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Asiakastarpeet ovat nykypaivan liiketoiminnassantélkeitéa yrityksen toiminnalle.
Tuotteiden  kehitys tulee olla asiakaslahtbista jaavoitteena saavuttaa
asiakastyytyvaisyytta. Asiakkaat ovat koko liikebimnan perusta, ja ilman asiakkaita
ei liiketoimintaa ole. Asiakastarpeet tulee sehatttuotekehityksen alkuvaiheessa, ja
tuloksia kayttda kehityksen apuna, jotta tuotteessadaan mahdollisimman hyvin
tarpeet tayttava. Yritysverkostossa toimiminen tasesuuria haasteita asiakastarpeiden
hyodyntamiselle. Tiedonkulku tulee yritysten vdlilblla sujuvaa ja asiakkailta saatu
tieto kaikkien sité tarvitsevien saatavilla ja létjévissa.

Tyon tavoitteena on selvittdd ja analysoida asialda tarpeita jatepuristimen

toiminnalle. Tybdssa keskitytaan taysin uudenlaisesmiikkaan, rumpupuristukseen

jatteiden puristamisessa. Lisaksi tyon tavoite estdata tuotteen suorituskykyd seka
luoda pohjaa sen liiketoiminnalle. Rumpupuristin @ysin uusi tuote, jota ollaan

lanseeraamassa kotimaan markkinoille. Asiakastéepekartoitus seka suorituskyvyn

mittaus ovat viimeinen vaihe ennen tuotteen maxkkevientia.

Tyo jakautuu kahteen osaan: Kirjallisuustutkimusssaselvitetddn asiakastarpeiden
kartoituksen eri vaiheita, tuotteen kehitystd selizketoiminnan haasteita
yritysverkostossa. Soveltavassa osassa analysoi@as@akastarvekartoituksessa ja
konseptitestauksessa saatuja tuloksia. Lisaksiltseassa osassa pohditaan tulevan
liketoiminnan mahdollista mallia.
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Customer needs are essential for the businesseoy eeampany. Product development
must be customer-oriented and its’ main goal ishheaistomer satisfaction. Customers
are the base for business.

This master’s thesis has two main targets. The fanget is to research the customer
needs for waste compactors and utilise those nieetie product development process
and in the entire business. The second targetgsttonformation about the performance
of the product.

The thesis is divided into two parts. Literatunedst part deals with how to include the
customer needs into the product development proosssy theories of customer

orientation and product development. The modeloduced in chapter 3 is a basic
solution. The product developers have to adaptitasgsc model for their own purposes
even though the basic structure is always the sa®ine the situation, gather data
from customers, interpret the data, organize tleelsénto a hierarchy and reflect on the
results and the process.

The better understanding of customer needs in goonpany has, the more succesful is
your business. None of the characters of the ptoshauld perform below the minimal
performance level set by the customers. To transfibre customer need into product
characters, is quite a hard task.
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TERMIT JA NIIDEN MAARITELMAT

Transaktiokustannus

Massakustomointi

Eksplisiittinen tieto

Piilevat tarpeet

Validiteetti

Transaktiokustannuksella  tarkoitetaan tuotantowihe
synnyttamaa kustannusta tuotteelle.

Asiakkaan halujen ja sen valitsemien ominaisuuksie
mukaan valmistettu tuote.

Tietoa, joka on saatavilla muun muassa tietokasaoja
dokumenteissa, sek& on helposti siirrettavissa ja
tallennettavissa.

Asiakkaiden tarpeita, jotka ilmenevat intuitioireagrvoina.
Piilevat tarpeet syntyvat kokemusten ja kanssaksigmi
kautta. Piilevien tarpeiden havaitseminen ja taemnen
on vaikeaa.

Validiteetti tarkoittaa mitatun tiedon péatevyyttd sitd,
mittaako se tarkoitettua asiaa.



1. JOHDANTO

1.1. Tyon taustaa

Tama diplomityd on tehty NetMetal verkosto-osakejjtg. Diplomityd on osa
olemassa olevan tuotteen kehitysprojektia. Tuétesd tapauksessa rumpupuristin, on
diplomitydn alussa jo olemassa oleva tuote. Tuatett tuotettu vasta muutama
kappale. Tarkoitus on saada kehitettya tuotetty rité voidaan aloittaa tuotteen
sarjatuotanto. Diplomityon aiheena on kerata tietemnassa olevien asiakkaiden
kayttamista testituotteista seka eri asiakkaidettiauksia tuotteen toiminnasta. Naiden
tietojen pohjalta pyritdadn vahentaméaan ongelmakdhbtteen toiminnassa ja
jatkokehittaa tuotetta asiakkaiden vaatimusten ranka

NetMetal on Hadmeenlinnassa toimiva verkostoyri§es.on perustanut kolme
metallialan yritysta, ja talla hetkella yrityksesrhinnassa yhteistyota on tekemassa
yhteensa 13 yritystd HAmeenlinnan ja Lahden alae¥litysten resurssien
yhdistamisella pyritaan suuriin toimituskokonaissiuk kuten osakokoonpanoihin ja
jarjestelméatoimituksiin seka markkinoinnin tehostseen. Liséksi NetMetal on siis
alkanut kehittdm&an taysin omaa tuotetta, jotausarsttelee, markkinoi sekéa myy itse.

1.2. Tyodn tavoitteet

Diplomityon tavoitteena on jatkokehittdd NetMetatimaa tuotetta, rumpupuristinta.
Tuotekehityksen ohella pyritadn myds mahdollisimrtedrokkaasti hallitsemaan ja
kehittamaan koko tuotteen liiketoimintaa. Tuott&ehitys on tarkoitus tehda
asiakkaiden toiveiden mukaan, vastaamaan heidauksiaan ja vaatimuksiaan
tuotteen toiminnasta.

Tuotekehitys lahtee asiakkaan tarpeista, ja narpadakartoittamalla pyritdan
suunnittelemaan tuote, jota voidaan alkaa tuotigatsiotantona. Tavoitteena on myds
saada vahennettya tuotteen kustannuksia ilmanhdagidkenemista. Tama tarkoittaa
sita, ettd tuotekehitys tulee toteuttaa hyvin ladgasesti, mutta kuitenkin pitamalla
jatkuvasti mielessa koko liiketoiminnan tehokkuus.



1.3. Tyon rakenne

Tyon rakenne muodostuu teoriaosuudesta sekéa seasitaosuudesta. Teoriaosuus
sisaltda kolme kappaletta, jotka kasitelladn orkimkonaisuuksina. Ensiksi
diplomitydssa selvitetaan verkostoyrityksen toiraajfa sen ominaisuuksia. Toinen osa
kasittdd asiakasvaatimusten hallintaa ja merkitystgksen toiminnassa, ja erityisesti
tuotekehityksessa. Teoriaosuuden viimeinen os#aistetoa yritysten
tuotekehityksestd, ja nimenomaan juuri asiakasisésta tuotekehityksesta.

Soveltava osuus alkaa NetMetalin nykytilan sehsglid. Se kasittdd muun muassa
tuotteelle tehdyn markkinatutkimuksen analysoinsegka tuotteen sen hetkisen version
kartoituksen. Seuraava osa pitaa sisallaan tutdtesgakkaalta keratyn tiedon
analysointia seka tiedon hyvéaksikayttoa muun muassakehityksessa. Diplomitydn
viimeinen osa kasittaa tuotteen tulevaisuuden nékysiina kartoitetaan mahdollisia
jatkokehitystoimenpiteitéd, muun muassa mahdollgtdalisoitumista ja sen
muodostamia haasteita.



2.  YRITYSVERKOSTOT

2.1. Mita ovat yritysverkostot?

Verkostoituminen yleistyy nykypaivan liikketoiminrsss kovalla vauhdilla. Sanaa
verkostoituminen kaytetaan kuvaamaan monia emdaigmioitd. Verkottumisella
voidaan tarkoittaa esimerkiksi verkottumista hebtiasolla tai yritystasolla. Tasséa
tydssa verkostoituminen keskittyy yritystason vétlmiseen. Yritystasollakin sana
verkostoituminen on ilmidnd laaja. Tatd voidaan dwanollistaa jakamalla
verkottumistavat kolmeen luokkaan:

1. Horisontaalinen verkottuminen
2. Vertikaalinen verkottuminen
3. Toimialat ylittavat yhteistoimintasuhteet. (kogen et al. 1995)

Naistd kolmesta tavasta tydossa paneudutaan vdiskea verkottumiseen.
Vertikaalisella verkottumisella tarkoitetaan samaltoimialalla tai perakkaisissa
arvoketjun vaiheissa olevien yritysten yhteistoitam (Koskinen et al. 1995)

Jarillo (1993) maarittelee verkostot kahden tai ansman yrityksen valiseksi,
pitkaaikaiseksi yhteistydosuhteeksi, jossa yritykegtuttavat liiketoimintaa yhteistyossa
saavuttaakseen vahvemman kilpailuaseman. YrityksghteistyOsuhteet sen
kilpailukyvyn kehittdmiseen Jarillo kytkee strategim verkosto- kasitteella. Verkosto
nahdéaan hanen mukaan organisaatiomuotona, jolkdjgriasemoittaa yrityksensa
kiristyvan kilpailun asetelmassa. (Jarillo 1993)

Verkostoja muodostuu yksittaisista yrityksista, llgoi on jokaisella verkostossa
toimimiseen omat lahtokohtansa. Verkostoon kuulyvigykset ovat yleensa keskendéan
sopineet yhteistyosta ja verkoston toimintataveist@eska useimmiten yhteistyd on
vapaaehtoista. Jokainen verkostoon kuuluva yraysit oman yrityksen nakékulmasta
ja sen edun mukaisesti. Usein yritysten verkosttssamisen paallimmainen tarkoitus
on pyrkia taydentdm&an toisiaan ja talla tavallrostamaan toimintaansa, ja samalla
yritykset voivat keskittyd omaan ydinosaamiseersga vahvistamiseen. (Ollus et al.
1998b)

Toivolan (2006) mukaan yritys ei yksin pysty kokmvaltaisen palvelun tarjoamiseen
asiakkaille, vaan yritykset ovat entistd enemm@ppuvaisia toistensa osaamisesta ja
yritysten valisesta yhteistydsta. Yritysverkostojsyntymisen suurimpana syynd on



globalisoituminen ja koveneva kilpailu, joka on afyrityksia hankkiutumaan uusiin
toimintamuotoihin seka yhteistyokuvioihin. Jatkutvdsristyva kilpailu johtaa siihen,
ettd yritykset joutuvat asettamaan itselleen kovamiavoitteita, mika tarkoittaa
hintatason alenemista, korkeampaa suorituskyky& dgkenevia tuote-elinkaaria.
Yrityksilla taytyy toisin sanoen olla ydinkyvykkygkensa ja hyvan liikeideansa liséksi
valmiuksia panostaa tuotekehitykseen, tuotantotieiean ja toiminnallisiin
prosesseihin. Tehokkaaseen toimintaan paasemigesten tulee pystya toimimaan
nopeasti, joustavasti seka asiakaslahtoisesti. Keshtmiminta on yrityksille elintarke&a
selvitdkseen kovenevassa kilpailussa. (Ollus €t288b)

2.2. Verkostoitumisen hyodyt

Yritysten verkostoitumiseen on useita syitd. Namamuun muassa yritysten halu hakea
kustannusetuja, liiketoiminnan kasvua, oppimistaforimaatiota, joustavuutta seka
reagointivalmiutta. Perusteina verkostomaisellentonalle voivat olla pyrkimys riskin
jakamiseen, paasy uusille markkinoille, tarve uudeknologian omaksumiseen,
markkinoille paésyajan lyhentaminen ja toisiaandé&igavien taitojen ja osaamisen
yhdistaminen. Verkostossa toimiessa myods variopRiidisaantyy verkostossa olevien
yritysten maaran kasvaessa. Aiemmin mahdollisutgjeittuivat lahinna omien tietojen
ja taitojen myyntiin, verkostossa yritykset pystyvinuodostamaan asiakkaiden
toiveiden mukaisesti lukuisia eri vaihtoehtoja. §kmen et al. 1995)

Ollus et al. (1998b) esittavat kirjassaan yhdeksirkdaksi tavoitteeksi
verkostoitumisessa tehokkaan mukautumisen alatittonitn olosuhteisiin. Kiihtyvalla
nopeudella muuttuvilla markkinoilla toimiminen jaeka selviytyminen vaatii, etta
yritysten  organisaatiot ja toimintatavat kehittyvamuutosten mukaisesti.
Lisdantyneeseen nopeusvaatimukseen vastaus |oytyyakkaisista toiminnoista.
Aiemmin perdkkdin tapahtuneet toiminnot pyritddn rkeetossa jarjestamaan
rinnakkaisiksi. (Ollus et al. 1998b)
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Sarjamuotoisesta toiminnasta
rinnaklkaismuotoiseen

Alilcasadsts
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Kuva 1. Ajansdastd sarjamuotoisesta rinnakkaismuotoigeanintaan siirryttdessa.
(Ollus et al. 1998b)

Rinnakkainen toiminta asettaa yritykselle myds waaksia. Yritysverkostossa

toimiessa ydinosaamiseen kuulumattomien tarpeiggyttaminen toisella verkostoon

kuuluvalla jasenelld, aiheuttaa toiminnan hajaus@mi usein maantieteellisesti seka
toiminnallisesti. Toimiessa sarjamuotoisesti yhdémotantovaiheen tiedot ovat

kaytettavissa seuraavan vaiheen alkaessa. Rinmak&niminta taas vaatii verkostolta
tehokasta tiedon siirtoa ja tiedonhallintaa. Ajasalla olevan tiedon taytyy kulkea
tehokkaasti vaiheiden valilla sita mukaa kun toitmietenee. (Ollus et al. 1998b)

Yritysten koko vaikuttaa hyvin paljon verkostoitisaen. Suuret yritykset muodostavat
erilaisia verkostoja ja usein eri motiivilla. Vedtoitumisen keskeinen syy pienilla ja
keskisuurilla yrityksilla on useimmiten markkindint ja asiakassuhteisiin liittyva
osaaminen ja sen tarve. Pienten ja keskisuurtéystegn yhteistydssa on mahdollisuus
paasta sellaisille markkinoille, joille pienelléatyksella ei yksin olisi mahdollisuuksia,
ja samalla yritys voi keskittyd ydinosaamiseengaivola 2006)

Kilpailukyky on yksi merkittava tekija yritysverktissa. Yritykset eivat ainoastaan
kilpaile toistensa kanssa, vaan Kkilpailua on my@skestojen valilla. Verkoston
kilpailukykya on koko verkoston kyky vastata marikbiden vaatimuksiin nopeudesta,
joustavuudesta, laadukkuudesta ja alhaisista kosksista, joka perustuu
taydennettavyyteen, liikketoiminnan mittakaavaetwenkoistumiseen seka nopeuteen ja
joustavuuteen. Markkinointi on yksi esimerkki veskmssa toimivan yrityksen



kilpailukyvyn paranemisena. Yrityksen ei tarvitsgditaa resurssejaan markkinointiin,
koska verkosto sinénsa jo toimii markkinointikanaaa(Toivola 2006)

Perimmaisena tavoitteena verkostoyhteistydssa moidahda lisdarvon tuottaminen
loppuasiakkaalle. Tasta syysta verkostoyritystegllgiyksena on asiakkaiden tarpeiden
tunteminen ja yritysten oman ydinosaamisen integraisaksi arvoverkostoa. Lisdarvo
muodostuu vuorovaikutteisen prosessin tuloksemallf@n on hyodyllista, ettd yritysten
ydinosaamisalueet ovat toisiaan taydentavia. Veokosnppanuus mahdollistaa
yritykselle lisdd kasvukapasiteettia, jonka kasviman verkostoitumista olisi
huomattavasti hitaampaa tai se jaisi kokonaan toteatta. (Toivola 2006)

2.3. Verkostojen hallinta

Nopeus ja muutosherkkyys ovat verkostoitumiseniteita. Nama voidaan saavuttaa
poistamalla systeemin jaykkyyksia, toisin sanoestegmin luontaisia, vakautta lisdavia
tekijoitda. Tama merkitsee nopeuden ja muutoshertt&gy ostamista vakauden
kustannuksella, joka asettaa erityisid vaatimukssakoston informaatiovirroilla ja
systeemin lapindkyvyydelle. Informaation kulun eét ketjussa merkitsee epavakauden
kasvua ja saattavat johtaa jopa kaoottiseen kdyttdgeen. Samaa asiaan johtavat
mya0s aina virheinformaatio ja epatasmallisyys. (®kt al. 1998b)

Liiketoiminnassa lopputuotteiden kysyntd saattaddella vaikeasti ennustettavasti.
Osa verkostoyrityksista toimii useassa verkostosBalloin tietyn lopputuotteen
kysynnan vaihtelut voivat heijastua verkostostasden horisontaalisesti, yhteisen
solmukohdan ollessa vélittdvana tekijand. Verkostortalldin tarkeda oikea-aikaisella
ohjausinformaatiolla ja kysynnan seurannalla red@oiympéaristossa tapahtuviin
muutoksiin. Muutoksiin reagointi onnistuu, jos vesko on lapindkyva ja kykenee
valittamaan oleellisen ohjaustiedon oikea-aikaisestrkoston kaikille osapuolille.
Kaikki osapuolet nain ndkevét kokonaistavoitteemhggavat tekijat. Edellytyksena on
tietotekniikan liséksi luottamuksellinen yhteistgdpitkajanteisyys. (Ollus et al. 1998b)

Verkostojen hallinnassa kommunikaatio ja ihmissthidet korostuvat. Koko

verkoston osalta on tarkedaa ymmartdd vyhteiset ttaedi ja paaoma, silla
organisaatiokulttuurien  yhteensopivuus vaikuttaaitysten vélisen viestinnan

sujuvuuteen. Haasteet yritysten valisessd kommahdssa ja viestinnédn sujuvuudessa
kasvavat moninkertaisiksi siirryttdessa eri kultaibin ja kielialueille. (Ahoniemi et al.

2002)

Verkoston hallinta ja johtaminen painottaa verkostopaatoksentekoa ja
verkostosuhteiden muodollisuutta tai epamuodoltisuu Yhteistydn voimakkuutta
painotetaan  strategisella ulottuvuudella, muun aas verkosto-osapuolten
linkittymisella toisiinsa, tai yhteisilla tavoitiéa ja yhteisella tuotekehityksella.



Verkostomaista toimintaa suosii muuttuvat liiketoitaymparistot, silla liikketoiminta
edellyttda nopeaa uuden informaation omaksumigtestavuutta ja nopeaa vastaamista
asiakkaiden muuttuviin tarpeisiin. Verkostot ovatityksille mahdollisuus saada
Kilpailuetua ymparistéssd, joka arvostaa innov#atiga asiakkaille raataloityja
tuotteita. Powell (1990) Toivolan (2006) mukaantyesesti strategiset verkostot
muuttavat yritysten toimintamalleja ja johtamista.

2.4. Riskit ja ongelmat

Verkostoituminen on keino yhdistaa markkinoiden heerarkioiden vahvuuksia ja
valttdaa niiden heikkouksia, mutta verkostossa toireeen liittyy myods riskeja ja
ongelmia. Riskien ja ongelmien taustalla voivaa @éka verkoston suhteet ymparistéon
ettd verkoston sisaiset suhteet. (Ollus et al. bP98

Vaikka joustavuus on verkoston eduista yksi meikithmistd, saattaa suurten
muutosten yhteydessa verkosto osoittautua hyvingykaksi. Heikkouksiksi voivat
osoittautua muun muassa verkoston vahvuus sekaatiest suhteet. Liian vakiintunut
yritysten valinen yhteistyd voi aiheuttaa juuri taii vertikaalisen integraation
heikkouksia, joista verkostoitumalla pyritaan paasan eroon. (Ollus et al. 1998b)

Grabhner (1993) Ollus et al. (1998b) mukaan dynsantensa menettava verkosto voi
jaéda toiminnalliseen- tai tiedostavuusloukkuun.anBaktiokustannustehokkuuteen
tahtaavat keskinadiset investoinnit ja toimintagdtistoivat synnyttdd toiminnallisen
loukun. Transaktiokustannustehokkuudella tarkostetatuotteen tuotantovaiheen
synnyttaman kustannuksen minimointia. Vakiintuneghintatavat rajoittavat yrityksen
herkkyyttd arvioida kriittisesti organisaatiorakeehsa tehokkuutta, seka ne voivat
my0Os korvata yrityksen toiminnallisten taitojen feita, kuten markkinointiosaamista,
jolloin vajavaisia taitoja ei vakaissa oloissa t@® kehittaa. (Ollus et al. 1998b)

Tiedostavuusloukun voivat synnyttda verkoston se&di kieli, arvomaailma seka
informaation virallinen tulkintamalli, jolloin yrysten kyky tarkastella vaihtoehtoisia
tapoja ja tulkintoja nykyiselle toiminnalleen vedtau tai jopa estyy kokonaan. Uuden
tiedon kertyminen lukkiutuneeseen verkostoon rajoit koska talléin yritykset eivat

rakenna yhteyksid verkoston ulkopuolelle. Verkossostoimivien yritysten on

elintarkedd rakentaa yhteyksia ydinverkoston ulkdglle, kyseenalaistaa jatkuvasti
toimintatapojaan seka peilata toimintaansa ulkorsiautoksia vasten. (Ollus et al.
1998b)

Moller et al. (2004) esittavat verkostomaisen lidienintamallin epaonnistumiseen
useita syitd. Epaonnistuminen voi tapahtua, joskoreryritykset eivat kykene
rakentamaan suunnitteluvaiheessa hahmoteltua gesigimaa, tai eivat saa sita
toimimaan keskeisilta osiltaan tavoitteiden mukstiseeskeisilla osilla Moller et al.



tarkoittaa prosessien tehostamista ja paremmakaassigddyn tuottamista. Tavoitteiden
mukaan toimimaton verkosto voi heikentdd erityisesydinyritysten ja
asiakaspalvelukumppaneiden markkina-asemaa toimiromgelmien usein ilmetessa
toimitusten myohastymising, laatuongelmina ja wid#n tai palveluiden markkinoille
tuonnin myodhastymisena seka toimivuusongelminall@vet al. 2004)

Ongelmia saattaa syntya verkoston tavoitellesséaalia toiminnan tehostamista, mika
edellyttdd usealta kumppanilta merkittavaa tointavan muutosta ja yhteisen
tietojarjestelman ja logistisen prosessin luomiR&adikaalinen toiminnan tehostaminen
vaatii sek& voimavaroja ettd useiden uusien liiketmnallisten kyvykkyyksien
kehittamista, jolloin kehitystoiminnan vaatima ai&a voitu aliarvioida, seka toisaalta
nykyisen osaamisen merkitys ja sen suora soveltiuuwteen malliin yliarvioida.
(Moller et al. 2004)

2.5. Tiedonkulun hallinta

Toimintaymparistond  verkosto luo  yritysten tieddfihaalle  uudenlaisia
toimintavaatimuksia. Organisaatioiden sisdiset riganisaatioiden valiset rajat tulevat
osittain hailyvimmiksi toimiessa verkostossa. Jaustisvaatimus pakottaa purkamaan
hierarkioita ja toiminta ohjautuu usein projektiseksi tyoskentelyksi. Yritysten
henkilostd joutuu yritysverkostossa uudenlaistatovaatimuksien alle organisaatio-,
toimiala-, kansallisuus- ja kulttuurirajojen ylity. Tietojarjestelmien on myo6s
kehityttdva uudistuvien organisaatiorakenteideroliganisaatioiden toimintamuotojen
rinnalla. (Ollus et al. 1998b)

Ollus et al. (1998b) mukaan verkostoituminen megetusein

= yrityksen rajojen ylittAmisen valttamattomyytta

» vastavuoroisuuden kehittAmista

» |uottamuksen edistamista

» kykya ratkaista ristiriitoja seka

» herkkyytta monitasoiselle kommunikaatiolle.
Yritykselle merkityksellisten tietovirtojen halliam tarve ohjaa yrityksen kasvua. Kasvu
yrityksessa jatkuu niin kauan kuin yrityksen on mwhallista tuottaa prosesseihinsa
lisdarvoa sellaisen tietdmyksen kautta, jonka hamikien, liittAminen ja sisdanajo
organisaation omiin prosesseihin on hyo6dyiltaan resmmpaa kuin aiheuttamiltaan
kustannuksilta. (Ollus et al. 1998b)

Nohria & Goshal (1997) Ollus et al. (1998b) maieds ettd yrityksen kasvaminen
liittyy sen tarpeeseen turvata valttamaton tietores kayttoonsa ilman arvaamattomia
tiedon markkinahinnan vaihtelun aiheuttamia héi#ioi Jos yrityksen kannalta
ulkopuolelta hankittu tieto tai osaamisen kayttitmga soveltaminen on keskeista, voi



yritys hallita kasvuaan varsin pitkélle perinteiskeierarkkisen organisaatiorakenteen
kautta (Ollus et al. 1998b).

Jokainen verkoston osa voi niin rakenteeltaan jgamisoinniltaan, kuin myos

johtamiskulttuuriltaan olla verkoston sisélla onesénsa. Niin ikdan verkoston eri
osien suhteet voivat olla erilaiset. Yritysverkassa on hyvin yleisesti jokin paayritys,
jolla voi olla toisiin verkoston osiin ndhden konmseempi asema verkostossa.
Yhtenaisyyden kannalta verkostossa on merkitylstéllikuinka paljon verkoston eri
osien valilla jaetaan yhteisid arvoja eli milla aav verkoston osat integroituvat
kokonaisuudeksi. Hyvin merkityksellisia verkost@ssn myods kommunikaatiovirrat.

Kommunikaation kulku yli organisaatiorajojen erirk@ston osien valilla tulee toimia

aukottomasti. Verkoston toiminta ja toimivuus usdinvataankin kommunikoinnin

tiveydelld, esiintymistineydella, sisallolla ja woudolla. Kotter (1988) Ollus et al.

(1998b) mainitseekin, ettd kommunikaatiotavallaastettu olevan vaikutusta yrityksen
tuloksellisuuteen muun muassa toiminnan koordinainmaatimien kustannusten,
yhteisen tuotantokyvyn, sisaisen luottamuksen ghakgisten arvojen kautta.

