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Abstract

The automation systems in manufacturing plants are constantly growing both in size and
complexity. Often the staff of the manufacturing plants is not capable of assessing the sta-
tus of the automation control systems properly. The components might be aging and be-
coming harder to maintain, and they might need some actions taken to ensure the func-
tion and the maintainability of the systems in the future. As the service business increases
its market share in the industry, the companies reinforce their knowledge by consultant
services more often than before. Many of the automation customers of Control Express
Finland have also struggled with problems regarding the aging components.

Automation risk assessment is an auditing service for the control systems of production
machines. The assessment starts by identifying the exact components in the control sys-
tem. The stage of life cycle and the availability of spare parts are analyzed for each individ-
ual component. The assessment also includes checking the status of the backups of the
software. During the assessment, the schematics of the electrical installations are also veri-
fied. The assessment product was marketed over the phone and an e-mail advertising cam-
paign.

The work resulted in a brand new consultant service for the company. Two complete auto-
mation risk assessments have been conducted so far: one for the company's own produc-
tion facilities and another one for a third party. Multiple mission-critical weaknesses were
found in the assessments. The assessment reported the included repair proposals, which
indeed led to actions taken in order to improve the reliability and the maintainability of
the manufacturing plants.
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1 Johdanto

1.1 Teollisuuden palveluliiketoiminta

Palveluiden osuus Suomen bruttokansantuotteesta on kasvanut merkittavasti viime
vuosien aikana. Teollisuuden osuus on taas vastaavasti pienentynyt. Suomen brutto-
kansantuotteen arvosta kaksi kolmasosaa syntyy palveluliiketoiminnan kautta. Liike-
elaman nopeasti kasvavia palveluita ovat esimerkiksi tietojenkasittelypalvelut, kiin-
teistopalvelut ja erilaiset asiantuntijapalvelut. (Tuotanto ja investoinnit 2016.) Palve-
luiden tuottaminen tarjoaa uusia mahdollisuuksia liiketoiminnan kasvattamiseen tiu-
kasti kilpailluilla aloilla. Uudenlaisten palveluiden kehittaminen tuotteiden ymparille
on ollut nouseva trendi myos valmistavan teollisuuden parissa. (Gebaur, Edvarsson &

Bjurko 2010, 237.)

Teollisuudessa on pyrkimyksena lisata myyntia ja tasata laitekaupan suhdannevaihte-
luita palveluliiketoiminnalla (Rekola & Rekola 2003, 9). Pitkalle kehittyneissa maissa,
kuten Suomessa, teollisuuden uusinvestointien maara on vahentynyt pitkalla aikava-
lillda merkittavasti. Uusinvestoinnit mahdollistavat tuotantokoneiden elinkaaren alku-
paahan sijoittuvien palveluiden tuottamisen. Uusinvestointien vahaisen maaran takia
tulevaisuudessa korostuvat tuotantokoneiden elinkaaren keski- ja loppuvaiheisiin
kohdistuvat palvelut. (Vaha, Kettunen, Ryyndanen, Halonen, Myllyoja & Antikainen
2009, 55).

Maailmalla vallitseva kova kilpailu valmistavan teollisuuden parissa on ajanut yha
useampia yrityksia etsimadan mahdollisuuksia teollisuuden palveluliiketoiminnasta
(Vaha ym. 2009, 21). Control Express Finland Oy on my0s ldhtenyt mukaan palvelulii-
ketoimintaan, koska Suomessa vallitsevissa korkean kustannusrakenteen olosuh-
teissa on vaikeaa kilpailla tuotekeskeisessa valmistuksessa. Yksi askel kohti palvelulii-

ketoimintaa on automaatiokartoituspalvelun kehittaminen.

Automaatiokartoitus on koneiden elinian jatkamiseen ja tuotantovarmuuden turvaa-

miseen keskittyva palvelu. Palvelun avulla asiakkaalle voidaan tarjota riskienhallintaa



ja joustavuutta tulevaisuuden investointeihin, sekd auttaa asiakasta pitdmaan tuo-
tantokoneiden elinkaarikustannukset mahdollisimman pienina. Automaatiokartoitus-
palvelu on myds tydkalu uusien asiakkaiden hankkimista varten, ja se mahdollistaa
asiakassuhteen laajenemisen myds muiden koneiden elinkaareen liittyvien palvelui-

den pariin.

1.2 Control Express Finland Oy

Control Express Finland Oy (myéhemmin CEF) on savonlinnalainen perheyritys, jonka
omistaa Timo Juutilaisen perhe. CEF perustettiin vuonna 1993, kun Sahko Express
Finland Oy jaettiin neljaan osaan. CEF aloitti toimintansa myymalla teollisuustietoko-
neita. Vuonna 1996 CEF kehitti kiintolevylle tarinavaimentimen, jota kaytettaessa
kiintolevy saavutti 100 G:n iskunkeston. Tama patentoitu tarindvaimennin oli pitkdan

yrityksen tarkein kilpailuvaltti. (Juutilainen n.d.)

Vuonna 1998 CEF aloitti yhteistyén Puolustusvoimien kanssa valmistamalla heille te-
ollisuustietokoneita. Muita tarkeita asiakkaita olivat Metso ja Nokia. Vuonna 2012
Control Express Finland Oy fuusioitui Webrosensor Oy:n ja Compusteel Oy:n kanssa

ja ndin syntyi noin sadan hengen yritys. (Juutilainen n.d.)

