivisuus kunniassa

Haastattelut vahvistavat, ettd suuret yrityk-
set ovat keskittymédssd omassa tuotannossaan
keskeisiin komponentteihin, joiden merkitys
tuotteen laadulle ja toimivuudelle on suurin.
Yhtioilld voi olla avainkomponentteja koske-
vaa erityisosaamista, mutta kyse voi olla vain
halusta varmistaa tiukkojen laatuvaatimusten
tdyttyminen.

Erdiden yritysten tavoitteena on keskittya
tutkimukseen, kehitykseen ja kokoonpanoon ja
ulkoistaa komponenttien tuotanto kokonaan ul-
kopuolisille toimittajille. Kaikki yritykset miet-
tivéat tarkkaan, mikd on niiden kilpailukyvyn
kannalta olennaisinta tuoteosaamista, ja mitka
vield omassa valmistuksessa olevat komponentit
on jarkevad ja mahdollista siirtdd ulkopuolisten
toimittajien valmistettaviksi.

Alihankkijoilla on siis mahdollisuus saada
aiempaa suurempi osa tuotannosta hoidetta-
vakseen. Se voi tapahtua useallakin tavalla.
Toimittaja, joka ottaa vastuulleen tietyn osa-
kokonaisuuden valmistuksen, voi investoida
uusiin koneisiin ja palkata uusia tyontekijoita.
Tai se voi ostaa muita toimittajia ja kasvattaa

niin tuotantokapasiteettiaan. Tai se voi toimittaa

vastuulleen ottamansa kokonaisuuden padhank-
kijan aiempaan toimittajaketjuun tukeutuen.

Todennékoisesti tulevaisuudessa tapahtuu
tatd kaikkea. Kokonaisuutta ajatellen kyse on
tietenkin nollasummapelistd, ellei tuotanto- ja
toimittajaketjun uudelleenorganisointi auta péa-
hankkijaa kasvattamaan omaa volyymiaan. On
kuitenkin perusteltua odottaa, ettd koko tuotan-
toketjun suorituskyky paranee, kun sen kaikki
lenkit keskittyvat tekeméaén sitd, mitd parhaiten
osaavat, ja turhat paallekkaisyydet karsitaan.

Pddhankkijan tuotteiden kilpailukyky ko-
henee, kun niissd yhdistyy sen oma ja toimitta-
jien paras osaaminen. Paranevan kilpailukyvyn
ansiosta pddhankkijoiden myynnin voi odottaa
kasvavan, mika heijastuu kasvavana volyymina
koko tuotantoketjuun.

Alihankintayrityksilld on vield yksi reitti kas-
vuun: ne voivat hankkia litketoimintaa nykyisen
padhankkijakuntansa ulkopuolelta. Uusiakin
asiakkaita pystyy saamaan, kun yritykselld on
kilpailukykyista tuote- tai menetelméosaamista
jarohkeutta tarttua tilaisuuteen. Pitdd vain osata
kertoa, miten yritys voi auttaa paddhankkija-asia-
kasta parantamaan tuotteitaan tai toimintaansa.
Sitéd odottavat toimittajiltaan kasvavassa maarin

myds niiden nykyiset pddhankkijat.

Johtopéatoksia



Suomalaisen kone- ja metallituoteteollisuuden alihankinta-

verkostoihin kohdistuu voimakkaita muutospaineita. Paa-
hankkijayritykset kansainvalistyvat ja koveneva kilpailu edel-
lyttaa toimitusketjujen virittamista entistakin tehokkaammiksi.
Padhankkijat keskittyvat yha selkeammin omaan ydinosaami-
seensa ja siirtavat muuta tuotantoa seka osin tuotekehitysta ul-
kopuolisille yhteistyokumppaneille. Tama avaa alihankkijoille
uusia mahdollisuuksia kehittya ja kasvaa seka kotimaassa etta
ulkomailla.

Tassa kirjassa tarkastellaan tuotantoverkostojen muutosta
kahdesta nakokulmasta. Paahankkijat kertovat, millaiseksi nii-
den suhde alihankkijoihin on kehittymdassa ja mita ne odottavat
toimittajiltaan muuttuvassa maailmassa. Alihankkijat puoles-
taan kertovat, miten ne voivat kehittda omaa toimintaansa ja
auttaa paahankkijoita parantamaan tuotteidensa kilpailukykya.
Menestyvassa verkostossa ndyttaa yhdistyvan kolme asiaa: maa-
ilmanluokan tuote- ja palveluosaaminen, vastuu aiempaa suu-
remmista toimituskokonaisuuksista ja erikoistumiseen perustu-
va tuotanto-osaaminen.
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