2.6. Verkostojen johtaminen

Perinteinen yrityksen malli perustuu hierarkkisegyramidiin, jonka huipulla on
yrityksen johto, seuraavalla tasolla on keskijohgeka erilaisia suunnittelu- ja
tukitoimintoja ja alimmalla tasolla ovat tyonjolasjja tyontekijat. Hierarkkisen
pyramidin huipulta johtaja pystyy hallitsemaan ykigen tapahtumia seka tekemaan
paatoksia siita, mitd seuraavaksi pitad tehdaajrrhtehtavana perinteisen johtamisen
ajattelutavan mukaan on suunnitella, organisoidardinoida ja kontrolloida toimintaa.
(Ollus et al. 1998a)

Itsendisista yrityksistd muodostuvaa verkostoa ugiekkaan voi perinteisella tavalla
johtaa. Perinteisella tavalla johtaminen kohdistuganisaation sisaiseen toimintaan.
Verkostoissa toisten yritysten sisaiseen toimintagin pyrita, eika pystytakaan
vaikuttamaan. Toimiminen yritysverkostossa kuitenkiaikuttaa jokaisen verkoston
yrityksen sisdiseen toimintaan. Yritysverkostollan ooma strategiansa, omat
tavoitteensa, tuotteensa ja asiakkaansa, seka edgtydtd ohjaavat joko yhteiset tai
verkoston vaikutusvaltaisimman yrityksen intresgititen missa tahansa yhteistyossa
yleisemminkin, myds yritysten yhteisty6 edellytta@anistuakseen osapuolten valista
luottamusta toisiinsa. Verkoston johtaminen on gialtaman yhteisen luottamuksen
rakentamista ja yllapitamista. (Ollus et al. 1998b)

Verkoston toiminnan kehitys edellyttdd hyvin paaratiétoista toimintaa eli johtamista
ja hallintaa. Kehitysta ohjaa usein juuri se tglta on suurimmat intressit verkoston
suhteen. Verkostoista onkin lahes aina |6ydettavigdinyrityksia tai vahintaan
ydinhenkildita. Toisaalta taas jollekin verkostamtykselle verkostoon kuuluminen voi
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olla taysin valttAméatonta esimerkiksi markkinoij@asyn kannalta, tasta syysta yritys
on valmis tinkimaan monista eduistaan kuten itsyydiestadn paatoksenteon suhteen
sailyttddkseen asemansa verkostossa. (Ollus E2@8b)

Verkostoitumisen rationaliteettina on sellaistenteygtyokumppaneiden hakeminen,
joiden avulla yha kiristyvassa kilpailussa voidaaenestya. Tavoitteen toteutuminen
edellyttda sita, ettd johtajien on onnistuttava maan ja koordinoimaan paitsi
yritystensa sisaista yhteistyotd myos yritystenst@lyhteistyota. Ollus et al. (1998b)
mukaan johtamisen avulla tulee

» Maaritella verkoston tavoitteet.

» Luoda verkoston yrityksiin toimiva viestintajarjebha.

» Luoda verkostossa toimiville ihmisille parhaat malfidet toimintaedellytykset

omien tavoitteiden toteuttamiseen verkoston tagmién toteutumisen rinnalla.

Yritysten jokapaivaisessa yhteistyossa yhteistevoitiziden maarittely maarittelee
my0s yhteistd liiketoimintastrategiaa. Pyrkimineréiden yhteisten tavoitteiden
saavuttamiseen luo verkostolle toimintaan parhagewveltuvat rakenteet, vastuu- ja
raportointisuhteet. (Ollus et al. 1998b)

Verkostoituneiden yritysten johtaminen rakentuu esnnkaikkea luottamukselle.
Yritysverkostossa toimivien yritysten toiminta orltawa ennakoitavissa ja siten
verkostolle muodostuu yhteisten tavoitteiden kautteyds yhteisia pelisaantoja.
Kuitenkin kullakin yrityksella verkoston jdsenena omat toimintatapansa. Johtajien
onkin kyettava luomaan seka joustavuutta ettd saikaisesti verkostoyritysten valille
yhteista menettelytapasaannostda. (Ollus et aBd)Q9

2.7. Verkostot strategiana

Szarka (1990) Toivolan (2006) mukaan verkostot qtareat niissé toimivien yritysten
sisdista suorituskykya ja tehokkuutta. Pienterystén nakokulmasta tarve verkostoihin
seka niiden arvo ovat kasvaneet, jolloin yritysrigopuvainen verkostojen luonteesta ja
maarasta.

Verkostot voidaan nahda valineina, joiden avullalaan saavuttaa sellaisia resursseja,
joiden saavuttamiseen ei muuten olisi mahdolligsuiterkostoista yrittdja saa muun
muassa yrityksen kokoon, asemaan ja rakenteesegridi etuja seka verkostojen
kautta yrittaja voi laajentaa kontaktejaan ja pi@#disiksi arvokkaaseen informaatioon
ja muihin resursseihin. (Toivola 2006)

Strategiset vaikutukset verkostoissa ovat merkittéStrategisten vaikutusten avulla
yritys voi keskittyd toimintoihin, jotka ovat sefipgailukyvyn kannalta keskeisimmat.
Ydintoimintojen ulkopuoliset toiminnot yritys saankostoyritysten kautta tehokkaasti,
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koska toiset yritykset taas voivat keskittya onyiginosaamisiinsa. Yhteistydsuhteiden
solmimisen halukkuus perustuu yrityksilla niidesuessitarpeisiin. Verkostot ovat
yrityksille mahdollisuus saada arvoa tuottavaa pi&R jota ei voi ostaa markkinoilta ja
jota on vaikea itse rakentaa. Pienyrityksille vestiod voidaan ndhd& mahdollisuutena
saada lisda resursseja ja uusia strategisia mauaddsia. Varsinkin yrittajamaisilla
yrityksilla on usein varsin niukat resurssit, muttéla on uusi, innovatiivinen idea ja
halukkuutta kasvaa. Verkostoitumalla voidaan téitsia tapauksissa vahvistaa
resursseja ja paastd muun muassa kansainvaligitlekmoille. (Toivola 2006)

Jarillo (1988) Toivolan (Toivola 2006) mukaan vestatuminen edistaa resurssien
saatavuuden kautta uusien yrityksen kasvua jaditésae edistad kasvavien yritysten
kykya pysya joustavina. Yritykset jotka pyrkivatpeaan kasvuun kayttavat
keskimaaraistd enemman ulkoisia resursseja seka ydtykset kayttavat tutkimukseen
ja tuotekehitykseen jopa viisinkertaisen osan idkbdosta muihin verrattuna.
Verkostoista hyotyvat kasvuvaiheessa olevat yragylesisinnakin siing, etta yritys
pystyy verkostojen kautta nopeaan kasvuun. Toisekgiostot tuovat kasvuyrityksille
hy6tyna nopeutta, jolla verkostoissa toimivat yk#gt pystyvat uudistamaan tuotteitaan.
(Toivola 2006)

Larson (1991) Toivola (2006) mainitsee, etta yjéd@disten yritysten
menestyksekkaitten kumppanuussuhteiden ymmartaraisgntekijana on
luottamuksen kehittyminen kumppaneiden valilla. Réstoitumiseen tulee liittaa
kumppanuusverkoston tehokas johtaminen ja on tarkéhda verkostorakenne
tehokkaana ohjausrakenteena yrittdjamaiselle \wél&. Kyky tunnistaa, kehittaa ja
johtaa verkostokumppanuuksia on kriittinen yrittdgsen yrityksen menestykselle ja
eloonjdamiselle. (Toivola 2006)

Pienet korkean teknologian yritykset tarvitsevagiaunnovatiivisia strategioita
pystydkseen hyddyntamaan ja yllapitamaan teknaogshtajuuden, ja ovat nain
ideaalisia kandidaatteja verkostoihin. Korkean t#&gia yrityksilla on hyvin usein
innovatiivisia tuotteita ja ideoita, mutta puuttaemilla yrityksilla on resurssit ja
kokemus tuotteiden saamiseksi markkinoille. Stiateg kumppaneiden kaytto voidaan
nahda tallaisena innovatiivisena strategiana. Kuanpen valinta tulisi perustua
yrityksen kasvustrategiaan, seka mahdollistaa tétgseen taitojen saavuttaminen.
Verkostoituminen ja verkoston hyddyntaminen tulbe wapaaehtoinen mahdollisuus,
eika pakomainen vayla vaadittavien resurssien stamiseksi. (Toivola 2006)
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3. ASIAKASVAATIMUKSET

3.1. Asiakaslahtoisyys

Tuotekehitys voi perustua kahteen eri tapaan:

1) Suunnittelijalahtdisyyteen (teknologian tyontion
2) Asiakaslahtoisyyteen (markkinoiden vetoon).

Tuotekehitys joka perustuu suunnittelijan ideaaaattea osua oikeaan. Voidaan
kuitenkin lahtea kehittamaan tuotetta, joka on sittelijan mielesta hyva, mutta josta
ei ole juurikaan hyotya asiakkaalle. Huomattavpatempi lahtokohta tuotekehitykselle
on perusteellinen asiakastarpeiden selvittaminekujan muodostaminen siitd, mitka
tarpeet ovat tarkeimpid. Tata tietoa voidaan hyhastad, jolloin kehitystoimenpiteita

voidaan suunnata niihin kohteisiin, joissa asiakagvaisyyteen voidaan vaikuttaa
eniten. (Karkkainen et al. 1995)

&) %

a) suunnittelijalahtéisyys ) Asiakasiahtdisyys

Kuva 2. Suunnittelijalahtisen ja  asiakaslahtbisen tuelégksen ero
asiakastyytyvaisyydessa. (Karkkéinen et al. 1995)

Asiakasvaatimukset ovat tarkea lahtokohta tuoteideselle ja yleensakin koko
yrityksen liiketoiminnalle. llman asiakasvaatimustintemista, voidaan kehitystydssa
ajautua harhaan ja kehittaa tuote joka ei palveilgkasta niin tehokkaasti kuin sen olisi
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mahdollista. Ulrich ja Eppinger (2008) esittavajdgsaan metodin asiakasvaatimusten
tunnistamiselle ja niihin samaistumiselle. Metog@&maarind ovat muun muassa

» varmistaa, ettd tuote keskittyy asiakkaan tarpeisii

» tunnistaa piilevat tarpeet samoin kuin eksplisiti

» tarjota tietoa joka perustuu tuotteen spesifikataitio

» varmistaa, etta kriittiset asiakastarpeet eivakaleissa tai unohdettu

= kehittdd yhteinen ymmarrys asiakastarpeista tubtglgtimin jasenien
keskuuteen.

Asiakkaan vaatimusten tunnistaminen on oleellinea konseptin kehitysta tuotteen
kehitysprosessissa. Tuloksena saatavia asiakastaldgytetdan ohjaamaan tuotteen
spesifikaation maaritystda, tuotekonseptin luontia juotekonseptin valintaa
jatkokehitysta varten. (Ulrich & Eppinger 2008)

Filosofia taman metodin takana on luoda korkealaatu informaatiokanava, joka
toimii suoraan asiakkaiden ja tuotekehittgjien N&liTama filosofia on rakennettu
oletukselle, etta yrityksessa tuotteen tietoja sanrkontrolloivien henkildiden taytyy
olla asiakkaiden kanssa vuorovaikutuksessa ja teatabtteen kayttoymparisto. liman
tatd suoraa havainnointia, teknisida kompromissejale mahdollista tehda oikein,
innovatiivisia ratkaisuja asiakastarpeisiin ei kamk |6ydetd ja tuotekehitystiimi ei
koskaan sitoudu kehityksessé asiakastarpeiden lbiaoiseen. (Ulrich & Eppinger
2008)

Tiedonkulku asiakkaiden ja tuotekenhittdjien valigé kuitenkaan riitd. Tiedonkulku
tulee toimia myos yrityksen siséalla moitteettomaStsainen viestinta on valttamatonta,
jotta asiakastarpeet saadaan ohjaamaan koko \gityt@mintaa. Sisdisen viestinnén
tehtavana on varmistaa, etta yritys toimii yhteisavoitteen hyvaksi: asiakastarpeiden
tyydyttamiseksi. Yhteinen tavoite edistaa yritykdeimintaa ja yhdistaa yrityksen osat
toimivaksi kokonaisuudeksi. (Karkkéinen et al. 1995

Asiakastarpeiden tunnistamisen prosessi on oleellimsa suurempaa tuotteen kehitys
prosessia ja liittyy laheisesti konseptin luontikonseptin valintaan, kilpailukykyiseen
suorituskyvyn mittaamiseen ja tuotespesifikaati@muptamiseen. Alla kuvassa 3 on
esitetty asiakastarpeiden toiminnan yhteys muihidessd oleviin tuotteen
kehitystoimintoihin, jotka kollektiivisesti voidaaajatella konseptin kehitysvaiheeksi.
Kuvassa 3 konseptin kehitys prosessista voidaaaitaaero asiakastarpeiden ja tuotteen
spesifikaation valilla. Ero ei ole suuri, muttaki. (Ulrich & Eppinger 2008)
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Kuva 3. Asiakasvaatimusten yhteys muihin konseptin kahityiviteetteihin. (Ulrich &
Eppinger 2008)

Tarpeet voidaan ajatella laajemmin. Tarpeet ovigpumattomia siitd mita erityista
tuotetta ollaan kehittdmassa. Myoskaan tarpeett eold spesifikoituja tietylle
konseptille jota lopulta paatetaan tavoitella. Tiimulee olla mahdollista tunnistaa
asiakastarpeet ilman tietoa siitd, kuinka ne I@ulbhtaavat nama tarpeet. Toisaalta,
spesifikaatioiden tulee olla riippuvia konseptigika valitaan. Spesifikaatiot tuotteelle
jota paatetadan lopulta kehittédd, ovat riippuvassidd mitka ovat tekniset ja taloudelliset
mahdollisuudet, mita Kilpailjat tarjoavat markkitla seka siitd, mitkd ovat
asiakastarpeet. (Ulrich & Eppinger 2008)

Asiakastarpeiden tunnistaminen on itsessaan jepsosTata varten Ulrich ja Eppinger
(2008) kehittivat metodin, jota nimitetdaan viideskaleen metodiksi. Metodin viisi
askelta ovat

1. Kasitteleméattoman tiedon kerays asiakkailta.
2. Kasittelemattoman tiedon tulkinta asiakastaipeis
3. Tarpeiden jarjestaminen hierarkkisesti enssjiesi, toissijaiseksi seka mikali

tarpeellista, niin tertidériseksi tarpeeksi.
4. Suhteellisen painoarvon maarittaminen tarpeille.
5. Tulosten ja prosessin pohdinta.

Asiakastarpeiden tyydyttaminen on yhta tarkeaa miitlistavalle tuotteelle, kuin myos
inkrementaaliselle tuotteelle. Valttdméaton edebBytyotteen menestykselle on, etta tuote
tarjoaa asiakkaalle huomattavaa hyotyd. Hyotya teesta syntyy, kun tarpeet
tyydytetddn. Asiakastarpeiden tunnistamisella ja todia kaytélla pyritaan
tyydyttamaan asiakastarpeet. Metodilla voidaan mpiEnentdd riskeja esimerkiksi
kokonaan uuden tuotteen kehityksessa. Seuraaviagpaleessa esitelladan metodin
askeleet tarkemmin. (Ulrich & Eppinger 2008)
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3.2. Asiakastarvekartoitusprosessi

3.2.1. Maaritetadn lahtotilanne

Asiakastarvekartoituksella tarkoitetaan asiakkaapeita ja kilpailutilannetta koskevan
tiedon keruuta ja kasittelya siten, etta kehiteiligvtuotteelle voidaan asettaa tavoitteet.
Asiakastarvekartoituksen ensimmainen vaihe on tédbdeen maarittdminen.
Maaritettaessa lahtotilannetta tulee vastata setimdeysymyksiin:

1) Keita ovat asiakkaat?
- kenen tarpeet huomioidaan?
2) Keita ovat kilpailijat
3) Mitka ovat yrityksen kilpailukeinot?
- laatu vai hinta?
4) Mika on tuotekehitystoiminnan laajuus?
- uusi tuote, vanhan parantaminen?
- resurssit, aikataulu?
5) Mita asiakastarpeista ja kilpailijoista jo ti¢@ién, mita pitaa tietda lisaa?
6) Mita tyokaluja kaytetaan puuttuvan tiedon keresé@en?

Ensimmaiseen neljaan kysymykseen vastaukset nmi@artestrategisen suunnittelun,
erityisesti tuotekehityksen tavoitteiden asettamise yhteydessa.
Asiakastarvekartoitusprosessin alussa ne on kuitetikytava lapi ja tarvittaessa niita
tarkennetaan. (Karkkainen et al. 1995)

Asiakastarvekartoitusta ohjaavat strateginen suiahni sekd tuotekehityksen

tavoitteiden asettaminen. Kokonaan uutta tuotettait&ttaessa tulee tehda laaja, myos
uusia tarpeita selvittdvd kartoitus, kun taas edik& nopeasti tehtdvan

tuoteparannuksen yhteydessd kannattaa keskittydakkasin ongelmiin ja

asiakastyytyvaisyystutkimukseen. Asiakastarvekardsen tulosten tulee kuitenkin
vaikuttaa tuotekehityksen ja koko yrityksen tawagiin. (Karkkainen et al. 1995)

Asiakastarvekartoituksen toteutustapaan vaikuttaaiurm muassa asiakkaiden
lukumaara. Jos yrityksella on esimerkiksi muutamésiakkaita, jotka ovat
edistyksellisia markkinajohtajia, kannattaa naitanssa tehda mahdollisimman paljon
suoraa yhteisty6ta. Asiakas ei aina ole vain ska jmaksaa tuotteen, vaan muutkin
sidosryhmat voidaan nahda asiakkaina. Asiakastart@kuksen tydkaluja valittaessa ja
niiden kayttéa suunniteltaessa on otettava huomiomys yrityksen Kkilpailukeinot,
tunnetut kilpailijat seké kilpailutilanne. Hinnatlessa tarkein kilpailukeino, yrityksen
kannattaa keskittdd enemman resursseja nykyisekaasyytyvaisyyden tarkkailuun
kuin uusien tarpeiden kartoittamiseen. (Karkkaiaeal. 1995)
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Yrityksilla on usein todennakoisesti paljon tietasiakastarpeista ja kilpailutilanteesta
hallussaan jo entuudestaan. Tama tieto tulee kimdoaluksi. Hallussa entuudestaan
olevaa tietoa kohtaan, yrityksen on kuitenkin ddtaviittinen. Tulee miettia tarkkaan,
mité todella tiedetddn ja mita luullaan tiedettav&an tdman tiedon kartoitus tehdéaan
oman tietamyksen rajat tiedostaen, voidaan muodostava siitd, mita tietoa
asiakastarvekartoituksen avulla pitdd hankkia. Kk@inen et al. 1995)

Asiakastarvekartoituksen onnistumisen kannalta trellisen tarkeaa lahtotilanteen
perusteellinen tuntemus. Aikataulun ollessa tiuk&akannata toteuttaa esimerkiksi
laajaa, aikaa vievaa haastattelututkimusta. Kutbtdanne on riittavan hyvin selvilla,
voidaan suunnitella asiakastarvekartoitusprosegaiheet ja aikataulu, sekd voidaan
valita tarkeimmat tyokalut. (Kéarkkainen et al. 1995

3.2.2. Tiedonkeruu

Asiakastarvekartoituksen peruslahtokohtana on, ebr@lien tarpeidensa paras
asiantuntija on asiakas itse. Tata asiantuntenpystytaan hydodyntamaan yllapitamalla
suoraa, avointa ja jatkuvaa keskusteluyhteyttdkkaaseen. Yhteys asiakkaan kanssa
on olennainen osa asiakastarvekartoitusta sekalygdel asiakaslahtoisyydelle.
(Karkkainen et al. 1995)

Tiedonkeruu asiakastarvekartoituksessa on yhdenmerka perus filosofian,
korkealaatuisen informaatiokanavan luomisessa aunoraasiakkaalta, kanssa.
Tiedonkeruu sisaltdd kontaktin asiakkaisiin, tusttdoimintaympariston lapikaynnin
sekd tuotteen toiminnan havainnoinnin. Yleisesti kaiytossa kolme eri metodia
tiedonkeruulle asiakkailta. Metodit ovat haastattefiokusryhma ja tuotteen kaytén
tarkkailu. (Ulrich & Eppinger 2008)

Haastattelu on metodeista yksinkertaisin ja useirydan edullisin toteuttaa.
Haastatteluissa yksi tai useampi kehitystiimin fag&eskustelee tarpeista yksittisen
asiakkaan kanssa. Tiedonkeruu talla metodilla ohtldlisen vaivatonta ja tietoa
asiakkaalta saadaan.(Ulrich & Eppinger 2008) Ongakrtasséd metodissa voidaan pitaa
tiedon laatua. Yhdelta kayttajaltd saatu tieto peenu kayttajan kokemuksiin eika nain
ollen valttdmatta vastaa todellista asiakastarvetta

Toinen metodi, fokusryhm&, on hieman haastattebsmempi tapa asiakastarpeiden
kerddmiseen. Fokusryhma metodissa jarjestetaarhttapa, jossa useampi henkild
samanaikaisesti keskustelee tuotteesta ja asigbesta. Fokusryhman keskusteluissa
on mukana noin kymmenen henkil6d, ja henkilot avsein yrityksen eri asiakkaita.

Nain keskusteluun saadaan laajempi nakemys ja detolovat kattavampia ja

luotettavampia. (Ulrich & Eppinger 2008)
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Kolmas metodi on kaikista laajin metodeista. Tass#todissa tarkkaillaan tuotetta
kaytossa. Kaytonaikainen tarkkailu antaa kaikistatdttavimman tiedon tuotteen
toiminnasta, koska tall6in tieto ei perustu muidtekemuksiin ja kertomuksiin tuotteen
toiminnasta, vaan yrityksen oman henkilon havaintioi. Tarkkaillessa asiakasta
tuotteen kayton aikana, on mahdollista havainne@a tiettyjA ominaisuuksia, joista
lisatietoa tarvitaan. (Ulrich & Eppinger 2008)

Jokaisessa metodissa on yhtaldisyytena se, etitittiee dokumentoida samalla kun
sitd kerdd. Dokumentointiin 16ytyy useita keinojautta tyypillisimmét ovat aanen
nauhoitus, muistiinpano, videokuvaus seka valoksvdiman valittomasti tapahtuvaa
dokumentointia on mahdollisuus joidenkin asiakgesmien unohtumiseen. Yleisimpana
keinona dokumentointiin kaytettdan muistiinpanggasta asiakkaantarpeet on helppo
poimia myohemmin esimerkiksi raportointia vartenokDmentoitu, niin sanottu
eksplisiittinen tieto, on hyvin tarkeaa tietoa. #sastarpeiden tiedonkeruussa kuitenkin
on jopa tarkeampaa havaita ja ymmartad piileva@aiasiakkaista. Piilevat tarpeet
maaraavat hyvin usein asiakkaan tyytyvaisyydenleWlia tarpeilla tarkoitetaan
tarpeita, jotka asiakkaat tunnistavat tarkeaksiplopotteessa, mutta eivat pysty
ennakkoon artikuloimaan niita.(Ulrich & Eppinger(&)

3.2.3. Tiedon tulkinta ja analysointi

Analysointi merkitsee keratyn tiedon tulkitsemigdataustalla vaikuttavien tekijoiden
hakemista. Tulkinta tulee tehda, koska tietolahtse#it yleenséd osaa kertoa kaikkia
tarpeita suoraan, vaan ilmaisevat ne erilaistemtagken, toiveiden, mielipiteiden,
uskomusten, arvojen ja strategioiden muodossakKairen et al. 1995)

Asiakastarpeet saadaan tuloksena, kun perustanvaaolasiakkailta kerattya tietoa

tulkitaan. Asiakastarpeet on hyva ilmaista ja @sitkirjoitettuna arvioina jokaisessa

tapauksessa. On huomattu, ettd moninkertainenastapeiden analysointi voi kdantaa
esimerkiksi samat haastattelukommentit taysin isiksi tarpeiksi. Tastd syysta on

hyodyllista, etta asiakkaalta keratyn tiedon muuitéa asiakastarpeiksi on hoitamassa
useampi kuin yksi tiimin jasen. (Ulrich & Epping2008)

Asiakkailta kerattyjen arviointien ja kommenttienuuattamiseksi asiakastarpeiksi
esittdvat Ulrich et al. (2008) viisi erilaista obfgntda. Kaksi ensimmaista ovat
perusoletuksia ja kriittisia tehokkaalle muuttarfieseTarpeet tulee ilmaista termilla
mitd tuotteen tulee tehda, eika termilla kuinka ssattaa tehdd. Asiakkaat usein
iImaisevat mieltymyksensa kuvaamalla ratkaisukotisefai toteutusldhestymistavan.
Tarpeet tulee kuitenkin ilmaista rippumattomanastddn erityisesta teknologisesta
ratkaisusta. Toinen kriittinen s&antd on, ettddatgulee ilmaista niin tarkasti kuin se
on ilmaistu keratyssa tiedossa. Tarpeet voidaatéasyksityiskohtaisesti monella eri
tasolla, ja jotta voidaan valttyd informaation katoselta, tarpeet tulee esittdéa samalla
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yksityiskohtaisella tasolla kuin ne on esitettyasigailta keratyssa tiedossa. (Ulrich &
Eppinger 2008)

Kolme muuta ohjeistusta varmistaa arviointien samzgon ja tyylin
johdonmukaisuuden lapi kaikkien tiimin jasentennsiénékin sanamuodot tulee olla
positiivisia, ei negatiivisia. Nain saadaan tehgguraava muutos tarpeesta tuotteen
spesifikaatioon helpommin, kun tarve on esitettyitiwisena ilmaisuna. Tama on
kuitenkin vélja ohjeistus, koska jossain tilantaig®sitiivisen sanamuodon muodostus
on hankalaa. (Ulrich & Eppinger 2008)

Toiseksi tarpeet tulee ilmaista tuotteen ominaisiuk Tarpeiden asettaminen
arvioinneiksi tuotteelle varmistaa johdonmukaisuug@ejohtaa seuraavaan muutokseen
tuotteen spesifikaatiossa. Kaikkia tarpeita ei émkban voida puhtaasti esittaa
ominaisuutena tuotteelle, mutta ne voidaan useisanisdistd tapauksista esittda
tuotteen kayttagjan ominaisuutena. Viimeisimpana eishjksena tulee valttya
kayttamasta sanojadytyy” ja "pitdd’. Nama sanat antavat ymmartaa tarpeen tarkeyden
tasosta. Tarpeiden tarkeyden taso tullaan ma@&nttehn vasta metodin neljdnnessa
vaiheessa johon se on syyta lykata. (Ulrich & Egpm2008)

Asiakastarpeiden lista on joukko kaikista keratygdaon tarpeista, jotka on keratty
asiakkailta kohdemarkkina-alueella. Jotkin asiak@&tista voivat olla teknologisesti
toteuttamattomia. Rajat tekniselle ja ekonomisedte/eltuvuudelle ovat sisallytetty
prosessiin tuotteen spesifikaation seuraaviin ketdiheisiin. Joissain tapauksissa
asiakas voi olla esittanyt ristiriitaisia tarpeitdéissa tapauksissa prosessissa ei yriteta
ratkaista konflikteja, vaan yksinkertaisesti dokmiogdaan molemmat tarpeet. Paatos
kuinka ristiriitaiset tarpeet osoitetaan, on yksaabte seuraavalle konseptin
kehitysvaiheelle. (Ulrich & Eppinger 2008)

3.2.4. Tiedon jasentely ja hierarkian muodostus

Asiakastarvekartoitusprosessin ensimmaiset vailiegtonkeruu seké tiedon tulkinta,
tuottavat tarpeiden arviointilistan. Usein tiedonken ja tulkinnan jalkeen on tuloksena
suuri maara yksityiskohtaisia tarpeita. Suuren @nddarpeita kasittely on hankalaa ja
niitd on vaikea tiivistad seuraavan kehitysvaihedtiviteetin kayttoon. (Ulrich &
Eppinger 2008) Jasentamisen tehtdvana on |oytéliogn tieto tietomassasta. Silla
hahmotetaan eri asiakokonaisuuksien vélisia yhtaykisarkkainen et al. 1995)

Asiakastarvekartoitusprosessin kolmannen vaihe@dmpara on jarjestdd nama tarpeet
hierarkkiseksi listaksi. Lista tyypillisesti koostu ensisijaisten tarpeiden seké
toissijaisten tarpeiden joukosta. Joissain tapasksiodella monimutkaisissa tuotteissa,
toissijaiset tarpeet voidaan hajottaa viela terisd#ési tarpeiksi. (Ulrich & Eppinger
2008)
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Ensisijaiset tarpeet ovat yleisimpia tarpeita. $ijgéset ja tertidariset tarpeet ilmaisevat
tarpeen yksityiskohtaisemmin. Menetelma tarpeideentelyyn hierarkkiseksi listaksi
on intuitiivinen, ja nadin ollen sen pystyy suonttaan onnistuneesti ilman
yksityiskohtaisempaa ohjeistamista. Ulrich et @DQ8) esittaa kuitenkin menetelman
taman taydelliseen toteuttamiseen askel askeledWlanetelmd on tarkoitettu
suoritettavaksi ryhmassa tiimin jasenien keskemeatfieima sisaltaa seuraavat vaiheet:

Erittele jokainen arviointi erilliselle kortille

Eliminoi tarpeettomat arvioinnit.