Nykyinen CEF koostuu kolmesta liiketoimintayksikosta. Tietotekniikkayksikké valmis-
taa laadukkaita ja kestavia teollisuustietokoneita. Tietokoneet voidaan raataloida asi-
akkaan tarpeisiin ja niille luvataan viiden vuoden saatavuus. Lisaksi tietotekniikkayk-
sikko valmistaa turvallisuustuotteita viranomaisille ja puolustusvoimille. Toinen liike-
toimintayksikké on mekaniikka, jossa valmistetaan tietokoneen koteloita ja muita
ohutlevyrakenteita. CEF:1l3 on patentti kalottikennorakenteeseen, joka on jaykka
mutta silti kevyt rakenne. Kolmas liiketoimintayksikké on valvonta ja automaatio.
Webrosensor kuuluu tédhan yksikkdon ja on erikoistunut tuotantolaitosten kunnon-
valvontaan ja tuotannonkehittdmiseen. Automaatio-osasto toteuttaa erilaisia auto-
maatioprojekteja avaimet kdteen -periaatteella. Vahvin osaamisalue on pesulateolli-
suus, mutta osaamista loytyy myos paperirullapakkauskoneista ja erilaisten tuotanto-

koneiden modernisoinnista (CEF tuotteet & palvelut n.d)



2 Opinnaytetyon lahtokohdat

2.1 Tavoitteet

Opinnaytetyon tavoitteena oli kehittda toimeksiantajalle automaatiokartoituspalvelu.
Automaatiokartoituspalvelulla on tarkoitus hankkia uusia asiakkaita toimeksiantajalle
ja mahdollistaa toimeksiantajan kasvu asiakashankinnalla. Asiakkaille on tavoitteena
myyda myds muita CEF:in palveluita. Sen vuoksi on tarkeaa etta asiakas kokee
automaatiokartoituspalvelun hyddylliseksi ja CEF:in toiminnan asiakaslahtoiseksi

seka laadukkaaksi. Opinndytetyolle maariteltiin seuraavat osatavoitteet:

Mallin luominen automaatiokartoituspalvelulle tekemalla ensimmainen kartoitus.
Automaatiokartoituksen tuoton on katettava kartoituksen tekemisen kulut.
Palvelun tuotteistaminen siten, ettd myyminen onnistuu kohtuullisin resurssein.
Lisamyynnin hankkiminen automaatiokartoitusten avulla.

PwNPE

Automaatiokartoitukset ovat viela harvinainen palveluliiketoiminnan muoto Suo-
messa. Tassa muodossa palvelua ei tarjoa tiettavasti mikdaan muu taho kotimaassa,
lahes vastaavia palveluita I6ytyy muutamia. Ensimmainen osatavoite on tarkea,
koska pelkka palvelun kehittaminen paperilla ei riitd, vaan sita pitda paasta kokeile-
maan kaytannossa ja samalla syntyy ensimmainen referenssi myyntikayttéon. Kartoi-
tuksen sisallon on oltava tarkasti suunniteltu, jotta se on mahdollisimman kustannus-
tehokas mutta silti tarpeeksi kattava. Kartoituksen ensisijainen tehtava ei ole tuottaa
toimeksiantajalle suurta liiketaloudellista voittoa, mutta yksittaisen kartoituksen
myynnin on katettava kartoituksen tekoon kuluneet kustannukset. Kartoituksesta on
onnistuttava tuotteistamaan mielenkiintoinen palvelu, joka on helppo myyda. Jos
kartoitusta ei saa myytya, ei palvelulla ole mitdan arvoa. Hyvalla markkinoinnilla voi-

daan vahentaa myyntityéhon kuluvia resursseja.

CEF:n liikeideassa korostuvat laadukkaat tuotteet ja odotukset ylittava asiakaspal-
velu. Automaatiokartoituksen palvelun on taytettava nama vaatimukset. Automaa-
tiokartoitus on myytavana palveluna hintaluokaltaan pieni, mutta hyvin toteutettuna
se luo CEF:sta asiakkaille positiivisen ensivaikutelman, mikd mahdollistaa asiakassuh-

teen syntymisen. Tama voi johtaa jatkossa suurempien kokonaisuuksien myyntiin.



Kartoituksen on tarkoitus olla sisddn heittotuote, jonka perusteella syntyy uusia mah-
dollisuuksia tehda kauppaa. CEF mekaniikka osasto on erikoistunut tuotantokoneiden
elinianjatkamiseen ja kunnossapitoon, joko ohjausjarjestelman modernisoinnilla tai
muilla toimenpiteilld. On siis tarkeaa, etta kartoituspalvelu lunastaa asiakkaan odo-

tukset ja he haluavat hankkia myds muita kunnossapitopalveluita CEF:Ita.

2.2 Aiheen rajaus ja toteutusperiaate

Tastd opinndytetyosta rajattiin pois kyberturvallisuuteen liittyvan selvitystyo, koska
se on aiheena niin laaja ja moniulotteinen. Tietoturvakatselmus on tarkoitus kehittaa
automaatiokartoituspalveluun myéhemmassa vaiheessa. Opinndytetydssa ei ole lii-
oin esitetty tarvittavien tyokalujen, kuten Excel-makrojen toimintaperiaatetta.
Ty6ssa on kuvattu niiden kayttotarkoitus ja niilla saavutetut edut. Tarkan toimintape-
riaatteen kuvaaminen ei ole palvelunkehittamisen kannalta oleellista. Jatkossa kayte-
tyt tyokalut tulevat todennakdisesti muuttumaan, ja voi olla mahdollista, etta ulko-
puolisella taholla teetetdaan tyokaluja raportin laadintaan. Rajasin pois teoriaosuu-
desta myds automaatiojarjestelmien kuvauksen, vaikka opinnaytety6 niihin keskei-
sesti liittyykin. Perusteena on se, ettd automaatiojarjestelmien toimintaperiaate ja
tarkoitus on kuvattu jo hyvin monessa opinnadytety6ssa ja tutkimuksessa. Nadiden asi-

oiden esittely ei tuo talle tydlle lisdarvoa.