Ryhmittele kortit tarpeiden yhtalaisyyksien maka

Nimea jokainen ryhma.

Pohdi superryhmien muodostamista yhdistamalladésta viitteen ryhmaa
keskenaan.

6. Kay lapi ja muokkaa jarjesteltyja arviointeja.

ok wpdpE

Prosessi on monimutkaisempi, kun tarpeita yritetgéhtia kahdelle tai useammalle

erilladn olevalle markkinasegmentille. Tahan hassten voidaan kayttdd kahta eri
lahestymistapaa. Ensimmaisessa tavassa voidaantingrkainen tarve erikseen sen
mukaan, miltd asiakassegmentilta tarve on saattlleselTassa tavassa erilaisuudet
tarpeissa segmenttien vdlilla voidaan havaita suoraKaytannéllinen visuaalinen

tekniikka tarpeiden merkitsemiseen on kayttaa érep kertomaan mika véri vastaa
mitékin segmenttid ja asettaan tarpeet sen mukakmisena lahestymistapa

moninkertaiselle markkinasegmentille on suorittganrittelyprosessi erikseen kaikille

markkinasegmenteille. Kayttaessa tata lahestynastaypoidaan huomata eroavaisuudet
tarpeissa itsessdan seka myds tavassa miten tapdaan parhaiden jarjestaé. (Ulrich
& Eppinger 2008)

Hierarkkinen lista ei yksindan tarjoa tietoa as@illkn asettamista suhteellisista
painoarvoista eri tarpeille. Siita huolimatta kghkitimi joutuu tekemé&an kompromisseja
ja kohdentaa resursseja suunnitellessa tuotettateiifus suhteellisista painoarvoista
erilaisille tarpeille on olennaista, jotta naiténkaromisseja voidaan tehda tasmallisesti.
Neljannesséa vaiheessa tarpeiden prosessissa pytatiEamaan suhteelliset painoarvot
asiakkaiden tarpeista, jotka on tunnistettu vageeighdesta kolmeen. Tdman vaiheen
tuloksena on numeerinen painoarvo punnittuna tdgmejoukolle. On olemassa kaksi
tavallista lahestymistapaa suorittaa tdma tehtdwdsimmadainen tapa on luottaa
yhteisymmarrykseen, joka perustuu tiimin jasentekeknuksiin asiakkaista ja toisessa
perustetaan kasitysten painoarvoille pidemmalle evissa asiakaskartoituksissa. Ero
naiden tapojen valilla 16ytyy kustannuksesta, naesta ja tarkkuudessa. Pidemmalle
menevat asiakaskartoitukset antavat paremman trigksutta ovat myds kalliimpia ja

kestavat pidempadan. Asiakaskartoituksen kesto eterdkaan vaikuta muiden

kehitysvaiheiden etenemiseen, vaan esimerkiksi eqatirs luominen ja Kkilpailijoiden

analysointi voidaan aloittaa ennen kuin asiakaskad on saatu suoritettua. Tassa
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vaiheessa metodin suoritusta pitéisi olla luotupedhsuhde ryhma asiakkaita kanssa.
Naiden asiakkaiden avulla saadaan kartoitettuaigtettujen vaatimusten suhteellisen
tarkeyden taso. (Ulrich & Eppinger 2008)

3.2.5. Prosessin analysointi

Viimeinen vaihe prosessissa on pohtia tuloksia sekako prosessia.
Asiakasvaatimusten tunnistamisen prosessin olldsgadyllisesti rakennettavissa,
viimeinen vaihe on helposti suoritettavissa. Tutiksilee tarkistaa ja varmistaa, ettéd ne
ovat yhtenaisid kokemusten ja havaintojen kansta ¢o luotu vuorovaikutuksessa
asiakkaiden kanssa. Tarkistukseen ja varmistuksedgmiaan kayttdd muun muassa
seuraavia kysymyksia, joihin tulee vastata:

= Olemmeko olleet vuorovaikutuksessa kaikkien tarkedyyppisten
asiakkaiden kanssa kohdemarkkinoillamme?

» Olemmeko kykenevia ndkemaan vain olemassa olevasiteéseen
littyvien tarpeiden l&api, jotta voidaan saada hait piilevia tarpeita
kohdeasiakkailta?

» Onko tutkimuksessa alueita joissa tulisi tavoitgkxokartoitusta?

» Mitkd asiakkaista voisivat olla hyvia osallistujimeneillaan olevaan
kehityssuunnitelmaan?

»  Mita tiedamme nyt, mitd emme tienneet aloittaes3&EMmmeko yllattyneita
jostakin asiakastarpeesta?

» Sisallytimmeké jokaisen organisaatiomme sisaltédeketiiytyy syvallisesti
ymmartaa asiakkaan vaatimukset?

» Kuinka voimme parantaa prosessia tulevaisuudeddaith & Eppinger
2008)

Ulrich et al. (2008) esittaméassa metodissa tarkeiénpyotyind saadaan varmistettua,
ettd tuote keskittyy asiakkaan tarpeisiin ja ettttisia asiakastarpeita ei ole unohdettu.
Lapindkyvyyden luonti  kehitysprojektin  jasenien k&s  asiakastapeista
kohdemarkkinoilla on myds ensisijaisen tarkeda.ddista saadaan myos luotua tietoa
pohjaksi konseptin luontiin, tuotekonseptin valamna ja tuotteen spesifikaation
perustamiseen.

3.2.6. Ohjaaminen tavoitteiden saavuttamiseen

Tuotekehitystoimintaa yrityksesséd on ohjattava esystattisesti tuoteominaisuuksia
koskevien tavoitteiden saavuttamiseksi. Maaritdtgskeisimmat asiakastarpeet on
pidettava jatkuvasti mielessa konsepteja kehitetéigja arvioitaessa. Kun parhaat
konseptit on l0ydetty, tulee kartoittaa asiakastyiitsyyttda mahdollisesti vahentavat
viat. Lopuksi voidaan ennustaa tuotteen tulevaakilixyky markkinoilla. (Karkkainen
et al. 1995)
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Asiakastarvekartoituksessa kertynyt oleellinen otiebn levitettava yritykseen.
Henkilosto tulee taman lisaksi motivoida asetettujgvoitteiden saavuttamiseen seka
naiden tavoitteiden saavuttamiseen tulee tarjotdlyggkset. Tiedon levittamiseksi seka
henkiloston motivoimiseksi on tarkead ottaa itsevdartoitustybhon mukaan
mahdollisimman moni. (Karkkainen et al. 1995)

Tavoitteiden saavuttaminen ei sindnsa viela ritsiakas on myos saatava tietoiseksi
tuotteen kyvysta tyydyttaa tarpeita. Markkinoinaisglee siten korostaa tuotteen kykya
tyydyttaa kullekin asiakkaalle itselle tarkeitéa pteita. Asiakastarvekartoitus ei

myoskaan paaty tuotteen markkinoille vientiin, vatman jalkeen yrityksen on

kerattdva palautetta asiakkailta. Taten varmistetaetta asiakastarvekartoituksen
tulokset ovat olleet oikeita ja saadaan varmistettsiakkaiden tyytyvaisyys kehitettyyn

tuotteeseen. Ennustettua ja toteutunutta kilpakkyéiyvertaamalla voidaan oppia lisaa
asiakkaasta ja kilpailijoista seka kehittaa asiea@ekartoitusprosessia tulevaisuuden
projekteja varten. (Karkkainen et al. 1995)

Asiakastarvekartoituksen tulokset tulee dokumemtoidaihe vaiheelta prosessin
kuluessa. Prosessin lopuksi on mietittdva missastuttiin ja mitd pitaa parantaa seka
laatia tasta kirjallinen raportti. Dokumentit tulaekistoida niin, ettd saadut tulokset ja
tehtyjen johtopaatosten perusteita voidaan myohemkiyttdd vertailuja varten.
Dokumentit toimivat tulevien tarvekartoitusten pag. (Karkkéinen et al. 1995)

Markkinoilla tapahtuu koko ajan uutta, kun asiaBgstet muuttuvat, kilpailijat
kehittyvat seka itse yritys muuttuu. Tasta syystidyksen tulee jatkuvasti vieda lapi
uusia tarvekartoitusprosesseja. Nama prosessit jatkatvaa toimintaa, jossa opitaan
koko ajan uutta asiakastarpeiden tehokkaammastiytt@ynisesta. Tiedostettujen ja
analysoitujen virheiden pohjalta asiakastarvekarsprosessia voidaan parantaa
merkittavasti. (Karkkainen et al. 1995)

3.3. Asiakasvaatimukset tuoteominaisuuksiksi

Asiakasvaatimusten ja Kilpailutilanteen perusteelloidaan maarittdd mita
ominaisuuksia tuotteessa tulee olla ja mitkd owatuoteominaisuudet, joihin tullaan
kehitystoiminnassa kiinnittdm&an erityistd huomiofauoteominaisuuksille voidaan
tarvittaessa maarittaa konkreettiset, usein numseetkehitystavoitteet. Tavoitteiden
asettamiseen vaikuttavia asioita ovat asiakastgridygailutilanne seka yrityksen omat
lahtokohdat. Yrityksen omat l|ahtokohdat tassa thpessa tarkoittaa yrityksen
tavoitteita, strategioita, erityisosaamista, nykyisoimintatapoja ja kaytbssa olevia
menetelmia. (Karkkainen et al. 1995)
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Kilpailutilanne
|
HSiﬂkkE_ﬂH tarpeet e Tuotesminaisuuksia = Tuotteet
koskeval tavoittest
d

Yritvksen omat
lahtokohdat

Kuva 4. Tuoteominaisuuksia koskevien tavoitteiden asaieen vaikuttavat tekijat.
(Kérkkainen et al. 1995)

Kokonaisuuden kannalta tarkeimpien tuoteominaisieuks selvittdmiseksi tulee
huomioida riippuvuudet asiakastarpeiden ja tuoteamuuksien valilla. Asetetut
tavoitteet tayttava tuote on:

= Asiakaslaht6inen
0 tayttaa asiakkaiden tarpeet
» Kilpailukykyinen
o0 erottuu selkeasti kilpailijoista
0 saavuttaa asiakastarpeiden tyydyttdmisessa vahimud@imitasot ja on
selvasti kilpailijoita parempi vahintddn yhden ®&#dk tarpeen
tyydyttamisessa
0 kustannusseikoista johtuen tulee valita mitkd targelutaan tyydyttaa
paremmin kuin kilpailijat ja milla tuoteominaisuulks
= Yrityksen |l&htokohtiin sopiva
0 sopusoinnussa yrityksen nykytilanteen ja tavoidrid kanssa.
(Kérkkainen et al. 1995)

Tavoitteet jotka koskevat tuoteominaisuuksia suawdh yritystd, ja etenkin
tuotekehitystéa, tydskentelemaan oikeiden asioidersga. Oikeilla asioilla tarkoitetaan
niitd, joihin panostamalla saavutetaan asiakasigysyys samalla huomioiden
yrityksen omat lahtokohdat ja kilpailutilanne.

Asiakasvaatimusten muuttaminen tuoteominaisuukstksi hankala prosessi. Se on
kuitenkin valttamaton, jotta tuotetta voidaan ke&tdtoikealla tavalla oikeaan suuntaan.
Tuotekehityksen  asiakastarpeiden tuntemus on mniauéet konkreettisiksi
tuoteominaisuuksiksi. Muunnosprosessin aikana usein tormataéan
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tiedonvalitysongelmiin asiakkaiden ja tuotekehigidj valilla. Yhteisen kielen

l6ytaminen on vaikeaa. Asiakkaat eivat ymmarrat&éltitta teknistad terminologiaa ja
asiakkaan kaytannon laheiset vaatimukset eivaokerko totuutta vaatimuksista. Myos
piillevien asiakasvaatimusten siirtaminen asiakkadiiotekehitykseen on hankala
toteuttaa, mutta myos valttamatonta.
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4. TUOTEKEHITYS

4.1. Asiakaslahttinen tuotekehitys

Asiakas mahdollistaa koko yrityksen ja sen tyontetten tyopaikkojen olemassaolon.
Yrityksilla ei ole varaa, eika aikaa kehittdd tut#emoneen kertaan. Tasta syysta
yritysten menestymisen avaintekijaksi on noussudkasvaatimusten kartoittaminen
seka tuotteiden ja palvelujen kehittdminen juukeaian tarpeeseen. (Liukko 1994)

Asiaklkaiden tarpeet

TUOTEKEHITYSPROSESSI

Asiakaslihtdisvvs
Nopeus
Laadulkluus
Lizdarvo asialdaalle
Lisdarvo vritylsells

Ailea Laatu
Tuotteet asiaklcaiden
tarpeiden tvvdytykseen

Edullisuus

Kuva 5. Asiakkaiden tarpeiden vaikutus ohjaamassa tubtsjsta (Leino 1997)

Nykypdaivana uuden tuotteen menestymisen mittarinanéad kaytetd pelkastaén sen
tuomaa voittoa yritykselle vaan sita, kuinka hysevastaa asiakkaiden tarpeita. Taméa
on nykyddn valttAmatonta jotta yritys selviada hes@i pitkdlla tahtaimella.
Asiakaslahtoisyys on jatkuvassa kiristyvassa Kiljgsia ainoa mahdollisuus selviytya.
Tuote- ja teknologialahtdisyys eivat enaa riitast@dhuolimatta tuotteita kehitetdéan
jatkuvasti ilman asiakkaiden tarpeiden huomioimissg&kd hyvin usein asiakkaat



unohdetaan myynnin

jalkeen.

Asiakaslahtoisesséategiessa asiakas on

keskipisteessa — ilman asiakasta liiketoimintaaei (Kotler 1997)

Vanha ajattelu ; Uusi gjatteln
Verikaalinen Organisaatio Horisontaalinen
Auktoriteetit Johtajuus Yhteistyo
Voitot Keskittyminen Asiaklkaat
Itsekeskemen Motivaatio Epditzelis
Ritppumaton Rakenne Verkosto
Kotimaa Markkinat Maatlman laajuinen
Piioma Voimavarat Informaatio
Hinta Kilpailukeino Aika
T'asalaatuinen Tyivoima Erikoistunut
Turvallisuutta Tyintekijiit odottavat | Kasvua ja kehittymistd
Ysildind Tyimuoto Ryvhmityd
Sdddettv ulkoa Laatu Henkilokunnasta

Kuva 6. Asiakaslahtdisen strategian perusajatukset. (L&897)
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aina

Asiakkaiden tarpeiden tayttaminen ei kuitenkaampdidlssa aina riitd. Suunnittelun
seka toimintojen laadun tulee kyetd aikaansaamamkastyytyvaisyys. Yrityksen on

kyettava spesifioimaan tuotteisiin ja palveluihimioaisuuksia, jotka eivat pelkastaan
tayta tarpeita ja synnytd asiakastyytyvaisyyttaanvamyos aiheuttaa asiakkaassa
tyytyvaisyytta, jota asiakaskaan ei odottanut. €kehitykselle asetetaan kova vaatimus
tunnistaa, ennakoida ja ylittda asiakastarpeein@ten 1992)

Drucker (1955) Heinosen (1992) mukaan: "Se, mitékas pitdd tarkeana, on niin
monimutkaista, ettd siihen osaa vastata vain asidka. Yritysjohdon ei pitaisi edes
yrittda arvailla sitd — sen pitéisi aina menna kdsan luo ja systemaattisesti kysyen
selvittdd vastaus”. Systemaattisuuden vaatimusgitéak sita, etta asiakkaiden tarpeet ja
odotukset tulee kartoittaa ja analysoida luotettaya toistettavin menetelmin.
Kartoitusten perusteella tulee suunnitella ja karjgonseptit ja ratkaisut ehdotuksiksi,
joiden avulla kyetaan asiakastarpeet tyydyttama&nden ratkaisujen tulkitsemiseksi
spesifikaatioiksi on yrityksessé oltava systemaattji dokumentoitava menetelma.
(Heinonen 1992)

Asiakaslahtdisessa toiminnassa tuotteiden ja pgbml tulee perustua todellisiin
asiakastarpeisiin ja niihin pohjautuviin toimintmih Menestyakseen kilpailussa tulee
olla vahva tuote- ja palvelukonsepti, joka on mdlgta maarittdd vain
asiakastarpeiden avulla. Asiakastarpeet on piditkiistallinkirkkaana mielessa lapi
koko tuotekehitysprosessin. (Liukko 1994)
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4.1.1. Asiakastarvekartoituksen ja tuotekehityksen valinen yhteys

Asiakastarpeita koskevan tiedon kerdys tulee ofstesnaattista ja suunnitelmallista
toimintaa. Asiakkaan tarpeisiin liittyva tieto onyMin usein hajallaan ja tieto on

kasattava yhteen monesta eri lahteesta. Tarkehéanioida eri lahteistéa saadun tiedon
erilaiset painoarvot. Asiakastarpeiden selvittamisgéhtokohta onkin usein se, etta
asiakas on omien tarpeidensa paras asiantuntij@ai d&iedon ja asiantuntemuksen
hyddyntaminen edellyttdéa suoraa, avointa ja jatRuke@skusteluyhteytta asiakkaaseen.
(Karkkainen et al. 1995)

Asiakastarvekartoitus ei saa olla irrallinen teltavyrityksen toiminnassa.
Asiakastarvekartoitusta toteutettaessa tulee hudemioyhteydet muun muassa
strategiseen suunnitteluun, markkinointiin ja tketdtykseen, jotta
asiakastarvekartoituksessa voidaan onnistua ja a@e hyodyttaa koko yritysta.
(Karkkainen et al. 1995)

Kuvassa 7 esitetdén asiakastarvekartoituksen yhteyskehitykseen seka strategiseen
suunnitteluun. Nama kolme toimintoa liittyvat taimsia monin eri tavoin. Strateginen
suunnitteluprosessi ja sen tulokset vaikuttavatemplien, asiakastarvekartoituksen seka
tuotekehityksen, toteutukseen. Toisaalta naisséaituvongelmat ja mahdollisuudet
tulee huomioida myds strategisessa suunnittel(Kgakkainen et al. 1995)
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Kuva 7. Asiakastarvekartoituksen yhteys tuotekehityksega strategiseen
suunnitteluun. (Karkkainen et al. 1995)
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Kuvan 7 asiakastarvekartoitusprosessi on esitettgllisessé luvussa. Kaytadnnén
tuotekehitys usein toteutetaan projekteina. Kuvagsditysprosessi on esitetty
viisivaiheisena projektina. Tallainen vaihejako malfistaa asiakastarvekartoituksen ja
tuotekehitysprojektin tarkeimpien liittymien tarkelsin. (Karkkainen et al. 1995)

Asiakastarvekartoitus ja tuotekehitys ovat kiintegisteydessa toisiinsa. Vuorovaikutus
asiakastarvekartoitus- ja tuotekehitystoimintojekdsnaita toteuttavien ihmisten valilla
tulee olla saumatonta, viiveetonta ja jatkuvaa.t@kehitys tarvitsee mahdollisimman

nopeasti oikeaa tietoa asiakkaan tarpeista. Tastétds asiakastarvekartoituksen ja
tuotekehitysprojektin tulee olla samanaikaisianakkaisia projekteja. Toteutettaessa
prosessit samanaikaisesti, kiintedssad yhteydesskehk@&an, asiakkaiden tarpeita
koskeva tieto ei huku ja tiedonhankintaan voidaannsata palvelemaan paremmin
tuotekehitystéa. Tiedon tulee kulkea prosessien \aiheiden vélilla suoraan ja

valittomasti. (Karkkainen et al. 1995)

Tuotekehityksen tavoitteet pitkalti maaraavat assakrvekartoituksen lahtétilanteen ja
my0s lahtokohdat tuotekehitysprojektille. Tuotekgksen tavoitteen ollessa merkittava
myynnin kasvu kokonaan uudella tuotteella, kanmatte@hdd laaja asiakkaan
toimintaymparistéa ja tuleviakin tarpeita selvitiakartoitus. Tuotetta kehitettdessa
uusille markkinoille, asiakastarvekartoituksessgyta aluksi selvittdd, ketkd voisivat

olla potentiaalisia asiakkaita. (Karkkainen et1&95)

Asiakastarvekartoituksen ja tuotekehityksen tuo#tartietoa tarvitaan tuotekehityksen
tavoitteiden maarittamiseksi. Asiakastarvekartaigsa havaitut uudet tarpeet ja
asiakkaat seka tuotekehityksessa loydetyt uudédaisait muodostavat tavoitteiden
asettamiselle pohjan. Asiakkaiden havaittujen angel sekd teknisten haasteiden
ratkaiseminen on myds huomioitava tuotekehitykseavoitteenasetannassa.
(Karkkainen et al. 1995)

4.2. Spesifiointi

Esitutkimus on tyypillisesti edellytyksena tuotekgbprojektille. Esitutkimuksen
lopputuloksina saadaan tuotteen maarittely eligsypsifikaatio ja tuotesuunnitelma,
joka antaa paatoksenteon perustan mahdollista kpirojekdynnistamista varten.
Tuotespesifikaation avulla voidaan maaritella |dpjpes johon pyritdan, mitka ovat
kehitystyon reunaehdot seka missa kohdin on liikkuainaa. Tuotespesifikaatio kuvaa
asiakkaan ja yrityksen tuotteelle asettamat va&s®eu (Valimaa et al. 1994)
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Kuva 8. Tuotekehitysprosessin alkuvaiheet. (Valimaa e1294)

Yritykselle esitutkimuksen informaatiolahteistakigin on asiakas. Asiakkaalta tietoa
haetaan systemaattisesti markkinointitoiminnan yieesa. Positiiviset seka myos
negatiiviset palautteet, kuten reklamaatiot, ovatkdaa tietoa tuotekehitykselle
huomioonotettavaksi uusissa tuoteprojekteissa. &kikma voidaan mainita
huoltotapahtuma. Jokaisen huollon yhteydessa wikiai tkuvata tietokantaan, josta
niiden maaria ja esiintymiskohtia voidaan tarkdateAsiakkailla olemassa oleviin
tuotteisiin liittyvia kokemuksia ja tarpeita kareiaan esimerkiksi markkinointiin
sidonnaisena. Asiakkaalta kerattavdd tietoa voidakartoittaa esimerkiksi
kyselykaavakkeilla tai henkil6kohtaisilla haastafiita. Kyselyihin ja haastatteluihin
voidaan sijoittaa mahdollisesti myds kilpailijaipllpin saadaan vertailevaa tietoa
asiakkaan nakokulmasta siitd, missd kohdin ollagmidhja mihin tulisi panostaa.
Asiakkaan nakemys on hyva elementti kilpailija-gyain tueksi. Asiakkaan ohella
muita informaatioldhteitd ovat lait, standardit ywanomaismaaraykset. Olemassa
olevien maaraysten tietojen hankkiminen ei kuitemkaita, vaan on tunnettava myos
valmisteilla olevat oman alan standardit, jottatteet markkinoille tullessaan vastaavat
vaatimuksia. (Valimaa et al. 1994)

Ammattikirjallisuus ja lehdet ovat hyva lahde omalan kehityksen seuraamisessa.
Kilpailijoiden kehityksen seuraaminen on nykypaividaformaatioteknologian ansiosta
helppoa. Esimerkiksi kilpailijan internetsivuilldevan tiedon avulla saadaan tuotteita
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kuvaavia tunnuslukuja ja tuoteominaisuuksia. Sgoialla naita tietoja taulukoihin ja
lisddmalla sinne oman tuotteen tiedot, saadaartyséhiulle pidemmalla aikajanteella
historiataustaa, jota voidaan kayttaa tulevaisuudgmustamiseen. Kilpailijoiden
tuotteiden vertailu ja analysointi omaan vastaavaasiteeseen antaa lahtokohdat
tuotteen kehitykselle ja markkinoinnille. Nain pysiéin kartoittamaan omasta tuotteesta
ne paakohdat, joilla tuotetta voidaan alkaa myydalimaa et al. 1994)

4.2.1. Markkinatutkimus

Markkinatutkimus sisdltdéa markkinoilta haettavasetda ja sen analysointia
paatoksenteon tueksi. Markkinoilta saatavaa tietaevitaan spesifioinnin ohella
tuotekehitysprojektien kannattavuuden arviointiimarkkinoiden suunnitteluun ja
toteutukseen seka yleisesti paatoksentekoon. Telitgkprojektin  kannalta
kiinnostavaa tietoa ovat muun muassa asiakkaatsigkastarpeet, markkinatilanne,
markkinahinnat seka kilpailijan tuotteet.

Markkinatutkimus voi olla markkina-analyysi, kulajtutkimus, tuotetutkimus tai
naiden yhdistelmd. Markkina-analyysilla haetaan tekehitysprojektia ajatellen
keskeisin  kannattavuuslaskelman  pohjaksi tarvittavéieto, kun taas
kuluttajatutkimuksilla tahdatddan enemmankin asiakka kulutustottumusten ja
ostopaatoksien selvittdmiseen. Tuotetutkimus pyrlgelvittdm&an tuotetta ja
hinnoittelua.

4.2.2. Kilpailija-analyysi ja kilpailijan tuotteide  n analysointi

Kilpailu on yksi merkittava kehitystd ohjaava voinfesiakastarpeiden tyydyttamista ja
tuoteominaisuuksia koskevien tavoitteiden asett@mesnen, tulee selvittdd vallitseva
Kilpailutilanne. Kilpailutilanteen selvittdminen  lae yhdistaa osaksi

asiakastarvekartoitusta, koska asiakas on kilp@ihieen paras asiantuntija.
(Karkkainen et al. 1995)

Kilpailutilanteen selvittdmiseksi tulee maarittaarkeimmat kilpailijat, asiakkaan
tarpeiden keskinainen tarkeys seka yrityksen asernteessa kilpailijoihin eri tarpeiden
osalta. Kaikkiin naihin kohtiin tarvitsee hankkigiakkaan nakemys, jotta saadaan
luotettava kuva kilpailutilanteesta. Yritys voi ltih korjata omia, mahdollisia vaaria
kasityksiaan. Asiakkaan ndkemys yrityksen pahimaniktipailijoista voi poiketa
yrityksen nakemyksesta. (Karkkainen et al. 1995)

Kilpailutilanteen selvittamisen yhteydessa on kdtavaa selvittdd asiakkaalta myos
tavoitetasoja, suhteessa nykyiseen ja kilpailewuntteisiin, heiddn eri tarpeidensa
tyydyttamisessa. Talldin saadaan tietoa tarvittaviehitystoimenpiteistd, joihin pitaa
panostaa ja jotka tehokkaimmin lisdavat asiakkasmyvaisyyttd ja siten yrityksen

kilpailukykya. (Karkkainen et al. 1995)
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Kilpailija-analyysilla keratadn tietoa kilpailijdis laillisin  keinoin. Analyysin
tavoitteena on yrityksen aseman parannus kilpdilijonahden. Kiinnostavia kilpailijaa
kuvaavia tietoja ovat muun muassa tilinpaatokssea ja rahoitusta koskevat tiedot,
tuotannon investoinnit, toimituskyky, markkinointikoskevat tiedot, tutkimus- ja
kehityspanosten suuruus seka erilaiset yhteistymadset. (Valimaa et al. 1994)

Kilpailijatiedon hankinta normaalisti tayttaa laslluden puitteet, mutta asiaa on syyta
miettia tuotekehityksesséa myds oman yrityksen nékid&sta: Miten omien
uutuustuotteiden kehitystyd suojataan? (Valimaal.et994)

Kilpailija-analyysissa kilpailijan vahvuudet ja k&budet analysoidaan seuraavilla osa-
alueilla:

- liikkeenjohto, laatujohtaminen

- henkilosto, organisaatio

- taloudellinen tilanne

- yrityksen sijainti

- tutkimus ja tuotekehitys (resurssit, osaamisen,tpatentit)

- markkinointiorganisaatio

- tuotanto, laitteet, tuotannonohjaus, toimitusviabhet

- tuotetietous.
Kilpailijoiden tuotteiden analysointi melko pitkéltehdaan tuotetta koskevien esitteiden
pohjalta. Esitteistd saadaan poimittua tuotteéit&eita tunnuslukuja ja naitd voidaan
verrata oman tuotteen vastaaviin. Hintatietousytagelvittaa asiakkailta markkinoilla.
(Valimaa et al. 1994)

4.3. Konseptitestaus ja suorituskyvyn mittaaminen

Konseptitestauksessa tuotekehitykselle tavoitellaaioksena tuotteen konseptin
kuvausta potentiaalisilta asiakkailta kohdemarkkiaoTaman tyylisessa testauksessa
voidaan selvittdd, mitd konseptia aletaan seukadaseptitestauksessa pystytddan myos
keraamaan tietoa potentiaalisilta asiakkailta, mikenseptia voidaan parantaa seka
saadaan jonkinlainen arvio potentiaalisesta metiekistteelle. (Ulrich & Eppinger
2008)

Konseptitestaus on suuresti yhteydessa muihin kdimssuunnittelu aktiviteetteihin.
Yhteys on esitetty kuvassa 9.
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Kuva 9. Konseptitestauksen yhteys muihin konseptin kskdaiheisiin. (Ulrich &
Eppinger 2008)

Konseptitestaus on laheisesti vuorovaikutuksessasdqin valinnan kanssa, koska
molemmat aktiviteetit tahtaavat edistaméén hankitdla konseptien joukon
kaventamista. Kuitenkin, konseptitestaus on ernll&édna suhteessa, etta se perustuu
suoraan potentiaalisilta asiakkailta kerattyynoiet ja turvautuu vahemmassa maarin
paatoksiin jotka suunnittelutiimi on tehnyt. Konstgstaus on laheisesti yhteydessa
my0s prototyyppivaiheeseen, koska konseptitestalk@uksetta sisdltaa jonkinlaisen
esityksen tuotteen konseptista, usein prototyygionseptitestauksesta voidaan saada
lopputuloksena monenlaista tietoa. Yhtena tarkdsténa saadaan arvio siita, kuinka
suuri on tuotteen potentiaalinen menekki. Lisdksindeptitestauksessa, varsinkin
prototyypin yhteydessa, saadaan tietoa tuotteenritgskyvystd. Suorituskyvyn
mittaaminen ja sen tulokset vaikuttavat suurestbsnppullisen konseptin valintaan, ja
siihen miten tuotetta aletaan markkinoida ja myy@alloin on tarkeaa tietdd myos
kilpailijoiden suorituskyvysta, jotta niita voidaaertailla ja nain pystytdan valitsemaan
oikea konsepti omalle tuotteelle. (Ulrich & Eppin@®08)

Testaus voidaan jakaa testista riippuen vaiheigoissa se tulee suorittaa. Vaiheet
vaihtelevat kyseessd olevan testin tarpeiden mukdastauksen ensimmaisessa
vaiheessa maaritellaédn testauksen paamaara jaeta@nkreettisesti tama tarkoittaa
sita, ettd tdssa vaiheessa testaukselle testaaksegkana oleva tiimi maarittelee
kysymyksia, joille testauksessa haetaan vasta#Qiaseptitestaus on péaadasiallisesti
kokeellinen aktiviteetti, ja kuten missé tahanskdessa, paamaaran ymmarrys kokeelle
on valttamaton suunniteltaessa tehokasta koemetoHianseptitestausvaiheessa
tyypillisia ensisijaisia kysymyksia, joille vastdashaetaan, voivat olla: (Ulrich &
Eppinger 2008)

= Mita eri konseptivaihtoehdoista pitéisi tavoitella?

» Kuinka konseptia voidaan kehittdd parantamaan asiakpeiden tyydyttamista?
» Kuinka monta kappaletta arviolta mahdollisesti maga?

» Pitaako kehityksen jatkua?
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Perustana oleva oletus testaukselle on, ettd pagmlautkimuksen potentiaalisista
asiakkaista vaikuttaa tuotteen kohdemarkkinoillsseid on mahdollista, ettd tuote
kohdistuu monille markkinasegmenteille. Tasséa tkpassa, tdsmallinen konseptitesti
vaatii, ettd potentiaaliset asiakkaat jokaiseltakehdesegmentiltd tulee kartoitettua.
Jokaisen eri kohdesegmentin tutkimus saattaa oldukittoman kallista kustannuksissa
tai ajassa. Talloin voidaan valita esimerkiksi snlohdesegmentti ja keskittyd tdman
tutkimukseen. Kuitenkin valittaessa esimerkiksi nvayksi segmentti testaukseen,
paattely tuloksesta koko markkinoille on todenna&éti harhaanjohtava. Jokaisen eri
kohdesegmentin testaus on siis tarkeaa, jotta thsemd tulos testauksesta
kokonaisuudessaan voidaan saada. (Ulrich & Eppi2Qe8)

Ensisijainen hyoty konseptitestissa on potentidi@isasiakkailta saatu palaute.
Laadullinen ymmarrys koottuna osallistujilta avoste keskustelusta konsepti
ehdotuksesta, voi olla kaikkein tarkeimpana tuloksekonseptitestistd, erityisesti
aikaisessa kehitysprosessin vaihee@dhiich & Eppinger 2008)

Konseptitestin tuloksista saadaan suurin hyoty ktin pohditaan niiden vaikutuksia
kolmeen avain muuttujaan. Muuttujat ovat kokonaidkiaat, tuotteen kaytettavyys ja
tietoisuus sekd osuus asiakkaista, jotka ovat wamiuotteen hankkimaan.
Konseptitestin tuloksia pohtiessa tulee vastataasetaan kysymykseen. Oliko konsepti
suoritettu tavalla, jolla saatiin selville asiakkaavastaus, joka kuvastaa sen todellista
aikomusta. (Ulrich & Eppinger 2008)

4.4, Teollinen muotoilu

Nykypdaivana ainoastaan se, etté tuote tayttad tiekyiset spesifikaatiot, ei enaa anna
tuotteelle riittdvaa kilpailukykyd. Tuotesuunnitista taytyy yha enemman kiinnittaa
huomiota myds tuotteen ulkoasuun ja sen kaytettédeyy puhtaasti teknisten asioiden
ohella. Tasta syysta onkin liiketoiminnassa syntytayve osaamiselle, jota kutsutaan
teolliseksi muotoiluksi. Teolliselle muotoilulle dyypillista, ettd sen avulla tuotteelle

on mahdollista tuottaa parhaassakin tapauksesadisaarvoa, eika nain ollen voi olla

tuotteen ainoa Kilpailutekija. Tuotteissa, jois@ollinen muotoilu on osa tuotteen

kilpailukykya, se tulee sisallyttda osaksi tuotaiedta. (Valimaa et al. 1994)

Teollisella muotoilulla voidaan vaikuttaa tuotesoifteluprosessissa muun muassa
seuraaviin kolmeen asiaan:

- tuotteen ulkonakao

- tuotteen kaytettavyys

- tuotteen valmistettavuus.
Voidaankin ylla olevan perusteella sanoa, ettalisstla muotoilulla on vain pieni,
mutta joskus ratkaiseva osa tuotteen kokonaissttetusisa. (Valimaa et al. 1994)
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Muotoilua loytyy jokaisesta tuotteesta, mutta disil on onko tuote sellainen, ettéa
nailla asioilla on huomattava merkitys tuotteempilukyvyn kannalta. llman ulkonaén,
kaytettavyyden tai valmistettavuuden merkitysta ttealle, ei teollista muotoilua

kannata ottaa osaksi tuotekehitystd. Ulkonaon Kemneollisella muotoilulla voidaan

vaikuttaa sen antamaan viestiin. Ulkonaké voi véestiotteen halpuutta tai kalleutta
sekd antaa kuvan laadukkuudesta tai kestavyydeistidollisesti silla voidaan luoda
kuva helppokayttdisyydestd ja monimutkaisuudestaotdsuunnittelussa ylipaataan
tulee ottaa aina huomioon tuotteen valmistettavlig®llisen muotoilijan tulee myoés

ottaa tyossaan ja ratkaisuissaan huomioon tuottedmistettavuus. Hyvat ratkaisut
muotoilussa tuotteen ulkondkdon tai kaytettavyytesvit lisdd valmistuskustannuksia
vaan pikemminkin painvastoin. (Valimaa et al. 1994)

45. Modulointi

Modulointia kaytetddn usein tuotteen tuotekehitpkseshtend osana. Sanaa
modulaarinen kaytetdan yleiskielessa miltei synomyy kasitteelle "osista koottu”.

Tamanlainen maaritelma ei kuitenkaan kuvaa todeitis, sillda useimmat asiat
maailmassa ovat osista koottuja, mutta harvat &nimbdulaarisia. Lehtonen (2007)
Ulrich et al. (1991) esittavat taas modulaaristudgsteemin ominaisuutena. Heidan
mielestddn  tavoitteena  moduloinnin  kayttamisella otekehityksessa  on

tuotevariaatioiden luominen samalla vakiointiatisa

Kerkkdnen (Kerkk&dnen 2009) maarittelee modulaadsnu tuotteen jakamisella
itsendisiin, toiminnallisiin kokonaisuuksiin, jolleon maaritelty selkeat vakiona
pidettavat rajapinnat.  Rajapinnat moduuleissa  miiikthvat  moduulien
yhdistettdvyyden ja vaihdettavuuden. Taméan seusmi&ks voidaan saada
mahdollisimman suuri standardikomponenttien maaki arempi tuotevariaatioiden
hallinta. Moduloitaessa tuoteperhetta pyritddn istamaan eri asiakasryhmien
asettamat erityisvaatimukset tuotteille ja rajaamdaotteen variointi strategisesti
tarkeisiin ominaisuuksiin. (Kerkkanen 2009)

Moduloinnin avulla voidaan

- Lyhent&& uusien tuotteiden tuotekehitysaikaa sifighua rinnakkaistamalla ja
tuotannonl&pimenoaikaa kokoonpanoa rinnakkaistamall

- Pienentaa kehittamiseen liittyvia riskeja uudigotteiden kohdalla.

- Parantaa muutoksen hallintaa ja nopeuttaa muartaskemistd, koska niiden
vaikutukset koskevat vain osaa tuotteesta.

- Parantaa laatua tuotannossa, koska testaus woidaarittaa moduuleille
erikseen. (Kerkkanen 2009)

Lehtonen (2007) jakaa moduulirakenteen suunnittddahteen eri |ahestymistapaan.
Tavat ovat alhaalta ylos -lahestymistapa seké itkhadas — lahestymistapa. Alhaalta
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ylos tavassa moduulirakenteen suunnittelu lahikkeklle yksittaisista moduuleista ja
tarkastelutaso on tuotteen osarakennetaso. Tassaitalutavassa tuote on jaettavissa
osiin, jotka sopivat hyvin muun muassa maantiekuiigiin, testattavaksi moduuleiksi
sekd helposti korjattavaksi moduuleita vaihtamakdhaalta ylos l&hestymistavan
ongelmana, voidaan pitdé vaaraa, etté tuote jdtaiosmodulaariseksi eika sille synny
selkeda modulaarista arkkitehtuuria. Lahestymistipmyodskaan ole uuden tuotteen
suunnittelua vaan valittuina konsepteina olemas$s@an tuotteen jakoa moduuleihin.
(Lehtonen 2007)

Alhaalta ylés — lahestymistavan ongelmien valttékss Lehtonen (2007) esittaa
vaitbskirjassaan toisen tavan, jota han pitdd naatiden rakenteen
suunnitteluprosessina uuden tuotteen suunnitteluB&8ma tapa on ylhaalta alas —
lahestymistapa, jonka pdaatavoitteena on tuotteidtafiinta ja siksi luonnollinen

etenemissuunta on jarjestelmatasolta osarakenteidimeisesta paremmuudesta
huolimatta, ylhaaltd alas — lahestymistapa on &®&olvaativampi tapa muodostaa
modulaarinen tuote. Lehtonen (2007) mainitsee Syykdtd olemassa olevan
suunnittelun hyédyntdminen on vaikeampaa, koska umiddtehdaan jarjestelméan
vaatimusten mukaan, sen sijaan etta olemassa okekanaisuudet hyvaksyttaisiin

moduuleiksi sellaisenaan. Kuvassa 10 on esitettienumodulaarisen tuotteen vaiheet.
(Lehtonen 2007)
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== UKTUROM
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Kuva 10. Uuden modulaarisen tuotteen suunnitteluprosessiténen 2007)
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5. LIKETOIMINTA

5.1. Liiketoimintasuunnitelma

5.1.1. Palveluliiketoiminta

Yritysten liiketoiminnassa palveluiden tuottamisaarkitys on kasvanut viime vuosina,
ja tulee kasvamaan jatkossakin. Teollisuuden paliettoiminta perustuu hyvin paljon

yritysten kykyyn johtaa ja hallita asiakassuhteRalveluliiketoiminnan perustana on
oman tuotteen ja asiakkaan tarpeiden ymmartamiRafeluliiketoiminta tarkoittaa

fyysisen tuotteen sijaan kokonaisuuksien myymist@alvelu tulee Kkehittaa

henkildsidonnaisesta palvelusta standardoiduksvehgbaketiksi, jossa kokonaisuus
pitdd hinnoitella selkeasti. Asiakas hyvin useinluba ostaa kokonaisuuden, ei
pelkastaan konetta tai laitetta. (Hannula 2005)

Hannulan mukaan (Hannula 2005) palveluliiketoimss®aa organisaatiossa tulee
henkiloston ajatusmalli muuttaa koneen myynnistévgdan myyntiin. Asiakkaalle
myydaéan sellainen kokonaisuus, jonka tuottamises#igs on asiakasta parempi.
Hannula erottelee perinteisen teollisuuden muuttani palveluliiketoiminnaksi
makrotason- sek& mikrotason tekij6illa. Makrotasdekijoita ovat korkeat
tyovoimakustannukset, korkea koulutus- ja osaalsusteka erikoistumista edellyttava
kilpailuedun tavoittelu. Mikrotason tekijoiksi Hanla mainitsee kovenevan kilpailun,
mahdollisuuden pitkdan ja kannattavaan asiakasssg®e ja mahdollisuuden syventaa
yhteistyoté asiakkaan kanssa. (Hannula 2005)

Teolliset palvelut, kuten huolto- ja kunnossapitephut, jotka tukevat teollisen
kayttbomaisuuden koko elinkaaren aikaista tehok&stgttdd, ovat tyon kannalta
oleellisimmat palveluliiketoiminnan osa-alueet. han& Ojanen (2009) esittaa, etta
laaja asennettu laitekanta ja siihen liittyva tiedallinta on edellytys ja avainasemassa
oleva menestystekijd, joka auttaa yhdessd genmeristenetystekijoiden kanssa
palvelujen kehittamista kohti kilpailuetua tuottavautta palveluliiketoimintaa.

Edvardsson et al. (2007) tiivistavat asiakaslalydeen keskittyvan uuden palvelun
kehittamisen menestystekijat seuraaviksi ohjeiksi:

- Kehitd syva ja kokonaisvaltainen ymmarrys asiakka ja asiakkaan arvon
nakemyksesta.
- Keskity jatkuvasti asiakkaisiin.
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- Ota asiakas mukaan kehitysprojektiin.
- Keskity koko integroituun asiakasratkaisuun ja kdmwaisvaltaiseen
asiakaskokemukseen.
Kaikki edella mainitut ohjeet vaativat tiedon jatiimyksen hallintaa asiakastarpeista ja
—vaatimuksista, odotuksista, asiakkaan palvelulasitée arvoista ja rakenteista seka
kayttaytymismalleista. (Edvardsson et al. 2007)

5.2. SWOT-Analyysi

Nelikenttaanalyysi, eli SWOT, on yksinkertainen jaelko yleisesti kaytetty
analysointimenetelma.  Analysointimenetelmaa  kagieta yrityksen  strategian
laatimisessa, oppimisen ja ongelmien tunnistaméseseka arvioinnissa ja
kehittamisessa. Analyysin avulla saadaan selviiyksen vahvuudet, heikkoudet seka
mahdollisuuden ja uhat. Kamenskyn (2004) mukaan $¥&@alyysi on synteesi, jossa
yrityksen vahvuudet ja heikkoudet keskittyvat ny&tkeen ja yrityksen sisaiseen tilaan.
Mahdollisuudet ja uhat puolestaan keskittyvat taiswuden analysointiin ja niita tulee
hakea ulkoisesta ymparistosta.

Vahvuuksilla tarkoitetaan organisaation sisaiskijdéa, joiden avulla voidaan toimia
menestyksekkaasti. Menestyva yritys rakentaa tdansa vahvuuksien varaan.
Heikkouksilla taas tarkoitetaan yrityksen sisaitaiijoita jotka estavat menestymista.
Heikkoudet tulee mahdollisuuksien mukaan Kkorjataytten jotkut heikkoudet on
kuitenkin hyvaksyttava ja elettdva niiden kans&a &uluttaa korjaamiseen liikaa aikaa
ja resursseja. Ymparistosta haettavat mahdollidquadat ulkoisia tekij6ita, jotka on
pyrittdva hyoddyntdama&an siten, ettd yritys menesmntistd paremmin. Uhkien
seurauksena taas yrityksen menestys voi vaararguaajhin ulkoisiin tekijoihin
yrityksen tulee varautua. (Kamensky 2004)
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6. NYKYTILAN KARTOITUS

6.1. Lahtotilanteen selvitys

6.1.1. NetMetal Oy

NetMetal Oy on hameenlinnalainen kolmen eri metkh yrityksen perustama
verkosto-osakeyhtid. Verkostoon kuuluu PK-sektormetalliteollisuuden yrityksia,

jotka tekevat tiivistd yhteistyota ja resurssejaligtamalla pystyvat tarjpamaan suuria
toimituskokonaisuuksia kuten osakokoonpanoja jgeg#elmatoimituksia. NetMetal on

verkoston osien yhteinen markkinointiyhtio. Verlmstluo mahdollisuuden

jasenyritysten liikketoiminnan kasvulle. Verkostonykyisten jasenten yhteinen
konekanta on 80 tydstbkonetta ja yhteenlaskettkiliestdmaara noin 130.

NetMetal Oy on paattanyt alkaa oman ydintoimintarsiksi kehittamaan ensimmaista
kokonaan omaa tuotetta, rumpupuristinta. Rumpuponesn kehityksessa ja

toiminnassa ylipaataan ovat mukana NetMetal Oymigiaja yritykset, jotka omistavat
oikeudet tuotteelle.

6.1.2. Rumpupuristin

Jatehuollon merkitys on kasvanut vuosi vuodeltaaitonmuutos ja yleinen ekologinen
ajattelutapa on nostanut jatteiden kasittelyn jah@ollon merkitysta. Jatepuristimen
kayttd jatehuollossa auttaa jatteiden varastoim@eEnempaddn tilaan seka saastaa
huomattavia summia kuljetuskustannuksissa. Jastpuiila voidaan puristaa muun
muassa pahvia, paperia, muovia, kumia seka sekatifalousjatteita.

Jatepuristimia on markkinoilla ollut jo pitkaan. Buin osa naista puristimista on niin
sanottuja vaakamantapuristimia, joissa puristusatu mannéan avulla suurella
voimalla laitteen takana olevaan konttiin. Muita rkigdvid markkinoilla olevia
puristustekniikoita ovat ruuvipuristus seka heuintapuristus.

Markkinat ovat toimineet edellda mainituilla tekmoika jo pitkdan. Muutoksia
tekniikkaan on tullut hyvin véhan, ja uuden tekanklanseeraus markkinoille olisi
todella tervetullut. NetMetal verkoston yrityksetmistavat patentin jatteiden
puristukseen uudenlaisella tekniikalla. Tama tédkai on nimeltddn rumpupuristus,
jossa puristus tapahtuu pyoérivdn rummun avulladart pohjaa ja takaseinaa vasten.
Puristimessa on syottbaukko, josta jatteiden syigp@htuu. Rummussa olevat kynnet
tarttuvat jatteisiin jolloin se vetdd ja puristaa suoraan laitteessa olevaan konttiin.
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Rumpupuristimen kehitys oli tyén alkaessa protoprypiheessa. Tuotetta oli tallGin
valmistettu nykyiselld toiminnalla kaksi kappalefnaiden avulla oli tarkoitus testata
laitteen suorituskykyd ja Kkerata testien ja asik#dsitusten avulla tietoa
potentiaalisista asiakkaista ja naiden vaatimu&gestteelle sekad markkinapotentiaalista
ja markkinoista yleensa.

Tuotteelle oli aiemmin tehty markkinatutkimus, j@ntarkempi analysointi seuraavassa
kappaleessa. Rumpupuristimelle on voimassa oletenfptaSuomessa, seka tyon teko
vaiheessa Euroopassa patentti oli vireilla. Tyonpjajektin tavoitteena oli saada
mahdollisimman kattava tieto tuotteen toiminnaataakkaista sek& markkinoista, jotta
tuotteen kehityksessa paastéisiin eteenpain jee tuoitaisiin lanseerata ja laajempi
tuotanto aloittaa. Rumpupuristimen taysin uuderain patentoitu tekniikka
mahdollistaa suuria etuja verrattuna kilpaileviaitteisiin, ja yhtena tavoitteena oli
analysoida miten ndita etuja voidaan tuotteen tlikeinnassa hyodyntaa ja mita etuja
millakin markkinasegmentilla voidaan kayttaa.

Kyseessa oli NetMetal Oy:n ensimmainen oma tuabéenj projekti siltd osin oli
ensimmainen uuden tuotteen kehitysprojekti. Tucde tyioteteknologia oli tydn
aloitusvaiheessa jo kehitetty, mutta tuote ei kksan ollut viela valmis
lanseerattavaksi markkinoille. Tuotetta tullaan ikK&ém&an viela ennen sen
lanseerausta, pitden mielessa liikketoiminnan ydigiykset. Tuotteen kehitys tyén
aikana ja tyohon liittyen oli siis kokonaisvaltaisthtien asiakasvaatimuksista aina
suorituskyvyn parantamiseen.