Automaatiokartoituspalvelun kehittaminen vaatii tietoja automaatiosta, kunnossapi-
dosta, palveluliiketoiminnasta ja markkinoinnista. Opinndytety6n teoriaosuudessa
on kasitelty kunnossapitoa, palveluliiketoimintaa ja markkinointia. Ndihin aiheisiin tu-
tustuminen on ollut tarkeda palvelukehittamisen kannalta. Lahteina olen kayttanyt
mahdollisimman uutta aineistoa, koska varsinkin palveluliiketoiminta ja yritysmarkki-
nointi ovat nopeasti kehittyvia osa-alueita. Lahteina on kaytetty kirjallisuutta, stan-
dardeja, artikkeleita ja tutkimuksia. Lahteiden luotettavuus on varmistettu vertaa-

malla niita muihin lahteisiin ja tarkastamalla faktojen yhdenmukaisuus.

Tama opinndytety6 on kehittamistutkimus, jossa kehitettiin uusi palvelu. Kehittamis-
tutkimuksessa voidaan hyodyntaa seka laadullisen ettd maarallisen tutkimuksen me-

netelmia. Kehittamistutkimus jakaantuu kahteen osa-alueeseen, joita ovat tutkimus



ja prosessi. (Kananen 2012, 45.) Prosessina tdssa tydssa on automaatiokartoituspal-
velun kehitys ja tutkimuksena tama opinnaytetyd. Kehittamistutkimukselle voidaan
jakaa neljaan eri vaiheeseen: suunnittelu, toiminta, havainnointi ja seuranta. Nama
vaiheet voivat toistua useaan kertaan sykleittain. (Kananen 2012, 54.) Tassa tyossa
on esitelty kaksi kehittamissyklia. Kehittamissykleista on kuvattu vaiheet yksitellen ja

pohdittu niiden vaikutuksia.

3 Automaatiokartoitus tutkimuksen kohteena

Automaatiokartoitus -aiheesta on tahan mennessa Suomessa tehty ainakin nelja
opinndytetyota. Naiden automaatiokartoitusten tavoitteena on ollut turvata tuo-
tanto. Opinndytetdissa nousi esiin monia hyvia kaytantoja, joita kannattaa hyodyntaa
my0s tassa opinnaytetydssa. Kaikissa neljassa opinndytetydssa on tehty yksittdinen
kartoitus toimeksiantajalle eika kartoitusta ole ollut tarkoitus myyda muille, vaan ne
on tehty toimeksiantajan omaan tuotantolaitokseen. Nama opinnaytetydt antavat
hyvan pohjan viedd automaatiokartoitusajatusta pidemmalle ja kehittaa siitd myy-

tava palvelu.

Eetu Salila on tehnyt opinnaytetyona (AMK) PLC-jarjestelmien (Programmable logic
controller) elinkaarianalyysin Koskinen Oy:lle. Tyon tavoitteena oli kartoittaa ja analy-
soida PLC-jarjestelmien nykytila. TyOssa tutkittiin 4296 PLC-jarjestelman komponent-
tia. Analyysissa selvitettiin ndiden komponenttien saatavuus, elinkaaren vaihe, hinta
ja korvaava tuote. Salilan kartoituksessa selvisi, etta tutkituista komponenteista
1099 kappaletta on kriittisia tuotannon jatkuvuuden kannalta. Kaikista logiikkakom-
ponenteista 26 % oli siis kriittiseksi luokiteltuja. Salila kerasi tiedot tutustumalla kom-
ponenttien valmistajien nettisivuihin tai [ahestymalla heita sahkopostilla. Tahan kar-

toituksen tekemiseen meni haneltd aikaa noin kuusi kuukautta. (Salila 2015.)

Tapani Olsen on tehnyt opinndytetyonaan (AMK) automaatiojarjestelmien moderni-
saation esiselvityksen Outokumpu Stainless Oy:lle. Tyon tavoitteena oli kartoittaa au-
tomaattisten pakkauslinjojen sekd automaattivarastoiden Siemens-tuotteet katta-
vasti. Ndista tuotteista selvitettiin niiden elinkaari, varaston varaosien tilanne ja vara-

osasaatavuudet. Lopuksi Olsen koosti naista raportin. Olsen kasitteli raportissaan



788 automaatiokomponenttia. Olsenin raportissa komponentit jaoteltiin tuotantoko-
konaisuuksiin: tuotevarasto 1, tuotevarasto 2, automaattinen levynpakkaus ja auto-
maattinen rullapakkaus. Jokaisesta tuotantokokonaisuudesta esitettiin raportissa
tuotteiden elinkaari, tuotteiden saatavuus ja tuotteiden huoltopalvelut. Tiedot esitet-
tiin prosenttiosuuksilla ja ympyradiagrammin avulla. Esiselvityksen perusteella mer-
kittdva maara tuotteiden elinkaarista oli paattynyt ja varaosasaatavuus heikentynyt.
Olsen toteaa pohdinnassaan, ettad "esiselvityksen perusteella tuotantolinjat tullaan

modernisoimaan myohemmin hyvaksytyssa aikataulussa”. (Olsen 2016.)