Rumpupuristimen tuotanto jakautuu verkoston yrégskesken, jotka rumpupuristimen
liketoiminnassa ovat mukana. Verkostomainen totatapa asettaa paljon haasteita
tehokkaalle seka joustavalle tuotannolle. Haaststttavat myos se, etta kyseessa on
ensimmainen yrityksen oma tuote, joten aiempaa rkois¢éa tuotannon ja vastuun
jakautumisesta ei yhteisen tuotteen valmistukseska Suurimpana haasteena
projektissa voidaan pitda tiedonkulkua. Tiedonkulankostomaisessa toimintatavassa
on haastavaa, ja vaatimuksia tiedonkulun onnisteifeislisaa taysin uusi ja
ensimmainen yhteinen tuote seké se, etta kehitjtron vaiheessa, jossa tietoa tulee
paljon. TAma& kaikki tieto tulee onnistua dokumetotitehokkaasti, seka sen tulee olla
saatavilla kaikilla verkoston osapuolilla. Verkast@ri yritysten valilla ei mitaan
yhteista tietokantaa ole, joten tiedotus ja tiedokk pyritadn hoitamaan yhteisilla
palavereilla seka sahkoisia tiedonkulkumenetelnéigtimalla. Projektin onnistumisen
kannalta on ensisijaisen tarkeaa, ettd tiedonkalusaadaan mahdollisimman
lapindkyvad, eika kukaan osapuoli jaa paitsi t&tieitiedoista. Tiedonkulun
onnistumiseen vaikuttavia asioita ovat kulttuwsgli sekd maantieteelliset seikat. Nama
tekijat eivat tassa projektissa ole ensisijaiserkeita tiedonkulun kannalta, silla
yritysverkoston yritykset toimivat kaikki samalla aamtieteellisella alueella
Hameenlinnassa.
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Verkostomainen toimintatapa ei luo pelkastdédn leftast vaan tamankaltaisessa
toiminnassa on myds mahdollisuutensa. Jotta kaikkbdyt verkostomaisesta
toimintatavasta saataisiin hyodynnettya, tulee ladeahainitut haasteet pystya
ratkaisemaan ja hallitsemaan. Yritysverkoston toiman onnistuessa sen suurimpina
hyotyind voidaan tassa tapauksessa mainita kustadoy joustavuus, riskien
jakautuminen seka toisiaan taydentavien toimintojanosaamisen yhdistyminen.
Verkostomainen toimintatapa mahdollistaa myods fkasen toiminnan, jolloin
toimitusaikoja voidaan lyhentd& huomattavasti. Riskakautuminen parantaa yritysten
halua lahted uusille markkinoille ja kehittamaantaueknologiaa. Uuden tuotteen
kehitysprojekteissa on usein paljon riskitekijojtéka voi johtaa projektien kaatumiseen
jo ennen kuin se ehtii edes alkaa. Verkostomaimémintatapa mahdollistaa riskien
jakamista, jolloin yhdelle yritykselle kohdistuviaki on pienempi.

Uuden tuotteen kehittdminen on aina haaste yritikseRiskien ja muiden
epavarmuustekijoiden maara on suuri. Uuden tuottagntys sisaltdd myds hyvin
paljon mahdollisuuksia. Onnistuessaan idea ja ktioy®i tuoda yritykselle todellisen
menestystuotteen. Verkostomainen toimintatapa lookieaasti toteutettuna sopiva juuri
uuden tuotteen kehitykseen ja liiketoimintaan ykgdmn. Kuten aiemmin jo mainittiin,
verkostomainen toiminta vahentdd yhdelle osapuolktihdistuvien riskien maaraa.
Taman liséksi oikein rakennettu verkosto mahdaléisydinosaamisten yhdistamisen,
joka kasvattaa verkostoyrityksen osaamista huonedta Tuotteen tuotannon
jakaminen verkostoon kuuluvien yritysten ydinosasem mukaan, mahdollistaa hyvin
tehokkaan tuotannon. Ydinosaamisen hyddyntaminetammossa mahdollistaa myos
tuotteen laadukkaan tuottamisen. Laatua voidaamgiypaivana pitda yhtena yrityksen
menestystekijana.

6.2. Markkinatutkimus

Tuotekehitysprojektin, sekd taman tyon pohjanawitteesta tehty markkinatutkimus.
Kehitysprojektin tavoite oli olemassa olevan tuettéehittaminen asiakkaan tarpeiden
mukaan seka niin, etta tuote on valmiimpi markKieoikuin se oli aiemman yrityksen

toimesta. Markkinatutkimus sisélsi pienen selvigiksasiakkaiden vaatimuksista ja
markkinoista seka kilpailutilanteesta yleensa. Risdden vaatimukset oli keratty

tutkimukseen haastattelujen avulla. Se oli vairtdakin pieni osa markkinatutkimusta,
joten todelliset asiakasvaatimukset eivat taméirtutksen avulle selvinneet, vaan niita
tuli selvittdd syvemmin ja perusteellisemmin. Ag&a#n vaatimusten ymmartdminen
vaatii perusteellista selvitysta laitteen toimiriaag@ toimintaymparistosta asiakkaalla,
sekd myos itse asiakkaan toiminnan ymmarrysta.

Markkinatutkimus antoi kuitenkin hyvan kuvan tuette tulevien markkinoiden
tilanteesta, kilpailijoista ja asiakkaiden odotskai Markkinatutkimuksessa myos
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kartoitettiin  potentiaalisia tulevia asiakkaita jaaiden jatehuollon nykytilaa.
Markkinatutkimuksessa selvisi, etta alalla teknéilkbn vanhaa ja uusia innovaatioita ja
ratkaisuja odotetaan.

6.3. Nykyinen tuote

Kehitysvaiheen tdméan hetkinen tuote on tekniikaltagvin pitkélle kehitetty. Suuria

muutoksi itse tekniikkaan ei l&hitulevaisuudessa fyta tehda. Ennen tyon aloitusta
tuotekehityksessa tekniikkaa muutettiin radikaalimmAiemmassa versiossa, mika
markkinoille oli aiemmin jo lanseerattu toisen ykien toimesta, jatteeseen tarttuvat
rummun kynnet, olivat muodoltaan nykyisestd mallistoavat. Nykyisessd mallissa
kynnet ovat suorat, jolloin reikd josta kynnet uae ulos, pysyy koko rummun

pyorimisen ajan tukittuna. Tama oli aiemman versyisi suurimmista ongelmista.

Silloin kynnet eivat olleet suorat, vaan haarawdtipaésta. Tama aiheutti tietyssa
rummun pyorimisen kohdassa sen, etta kynsien rguéiisi jatetta rummun siséan.
Rummun sisaan paassyt jate jumitti kynsien toinairgeka rummun pyorimista, ja nain
aiheutti huollon tarpeen useasti. Ongelma saatiatkaistua kynsien muotoa

muuttamalla.

Tekniikka on kehitysvaiheessa niin pitkdlla, ett® i vaadi markkinoille
lanseerattavaan tuotteeseen suuria muutoksia. Tyé@voitteenakin  ollut
asiakastarpeiden kartoitus sen sijaan on prosessea vaiheessa tarkein askel
tuotteelle.  Asiakastarpeiden joukossa saattaa dmejoitakin  teknillisia
muutosmahdollisuuksia, mutta niihin liiallinen pateminen saattaisi muuttaa tuotteen
kehitysprosessi aikataulua jopa radikaalisti, jotereivat tamén tyon osalta ole tarkeita.
Tarkein asia tuotteen kehityksen etenemiselle Kobtteen lanseerausta on asiakkaiden
tarpeiden ymmartaminen ja omalla toiminnalla jattieen kehityksella néiden tarpeiden
tyydyttaminen. Tyydyttaminen lahtee liikkeelle taigen kartoittamisella.

6.4. Toiminnan kohteet / Toimintaymparisto

Jatepuristinten  toimintaan  vaikuttaa  suuresti  &ett toimintaympaéristo.
Toimintaympariston voidaan sanoa olevan melkeinaylérked kuin puristimen
suorituskyky. Jatehuolto yrityksissa on usein téygketoiminnan ulkopuolinen osa-
alue. Tama ei kuitenkaan tarkoita sita, etta jad#bn tarkeys olisi vahainen. Jatehuolto
on hyvin tarked osa yrityksen tehokasta toimintdsein pienemmilla yrityksilla on
liketilat hyvin ahtaita, ja nain ollen jatteidefgittelyyn varattua tilaa ei juuri ole. Silti
jatteet tulee saada sailottya kuljetusta varten dodisimman tehokkaasti ja
kustannusedullisesti. Toimintaympaéristd koko asédita suuria haasteita esimerkiksi
jatepuristimille. Jatepuristimet eivat pienessassh voi olla kovin suuria, joten
puristimen konttien koot jaavat talldin pieneksie ®dellyttda puristimelta hyvaa
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suorituskykyd, jotta pienikin kontti saataisiin téyya tehokkaasta, ja nain saastettya
kuljetuskustannuksissa.

Kuten jo aiemminkin on mainittu, rumpupuristimen usmpana etuna muihin
puristimiin verrattuna voidaan pitdd sen taytttdste Kontti saadaan taytettya
huomattavasti suuremmalla tayttdasteella kuin md@ma etu korostuu varsinkin
toimintaymparistoissa, joissa tilaa on niukastildia kaytossa olevaan pieneen konttiin
saadaan jatettd huomattavasti kilpailijoita enemméloin tyhjennyskertojen méaara
vahenee. Lisaksi rumpupuristimen tekniikka mahdtdk kontin laajentamisen ja
nelibiden kasvattamisen korkeutta lisddmalla. Sev&i@aa etua muihin laitteisiin
nahden entuudestaan. Horisontaalinen kontin muuruedlyttdd toki korkeaa tilaa
toimintaymparistolta.

Toimintaymparistd asettaa myods muunlaisia vaatinaulatteelle. Toimintaympéaristo
pieni koko ei ole usein ainoa ongelma. Yrityksibaattaa jatehuoltoratkaisut olla
sijoitettuna liiketiloihin sisélle, jolloin esiinutee muun muassa meluhaitat seka
hydraulisilla moottoreilla varustetuissa laitteissgdraulioljyjen vuodot seka niiden
talteenotto. Rumpupuristimen melutaso on tekniildeanansiosta huomattavasti
kilpailijoiden laitteita pienempi. Sisétiloissa maiessa laite voi aiheuttaa haitallista
melua, jolloin melutaso voidaan laskea suureksikekijaksi laitetta valitessa.
Tamanlainen toimintaymparistd sopii siis huomatséivparemmin rumpupuristimelle.
Nykyisissa markkinoilla olevissa hydraulimoottol@iltoimivissa laitteissa ongelmia
aiheuttaa haitalliset hydrauliikka 6ljyt. Oljyt avaaitallista jatetta, joka pitaa kerata
talteen ja havittaa asianmukaisesti. Rumpupuristikassa naitd ongelmia ei ole.

6.5. Johtopaattkset

Rumpupuristin on yritysverkostolle ensimmainen kokan yhteinen tuote. Jatehuolto
on myos kaikille yrityksille uusi toimialue, jotdretoa alasta ei entuudestaan juuri ole.
Tasta syysta on tarkeaa tutkia markkinat perussesti ja selvittdd asiakkaiden tarpeet
tuotteelle. Markkinatutkimus antaa pohjan asiak&aithrpeiden maaritykselle, mutta se
ei viela ole riittdvan luotettavaa tietoa tuotekgksen kayttoon.

Rumpupuristin on uudenlainen tekniikka jatteidemigitamiseen, ja tehokkaalla uuden
tekniikan hyodyntamisella tuotteen markkinoinnissa myynnissa on mahdollista
saavuttaa suurikin  markkinaosuus kotimaan markKkaoi Nykyisen tuotteen
kehittaminen on kuitenkin viela kesken. Toimintaynptdjen tunnistaminen ja
toimintaympariston mukaan laitteen suunnittelullaidaan asiakkaiden tarpeita
korostaa, kunhan ne eri toimintaymparistoista dwilke
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/.  TULOKSET JA NIIDEN ARVIOINTI

7.1. Asiakastarvekartoituksen lahtétilanteen maarit  ys

Asiakastarvekartoitus alkoi sen lahtotilanteen igémisella. Lahtotilanteen

maarityksessé tulee pohjustaa koko asiakastareekertselvittamalla muun muassa
mahdolliset asiakkaat, kilpailijat, kilpailukeinoseka jo olemassa oleva tieto.
Lahtotilanteen maarityksen apuna sek& pohjana #éytennen tyon aloitusta tehtya
markkinatutkimusta.

7.1.1. Asiakkaat

Rumpupuristimen tekniikka maarittdd jo suuren osaahdollisista asiakkaista.
Rumpupuristin on tarkoitettu ainoastaan kuivaregtpuristamiseen, joten esimerkiksi
biojatteen  puristamiseen se ei sovellu. Torttla 002  maarittelee
markkinatutkimuksessa asiakkaat kahteen eri segimenbulkkiin ja teollisuuteen.
Bulkkipuolella asiakkaita ovat kauppaliikkeet, kamrsekéa hotellit. Teollisuuspuolen
asiakkaita voivat olla muun muassa jatehuoltoysgtk pakkausvalmistajat tai
prosessiteollisuus. Kaikki markkinatutkimuksessanmat asiakkaat ovat potentiaalisia
asiakkaita. Asiakastarpeet pyritddn huomioimaan Karddmaan molemmilta
segmenteilta. Alla kuvassa on esitetty markkinoigé@autuminen segmentteihin.

Kauppaketjut
40%

O Kauppaketjut
W Jatehuoltoyritykset
O Muut

Jatehuoltoyritykset
30%

Kuva 11. Jatepuristinmarkkinoiden jakautuminen. (TortB@09)
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7.1.2. Kilpailijan tuotteiden analysointi

Kilpailu jatepuristin liiketoiminnassa Suomen maridilla on kovaa. Toimijoita on

yhteensa 16, joista muita huomattavasti suurempikkinaosuuksilla mitaten on nelja.
Kuvassa 12 on esitetty markkinoiden jakautuminen wimijoiden kesken.

Puristinmarkkinoille murtautuminen on Suomessa hba& varsinkin jos tekniikka on
sama kuin nykyisilla toimijoilla. Uuden tekniikanakssa markkinoillepdasy ja
markkinaosuuden kasvu on mahdollista. Markkinattooteet pitkdan rauhallisia
tekniikan kehittymisen kannalta, ja markkinat odwétkin uusia teknisia ratkaisuja
jatteen puristamiseen.

Muut; 50

Compactor; 50

Ecopress; 50

O Europress

@ Ecosir (L&T)

0O Weg

Europress; 500 O AV-Kone Oy (Sita)

AV-Kone Oy (Sita); 120

B Ecopress

O Compactor

Weg; 100 B Muut

Ecosir (L&T); 150

Kuva 12. Jatepuristinmarkkinoiden markkinaosuudet Suomé3$sattila 2009).

Suurin osa nykyisista jatepuristin markkinoilla navista yrityksistd kayttavat
laitteissaan  tekniikkana  niin  sanottua  hydraulistavaakaméntépuristusta.
Vaakamantapuristimissa puristus tapahtuu vaakasssanliikkuvan méannan avulla
takaseindd vasten. Muita markkinoilla olevia pusstenetelmid  ovat
niin ikdan hydraulisella mannalla tapahtuvaan pukseen, mutta tassa tapauksessa
liike on nimensa mukaisesti heilurimainen. Ruuvigtimien toiminta tapahtuu kahden
muun tekniikan tavoin hydraulimoottorilla. Tassariptustavassa puristuksen hoitaa
niin sanottu ruuvi, joka puristuksen ohella myosrskaa jatettd. Ruuvipuristimet
soveltuvat kuitenkin pdaasiassa vain pahvijattegisfamiseen.

Markkinoilla suurimmassa osassa puristimia olekaitkka, vaakamantapuristus, eroaa
rumpupuristuksesta hyvin paljon. Vaakamantapuristim suurimpina ongelmina
voidaan mainita sen tayttdaste seka puristimen té@iyt kuluva aika. Puristimen
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tekniikka rajoittaa laitteen kontin tayttymistall&imantd yltaa korkeuden osalta vain
noin 60-70 prosentin korkeuteen kontista. Tastétsyyayttbaste jaa tassa tekniikassa
huomattavasti esimerkiksi rumpupuristimesta. Vaakatd tekniikassa siis manta
puristaa vaakatasossa tapahtuvalla liikkeellatitetkaseinaa vasten. Tekniikka vaatii
mannan liikkkeen, jonka aikana puristimen tayttdoanistu. Vasta mannan palattua
puristamasta, voi laitetta tayttdd uudelleen. Téekaiikka vaatii siis kayttajalta aikaa,
jos jatettéa on suurempia maaria, ja varsinkin gasiinta on jatkuvaa ja prosessimaista.

Mannan liike aiheuttaa haitan myo6s heilurimant&gumen tapauksessa. Mannan
toiminta vaatii aikaa, jonka aikana puristimen tdyei onnistu. Heilurimantalaitteen
puristusvoima on muita tekniikoita heikompi. Kolnmam tekniikan, ruuvipuristuksen,
heikkouksia verrattuna rumpupuristimeen on se, s#dsoveltuu paaasiassa pahvin
puristukseen seka hankaavasta liikkeestéa aihegibiya muodostuminen.

Kilpailijoiden tuotteiden analysointi ja tiedonkerwiiden suorituskyvysta suoritetaan
asiakastarvekartoituksen yhteydessa. Tietoa kijpiaién tuotteista saadaan muun
muassa kilpailevien tuotteiden esitteistd, sekéringt mahdollistaa tiedon hankkimisen
vaikka yritysten kotisivuilta. Naista lahteista katu tieto on usein epavarmaa ja
totuudenmukaisuus ei aina ole kovinkaan suurinjéitan paljon tallaiseen epavarmaan
tietoon paneutuminen ja sen kayttd voi ohjata aasit kehitystd ja oman tuotteen
suorituskyvyn arviointia vaaraan suuntaan. Kilpaidien tuotteista hankittava tieto

tulee olla luotettavaa. Tasta syysta taman tiedways onkin hyva suorittaa asiakkailta.
Asiakas on hyvin usein kilpailutilanteen paras misiatija, joten asiakkaalta saatua
tietoa voidaan pitda hyvin luotettavana. Asiaklkaatin usein myds konkreettisia
lukuarvoja kilpailijan tuotteen suorituskyvysta,t@ma tieto tulee asiakkaalta tavalla tai
toisella hankkia. Asiakkaat pyrkivat lahes aina art@mintansa optimoimiseen, jolloin

kaikki ylimaarainen toiminta tulee olla mahdollisiman kustannusedullista, joustavaa ja
luotettavaa. Jatehuolto on yksi suuri kulueré gty ydintoimintojen ulkopuolisista

toiminnoista, ja néain ollen se vaikuttaa yritykdeketoimintaan. TA&mé& on suurin syy,

miksi asiakkailta tiedon kerays kilpailijoiden tdimasta ei tuota suurta ongelmaa.
Kaikki milla voidaan asiakkaalle aiheutuvia kustaksia pienentd&, on asiakkaan etu.

Projektin aikana tiedonkeruu siis myos suoritettéisiakastarvekartoituksen seka
testitapahtumien ohessa. Asiakkaat valittiin niidemmintaympariston ja toiminnassa
syntyvien jatejakeiden mukaan. Paaasiallinen tavoit naissa valituissa kohteissa
saada mahdollisimman tarkka tieto rumpupuristimearituskyvysta eri jatejakeiden

osalta. Samalla pystyttiin kartoittamaan myos dsak vaatimuksia ja tarpeita
erilaisissa laitteen toimintaymparistdissa. Va#ia kohteissa kaikissa oli kaytossa
entuudestaan Kkilpailijan puristin, joka mahdolligiipailijan tuotteen analysoinnin.

Asiakkaan vaatimusten ohella voitiin siis verratatmuksia nykyiseen tuotteeseen ja
sen suorituskykyyn, ja ndin saatiin selvitettyd pupuristimen vahvuudet jokaisessa eri
kohteessa ja eri toimintaymparistossa. Asiakkasi@dut tiedot kilpailevan laitteen
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tyhjennysraporteista seka kayttdjien haastattelntoigat hyvan kuvan laitteen
suorituskyvysta kyseessa olevassa kohteessa jadiofittejakeilla.

7.1.3. Kilpailukeinot

Asiakastarvekartoituksen paamaarana on keratdatiastakkaista ja niiden tarpeista.
Liséksi kartoituksen avulla pyritaan selvittdmaamnan tuotteen toimintoja, jotka tuovat
etua kilpailijoiden laitteisiin verrattuna. Namauedon hyvin tarkea selvittaa, jotta
laitteen myynti ja markkinointi voi onnistua. Myyatgumenttien selvitys
asiakastarvekartoituksen ohella tapahtuu projektisstteen testauksen yhteydessa,
jolloin saadaan selville laitteen suorituskyky.

Myyntiargumentteja on tuotteessa monia. Oleellista selvittdd ne, jotka erottavat
rumpupuristimen muista laitteista. Se ei yksina@#, rvaan erovaisuuksien tulee olla
riittdvan suuria hyodyltdan asiakkaalle, jotta tamé& valmis tuotteen ostamaan.
Myyntiargumentit voivat vaihdella paljonkin, riippo asiakkaasta. Kauppaliikkeille
myyntiargumentit voivat olla taysin eri kuin esirkigsi teollisuudessa.

Asiakastarvekartoituksen avulla selvitetaan erit&in sopivat myyntiargumentit.

Kohteiden vadlilla voivat vaihdella esimerkiksi ki€n toimintaymparistén koko tai
vaikka jatteen paino, jolloin laitteen taytt6 tulgéa optimaalinen.

Myyntiargumentit vaikuttavat suuresti kilpailukejea valintaan. Se, etta kilpaillaanko
hinnalla vai laadulla, riippuu pitkalti kohteesthpn laite sijoitetaan. Asiakkaasta ja
jatteesta riippuen tulee valita se kilpailukeindkénsopii mihinkin tilanteeseen. Toisen
asiakkaat vaativat laitteelta laadukasta toiminfaalaitteeseen lisdvarusteita muun
muassa jatteiden syottoon. Toiset asiakkaat ta@ét emiinkdan valita laitteen

toiminnasta, vaan pelkastaan haluavat yritykseashyollon olevan edullista. TallGin
hinta muodostuu kilpailukeinoksi.

7.1.4. Tyokalut

Kyseinen projekti on yritykselle uuden tuotteen ikgdprojekti. Tuotekehitystoiminnan
laajuus on silloin huomattavasti suurempi, kuinraguna esimerkiksi vanhan tuotteen
parannukseen. Toisaalta tuote on ollut olemasgatggmman aikaa, mutta nykyiselle
yritysverkostolle se on uusi tuote. Asiakastarpeetlen tuotteen kehityksessa tulee
selvittaa perusteellisesti. Tama on hyva tiedosieta projektin alussa. Tyon alkaessa
nain olikin jo tapahtunut, silla yritys ei tyytynyghtyyn markkinatutkimukseen ja sen
kautta saatuihin asiakastarpeisiin, vaan oli pagttselvittaa tarpeet perusteellisesti.

Kilpailijoiden kartoitus on osittain suoritettu my0djo markkinatutkimuksessa.
Asiakastarvekartoituksen yhteydessa oli kuitenkirkditus keratd myds kilpailijoista
lisdd tietoa. Tarkeimpia tietoja kilpailijoiden tt@ista oli niiden suorituskyky eri
jatejakeilla seké yleisesti kilpailijoiden laitteid kanssa tavatut ongelmat. Tekniikka
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kilpailijoiden laitteista oli jo ennen ty6ta selNd] eika sen analysoimiseen tarvinnut sen
enempaa puuttua.

Naiden puuttuvien asiakastietojen kerays oli p#atstiorittaa kadytannon toimintaa
seuraamalla ja asiakkaita, eli itse kayttdjia hatdemalla. Talla tavalla saatiin
luotettavaa tietoa asiakkaan todellisista odottksigoita voidaan kayttdd tuotteen
kehityksessa. Tuotekehitys ja itse saadaan tali@@aamaan asiakkaan tarpeita, ja nain
tuotteen lanseeraaminen markkinoille tuo asiak&@isyyden takia enemman
mahdollisuuksia saavuttaa markkinaosuutta kysaisithrkkinoilla.

7.2. Asiakkailta keréatty tieto

Asiakastarvekartoitus oli tyon tarkein paamaar#ajsite. Tuotteesta oli entuudestaan
tietoa hyvin paljon, mutta kaikki tieto oli tekrdsttietoa tuotteesta ja sen
ominaisuuksista seké toiminnoista. Tama tieto oket# tietoa ja sen omaksuminen
heti projektin alussa oli tarkeda. Asiakkaan vaasiten ja tarpeiden ymmartaminen
edellyttéda tuotteen tekniikan ja liiketoiminnan kolaisvaltaista ymmartamista. Tuote
oli tyoni ja projektin alussa jo tuotekehityksessin pitkalld, ettd se oli jo valmis ja

toimiva tuote, mutta ei taysin valmis markkinoillslykypaivan tuotekehitys lahtee

likkeelle aina asiakkaasta ja asiakkaan tarpeigiaiakkaalta saatujen tietojen
perusteella tuotetta kehitetddn markkinoille sofsva llman asiakasta ei ole

liketoimintaa.

Tuotteen kehityksessa asiakkaalta saatavaa tigtoaeld ollut juurikaan. Suuntaa

antavia tietoja saatiin markkinatutkimuksesta, jof@eutettiin projektin alussa.

Markkinatutkimuksen tiedot ovat kuitenkin vain @rdapaisu asiakkaan vaatimuksista,
eikd nain ollen ole tarpeeksi luotettavaa tietoaiakkaan tarpeiden taydellinen
ymmartaminen syntyy vasta tarkemmalla tutkimisedaiakkaan toiminnasta ja

toiminnan kohteesta. Markkinatutkimuksessa asiakpset selvitettiin haastatteluilla
eika esimerkiksi kaytonseurantaa ollut. Nama oyd# sjoiden takia keratty tieto ei ole

tarpeeksi luotettavaa tuotekehityksen tueksi, \alikk on hyva pohja koko

liketoiminnalle ja koko projektille ylipaataan.

Asiakkaan vaatimusten ja tarpeiden keruu vaasiasiakkaan toiminnan syvallisempaa
tutkintaa. Vaatimuksia voidaan selvittdaa haastaittaltai kyselyillda, mutta nain saatu
tieto ei usein ole luotettavaa, vaan se saattaavaih yhden henkilén mielipide asiasta.
N&ain saatu tieto voi toki olla myds taysin oike#siakastarpeita ilmaiseva, mutta
haastatteluilla saatuihin tietoihin pohjautuva ékethitys voi lahtea liikkkeelle vaarilla
tiedoilla ja ndin voidaan kehittaa tuotetta vagperustein. Luotettavat ja asiakkaan
todelliset vaatimukset saadaan selville vasta kite hdhdaan toiminnassa asiakkaalla
ja samalla haastatellaan asiakasta.
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Tyon asiakastarvekartoitus suoritettiin juuri téidévalla. Asiakkaiden tarpeita keréattiin

paikan paalla tehdyilld haastatteluilla seka tomamm seurannalla. Eri kohteissa tietoa
kerattin muun muassa oman laitteen testauksenygbssd sekéd toisissa kohteissa
kilpailjan laitteen toiminnan seurannan yhteydesA&iakastarpeiden kartoitukseen

valittiin kohteet sen toimintaympariston seka toimasta aiheutuvan jatteen mukaan.
N&in saatiin mahdollisimman laaja tietamys laiteeelsetetuista asiakasvaatimuksista
seka laitteen markkinoista.

Asiakastarvekartoitus on jatkuva prosessi, jollagiakkaiden tarpeita koskeva tieto ei
synny kerralla. Tietoa Kkerattiin useilla haastaitel ja kaytdnseurannalla
asiakastarvekartoituksen kohteissa. Dokumentointritettiin  kirjaamalla jokaisen
kartoituksen tiedot valittomasti ylos ja sahkoiseanotoon, sekd tama tieto jaettiin
muille tuotteen kehityksessa mukana oleville. Aagilirpeiden kartoituksessa haettiin
vastauksia seuraaviin kysymyksiin:

» Minkalainen on laitteen toimintaymparistd kohteé&ssa

= Miten puristimen taytt6 tapahtuu kohteessa?

» Mitd jatettd kohteessa syntyy?

» Kuinka raskasta jate on?

» Kuinka paljon jatetta syntyy?

» Kuinka usein puristinta taytetaan?

» Mita etuja rumpupuristimesta on kilpailijan laigen nahden kohteessa?
= Mitka ovat jatteiden kasittelyn tarkeimmat asiahteessa?

7.3. Tiedon jasentely ja analysointi

Asiakastarvekartoituksessa kerattava tieto tulealyanida tarkasti. Kuten aiemmin
mainittiin, tietoa tulee analysoida useaan kerti&é tyytyd ensimmaiseen ratkaisuun.
Asiakastarvekartoituksessa rumpupuristimelle kieméatietoa usealta eri asiakkaalta
erilaisissa toimintaymparistoissd. Nain samoja kastarpeita jouduttiin analysoimaan
eri nakokulmasta ja useaan eri kertaan, joka jsiittien, etta tarpeet voitiin arvioida
hyvin tarkasti ja riittavilla perusteilla.

Asiakastarvekartoituksessa havaittiin - yksi muita orhattavasti merkittdvampi
asiakasvaatimus. Kaikki kartoituksessa mukana btlesakkaat vaativat jatteiden
keraykseltaan kustannussaastoja. Jatteiden keokgssg¢ssa kohteessa oli yritysten
ydintoiminnan ulkopuolelta, eli niin sanottu tukitdnto. On taysin selvaa, etta kaikki
ydintoiminnan ulkopuolinen toiminta tuo yrityksellgimaaraisia kustannuksia, ja
naiden kustannusten minimointi mahdollistaa yriggks tehokkaan toiminnan.
Tukitoiminnot ovat kuitenkin yritykselle valttaméthia hoitaa, eikéa kustannuksia voida
valttda. Kustannukset yritysten jatehuollossa syntpnesta eri tekijasta. Naita tekijoita
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ovat kuljetuskustannukset, tyohon sitoutunut aikaimintavarmuus seka laitteen
hankinta.

Kaikki edella mainitut tekijat vaikuttavat jatehlan kokonaiskustannuksiin ja naiden
ratkaiseminen ja sitd kautta yritykselle aiheutovigustannusten pienentdminen
parantavat huomattavasti rumpupuristimen asemadkkmailla. Rumpupuristimen

tekniikka mahdollistaa kontin tayttbasteen lahesinogalisen kayton, joka vahentada
huomattavasti laitteen tyhjennyskertoja  ja  tdma kdidlaa  saastoa

kuljetuskustannuksissa. Tayttdastetta voidaan &defainitusta syysta pitaakin
rumpupuristimen vahvimpana myyntiargumenttina. Hilippiden laitteisiin verrattuna

etu on huomattava.

Asiakastarvekartoituksessa mukana olleissa yriggésjatteiden maara vaihteli paljon.
Yrityksissa, joissa jatettd syntyy paljon ja sitd@riptimeen syottetaan kerralla pitempia
aikoja, kustannuksiin vaikuttaa suuresti myos tgéipbiden jatteiden puristamiseen
sitoutunut tydaika. Kaikki ylim&ardinen odottelu ristusprosessissa vahentaa
tyontekijoiden ydintoimintaan panostavaa aikaav&kohtaisesti laskettuna aika ei jarin
suuri ole, mutta vuositasolla kustannussaastot mekittavat. Kuvan 13 esimerkisséa
on esitetty erés laskelma tybhon sitoutuneen agaistésta. Esimerkissa on esitetty
keskimaarainen jatepuristimen kayttd pienessa kst jossa jatetta ei tule paljon.
Silti huomataan kuin korkeaksi voi vuositasolla ssédrumpupuristimella kasvaa
pelkastadn tydajan saastolla.

Jatepuristimen tayttamiseen kuluva aika/hlo paivassa (min): 20
Ajansddstd pdivissa kéylettdessd rumpupuristinta (min): 5
Puristimen kayttavien henkildiden lukum&ara: 5
Furistimen kéyttdajan sdastd yhteensd pdivdssd rumpupuristimella (min): 25
Furistimen kéyttéajan sdasto yhiteensd vuodessa rumpupuristimella (h): 130
Puristimen kayttoon situoutuneen ajan kustannussaéstt vuodessa [J0€/h). 3 900,00 €

Kuva 13. Esimerkki vuosittaisesta kustannussaastostadipdiden tydajan saastolla.

Kuten esimerkista voidaan havaita, erot kilpaitigm laitteiden ja rumpupuristimen
valilla ovat tadssakin suuret. Erot toki syntyvastajatemaara ollessa suurta ja kayton
ollessa jatkuvampaa. Rumpupuristimen teknologia duobistaa jatteiden jatkuvan
syottdmisen, toisin kuin esimerkiksi vaakamantéiumi johon jatettd ei voi
puristusvaiheessa syottaa.
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Kustannussaastod ja ajankayttdd voidaan pitda saimottuna ensisijaisena tarpeena
tuotteelle. Se on tarpeista tarkein. Toissijaiseapeita asiakastarvekartoituksessa
l6ydettiin enemman. Puristimen kaytettavyys oliiyk@ssijainen tarve. Kaytettavyys
ilmeni yrityksissa, joissa jate oli raskasta ja gitli paljon. Kaytettavyyteen vaikuttavat
suurimmalta osaltaan kaikki syottdaukkoon liittyvd@ihinaisuudet. Syéttéaukon tulee
olla riittavan suuri ja sen tulee sijaita kohteestppuen oikealla korkeudella. Eroja
kaytettavyyteen liittyvdssad tarpeessa havaittiinljopkin. Joissain yrityksissa
kaytettavyydelle ei annettu juuri ollenkaan paivoar, kun taas toisissa se saattoi olla
jopa kustannussaasttja suurempi tekija. Nama eip&# olivat jatteiden osalta
huomattavasti erilaisia. Toisessa puristimeen $ljitestyroksia ja pahvia, kun taas
kaytettavyytta arvostavassa yrityksessa jate olilmmuassa painavaa kumia.

Yrityksen jatekeraykseen varattua tilaa ja toimymaaristba voidaan pitdd myos
toissijaisena tarpeena. Tila, joka on varattu jéatesgimelle, vaihtelee paljon. Siihen
vaikuttaa muun muassa yrityksen koko ja sijairdtepuristimelle varattu tila vaihteli
sisétiloista ulkotiloihin. Ulkotiloissa tilaa olidlomattavasti enemman, joka mahdollistaa
suuremman kontin kaytdn puristimessa. Suuremmantirkokaytolla saastetdén
puristimen tyhjennyskerroissa, joka aiheuttaa kustasaasttja. Pienemmissa tiloissa
kuten esimerkiksi sisatiloihin sijoitetuissa jateptimissa toimintaymparistoon liittyvat
tarpeet olivat suuremmat. Pieneen tilaan sijoitgliiapuristimen suorituskyvyn tulee
olla suuri, jotta kuljetuskustannukset pysyvat aima. Tassad tapauksessa
rumpupuristimen tekniikka mahdollistaa suuren tiggteen pienemmille konteille,
jolloin tayttbasteen tarkeys korostuu kustannugéggiskasvaessa.

Kartoituksen loppuvaiheessa toissijaisista tarpes$ika tarkeimmaksi ilmeni osastointi.
Osastointi on selvin ero kilpailijan laitteisiin wattuna, silla oikeastaan minkaan
muunlaisella laitteella ei osastointia voida totaaif kuin rumpupuristimella.
Rumpupuristimen tekniikka sallii kontin sisalle asigttavia seinid, joilla eri jatteet
voidaan erotella toisistaan. Sama erottelu tulgettsia syottdbaukkoon. Osastointia ei
kuitenkaan pideta ensisijaisena tarpeena, silla bgadyt saadaan esille vain
tietynlaisissa kohteissa, joissa eri jatteita tulgghan, mutta jatejakeet vaihtelevat
suuresti. Osastoinnin myo6ta tyhjennysovi tulee mggnnitella uudestaan. Ovi tulee
jakaa niin moneen osaa kuin osastoja kontin sis#lldOsastoinnilla voidaan saéstaa
hankintakustannuksissa, kun yhdella jatepuristingthidaan puristaa ja sailod useaa
jatejaetta.

Kontin tyhjennys on my0ds yksi toissijaisista asithapeista. Tyhjennysta arvostavat
mahdollisista asiakkaista eniten muun muassa jatedyntiot, jotka itse hoitavat
kohteidensa jatepuristimien tyhjennyksen. Tyhjerseyk toimiessa huonosti, eli osan
jatteistd jAddessa kontin sisdan, aiheutuu tyytyimatyttda, joka usein johtaa
asiakastyytyvaisyyden laskuun. Vaikka asiakassa laitetta tyhjentéisi, tulee palaute
joka tapauksessa asiakkaalle asti, talloin tyhjénttbimesta.



51

Sisatiloissa sijaitsevissa puristimissa tilan kodoollut ainoa asiakastarve. Toinen
sisétiloissa kaytettavissa puristimissa esilleutulasia oli melu. Rumpupuristimen

toimiessa sahkolld, sen meluhaitat olivat hyvin jqral pienemmaéat verrattuna

hydraulimoottorilla toimiviin kilpailijoiden laittesiin verrattuna. Melu asiakastarpeena
korostui juuri sisatiloissa toimiessa. Ulkona miuidd ymparistéon eikd nain aiheuta
suurta haittaa, mutta sisatiloissa sen vaikutuestau.

Asiakastarvekartoituksessa kavi ilmi my6s hydraoltorin muita huonoja puolia.

Naita ovat sen toiminta talvella pakkasella, sekgetmajatedljyn talteenotto. Naméa
tarpeet olivat kuitenkin hyvin vahaisessa roolias@kkailla, koska ongelmia ei juuri
hydrauliikan kanssa ollut ilmennyt. Tasta huoliraadtsiakkaat kokivat hydraulidljyjen
ja  yleisesti hydrauliikan poissaolon hyvana  edssfeleena  kohti

ymparistoystavallisempaa tekniikkaa.

Kuten edellisessa kappaleessa mainitsin, markkenmlevat laitteet ovat p&aosin
toimineet hyvin, eika yrityksilla jotka asiakastakartoituksessa mukana olivat, ollut
esiintynyt suurempia huoltotarpeita. Nykyiset jategtimet ovat siis toiminnaltaan
hyvin luotettavia, mikd asettaa suuria haasteitanpupuristimen toiminnalle.

Rumpupuristin tulee saada luotettavaksi toimin@afgotta ylimaaraisilta huolloilta

valtyttaisiin. Taman taustan pohjalta voidaan tadetta huolto liketoiminnan osana ei
tuota tuotteelle juuri lainkaan lisdarvoa, vaan sdolee olla mukana

perusliiketoiminnassa. Liiketoiminnasta yleensdhj#ollon osuudesta jatepuristimen
liketoiminnassa perehdytaén tarkemmin taman tyappkleessa kahdeksan.

Viimeisimpana toissijaisena asiakastarpeena voigaaa laitteen ulkonédkda. Ulkonako
on selvasti tarpeista vahdisin, eika vaikuta juasiakkaiden ostohalukkuuteen.
Markkinoilla on kuitenkin olemassa asiakkaita, ptkamankin tarpeen laitteelta
vaativat. Varsinkin ulkoilmaan asiakasyrityksengah sijoitettava jatepuristin, jolle ei
muuta paikkaa ole, voi rumalla ulkon&olla aiheuttasiakasyrityksen omalle
liketoiminnalle hankaluuksia. Ulkonakéon onkin ggyjollain tavalla puuttua, mutta
hyvin pienella resurssienkayto6lla. Teollinen mubtan yksi tuotekehityksen osa-alue,
jolla tata voidaan kehittaa.
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Ensisijaiset tarpeet: Kustannussaasto
Ajankaytto
Toissijaiset tarpeet: Osastointi
Tyhjennys
Ulkonako
Kaytettavyys
Melu
Tekniikka ilman hydrauliikkaa
Luotettavuus

Kuva 14. Asiakastarpeiden hierarkia jaettuna ensisijaigértoissijaisiin tarpeisiin.

Asiakastarvekartoituksessa keratyn tiedon analysoimiimeinen vaihe on tulosten ja
koko prosessin pohtiminen. Tulosten tarkistaminanh@avaintojen seka kokemusten
yhdenmukaisuus tulosten kanssa ovat véalttamattojotta asiakastarvekartoituksen
tuloksia voidaan jatkossa kayttaa esimerkiksi teidyksessa. Tulosten pohtiminen
voidaan aloittaa asiakkaiden arvioinnista kohdemiadilla. Rumpupuristimen
asiakastarvekartoitukseen valitut yritykset oliaikki tarkean tyyppisia asiakkaita,
jotka tulevaisuudessa voivat olla potentiaalisieakdsita. Yritysten valinta onnistui
hyvin, koska ne tayttavat tyypiltdan kaikki kohdehki@noiden mahdolliset asiakkaat.
N&in ollen asiakastarvekartoituksesta talta osistygifin tekem&an mahdollisimman
laaja potentiaalisten asiakkaiden toimintojen @saltAsiakastarvekartoituksen
yhteydessa toimineet testit mahdollistivat kartksieen valittujen yritysten tehokkaan
hyodyntamisen koko kehitysprosessissa. Testit \astiiikkoja, jolloin asiakastarpeita
pystyttiin kartoittamaan pidemmalla aikavalilla,llgon keratyn tiedon validiteettia
voitiin pitda korkeana.

Asiakastarvekartoitus ei lopu siihen, kun tuloksahdaan. Kartoitus on pitka prosessi,
joka on jatkuva. Asiakkaiden kanssa tulee jatkaas&akaymistd ja mahdollisten
potentiaalisten asiakkailta keratd jatkossakirofiedsiakastarpeista. Toiminnan edettya
vaiheeseen, jolloin tuotteita aletaan myyda, vaidasiakastarpeiden keruuta jatkaa
muun muassa jalkimarkkinoinnin yhteydessa, jollasiakkaalta saatu tieto perustuu
vahvemmin kokemuksiin laitteen kaytosta. Liiketamtai oli tyon tekovaiheessa
tilanteessa, jossa tuotetta ei vield ollut landaeraTasta syystd markkinoiden
painoarvot vaihtelivat. Kohdemarkkinoilla suurenmaiinoarvo annettiin niin sanotulle
bulkki puolelle, joka sisdltéd muun muassa kaupipake Tama segmentti oli
liketoiminnan tdssa vaiheessa todettu tuotteellesgn toiminnasta olemassa oleville
tiedoille sopivimmaksi. Prosessipuolella laitteeayttd on niin suurta, etta laitteen
toiminnan tulee olla varmaa ja suorituskyvyn korkBeosessiteollisuus tulee olemaan
jatkossa rumpupuristimelle suuri kohdemarkkinasegtne



53

Asiakastarvekartoituksen aikana oli tarkedd havaigakki asiakastarpeet. Myo6s

sellaiset, jotka eivat olleet tuotekehitykselle nijahtaisia liiketoiminnan tassa
vaiheessa. Liiketoiminta on vasta aluillaan, joteissijaisiin asioihin tdssa vaiheessa
puuttuminen ei edistd liiketoimintaa. Kaikki toisssetkin asiakastarpeet on tasta
huolimatta pyrittdva havaitsemaan ja dokumentoimaanevaisuutta varten.

Toissijaisilla asiakastarpeilla tarkoitetaan muunuassa laitteeseen asennettavia
lisalaitteita tai esimerkiksi laitteen syottdaukgnnan materiaalia, joka tuli esille yhden
asiakkaan tapauksessa. Asiakastarvekartoituksesisa pyrittin hahmottamaan

asiakastarpeita, jotka ovat tuotteelle tarkeitétwiminnan strategisella tasolla.

Taman tyon aloitusvaiheessa tuotteesta ja tuottegiakkaiden tarpeista oli jo
jonkinlainen kasitys saatu muun muassa markkindgkben kautta. Yrityksella

tiedossa olevat tiedot asiakkaiden mahdollisistpeiata eivat kuitenkaan olleet niin
luotettavia, ettéd niiden pohjalta olisi voitu laatkehittamaan tai myymaan seka
markkinoimaan tuotetta. Tyohon ja projektiin tehdgsiakastarvekartoituksen olikin
tarkoitus vahvistaa jo tiedossa olevien tarpeidanudenmukaisuutta, selvittdd uusia
tuntemattomia tarpeita, seké selvittda strategisedisolla yritykselle tarkeimmat
asiakastarpeet joilla tuotteen liiketoimintaa l&ade edistamaan.

Entuudestaan tiedossa olivat suurimmat rumpupomgstitekniikan mahdollistavat edut
kuten tayttbasteen korkeus seka tyohon sitoutuikat Asiakastarvekartoituksen avulla
saatiin selvitettya, etta tayttdaste tulee olemmaurin etu kilpailijoihin ndhden, ja nain
ollen strategisella tasolla vahvin myyntiargumenttlayttbasteella pystytaan
parantamaan kartoituksessa tarkeimmaksi ilmenmgitikastarvetta, kustannussaastoja.
Asiakastarvekartoituksessa saatiin selville mydseto suurimman argumentin, tyéhon
sitoutuneen ajan, vaikutus asiakkaisiin. Jatepansdrkkinoilla yritysten jatehuollon
tayttamiseen tyontekijalta sitoutunut aika havaittérkeaksi osalla yrityksia. Naiden
yritysten jatepuristimen kayttd oli suurta ja jatka. Puristinta siis taytettiin niin
suurella tahdilla, ettéd puristustapahtuman tulaaflopea. Tyohon sitoutuneen ajan
saasto on taman tyylisissé kohteissa suuri et@attana vaakamantapuristimeen.

Niin  sanotut toissijaiset  asiakastarpeet saatiin kudeentoitua  myds
asiakastarvekartoituksessa. Namé asiakastarpeat sliurelta osin jo tiedossa, mutta
kartoituksen avulla ne voitiin todeta totuudenmskeai. Kartoituksen avulla saatiin
my0s tieto siitd, minkalaisissa kohteissa mikalorsdijainen asiakastarve on tarkea.
Esimerkiksi sisatiloissa toimiessa meluasteen masabn hyva myyntiargumentti, kun
taas ulkotiloissa puristinta kaytettaessa tamaikiwa millaan lailla ostopaatokseen.

Asiakastarvekartoituksen aikana ei mitaan suuridtyKsia tullut vastaan. Kaikki
tarpeet oli osattu jo ennen kartoitusta ennustaattamiiden totuudenmukaisuuteen
tarvittiin vahvistusta. Kartoituksen avulla tdmétsia varmistettua. Huoltoa voidaan
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pitdd asiakastarpeista merkittdvimpand muutoksengoituksen alussa olevaan
tilanteeseen nahden. Kartoituksessa kavi ilmi, ewdolto on jatepuristimien
liketoiminnassa todella véhéisessa roolissa, \mikk tarkea osa-alue onkin. Kaikki
tamanhetkiset markkinoilla olevat puristimet ovatintineet luotettavasti, jolloin
huollon maara on ollut pieni. Tasta johtuen huokoaaan pitaa niin sanottuna must-
elementtind puristinten toiminnassa. Se tulee éeottoiminnassa olla mukana, mutta se
ei tuota lisdarvoa tuotteelle juuri ollenkaan.

Asiakastarvekartoitusprosessi kokonaisuudessaarorolistunut prosessi. Tuotteesta
saatiin selville tarvittavat tiedot, jotta liiketintaa voidaan suunnitella pidemmalle ja
jotta tuotekehityksessa pystyttaisiin keskittymé&dikeisiin asioihin eika aikaa kulu
turhaan tekemiseen. Tulevaisuutta varten kartoibsgssista saatiin hyvaa oppia, koska
tama oli yritykselle ensimmdainen oman tuotteen dkehityksen kartoitusprosessi.
Kartoitusprosessin suurimpana onnistumiseen johtavdekijand voidaan pitda
testauksen yhdistamista asiakastarpeiden keraykgegteen. Testauksen avulla saatiin
seurattua laitetta kaytossa testauskohteissa, ija kgratty asiakastarpeiden lisaksi
paljon muuta tietoa, kuten esimerkiksi suoritusigtéyja kestavyydesta.

7.4. Tiedon hy6édyntaminen

Asiakastarvekartoituksessa saatujen tietojen keeiyka analysoinnin jalkeen seuraa
koko prosessi tarkein vaihe. Viimeisessa vaihe&#sakerattya tietoa tulee hyddyntaa
tuotteen kehityksessa. Keratyn tiedon avulla tuehélysta tulee systemaattisesti ohjata
tavoitteiden saavuttamiseksi.

Asiakastarpeiden maarityksen ja analysoinnin awitliglaan maarittda lilkketoiminnan
kannalta tuotteelle parhaat konseptit. Asiakastameituksessa keratyn tiedon
analysoinnissa on tuloksena saatu méaaritettya leskasiakastarve, kustannussaastot.
Kustannussaastot on pidettava jatkuvasti mieless@isdpteja kehitettdessad ja
arvioitaessa. Keskeisin asiakastarve on tulevaokietan liiketoiminnan ja tuotteen
konseptien kannalta tarkein asiakastarve, jottaketliiminta voi menestya.
Kustannussaastoihin tulee joka tilanteessa pyrikiarotekniikan etuja hyodyntamalla.
lIman tdman tarpeen huomioimista liiketoiminta \@autua vaaraan suuntaan eika
yrityksen tavoitteita saada taytettyd. Asiakasidetoiminnan perusta, eika tata voi olla
huomioimatta.

Asiakastarpeiden selvityksen jalkeen niiden vaiksia liiketoimintaan voidaan
arvioida luotettavasti. Oman tuotteen taydellinemtéminen, Kkilpailijoiden laitteen
ominaisuuksien tunnistaminen seka asiakkaiden je&kkimoiden vaatimusten selvitys
ovat vankka pohja oman tuotteen tulevaisuuden emviite. Nailla tiedoilla saadaan
arvioitua muun muassa rumpupuristimen tuleva Wiggky puristinmarkkinoilla.
Asiakastarpeiden tyydyttamisella rumpupuristimeknikan luomien etujen myo6ta,
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voidaan luoda merkittavaa etua kilpailijan tuotemsverrattuna, ja nédin saadaan luotua
uusia asiakassuhteita jonka avulla ansaita mar&kinata jatepuristinmarkkinoilta.
Oman tuotteen Kkilpailukyvyn hahmottaminen ja enamshen on tarkeaa, jotta
liketoiminnassa pysyttaisiin realistisella tasolleavoitteiden tulee olla korkeat, mutta
lian suuret tavoitteet voivat hidastaa koko prtigektai pahimmassa tapauksessa
pysayttaa sen kokonaan.

Liiketoiminnan kannalta tarkeimpiin asiakastarpgaeisitulee kiinnittdd huomiota
kartoituksen tulosten hyodyntdmisessd. Rumpupom&dlia tarkein tarve on
kustannussaastot. Kustannussaastoihin voidaan puriptimen tekniikan avulla paasta
tayttdasteen optimoinnilla seka tyéhon sitoutunwigaa pienentamalla. Nama ovat
erityisen tarkeita tuoteominaisuuksia rumpupuristiniiketoiminnan kannalta ja naihin
tulee kiinnittdd erityistd huomiota. Tarkeimmat teamminaisuudet eivat kuitenkaan
itsestddn aina riitd tyydyttamaan asiakastarpditg/ttoasteen tapauksessa on myos
tarkeda havaita kaikki siihen liittyvéat toissijaise tarpeet ja ominaisuudet. Yhtena
tarkeana lisdominaisuutena on taytonvalvonta. Tétlyonta on usein
nykymarkkinoilla tarjolla jatepuristimiin lisédlagena, mutta rumpupuristimen
tapauksessa taméa tulee olla tuotteen perusomirgisuiman optimaalista
taytonvalvontaa, ei tayttdasteen mahdollistamiatyjiidsaada kayttoon. Tayttbasteen
luomaa etua kilpailijoihin nahden on tekniikan daulmahdollista kasvattaa
entuudestaan. Yhtena varteenotettavana keinonaaamicpitda kontin korkeuden
kasvattamista. Tall6in jatepuristin ei vaadi liE#itoimintaymparistoltaan, muuten kuin
korkeussuunnassa. Ahtaissa tiloissa etu korostamhtiavasti. Muutamien kymmenien
senttien korotuksella on mahdollisuus jopa useamtiém tilavuuden kasvulle. Laki
asettaa tdhan rajoituksia liittyen kuljetuksiin, ttauniihin rajoituksiin asti korotus on
mahdollinen.