Kimmo Huhta on tehnyt opinnaytetydnaan inhalaatio-osaston elinkaari- ja riskiana-
lyysin Orion Oyj:lle. Tyon tavoitteena oli selvittda Inhalaatio-osaston laitteiden elin-
kaari, tuotantotilanne ja varaosasaatavuus. Selvitettaviin laitteisiin sisaltyivat taajuus-
muuttajat, ohjelmoitavat logiikat, kosketuspaneelit, kdyttopaatteet ja servo-ohjai-
met. Taman lisaksi tehtiin riskianalyysi, jossa selvitettiin varmuuskopioiden olemassa-
olo ja sijainti. Huomionarvoista on, ettd tyossa selvitettiin myds, minkalaisia tarvik-
keita varmuuskopioiden lataaminen logiikasta vaatii. Lisaksi tarkistettiin taajuus-
muuttajien parametrit ja niiden varmuuskopiointi. Huhdan opinndytetydssa kasitel-
tiin 44 kappaletta servo-ohjaimia, 10 kappaletta taajuusmuuttajia, 12 kappaletta kos-
ketuspaneeleita, kayttopaatteita 2 kappaletta ja 4 kappaletta ohjelmoitavia logii-
koita. Elinkaari- ja riskianalyysi sisalsi siis 72 kohdetta. Huhta kasitteli laitteet rapor-
tissa konekohtaisesti. Huhta toteaa loppupdatelmissa, etta "selvityksessa ilmenee
toimenpiteet, jotka joudutaan koneille tekemaan hajoamistilanteen ilmetessa”. Huh-
dan mukaan tama tieto auttaa tuotannon seisonta-aikojen vahentamisessa mahdolli-

simman lyhyiksi. (Huhta 2016.)

Timo Yli-Pentti on tehnyt opinnadytetyénaan Suomen kuitukankaat Oy:n ohjelmoita-
vien logiikoiden ja automaatiovaraosien kartoituksen. Tydssa selvitettiin Suomisen
tehtaan ohjelmoitavien logiikoiden maara ja se, paljonko niihin on liitetty erilaisia lo-
giikkakortteja. Tyossa myos selvitettiin ndihin komponentteihin Siemensilta [6ytyvat
varaosat. Eri tyyppisia logiikoita |16ytyi tehtaalta 21 kappaletta. Tyossa Yli-Pentti to-
tesi, ettd “muutamiin elintarkeisiin laitteisiin ei ollut varaosia Suomisen omassa va-

rastossa”. (Yli-Pentti 2008.)
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Kaikissa opinndytetoissa keskityttiin varaosien saatavuuteen, mika on ymmarretta-
vaa. Varaosien saatavuus on oleellista tuotantokoneen toimintakyvyn kannalta. Tar-
vetta kartoituksille tuntuu olevan, koska niita on teetetty opinnaytet6ina useita kap-
paleita. Naiden tdiden perusteella nakisin, ettd varaosasaatavuuden selvittaminen
kartoituksessa on tarkeaa ja se pitaa esittaa selvasti asiakkaalle. Opinnaytetoissa ko-
ettiin kartoituksen hyotyinad parempi tuotantovarmuus ja se, etta kartoitus toimii

pohjana tuleville investoinneille ja varaosahankinnoille.

Osassa kartoituksista raportti oli tehty tuotantokokonaisuuksittain. Tama ratkaisu ei
ole mielestani aina perusteltu. Usein tuotantokokonaisuudet sisdltavat eri-ikdisia tuo-
tantokoneita, jotka ovat eri vaiheessa elinkaariaan. Raportista tulee siis selkeasti
nousta esiin, mika tuotantokone vaatii toimenpiteita toimintakyvyn yllapitamiseksi.
Aina ei ole tarpeellista modernisoida koko tuotantolinjaa. Raportissa olisi kuitenkin
hyva olla my6s yhteenveto koko tuotantolaitoksen tilasta ja tarvittaessa pienemmista
osakokonaisuuksista. Huomionarvoista on myds, etta kaikista kartoitetuista tuotan-
tolaitoksista loytyi logiikkakomponentteja, joihin ei ole varaosia saatavilla. Tasta ei
voi vield tehda mitdaan johtopaatoksia, mutta epailen, ettd monen tuotantolaitoksen
johtoportaassa tiedostetaan, etta heilla saattaa olla omissa tuotantokoneissa riski-
kohteita. Jo laitteen pitkd ikd antaa perusteet olettaa, ettd laitteen toimintavarmuus
ei ole enaa valttamatta turvattu. Lisaksi tuotantokoneiden seisominen varaosan huo-
non saatavuuden vuoksi on yleistd tuotantolaitoksissa. Esimerkiksi CEF:in eraan asi-
akkaan tuotannossa tallaisia tilanteita on tullut eteen vuosittain. Automaatiokartoi-
tuspalvelun tarkein tehtdva ei siis ole kertoa, etta riskeja on, vaan raportin on pystyt-
tava yksiléimaan mahdolliset riskikomponentit ja antamaan toimenpide-ehdotuksia

riskien poistamiseksi.
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4 Kunnossapito ja elinkaaren hallinta

4.1 Kunnossapidon merkitys

Standardi SFS-EN 13306 maarittelee kunnossapidon seuraavasti:

kaikki koneen elinjakson aikaiset tekniset, hallinnolliset ja liikkeenjohdolliset toi-
menpiteet, joiden tarkoituksena on yllépitdd tai palauttaa koneen toimintakyky

sellaiseksi, etté kone pystyy suorittamaan halutun toiminnon.