Toissijaisten tarpeiden, kuten kaytettavyyden, totaymparistd ja melun rooli
tarpeiden hyddyntamisessa on ensisijaisia tarpggaempi. Ensisijaisiin tarpeisiin
panostetaan huomattavasti enemman ja ne ovat rwmptimen myyntivaltteja
markkinoilla. Toissijaisia tarpeita ei saa myoskasmohtaa, silla ne ovat laitteen
toiminnan kannalta myos hyvin oleellisia asioit@isEijaiset tarpeet ovatkin tehokkaita
myyntiargumentteja  ensisijaisten argumenttien BsanToissijaisten tarpeiden
yhteydessa on tarkeda pohtia, minkalaisissa kalateja minkalaisilla asiakkailla
mikakin tarve tuo lisdarvoa tuotteelle. N&in enaisten tarpeiden yhteyteen saadaan
asiakkaille lisana perusteita rumpupuristimen hamile.

Tarpeiden huomioiminen sek& kayttaminen asiakaskteh ja asiakassuhteiden
luonnissa, on liiketoiminnalle vélttamatonta. Asfatarvekartoituksen tavoitteiden
saavuttaminen ei yksindan riita, vaikka se onkikga vaihe prosessissa. Taman liséksi
asiakas on saatava tietoiseksi tuotteesta ja setystdy tyydyttdaa kartoituksessa
selvinneita tarpeita. Tietdmys itsella ei riitd,amatdma tulee pystya todistamaan
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asiakkaalle. Rumpupuristimen markkinoinnissa onkimkeda pystya korostamaan
edellisessa kappaleessa mainittuja, juuri asiakkaibelle tarkeitd ensisijaisia ja
toissijaisia tarpeita, ja ndin todistamaan tuotteaorituskyky.

Asiakastarvekartoituksessa saatujen tietojen hy@dyimen niin tuotekehityksessa,

kuin koko liiketoiminnassa, seka tuotteen markKirovienti, eivat suinkaan paata

kartoitusta. Tuotteen lanseerauksen jalkeen yréyksilee saada asiakkailta tietoa siita,
kuinka hyvin asiakastarpeet on saatu tyydytettyartddtuksen lopuksi siis tulee kerata

palaute asiakkailta, jotka kartoituksessa olivatkama, ja ndin saada todettua heidan
tyytyvaisyyden taso tuotteesta. Rumpupuristintaty&in tekovaiheessa vield ollut

lanseerattu markkinoille, joten palautetta ja tsiakkartoituksesta ei ole. Palautteen
kerays tullaan tekemaan, mutta se on ajankohtaésta tuotteen ollessa markkinoilla

asiakkaiden kayttssa.

Asiakastarvekartoituksessa kerattya tietoa tulégkgessa pystya kasittelemaan oikein.
Keratty tieto ei hyddyta yritysta lainkaan, jollgitd osata tai pystytd hyédyntamaan.
Keratty tieto tulee olla asiakastarvekartoituksdusta l&htien kaikkien osapuolien
saatavilla. Tall6in tietoa voidaan hyodyntdd teteddti, eika turhia viiveita
tuotekehityksessa synny. Verkostomainen toimintatagettaa tiedon lapinakyvyydelle
suuren haasteen. Yhteisen tietokannan puuttumidastdimatta, tieto tulee saada
toimitettua kaikille osapuolille. Tiedon jakaminemi osapuolille ei pelkéstaan riita,
vaan kaikki asiakastarvekartoituksen tieto tuleadasaeri osapuolilla kayttoon eiké
ainoastaan dokumentoitavaksi. Henkilost6a tuleesypygkia motivoimaan asetettujen
tavoitteiden saavuttamiseksi, kartoituksessa kgrdietoa hydodyntamalla. Tavoitteiden
saavuttamiseen tulee yrityksen tarjota edellytyk&stakastarvekartoituksen jalkeen on
hyva tarkastaa, etta kartoituksessa oli valitt@nljain tapaa mukana kaikki osapuolet,
jotka kartoituksen tuloksia tulee kayttamaan.

Tyossa tehdyn asiakastarvekartoituksen ensisijatagaite oli saada tietoa tuotteen
suorituskyvysta, seka tarkeimmistad strategisistakastarpeista oman tuotteen, el
rumpupuristimen kohdalla. Tehokkaaseen asiakastempetyydyttdmiseen p&éastaan
suorittamalla kartoitusprosesseja jatkuvasti. Taeitlanseerauksen jalkeen prosesseissa
voidaan keskittya tarkemmin tuotteen toissijaidinKkarpeisiin ja nain kasvattaa
tyytyvaisyyttd asiakkaiden keskuudessa. Naméa psdsesidaan lukea tuotteen
jatkokehitystoimenpiteisiin, joista lisaa tuottgatkokehitys kappaleessa.

7.5. Testaus

Asiakastarvekartoituksen ohella tydssd oli toinemur osa-alue, testaus.
Rumpupuristimen kehitys oli tyon aikana prototyysiheessa, jolloin tuotteita oli
valmistettu muutama. Tuotteen suorituskyvysta eitekikaan ollut tietoa eiké
varmuutta, joten tuotetta tuli testata eri olosigsi@ Testauksessa pyrittiin selvittamaan
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tuotteen suorituskyky sekd kartoittamaan tuotteedtgpivimmat konseptit, joilla
rumpupuristimen liiketoimintaa lahdetaan viemaareeepain. Rumpupuristimen
testauksessa siis yhdistyvat niin suorituskyvyrtang, kuin myods konseptitestaus seka
konseptin valinta.

Testaus suoritettiin asiakastarvekartoituksen ydeya. Osalla
asiakastarvekartoituksessa mukana olleilla yritiksimyods testattiin tuotetta.
Rumpupuristimesta oli olemassa niin sanottu tetdjlgoka toimitettiin yrityksiin
testauksen ajaksi. Testien ajan kartoitettiin simrituskykya, mutta samalla saatiin
my0s luotettavaa tietoa asiakkaiden tarpeistadatt kayton aikana. Testauksessa oli
mukana kaikki mahdolliset jatejakeet, joita rumpugtimella tulevaisuudessa on
tarkoitus puristaa. Testaus on osittain viela Kughetkella kesken, ja tulee jatkumaan
tuotteen lanseeraukseen asti.

Testeissa oli mukana kolme yritysta, joiden jatiletat paperia ja pahvia, sekajatetta
seka energiajatettd. Nain saatiin testaukseen mukaisiki rumpupuristimen tulevassa
liketoiminnassa mukana olevat markkinasegmentiskia kaikki nama kolme jatejaetta
ovat rumpupuristimen pdadaasialliset puristuksen deht Testauksen aikana
suorituskykyd seké asiakastarpeita kartoitettiigté@seurannalla, jossa tyon tekija oli
itse paikalla. Rumpupuristimen taytt6a suoritettiriittdvan monta kertaa, jotta

testauksen validiteetti saatiin mahdollisimman elsr, ja nain testauksen tulokset
luotettaviksi. Testeissa puristin taytettiin taytegonka jalkeen se punnittiin ennen ja
jalkeen tyhjennyksen, jolloin jatteen massa saatinille.

Kohteet testeille oli kartoitettu ja sovittu jo eamtyon aloittamista. Kohteet oli valittu
jatejakeiden mukaan, jotta testeisséd saataisiindolbdimman laaja kuva laitteen
suorituskyvysta. Tyodssa tarkoitus oli seurata jvoetestien etenemistad, sekad samalla
kartoittaa asiakastarpeita eri kayttdolosuhteiEsagimmaisen testauskohteen, Yrityksen
A, jate oli paperia ja pahvia. Testausta varten pupuristimen syottdaukkoon
valmistettiin lisdosa, syottosuppilo, jonka tarkégena oli saada helpotettua tayttoa.
Tayton helpottamisen tarve johtui siitd, ettd djdédkkoon jatettd syotettiin
kauhakuormaajalla, jossa oli kolmen kuution kaukahde oli erinomainen testeille,
varsinkin rummun toiminnalle suurilla jatemaarikérralla. Paperi ja pahvi jate puristui
hyvin, eikd rumpu tukkeutunut kertaakaan suurigteainaarista huolimatta. Tulokset
rumpupuristimella olivat varsin kilpailukykyiset Igailijoiden vastaaviin laitteisiin
nahden.

Toisessa kohteessa, Yrityksessa B, ongelmia aihsathaan tapaan Yrityksen A
kanssa, tayttotekniikka. Tass& kohteessa jate ekajatetta ja jate kaadettiin
syottdaukkoon kippikontilla. Kyseessa olevaa tagétta ei ollut suunniteltu taytén
mukaan eri kohteissa, vaan tarkoitus oli saadailleehaitteen suorituskyky. Laitteet
tullaan kuitenkin jatkossa suunnittelemaan kohtgantayttbtavan mukaan, joten
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testeissa havaitut ongelmat saadaan eliminoituastitTeantoivat hyvan kuvan
asiakastarpeista Yritys B:n kohteessa, silla ongehivat esille tarkeitd asioita tayttta
koskien. Syottdaukon koko, sekéa syottdaukon luudkupiminta ovat suuressa roolissa
kyseisessa ja samantyylisissa kohteissa seka kargéyton tapahtuessa kippikontilla.
Kolmannet testit eivat ole alkaneet tyon kirjoittesheessa, joten niiden analysointia ei
voi tehda. Kyseessa tulee olemaan kohde, jossajatrittain painavaa. Talléin laite
paasee todelliseen testiin massaltaan suurelleejitt niin suorituskyvyllisesti, kuin
my0s kaytettédvyyden osalta. Suuren massan jattggtogulee olla kaytettavyydeltdan
vaivatonta, jottei vaaratilanteita syntyisi. YrityS kohteeseen tullaan tastd syysta
suunnittelemaan uusi syottéaukko puristimelle.

7.6. Tuotteen jatkokehitys / Uusi tuote

Rumpupuristimen kehitys oli tydn aikana edennytelehitysprosessissa viimeisimpiin

vaiheisiin. Tuote on tekniikaltaan valmis, sekasg@ suoritetut asiakastarvekartoitus
seka testaus olivat antaneet tiedon potentiaaisisiakkaista ja markkinoista, laitteen
suorituskyvysta eri jatejakeilla seka asiakkaideaatwmuksista laitetta kohtaan.

Seuraavat vaiheet tuotteen kehityksessa tulevamaza koemarkkinointi ja tuotteen

lanseeraus markkinoille.

Tyon aiheena olevat asiakastarvekartoitus sekéewmttestaus antoivat yritykselle
hyvaa pohjatietoa tulevaa liiketoimintaa varten.iakastarvekartoituksessa saatiin
liketoiminnan pohjaksi strategian tasolla tiedatitteen ominaisuuksista ja niiden
merkityksestd asiakkaalle seka alemmalla tasokdodi asiakkaiden toissijaisista
vaatimuksista. Testauksien tuloksina saatiin arsdketo laitteen suorituskyvysta eri
jatejakeilla. Suorituskyvyn tiedostaminen on téaékdéketoimintaa suunniteltaessa ja
tuotekonsepteja valittaessa. Jatkokehityksen kémnal varsinkin
asiakastarvekartoituksesta on tarkeda tehdad yegyks jatkuvaa toimintaa.
Asiakasvaatimukset muuttuvat ajan kuluessa, jadoke8fid olla tietoinen muuttuvista
olosuhteista jatepuristinmarkkinoilla. Tasta syysa8iakastarpeita tulee kartoittaa
jatkuvasti muun muassa olemassa olevilta asiakkp#iautetta kerddamalla seké uusia
asiakkaita kartoittamalla ja haastattelemalla.

Tuotteen kehitys tulee jatkossa keskittymaan pigrienseikkoihin kuin mitd se on
ollut projektin vaiheessa jolloin tata diplomityckéjoitettiin. Liiketoiminta oli talléin
aluillaan ja tuote viela prototyyppivaiheessa. Basmiheessa oli tarkeaa keskittya
tuotteessa asioihin, jotka tulisivat vaikuttamaartrategisella tasolla tuotteen
liketoimintaan. Jatkossa kun liiketoiminta on kofla kaynnistynyt ja tuote on
lanseerattu markkinoille, tulee kehitysta pyrkija@maan enemman asiakasléhtiseen
tuotekehitykseen, jossa asiakkaiden pienimmatkime& pyritddn huomioimaan ja
tuotetta kehittdmaan naiden pohjalta. Tassakadmegssa ei voida unohtaa strategisia
suuntaviivoja liiketoiminnassa, silla ne ovat kakionpupuristimen toiminnan perusta.
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Asiakaslahtoisyyteen jatkossa voidaan pyrkia kamiélla tuotetta modulaarisempaan
suuntaan seka ottamalla tuotteen kehitykseen mutediisen muotoilun. Molemmat
lahestymistavat tuotekehitykseen pyrkivat parantam@otteen asiakaslahtoisyytta ja
nain kasvattamaan asiakastyytyvaisyytta. Modulaebaiguotteella pystytdaan ottamaan
asiakkaan tarpeet huomioon valmistuksessa varsihéigessa vaiheessa, joten
asiakaskohtainen raataldinti saadaan toteutettsankdrtaisemmin ja kustannuksissa
saastden. Rumpupuristimella modulaarisuus tuleevagiih esille syo6ttdaukkoa
suunniteltaessa. Asiakkaat voivat rumpupuristimeealita syottdaukon oman
toimintaymparistonsd mukaan. Modulaarisesti rak#nneyottdaukkosysteemi luo
mahdollisuudet pidemmalle edenneeseen valmistukseeen asiakaskohtaista tuotteen
raatalointid. Tama on tarkeda varsinkin liiketoimassa tulevaisuudessa, kun tuotetta
aletaan mahdollisesti valmistaan ja myymaan swunadlyymilla, jolloin toimitusajat
on pidettava lyhyina.

Teollisella muotoilulla on mahdollista kehittaa tetvta monella eri alueella. Teollisella
muotoilulla voidaan vaikuttaa muun muassa tuotigd&nnakoon, kontin tehokkaaseen
tyhjennykseen, kuljetuksen kustannusten minimairdeka tuotettavuuteen. Asiakkaan
kannalta tehokkaasti muotoiltu laite nayttaa hyvaln kaytettdvyydeltddn parempi
sekd aiheuttaa kustannussaastdja. Kontin tyhjehaysittin erdaana asiakastarpeena
tehdyssa kartoituksessa. Tyhjennys on oleellingakkailla, jotka itse tyhjentavat
puristimen. Teollisen muotoilun avulla puristimenonkista voidaan tehda
mahdollisimman hyvin tyhjentyva ja nain kasvattasiakastyytyvaisyytta tietyissa
markkinasegmenteissd. Taman lisdksi muotoilulladaan jossain maarin vaikuttaa
laitteen kuljetuksista aiheutuviin kustannuksiin atallemalla tuote aiheuttamaan
vahaisen ilmanvastuksen sekad parantamaan tuotteemdkoa. Valmistuksen kannalta
teollisella muotoilulla on kuitenkin kaikkein sunrrooli. Teollisen muotoilun avulla
tuotteen valmistuskustannuksia voidaan alentadijatehostaa toimintaa.

7.7. Johtopaatotkset

Pyrittdessa asiakastyytyvaisyyteen on elintarkegistaa eri asiakkaiden tarpeet ja
pyrkia tayttdmaan ne tuotteen suunnittelulla asikéhtaisesti.
Asiakastarvekartoituksen avulla saatiin tietoa lkdsaen vaatimuksista tuotteelle eri
toimintaymparistdissd. On tarkeaa havaita, ettépj#iistinmarkkinoilla asiakkaiden
tarpeet laitteelle vaihtelevat suuresti laitteegtéii mukaan. Vaikka toimintaymparisto
olisi samankaltainen, mutta jatejakeet joita jategiumeen sydtetdan ovat erilaiset, voi
asiakastarpeet vaihdella suurestikin. Taméan toteamia laitteen suunnittelu juuri
oikeanlaiseksi asiakkaalle, tulee lahtea jokaissiaktaan oman toimintaympéariston
havainnoinnilla ja katsauksella.
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Asiakastarvekartoituksesta, suorituskyvyn mittask@seja konseptitestista saatujen
tietojen avulla voidaan luotettavasti analysoidaatenlaitteelle sopivimmat asiakkaat ja
toimintaymparistot, joihin tuotetta kannattaa alkesyyda. Konseptitestin lisaksi
asiakastarvekartoitus saatiin tietoa laitteen tomasta ja siitd, mitd konseptia
rumpupuristimen liiketoiminnassa on kannattavaatidy
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8. JATKOKEHITYSTOIMENPITEET

8.1. Sarjatuotanto

Jatkokehitys tulee olemaan tulevaisuudessa tarka&wmpupuristimen liiketoiminnan

kehitystd. Liiketoiminta alussa tulee olemaan hyvasiakasorientoitunutta, ja

tuotantomaarat pienia. Kannattavaksi liiketoimirsiabdastaan vasta kun tuotanto
kasvaa ja ndin samalla liiketoiminta kasvaa. Aluksminta lahtee taysin asiakkaan
tarpeista, ja tuotteelle tehd&&n toimintaymparistbmukaan suunnittelu

asiakaskohtaisesti. Tahan on mahdollisuus, kun thygntuotanto on viela vahaista.

Jatkossa kuitenkin pyritddn kasvattamaan myyntiduggantoa, joka johtaa suuriin

valmistusmaariin. Tasta huolimatta asiakaskohtaguemnittelu tulee pitdéd toiminnassa
mukana. Rumpupuristimen toimitusketju myynnistéattesn toimitukseen asiakkaalle
pyritddn mahdollisimman suurelta osin toteuttamasiakaslahtoisesti. Liiketoiminnan
tulevaisuus tulee rumpupuristimella perustumaansalasstomointiin, josta tarkemmin

seuraavassa kappaleessa.

Yksittaisten laitteiden tuotanto on helppoa tehdsialkaskohtaisesti. Asiakkaan
toimintaympariston havainnointi paikanp&aalla jamgksityiskohtainen suunnittelun

aloittaminen varmistaa asiakkaiden tarpeiden taytén sek& asiakastyytyvaisyyden.
Sarjatuotannossa tarpeiden toteuttaminen vaatii mattavasti enemman tyota.
Asiakasmaarédn kasvaessa asiakaskohtainen suunniiiéée haasteellisemmaksi.
Rumpupuristimen liiketoiminta perustuu asiakasléyyieen, joten lilketoiminnan raju

kasvu ei ole edes mahdollista, vaan kasvu tulesshtapaan hitaasti ja vaiheittain.

Rumpupuristin siséltda kaytdnnossa kolme suurempadulaarista kokonaisuutta.
Kokonaisuudet ovat kontti, puristinyksikkd sekd ts§aukko. Sarjatuotantoon
siirryttdessa pystytdan suurin osa laitteen osistauttamaan ilman minkaanlaista
asiakasraatalointid. Suurimpana hyotynd sarjatnotssa on puristinyksikkd ja sen
tekniikka. Tekniikkaa ei tulla lahitulevaisuudessdmistamaan asiakaskohtaisesti, vaan
puristinyksikkd tulee pysymaan samanlaisena. Ndienopuristinyksikdita voidaan
valmistaa suurempia maaria.

Konttien mitoitus saattaa hieman vaihdella asiaghtisesti. Rumpupuristimen kontit
tulevat perustumaan muutamaan tiettyyn kuutiom&édéiten esimerkiksi 10, 16 ja 20
kuution kontteihin. Naissa niin sanotuissa stan#akwisissa konteissa ei muuta
erilaisuutta ole kuin koko. Sarjatuotanto tallgim mahdollista, mutta saattaa aiheuttaa
varastoja. Onkin kannattavaa konttien tapauksesdanistaa pienid varastoja, eika
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lainkaan aloittaa konteille sarjatuotantoa, ilmanmistettuja tilauksia. Osittain konttien
valmistusta voidaan suorittaa asiakasraataloidisihteissa, joissa toimintaymparisto
sallima tila on vahainen, mutta tilan korkeus onrswoidaan valmistaa erikoiskorkea
kontti, jolloin kuutiomaaraa saadaan kasvatettngenkin tilaan. Tekniikan ansiosta
tayttdaste kasvaa myds, eiké suorituskyky pienene.

Tarkein laitteen kokonaisuus asiakaskohtaisessanndiieiussa on syottdaukko.
Syottdaukkoja voi olla monenlaisia muun muassa kosmunnan ja korkeuden
vaihdellessa. Syo6ttdaukko tulee suunnitella ainhtden mukaan, jotta optimaalinen
toiminta voidaan varmistaa.

8.2. Massakustomointi

Jatepuristimien liiketoiminta, ja varsinkin rumpustimen liiketoiminta tulee
perustumaan asiakkaiden tarpeiden huomioimiseentajpeiden myota tuotteen
kehittamiseen asiakaskohtaiseksi. Asiakaskohtaisegunnittelua ja valmistusta
kutsutaan massakustomoinniksi. Jatepuristimien itdan saadaan optimaaliseksi
kuhunkin kohteeseen vain raataléimalla sen toigmizariston ja tayttbtavan mukaan.
Tastd syyta massakustomointi toimintatapana antahdatlisuuden liiketoiminnan
tehokkaalle toiminnalle ja valmistusmaarien kasmaitelle asiakaslahtoisyys
huomioiden. Yhteisesti toimien, massakustomointi ogittainen sarjatuotanto ovat
pohjana liiketoiminnan kasvulle. Tallaisessa litkdatinnassa puristinyksikkda
valmistaa sarjatuotantona, sekd kontteja osittaimitta pienemmassa maarin.
Syottdaukko taas tulee suunnitella alusta lahtsakaskohtaisesti.

Massakustomointi syottdaukon suunnittelussa ja klalitteen mitoituksessa ei esté
kuitenkaan valmistamista varastoon. Syé6ttbaukorokaksuunta vaihtelevat taysin sen
mukaan mihin laite tulee. Kuitenkaan syottdaukoissale tarpeen esimerkiksi aukon
sijoittelussa sivulle saadella sitd senttimetriarkkuudella. N&ain voidaan maéaaritella
rumpupuristimelle tietynlainen syottdaukkojen tymehe, joka sisaltaa kaikki
mahdolliset tayttdaukkojen suunnat, joista asiak&awalitaan sopiva. Syottéaukon
koolle voidaan myds maarittaa valmiiksi tietyt arvjotka jatteen mukaan vaihtelevat,
ja nain asiakkaalle saadaan valittua aukko, joattegt voidaan laitteeseen siirtaa
kaytettavyyden karsimatta. Kaikki nama valinnatténkin jatepuristinliiketoiminnan
alkuvaiheessa vaatii toimintaympaéristo katsauksekampaalla. Massakustomointiin on
kokemuksen karttuessa erityylisista toimintaympéistd, mahdollisuus paasta
selvittdmalla asiakkaalta tietyt arvot jatteestamnintaymparistosta seka tayttétavasta.
Tahan on tarkoitus pyrkia, silla ndin asiakaska®an suunnitteluun paéstaisiin
tehokkaammalla tavalla. Tavan tulee joka tapaulestsgoitella asiakastyytyvaisyytta,
kuten tapahtuu liiketoiminnan alkuvaiheessakin.
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Massakustomointiin liittyy osana myds rumpupurigén saatavana olevat lisélaitteet.
Lisélaitteita voidaan tarvittaessa suunnitella mydssiakaskohtaisesti, mutta
lahtokohtana on, ettd oleellisimmat osat kuten tégitkko, suunnitellaan niin, etté
valmiit lisalaitteet sopivat siihen. Na&ain asiakasteonen lisélaitteiden raataldinti
saadaan poistettua, eikd se vie resursseja. Teswdtton, ettd asiakas pystyy itse
valitsemaan haluamansa lisdlaitteet. Lisélaitteidesinnassa asiakkaan tarpeet
huomioidaan, ja asiakas pyritdan ohjaamaan valdsenoikeat ja tarvittavat laitteet
omaan kohteeseensa, mutta ilman asiakaskohtaitsgtuksia. Lisélaitteita ovat muun
muassa astiankaatolaite seka taytbnvalvonta. Téghéonta tulee pyrkia sijoittamaan
kaikkiin laitteisiin, koska sen avulla tekniikan htollistaman tayttdasteen edut saadaan
optimoitua. Taytbnvalvonnalla voidaan myos ehkalstédllon tarvetta, havaitsemalla
ongelmat etukéateen ja pyrkiméalla korjaamaan ne eniiden ilmestymista.

8.3. Globalisoituminen

Jatepuristinmarkkinat Suomessa eivat vield ole rkoduuret, mutta kysynta
jatepuristimille ja puristamiseen ylipaataan onvasli kasvamassa. Markkinat tulevat
siis lahitulevaisuudessa kasvamaan. Tama tarkohltadid mahdollisuutta Suomen
jatepuristinmarkkinoilla murtautumisen taysin uudpatentoidun tekniikan avulla.
Rumpupuristimen  liiketoiminnan  alkuvaiheessa tdeeiha on  saavuttaa
markkinaosuutta kotimaan markkinoilta, ja samallartkitaa kokemusta alalla
toimimisesta. Kokemuksen myo6ta ja rumpupuristimemnettavuuden kasvaessa
suurikin markkinaosuus voi olla kotimaan markkiteinahdollinen.

Kokemuksen kasvettua riittavasti ja liiketoiminnadellytysten kasvaessa, tavoitteena
on ottaa suuri askel liikketoiminnan kehittamisess@umpupuristinliiketoiminnan
globalisoituminen on edessa liiketoiminnan toimegesakaalla pohjalla ja edellytysten
taytyttya. Ennen globalisoitumista tulee tilannetéidtaa todella tarkasti. Ulkomaan
markkinat asettavat toiminnalle suuria uhkateldpitmutta samalla suovat valtavat
mahdollisuuden liiketoiminnan jyrkalle kasvulleeunin alkaessa vetaa ulkomaille.

Edella mainittin kotimaan markkinat, joilla tarkteiaan markkinoita Suomessa.
Kotimarkkinat sen sijaan tarkoittaa markkinoitajsga pystyy toimimaan kotimaan
markkinoiden tavoin. Suomen liittyessa Euroopan ddin, mahdollisuus
tehokkaampaan kaupankayntiin EU:n sisalla oli tdeena toteutua. Nain ei ole kaynyt,
vaan kauppa muihin EU maihin ei edelleenkaan t&gtimarkkinoiden kriteeria.
Kotimarkkinoina voidaan rumpupuristimen tapauksepgaa Suomea, ja kotimaan
markkinoiden lisaksi Pohjoismaita.