Kunnossapito on tuotantolaitoksen suurimpia kustannuksia. Sen edelle menevit ai-
noastaan padoma- ja raaka-ainekustannukset. On siis perusteltua panostaa siihen,
ettd kunnossapidon kustannukset saadaan pidettya mahdollisimman vahaisina. (Leh-
tio & Jarvio 2012, 27). Kunnossapidon ammattimainen toteuttaminen vaatii osaa-
mista, henkiloresursseja ja myos sitoutumista. (Kosonen 2004, 27) Kunnossapidon
vaikutuksia yrityksen liiketoimintaan on kuvattu Taulukko 1. Mukaillen (Kunnossapi-

toyhdistys 2007).

Taulukko 1. Kunnossapidon vaikutus liiketoimintaan.

TULOKSEN KASVUNA

Tuotteen laatu - Parempi hinta

Kaytettavyys -> Lisamyynti

Toimitusvarmuus - Asiakastyytyvaisyys

Elinian jatkuminen - Sijoitetun padaoman tuotto
Laitoksen imago - Tybvoiman saanti, osakkeen arvo

KUSTANNUSTEN SAASTONA

Energian sdasto —> Laadukkaat laitteet ja saadot

Raaka-aineet - Hylky- ja susituotteet

Organisaation laadukas toiminta —> Kunnossapidon tehokkuus ja ammatti-
taito

Taulukosta 1 on nahtavissa, ettd hyvin hoidettu kunnossapito vaikuttaa koko tuotan-
tolaitoksen tulokseen kasvuna ja kustannusten sadstona. Automaatiokunnossapidon
osalta korostuu tuotantokoneiden toimintavarmuus ja elinian jatkuminen. (Kunnos-

sapitoyhdistys 2007).
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Kunnossapidosta muodostuvat kustannukset voidaan jakaa valittomiin ja vélillisiin
kustannuksiin. Valittdmat kustannukset aiheutuvat toiminnan tekemisesta, ja niiden
voidaan suoraan osoittaa johtuvan kunnossapidon tekemisesta. Valittomat kustan-
nukset ovat helposti mitattavissa, mutta yllattden ne ovat usein luultua pienemmat.
Vililliset kustannukset ovat kustannuksia, joita ei voida kohdistaa suoraan kunnossa-
pidosta johtuviksi. Niita on vaikea mitata, mutta niiden aiheuttamat kustannukset
ovat yleensa suuremmat kuin valittdman kunnossapidon. (Lehtio & Jarvio 2012,

180.)
Valittomia kustannuksia ovat Lehtiota ja Jarviota mukaan (2012, 180)

- kunnossapito-organisaation palkat
- varaosat

- varastointikustannukset

- materiaalit, tarvikkeet

- alihankinta.

Vilillisia kustannuksia ovat Lehti6ta ja Jarviota mukaan (2012,180)

- hylkytuotteet

- uudelleen tekeminen tai korjaaminen
- ylitydkustannukset

- ylisuuret varastot

- tuotantovakuutukset

- kasvaneet elinaikakustannukset

- menetetty uustuotantomahdollisuus.

Vilillisten ja valittomien kustannuksien lisaksi huono kunnossapito aiheuttaa aineet-
tomia kustannuksia, milla on my6s suora vaikutus tuotantolaitoksen toimintaan.
Naita ovat sisdiset vaikutukset, kuten turvallisuuden, motivaation seka oppimispro-
sessin karsiminen. Lisdksi yrityksen imago voi karsia ja asiakkaat voivat vaihtaa toi-
mittajaa luottamuspulan takia. Imagon huonontuminen vaikuttaa myyntiin ja lisda

painetta laskea hintoja. (Lehtio & Jarvio 2012, 180.)
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4.2 Automaation elinkaari

Automaatiohankintojen elinkaarta kasitellaan standardissa PSK 4601:1996 sivulla 6.

Hankinnan elinkaari on jaettu kuvion 1 mukaisesti kolmeen eri elinkaarivaiheeseen.

Rakentaminen | Ké&yttdon- ' Hyddyntdminen = Luopuminen  Havittdminen
~ ofto : -

Toteutus

Kayttd

Purkaminen

Kuvio 1. Investoinnin elinkaarivaiheet

Ensimmainen elinkaarivaihe toteutus voidaan jakaa viiteen eri alavaiheeseen hankin-

nan luonteen ja laajuuden mukaan. Nama alavaiheet ovat

tutkimusvaihe
hahmotusvaihe
madarittelyvaihe
suunnitteluvaihe
rakennusvaihe.

vk wnN e

Usein laitehankinnoista on kokemuksia ja opittua tietoa, joten tutkimus- ja kehitys-
vaihetta ei aina tarvitse kayda lapi. Tavoitteena on, ettad asetetut vaatimukset maarit-
televat laitteen ominaisuudet siten, ettd ne kohtaavat toisensa viimeistaan kayttoon-
ottovaiheessa. Kayton elinkaari halutaan maksimoida mahdollisimman pitkaksi. Lait-
teen elinkaari voi vaihdella jarjestelman osien suhteen. Esimerkiksi ohjelmistojen
elinika on usein lyhyt suhteessa kaapeliverkoston hyvin pitkaan elinikaan. (PSK
4601:1996, 7.) Elektroniikka on itsessaan pitkaikdista mutta koska se kehittyy nope-
asti niin sen tarjoamat ominaisuudet jadvat nopeasti uuden sukupolven laitteista
merkittavasti jalkeen, jolloin jarkeva kayttoika jaa varsin lyhyeksi (Kosola 2007, 19).
Jarjestelmien sisaisilla ohjelmilla ja sovelluksilla on kaikista lyhyin elinika. (Kosola
2007, 20.) Laitteiden elinikda voidaan mahdollisesti jatkaa joko korjaus- tai parannus-

toimenpitein. Kayton elinkaari voidaan jakaa kolmeen vaiheeseen: kdyttoonotto,
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hyédyntaminen ja luopuminen. Lisdksi laitteen elinkaareen vaikuttaa taloudellinen
elinika. Talla tarkoitetaan tilannetta, jossa laitteen ominaisuudet eivat enda vastaa
kayttajan tarpeita. Teknologian kehittyminen ja sen tarjoamat uudet mahdollisuudet
nostavat laitteelle kohdistettuja vaatimuksia. Elinkaaren viimeinen vaihe on laitteen
purkaminen. (PSK 4601:1996, 7.) Automaatiokartoitus on tarkoitettu palveluksi,
jonka avulla voidaan todentaa kannattaako tuotantokoneen ohjausjarjestelma mo-
dernisoida, kannattaako modernisoida tuotantokone kokonaan vai voidaanko jatkaa
vield nykyiselld tuotantokokonaisuudella, kun tuotantokone on elinkaarensa loppu-

paassa.

5 Markkinointi

5.1 Inbound- ja outbound-markkinointi

Yritysten valisessa kaupanteossa nakyy yha voimakkaammin markkinoinnin muuttu-
minen. Markkinointi voidaan luokitella inbound- ja outbound-markkinointiin. Out-
bound-markkinoinnilla tarkoitetaan proaktiivista mainostamista, jossa myyja etsii asi-
akkaita esimerkiksi sahkopostilla, messuilla tai puhelinsoitolla. Inbound-markkinoin-
nissa asiakas hakeutuu myyjan luokse taman tuottamien materiaalien perusteella. In-
bound-markkinoinnin keskeisia keinoja ovat esimerkiksi blogit, videot, podcastit ja e-
kirjat. Asiakas on jo itse hankkinut esitiedot ja han odottaa myyjilta entista enem-

man asiantuntemusta. (Korhonen 2016, 12.)

Myyjan tehtava ei ole enda pelkastaan esitelld tuotetta ja sen ominaisuuksia, vaan
nykyisin asiakas odottaa myyjan tukevan ja auttavan ongelman ratkaisussa. Myyjan
on oltava my0s saatavissa asiakkaan kayttamissa viestintdkanavissa. Inbound-markki-
noinnin etuja on sen hyva mitattavuus. Perinteisessda markkinoinnissa on hyvin vaikea
mitata saatuja tuloksia, kun inbound-markkinoinnissa kaikki osavaiheet voidaan mi-

tata automatisoidusti. (Korhonen 2016, 25.)

Sisaltomarkkinoinnin idea on sitouttaa asiakkaat yritykseen kiinnostavan ja relevantin
tiedon avulla (Kurvinen & Sipild 2014, 185). Inmiset eivat kovin helposti enda anna

yhteystietojaan, esimerkiksi sahkdpostiosoitettaan, mutta jos he kokevat saavansa
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vastapalveluksena laadukkaaksi ja tarpeelliseksi kokemaansa tietoa ja luottavat myy-
jaan, he usein antavat yhteystietonsa (Korhonen 2016, 25). Sisaltémarkkinointi tar-
joaa mahdollisuuden paasta mukaan asiakkaan tiedonhankintavaiheeseen ja tunnis-
taa asiakkaan ostoprosessin vaihe. Kun ostoprosessin vaihe pystytdaan tunnistamaan,
voidaan asiakasta lahestya oikein kohdennetun sisallén avulla. (Kurvinen & Sipila

2014. 236)

5.2 Blogi

Blogi on paljon kaytetty sisaltémarkkinoinnin keino. Blogeja voi kayttaa esimerkiksi
uutisten valittdmiseen, viestimiseen ja markkinointiin. Blogin avulla voi tuoda oman
asiantuntemuksensa esiin ja antaa yritykselle kasvot. (Kurvinen & Sipila 2014, 187).
Blogi tarjoaa myds kdtevan alustan testata uusia ideoita ja asiakkaiden kiinnostusta
niihin (Kurvinen & Sipild 2014, 188.) Yritykselle kaikki tieto asiakkaista ja heidan tar-
peistaan on ensiarvoisen tarkeda. Blogin avulla yritys voi paasta lahemmas asiakkai-
taan ja saada selville, miten voi jatkossa palvella heita paremmin. Blogi on tarkea va-
line asiakassuhteiden parantamiseen. (Kilpi 2006, 26.) Esimerkiksi puhelinvalmistaja
Applen tuotteista |0ytyy tietoa faniblogi Applelnsider:sta. Faniblogissa esitellaan tie-
tyn valmistajan tuotteita ja tarkastellaan niita usein hyvhin positiivisessa valossa. Fa-
niblogin yllapitdjat eivat myonna olevansa kasittelevansa yrityksen tyontekijoita
mutta usein faniblogeilla on vahintaankin lahteita yrityksen sisalla. (Kilpi 2006,49) Ap-
plen brandia on rakennettu taitavasti myos Applelnsider blogin kautta. Blogissa on
esitelty Applen tuotteita, annettu ohjeita niiden kayttoéon ja luotu mielenkiintoa uu-

sien tuotteille julkaisemalla niista vuodettuja kuvia.