Kotimarkkinoina siis voidaan pitdd rumpupuristireePohjoismaita. Eurooppa sisaltaa
kuitenkin myds mahdollisuuksia vaikka rajat eivde @uenneet odotetulla tavalla
Euroopan Unioniin liityttdessa. Globalisoituminearkbittaa yritykselta taydellista
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tietdmysta kohdemaiden jatepuristinmarkkinoistanalh tata tietdmysté, on laajennusta
aivan turha edes kuvitella, liian suurien uhkakovigakia. Globalisoitumisessa on
huomioitava muun muassa kohdemaan poliittiset siémt jatteiden kasittelysta kuten
lait, kulttuurilliset asiat seka logistiikan suutielu. Kohdemaat ovat voineet asettaa
lakeja jatteenhuollolle, jotka tulee tuntea, jottmieja rikota ja ndin tuhota jopa koko
liketoimintaa. Kulttuurilliset tekijat ovat mydsusressa roolissa, joten kohdemaa tulee
kartoittaa todella perusteellisesti.

Logistiikka on globalisoitumisessa yksi tarkeimpidomioitavia seikkoja. Logistiikka
asettaa haasteet vientid harjoitettaessa, varsijgsnlaitteet kuljetetaan Suomesta
Eurooppaan. Kustannukset kuljetuksilla nousevakapah pidentyessa. Liiketoiminnan
kasvaessa Euroopassa, on selvaa etta laitteidggtusuSuomesta ei ole kannattavaa.
Talloin  pohdintaan tulee uusien tuotantolaitoksierakentaminen Euroopan
markkinoiden lahelld, jolloin kuljetuskustannuksetat alhaiset. Tuotantolaitoksien
rakentaminen on todella pitkdn tdhtdimen paasdid s¢ vaatii todella vakaata ja
vahvaa liiketoimintaa, jota ei muutamassa vuodsasauteta.

8.4. Johtopaattkset

Jatkokehitystoimenpiteet rumpupuristimelle ovaewaisuuden liiketoiminnan kasvulle
tarkeitd. Ajankohtaiseksi nadméa kuitenkin tulevat stea liiketoiminnan ja
markkinaosuuden kasvettua kotimaan markkinoilla.

Massakustomointi  tulee jatkossa olemaan rumpupmest ydintoimintaa.
Massakustomoinnin tehokas hyodyntdminen on tarkgé#yksen toiminnan
globalisoituessa. Globaali toiminta asettaa haast@uun muassa toimitusketjulle, ja
toimiessa tehokkaasti massakustomointi parantaimnittsketjun joustavuutta
huomattavasti ja néin ollen kasvattaa edellytyksi@maan markkinoilla toimimiselle
ja siella markkinoille murtautumiselle.
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9. LIKETOIMINTASUUNNITELMA

9.1. Toiminta-ajatus ja visiot

Verkostoyrityksen tarkoitus on alkaa myyda ja markida uudenlaisella tekniikalla
suunniteltuja ja toteutettuja jatepuristimia kuiyatteen puristamiseen aluksi Suomessa
ja mydhemmin mahdollisesti myds ulkomailla. Tawstia on tarjota asiakaslahtoisesti
suunniteltuja laadukkaita ja kilpailukykyisia |aita.

Yritys haluaa tarjota taloudellisesti kannattavakdnaispaketin yrityksen jatehuollosta.
Kokonaispaketti sisaltdéa laitteen asiakaslahtéisenunnittelun, valmistuksen,

toimittamisen asiakkaalle, seka tarvittaessa Hmittetyhjennykset, huollon ja

kierratyksen. Kaytadnnossa perusliiketoiminta séhlaitteen suunnittelun, valmistuksen
ja toimituksen. Naiden lisdksi on mahdollista soprdaisia sopimuksia toimituksen

jalkeisista toiminnoista. Tyhjennyksistd voidaanpisojoko yhdessa, tai erikseen
esimerkiksi jatehuoltoyrityksen kanssa. Huollon wsuliiketoiminnassa laitteiden

toimintavarmuuden takia ei tule olemaan kriittinenutta tdm& on kuitenkin jollain

tavalla sovittava. Mahdollisuuksia on sopia huafmmus asiakkaan kanssa, jolloin
vian ilmaantuessa, huoltomies kdy vian korjaamablsmlto voidaan toteuttaa myos
ainoastaan maaraaikaishuoltoina, tai esimerkikginsos voi olla kokonaan ilman

huoltoa, jolloin asiakas itse toteuttaa tarvitsesaanuollot.

Yritysverkoston vankka kokemus metalliteollisuudeft laadukkaasta valmistuksesta
luo hyvét edellytykset kehittdd laitteen teknisié goiminnallisia kokonaisuuksia.
Ensiarvoisen tarkeda jatepuristinprojektin talolisketsa ja tehokkaassa lapiviennisséa
on yritysten jatehuollon eri osa-alueiden yhdist@ni kokonaisvaltaiseksi toiminnaksi.

9.2. Arvot

Yrityksen perusarvoihin kuuluu avoimuus projektissatkana olevien osapuolten
kesken. Avoimeen toimintaan liittyvat oleellisesti osapuolten valinen luottamus ja
rehellisyys. Toiminnan l|ahtokohtana ovat asiakka@mpeiden selvittdminen ja
toteuttaminen siten, etta asiakastyytyvaisyyderékfis voitaisiin saavuttaa myos
asiakasuskollisuutta, joka on elinehto toimivadigjtkaaikaiselle kumppanuudelle.
Yrityksen tulee olla helposti asiakkaan lahesty$& ja tavoitteena on heti
ensimmaisesta kanssakaymisestd lahtien aikaansaadzlyttava vaikutelma
asiakkaalle. Kun tilauksen ja toimituksen loppusuleastaa asiakkaan tavoitteita ja
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vaatimuksia, kokee asiakas tyon laadukkaaksi. J@tadukasta tyotd voitaisiin

aikaansaada, on yrityksen seka koko yritysverkostsaisen tiedonkulun tapahduttava
siten, ettd toiminnassa mukana oleva henkilostétietoinen asiakkaan asettamista
tavoitteista. Edella mainitun liséksi toiminnan Bylaatu sisaltdéd myos tyontekijoiden
tunteen laadukkaasta tekemisestd. Muita yrityksarugarvoja ovat tasa-arvo
tyontekijoiden valilla seka ekologisuus, jota tdttaan materiaalihankinnoissa ja —
valinnoissa seké energian kaytossa.

9.3. Toimialan menestystekijat

Toimialan kriittisia menestystekijoita ovat asialgsyvaisyys, omistajatyytyvaisyys,
henkilostotyytyvaisyys seka ymparistoystavallisyykaitteen toimitusprojekteissa
henkiloston ammattitaitoa ei voida liikaa korostadla jokainen yksittdinen tuote
suunnitellaan ja valmistetaan asiakkaan toiminttgy toimintaympéaristd huomioiden
seka asiakkaan tarpeet kuunnellen.

Asiakastyytyvaisyyteen liittyvid  tavoitteita ovat ithlen  asiakassuhteiden
muodostuminen, sovittujen aikataulujen noudattamine@adukas ty® ja osapuolten
valinen sujuva tiedonkulku. Omistajatyytyvaisyytdittyvat olennaisesti kannattavuus,
likviditeetti, tuottavuus ja kasvu. Kasvun kohdaftitys pyrkii ensisijaisesti kasvamaan
koko Suomen alueelle, sekd myéhemmin mahdollisgstimaille asti, sen sijaan, etta
pyrittdisiin  kasvattamaan markkinaosuutta ainoastaghden alueen sisalla.
Henkilotyytyvaisyyteen pyritddn kyvykkaiden esim@s johdolla siten, etta
ammattitaitoinen henkiléstd on motivoitunut ja oieken tyohonsa liittyvista
vaatimuksista. Ensisijaisen tarkedd on, etta hésiil voi osallistua tyonsa
suunnitteluun, ja ettd kaikilla on selkeda kasitygjinka arvokasta laadukkaan
lopputuloksen  saavuttaminen on  erityisesti liiketimnan  alkuvaiheessa.
Ymparistoystavallisyys on olennainen osa yritykséimintaa, silla yrityksen

liketoiminta itsekin liittyy ymparistoystavalliseetoimintaan. Kaiken keskella pyritaan
mahdollisimman ekologisiin ratkaisuihin. Kaiken ronnan l|ahtdkohtana ovat
tyoterveys ja —turvallisuus, joiden kohdalla eigtata muihin tavoitteisiin pyrittdessa.

9.4. Resurssianalyysi

Resurssit ovat jotain sellaista mita yrityksellatanmihin silla on paasy. Resurssit ovat
pysyvien kilpailuetujen lahde, joten ne ovat yriile tarkeitd. Resurssit jaetaan
aineettomiin ja aineellisiin resursseihin. AinesHiresursseja ovat muun muassa
rakennukset, tuotantolaitteet, tyontekijat sek&kamuu yrityksen omaisuus, joka on
olemassa fyysisesti. Aineettomia resursseja taas @simerkiksi tyontekijoiden taidot
ja kokemus. Aineettomia resursseja on huovattavaaitkeampi tunnistaa kuin
aineellisia resursseja. (Mills et al. 2002)
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Resursseja tarvitaan yrityksen toimintaan ja omigmategioidensa tukemiseen.
Asiakkaiden vahimmaisvaatimusten tayttdmiseen ttamat resurssit ovat
valttamattomia. llman naitad liiketoiminta ei voi inda tehokkaasti. Kilpailuetua
tavoiteltaessa yrityksella tarvitsee olla uniikkejeesursseja, joilla pystytaan
erottautumaan kilpailijoista.

Verkostoyrityksen tapauksessa resurssit ovat jakeat osiin. Verkostomaisena
toimijana yritysverkostolla on resursseja eri yk#igsa. Rumpupuristimen tuotannossa
ja toiminnassa ylipaatddn on mukana kolme eri \wdan kuuluvaa yritysta.
Verkostoyrityksen ja varsinkin rumpupuristimen taksessa, tarkeimpiéa resursseja ovat
aineettomat resurssit. Tyontekijoiden henkilokaomeai osaaminen ja ammattitaito on
verkostomaisessa toiminnassa mahdollista hyodyrigtiokkaasti. Tyot voidaan
verkostossa jakaa ydinosaamisen mukaan, jollomitda tehostuu ja tyé on laadukasta.
Tama asettaa myos haasteita liiketoiminnalle. Ongebaattaa syntya, jos tyotehtavat
jaetaan lilan epamaaraisesti. Koko organisaatioryttd&a edellyttaa tasmallista
tyotehtavien suunnittelua seka tehokasta tiedonkulk

Aineelliset resurssit ovat myds hyvin tarkeitd ysiterkostolle. Illman aineellisia
resursseja ei rumpupuristimia voi tehdd. Kaytesis&i oleva kalusto perustuu
rumpupuristimen liiketoiminnassa mukana olevientygten kalustoon. Aineellisten
resurssien kayttd on suunniteltava myos tarkasetia jtoiminta voi olla tehokasta.
Oikeiden laitteiden ja henkildiden kayttd oikeatganteessa nopeuttaa toimintojen
toteutusta ja parantaa tuotteen laatua, seka ndien omahdollistaa myo6s
kustannussaastoja. Liiketoiminnassa siirryttdesgatahnossa vaiheeseen, jolloin
laitteita aletaan tuottaa enemman, seka ainedllist& aineettomien resurssien kaytto
korostuu. Talléin hyvin suunniteltu resurssienk@ytimahdollistaa huomattavat

kustannussaastot.

9.5. Palveluliiketoiminta

Palveluliiketoiminta tulee yrityksessa pitdd hyldmeisesti yhteydesséa asiakkaaseen ja
asiakkaan tarpeisiin. Tulevan liiketoiminnan korigega laitteelta vaadittavat
asiakastarpeet maarittavat pitkalti liikketoiminngralvelujen mallit, joita aletaan
toteuttaa. Liiketoiminnan malli tulee valita asiak#tdisesti, jotta liiketoiminta taysin
palvelisi oikeaa tarkoitusta ja asiakkaiden odatukslatepuristinmarkkinoilla on
havaittavissa selkeat linjat, joilla palveluliiketontaa tulee alkaa yrityksen
liketoiminnassa toteuttaa.

Asiakastarvekartoituksen yhteydessa saatiin artakasetoa rumpupuristimen
toiminnan edellytyksista liiketoiminnalle. Jatemtimmarkkinat ovat ominaisuuksiltaan
palveluliiketoimintaan ohjaavat. Palveluliiketoinn on suurimmilla kilpailevilla
yrityksilla malli milla toimia. Se ei kuitenkaan eta palveluliiketoimintaa
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valttamattomaksi toimintamalliksi rumpupuristimelli@ketoiminnan alkuvaiheessa.
Mydhemmassa liketoiminnan vaiheessa tavoiteltaessanarkkinaosuutta
jatepuristinmarkkinoilta, palveluliiketoiminta twe olla osa rumpupuristimen
liketoimintaa, jotta kestavia ja joustavia asiakaseita voidaan rakentaa.

Jatepuristinmarkkinoilla liketoiminta tarkoittasikertaisimmillaan tuotteen myyntia,
suunnittelua, valmistusta seka toimitusta asiak&aakoko toimitusketju voidaan
rakentaa kaytdnnoéssad miten tahansa, mutta jatéporegkkinoilta markkinaosuutta
tavoiteltaessa on oleellisen tarkedé rakentaat¢attaa toimitusketju asiakaslahtoisesti
myynnista  aina  toimitukseen  saakka.  Jatepuristikkiamilla  tuotteen
toimintaymparistd vaihtelee suuresti asiakkaastgpuien, joten asiakaskohtaiset
raataldinnit ovat liikketoiminnan kehityksen kanmalglttamattomat.

Palveluliiketoimintaa toteutettaessa, tulee jategpinnilla koko tuotteen toimitusketjua
jatkaa tuotteen asiakkaalle toimituksen jalkeen. |vebaliiketoiminta
jatepuristinmarkkinoilla tarkoittaa kaytannossa Ik ja kunnossapidon palveluja
asiakkaalle. Asiakastarvekartoituksessa havaittian,kuten jo aiemmin mainittiin,
jatepuristimien toiminnasta aiheutuneet ongelmadt dedella vahaiset ja puristimet
ovat toiminnaltaan hyvin luotettavia. Luotettaviasettaa jatepuristimille markkinoilla
vaatimuksia. Niiden tulee toimia moitteettomasti, kyseessa mika puristustekniikka
tahansa. Huolto ja kunnossapito ovat tasta syysépyristimissa elementti, joka tulee
olla toiminnassa mukana, mutta mink&énlaista lisgamse ei tuotteelle tuo. Painvastoin,
huollon puuttuminen voi pudottaa tuotteen arvoan rpaljon, ettei tuote kiinnosta
asiakasta lainkaan, vaikka se muuten olisi sopiitgkgen toimintaan.

Huolto ja kunnossapito tulee siséllyttaa rumpugimen tulevaan liiketoimintaan
vahvasti tulevaisuudessa. Liiketoiminnan alussdtéeo lanseerauksen jalkeen laitteen
toimintavarmuus on darimmaisen tarkedd. Ongelmatiioassa ja nain mahdollisesti
tapahtuva asiakkaiden luottamuksen menetys tuete@esoi olla kohtalokasta koko
liketoiminnalle. Alussa huolto voidaan kuitenkiérjestaa tarvittaessa toimitettavaksi,
mutta jatkon kannalta tulee kokemusten myota pdiatikkaan, sisallytetddnkd huolto
omaan liiketoimintaan, vai loppuuko toimitusketpsiakkaalle tuotteen toimittamiseen.
Asiakaskohtainen raatalointi tulee tdssa asiassaadn tulevaisuudessa mahdollinen ja
todennakoinen toimintamalli.



69

9.6. SWOT-analyysi

SWOT —-analyysin muodostus rumpupuristimelle jayaparilla toimivalle verkostolle
sekd verkostoyritykselle  perustuu  paaosin  verkostotbimintaan  seka
jatepuristinmarkkinoihin. Voidaan todeta, etta \astotoiminta liittyy jollain tapaa
jokaiseen nelikentan osaan, mutta kaikki eri tavallerkostotoiminta luo vahvuuksia
tuotteen valmistukseen paljon. Tuotteiden valmistus hyvin laadukasta, koska
kokemusta valmistuksesta, ja etenkin valmistuksesietallialalla 16ytyy paljon.
Verkostomaisessa toiminnassa kalusto on lahes okdetta huomattavasti laajempi,
kuin  normaalissa yritystoiminnassa. Tama mahdabisttuotteen laadukkaan
tuottamisen, seka pienentdd toimitusaikoja ja Késxatoimitusvarmuutta, koska
rinnakkainen valmistus on mahdollista. Verkostotiota luo vahvuuksien lisdksi my6s
ulkoisia tekijoita, mahdollisuuksia. Verkoston eyjrityksilla on kaikilla omat
verkostonsa. Tdmé saattaa mahdollistaa asiakkaiaekkimisen valmiiden kontaktien
avulla, joka on tarkedad varsinkin liiketoiminnarkwalaiheessa, kun tuote on viela
tuntematon.

Vahvuudet: Heikkoudet:
o Kyky laadukkaaseen tyohon o0 Tiedonkulku
o Hyva kilpailukyky o Vahan kokemusta alalta
0 Hyvat tyontekijat 0 Vahainen kokemus uuden tuottegn
o0 Toimitusvarmuus kehitysprosessista
o Kalusto o Verkostotoiminta
o Kokemus valmistuksesta
metallialalla

—

o Kokemus strategisesta yhteistydgta

o Verkostotoiminta

0 Tekniikka
Mahdollisuudet: Uhat:

o Mahdollisia asiakkaita paljon 0 Muutosvastarinta

0 Tekniikasta suuri hyoty asiakkaalle o Keskittynyt markkinarakenne

0 Suuret markkinat o0 Laitteiden luotettavuus

0 Globalisoituminen 0 Tekniikan valmistuskustannukset

o0 Markkinoiden vastaanottavuus o Tyontekijdiden sitoutuminen
uudelle teknologialle o Verkostotoiminta

(@)

Kysynnan kehitys
0 Verkostotoiminta

Kuva 15. SWOT-analyysi.
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Rumpupuristimen muita vahvuuksia, jotka eivat likgrkostotoimintaan, on muun
muassa tekniikka. Uusi patentoitu tekniikka mahdtah rumpupuristimen toiminnalle
suuria hyotyja, joiden avulla asiakkaat pystyvathosgamaan toimintaansa
kustannussaasttjen avulla. Rumpupuristustekniikkeo Imyds mahdollisuuksia
toiminnalle. Jatepuristinmarkkinat ovat jo vuosiaintineet taysin ilman uusia
innovaatioita, ja taman takia markkinat ovat hyvastaanottavia uusille innovaatioille.
Muita mahdollisuuksia ovat muun muassa kysynnantyelseka globalisoituminen.
Jatehuollon merkitys yritysten toiminnassa on kasvga tata kautta mielenkiinto
jatteiden puristamiseen lisdantynyt. Kysynnan adstetaan kasvavan tulevaisuudessa.
Myds globalisoituminen uuden tekniikan kanssa avaauria mahdollisuuksia

Vahvuuksien ja mahdollisuuksien lisaksi rumpupimigh sen liiketoiminta sisaltaa
heikkouksia ja uhkia. Verkostotoiminnan heikkouteisain voidaan pitéa tiedonkulkua.
Tiedon saattaminen kaikille osapuolille on hankaléarsinkin tapauksessa jossa mitaan
yhteista tietokantaa verkoston yritysten valilla ele. Tiedonkulun ongelmat
vaikeuttavat verkostoyrityksen liiketoimintaa janssaaminen toimivaksi on elintarkeda
liketoiminnan tehokkuuden kannalta. Toinen heikkan toiminnan aluksi véah&inen
kokemus ja tietamys jatealasta verkostoyrityksgltden osilta. Kokemus karttuu ajan
myo6té jolloin heikkous muuttuu vahvuudeksi, mutiizkai tietamattomyys voi aiheuttaa
vaaria valintoja tai muita ongelmia liikketoiminnanjuvuudelle. Verkostotoiminta luo
my0s uhkia tuotteella ja sen liiketoiminnalle. Vatoskustannukset voivat
liketoiminnan alussa olla korkeat. Niiden alentaen tuotekehityksen avulla seka eri
komponentteja optimoimalla kustannuksia pystytaié@mtamaan, mutta alkuvaiheessa
tama voi muodostaa uhkan markkinoilla murtautunmisd@umpupuristimen tuotanto
tapahtuu verkoston yrityksissa heidan oman liilkatotansa ohessa. Tyodntekijoiden
sitoutuneisuus muodostaa uhkan tuotteiden laadilkkdaottamiselle, jos heidan
motivaatio oman tehtavien lisaksi tehtaville toimaile on matala. Osittain tama
voidaan katsoa mahdollisuutena, jos motivaatio &adyotehtavien monipuolistumisen
takia, ja ndin laadun parantumisena tuotteelle. kkMaoilla uhkia asettavat muun
muassa muutosvastarinta seka keskittynyt markKkiearse. Kuten aiemmin jo
mainittiin, markkinat ovat jo pitkdan pysyneet varsnuuttumattomana tekniikan
kannalta. Vaikkakin markkinat ovat hyvin kiinnostita uusista ratkaisuista jatteiden
puristamiseen, uhkana on markkinoilla tapahtuva tosuastarinta. Muutosvastarinta
voi syntya juuri sen takia, ettd markkinat ovatymeet muuttumattomana lilan pitkaan
ja tahan on totuttu. Markkinarakenne muodostaa mubdka liiketoiminnalle.
Markkinarakenne aivan kuten tekniikkakin ovat pyssnh samanlaisena pitkaan.
Markkinat ovat sijoittuneet suurimmalta osaltaannvenuutamalle isolle toimijalle,
joten markkinat ovat keskittyneet. Tallaisille miarioille voi olla vaikea tunkeutua, ja
varsinkin hyvin vaikea saavuttaa suurta markkinatiau Toki uusia tekninen ratkaisu
jatteiden puristamiseen luo suuremmat edellytyksatle, kuin saman tekniikan
kayttamilta yrityksilta.
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10. YHTEENVETO

Tama diplomityo tehtiin NetMetal yritysverkostollgoka tyon aikana kehitti tyon
kohteena olevaa tuotetta, eli rumpupuristinta. Ttguoitteena oli kehittéda jo olemassa
olevaa tuotetta valmiiksi lanseerattavaksi markii@o Tybssa selvitettiin
asiakastarpeita jatepuristimelle, ja analysoitiiloksia rumpupuristimen nakékulmasta.
Liséksi toisena suurena tavoitteena tyossa otekat suorituskyvyn mittaus testeilla eri
kayttokohteissa.

Asiakastarpeiden selvittdminen ja tiedostaminen a@iintdrkedd tuotteiden

liketoiminnalle. Yritysverkostossa pyritdéan toimaem asiakaslahtoisesti

asiakastyytyvaisyyteen tdhdaten. Kyseessa olisiégkostolle taysin uudenlainen tuote
uudenlaisilla markkinoilla. Jatehuoltomarkkinatvali projektin alussa yritysverkostolle
vield osittain tuntemattomat, joten markkinoidenagiakkaiden tarpeiden huolellinen
selvittAminen oli hyvin tarkea osa tuotteen kehi@ysennen sen lanseerausta
markkinoille.

Asiakastarvekartoitukseen valittin mukaan yrityksrilaisista toimintaymparistoista eri

jatejakeilla. Asiakastarvekartoitus suoritettiin d@ssa suorituskyvyn mittauksen ja
konseptitestauksen kanssa. Tuotetta testattiin sgois asiakastarvekartoituksen

kohteissa, jolloin tuotteen toiminnasta saatiinihylotettavaa tietoa. Testausta ja sen
yhteydesséa suoritettua asiakastarvekartoitustatstiion kaytonseurannalla, jossa itse
diplomityontekija oli paikalla seuraamassa, ja darmassa havainnot yl6s.

Asiakastarvekartoituksen kohteet, joissa testaestuoritettu, tehtiin haastattelemalla
kayttajia.

Ennen asiakastarvekartoitusta oli jo selvilla mdlski tarpeet, mita jatepuristimelta
vaaditaan. Tavoitteena olikin selvittdd mitka réisarpeista ovat rumpupuristimelle
tarkeitd tarpeita, ja milla naista voidaan erottipailijoista. Konseptitestissa pyrittiin
selvittdmaan rumpupuristimen liiketoiminnalle tekaknmat konseptit. Lisaksi
tavoitteena oli saada selvyys asiakastarpeideetiaouuteen, eli etta tuotetta lahdetaén
kehittamaan ja myymaan oikeilla argumenteilla juumalle tuotteelle.

Kolmantena suurena kokonaisuutena diplomitydssdliftoh tulevaa liiketoimintaa ja
alustavasti liiketoimintasuunnitelmaa. Liiketoimamsyvallinen pohtiminen on tarkeda
yleisesti liiketoiminnan alkuvaiheessa, mutta vaksi liiketoiminnassa, joka Vvoi
perustua eri toimintamalleihin. Liiketoiminta alassperustuu toimitusketjuun
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myynnista, asiakaskohtaiseen suunnitteluun ja ekitt toimitukseen asiakkaalle.
Jatkossa liiketoiminnan kasvaessa, palveluliikeboienvoi olla osana rumpupuristimen
liketoimintaa.

Kehitystyd diplomitydn aikana eteni tuotteen lamse&seen asti. Rumpupuristimen
asiakastarpeet saatiin selvitettya seka laitteeoritagkyvysta tietoa, jotta tuotetta
voidaan alkaa myyda potentiaalisille asiakkaillgoi tavoitteet saavutettiin ja tietoa
jatepuristimesta on  riittavasti, jotta tuote voidaa markkinoille vieda.

Jatkokehitystoimenpiteissa keskityttiin rumpupumisile tulevaisuudessa
ajankohtaisiin ~ asioihin.  Tulevaisuuden liiketoinant tulee  keskittymaan
massakustomointiin. Globalisoituminen niin sandgukotimarkkinoille tulee olemaan
my0s ajankohtainen, jos liiketoiminta l&htee kot@®sa odotetulla tavalla liikkeelle.
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