Ohjelmistoyritys Microsoft julkaisee useita erilaisia blogeja erilaisille kayttdjaryhmille.
Esimerkiksi Suomessa on dani blogi, joka on suunnattu kuluttajille. Blogissa esitelldan
Microsoftin tuotteita ja ohjelmistoja sekd annetaan ideoita ja ohjeita niiden kayt-
toon. Lisaksi Microsoftilla on yrityksille suunnattu blogi: Mahdollista — Microsoft Suo-
men blogi yrityksille. Tassa blogissa Microsoftin tyontekijat kirjoittavat usein omalla
nimellddn omista ajatuksistaan. Blogitekstit kdsittelevat Microsoftiin liittyvia aiheita
kuten pilvipalveluita ja Microsoftin tuotteita mutta myos yleisimpia aiheita kuten

asiakaskokemus tai johtaminen. Microsoft on halunnut tehda toiminnastaan avoi-
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mempaa blogien avulla. Tdma on johtanut, myos siihen, ettd Microsoft on saanut jul-
kista kritiikkia blogiensa kautta. Yhtio on kuitenkin kokenut etta kritiikki auttaa yh-

tiota kehittamaan tuotteistaan entista parempia ja asiakaslahtdisempia.

Blogien nakyvyys hakukoneissa on hyva, jos blogille ilmestyy uutta sisaltoa saannolli-
sesti. Tama lisaa yrityksen loydettavyytta ja termist6a, joiden hakutulokset johtavat

yrityksen sivuille. (Kurvinen & Sipila 2014, 189.)

5.3 Sosiaalinen media

Sosiaalinen media on lyényt viime vuosina lapi my0s yritysmaailmassa, ja sen kautta
markkinoidaan myos teollisuudenpalveluita. Sosiaalinen media antaa mahdollisuu-
den saada enemman tietoja asiakkaasta ja hanen tarpeista. Olemalla Iasna sosiaali-
sessa mediassa myyja pystyy osallistumaan asiakkaan ongelmien ratkaisuun ja tule-
maan mukaan hankintaprosessiin hyvin aikaisessa vaiheessa. Tallainen tilanne voi
olla esimerkiksi tilanne jossa asiakas kysyy sosiaalisessa mediassa apua ongelmaansa
ja yrityksen asiantuntija vastaa asiakkaalle. Yritysmarkkinoinnissa kaytetyimmat sosi-
aalisen median kanavat Suomessa ovat LinkedIn, Twitter ja Facebook. (Kurvinen & Si-
pila 2014, 194.) Sosiaaliselle medialle on tyypillistda kdyton aloittamisen helppous ja
jasenten valinen helppo kommunikointi. Suurin ero sosiaalisella medialla muihin vies-
tintdmuotoihin on viestimisen kaksisuuntaisuus. Kayttajat eivat vain vastaanota infor-
maatiota vaan, he voivat kommentoida, jakaa sisdltoa ja esittaa kysymyksia. Sosiaali-
sen median kaytto on usein ilmaista, mutta sosiaalisessa mediassa voi myds ostaa na-

kyvyytta. (Hintikka n.d.)

6 Teollisuuden palveluliiketoiminta

Monella teknologiayrityksella on asetettu tavoitteeksi siirtyminen palveluliiketoimin-
taa. Se on myos mahdollistanut liiketoiminnan uudistamisen ja luonut mahdollisuuk-
sia kasvuun. Palveluliiketoiminnassa korostuu asiakkaiden rooli ja heidan kanssaan
tehtava yhteistyo syvenee. Usein kdytetdan myos termia ratkaisuliiketoiminta, kun
halutaan korostaa asiakaspalvelua ja yhteistyota asiakkaan kanssa. (Hyotyldinen &
Nuutinen 2010,13.) Laadukkaan palveluliiketoiminnan harjoittaminen vaatii asiak-

kaan liiketoiminnan ja arjen kdytdantojen tuntemista (Arantola & Simola 2009,1).



17

Valmistavat yritykset ovat jo pitkdan tarjonneet tuotteidensa ymparille tadydentavia
lisdpalveluita. Tallaisia lisdpalveluita ovat erilaiset suunnittelu-, kdyttéonotto- ja vara-
osapalvelut. Nama lisapalvelut ovat syntyneet, koska moni yritys tarvitsee toimittajan
erityisosaamista ja palveluita hankkimansa koneen koko elinkaaren ajan. Palveluliike-
toiminnasta on syntynyt trendi, jossa korostuvat palvelut ja niiden tuottama arvo.
Teknologiateollisuudessa on myds yrityksia, jotka ovat kokonaan luopuneet tuotelii-
ketoiminnasta ja keskittyvat pelkastaan palveluiden tarjoamiseen. Tama muutos na-
kyi erityisesti tultaessa 2000-luvulle ja tahti on ndyttanyt kiihtymisen merkkeja. (Koh-
tamaki & Martinsuo 2014, 9.) On esitetty perustellusti, etta palveluliiketoiminnalla on

korkeampi arvontuotto kuin valmistavalla teollisuudella (Koudal 2006, 3)

Yrityksissa on rajallinen maara resursseja, joten niiden kdyttokohteet on valittava
tarkkaan. Tama on johtanut siihen, etta yritykset erikoistuvat tiettyyn toimialaan ja
panostavat osaamisensa ja taloudelliset resurssinsa valitulla toimialalla kehittymi-
seen. Toisaalta erikoistumisen myo6ta yrityksille syntyy tarvetta ostaa palveluita, jotta
yritykset voivat myyda asiakkaalle valmiin kokonaisuuden ja tarvittavat lisdapalvelut.
Yritykset ovat erikoistumisen myota tulleet hyvin riippuvaisiksi toisistaan. Tallaisissa
strategisissa kumppanuussuhteissa korostuvat keskindinen luottamus ja tiivis tiedon-

kulku. (Kohtamaki & Martinsuo 2014, 105.)

6.1 Palveluiden hinnoittelu

Ostajalla ja myyjalla on erilainen nakékulma siihen, mika on tuotteelle tai palvelulle
kdypa hinta. Hinta voidaan maaritella kolmella eri mekanismilla. Hinta voi perustua
kustannuksiin, markkinoiden hintatasoon tai asiakkaan kokemaan arvoon. Luonnolli-
sesti myyja haluaa myymastdan palvelusta korkean hinnan ja asiakas taas vastaavasti

mahdollisimman matalan hinnan. (Kohtamaki & Martinsuo 2014, 119.)

Perinteinen ja suoraviivainen tapa on hinnoitella palvelu toimittajalle aiheutuneiden
kustannusten mukaan. Tassa mallissa myyja laskee hanelle palvelustaan muodostu-
neet kulut ja lisda paattdamansa osuuden katetta, jolloin muodostuu hinta. Tama hin-
noittelumalli ei ota kantaa siihen, miten asiakas kokee hinnan suhteessa saamaansa
hyotyyn. Myyja ei siis voi tietda, syntyyko hanen asettamallaan hinnalla yhtdaan kaup-

paa. (Kohtamaki & Martinsuo 2014, 119.)
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Markkinoihin perustavassa hinnoittelussa hintaa verrataan kilpailijoiden hintoihin ja
tehddan hintapdatos sen perusteella. Monet hintapaatoksistad vastaavat johtajat ko-
kevat, ettei yksityisella yrityksella ole mahdollista maaritella tuotteidensa hintatasoa
(Dolan 1995) vaan hintataso maaraytyy markkinoilla. Tima korostuu varsinkin silloin,
kun kilpailu on alalla kovaa ja tuotteet tai palvelut eivat eroa kilpailijoiden vastaa-
vista. Talloin ostaja tekee paatoksen usein hinnan perusteella, koska saa saman hyo-

dyn ja arvon kaikista vaihtoehdoista. (Kohtamaki & Martinsuo 2014, 120.)

Kolmas tapa hinnoitella tuotteet tai palvelut on maaritella hinta asiakkaan kokeman
arvon perusteella. Asiakkaan kokemaan arvoon perustuessaan hinnoittelu vaatii hy-
vat tiedot asiakkaan liiketoiminnasta ja tarpeista. Asiakkaan kokema arvo voidaan ja-
kaa neljaan ulottuvuuteen. Toiminnallinen arvo muodostuu esimerkiksi prosessien
tehostumisesta tai paremmista komponenteista. Toiminnallinen arvo on mitattavissa
talou dellisilla mittareilla. Palvelu voi tuoda asiakkaalle myds strategista arvoa. Stra-
teginen arvo lisda asiakkaan oppimiskykya ja tietdmysta. Se antaa paremmat mahdol-
lisuudet sopeutua markkinoiden muutoksiin. Sosiaalinen arvo kuvaa palvelun tuotta-
mia verkostojen hyotyja. Positiivisia sosiaalisen arvon muodostamia vaikutuksia ovat
yrityksen maineen ja arvostuksen kasvaminen. Nama voivat helpottaa uusien asiak-
kaiden hankintaa ja parantaa nykyisten asiakkuuksien jatkuvuutta. Viimeinen ulottu-
vuus on tunnekokemukset ja niiden tuottama symbolinen arvo. Symbolisella arvolla
kuvataan esimerkiksi palvelun asiakkaalle synnyttamaa motivaation tai tulevaisuu-
denuskon lisdantymista. Palvelu voi aiheuttaa myds asiakkaan kokeman arvon alene-
mista nailla kaikilla eri osa-alueilla, jos palvelut on toteutettu huonosti. (Kohtamaki

& Martinsuo 2014, 122.)

7 Palvelunkehitysprosessi

7.1 Palvelukonseptin kehitys

Automaatiokartoituspalvelua kehittdessani hyodynsin Heikki Rekolan ja Katri Rekolan
(2005, 11) kuvaamaa palvelunkehitysprosessikaaviota. Kaavio on esitetty kuviossa 2
ja nelja. Kaavio tarjosi hyvan tyokalun palvelun kehittdmiseen ja avasi uusia nakokul-

mia pohdittavaksi. Liséksi kaavion rakenne soveltui hyvin valittuun kehittamistutki-
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musmenetelmaan. Ensin tehdaan analyysi ja pohditaan mitka tekijat vaikuttavat pal-
velun kehittamiseen. Sen jalkeen tehdaan parannusehdotus ja taman jalkeen kokeilu.
Kokeilun tulokset arvioidaan ja tehdaan uusi sykli, jossa testataan tehtyjen muutok-

sien vaikutus. Kuvio 2 on kuvattu ensimmaisen syklin kulku.

Ideoiden karsinta

Alustava

. . Alustava tekninen arvio
markkinatarvearvio

Yksityiskohtainen
markkinatutkimus

Taloudellinen analyysi

Pilot
(tarpeen todellisuuden
varmentaminen)

Kuvio 2. Palveluprosessikaavion ensimmaisen osa

7.2 ldeoiden karsinta

Idea automaatiokartoituspalvelun kehittamiseen on lahtdisin asiakasyritysten tar-
peista. CEF:in yksi liiketoiminta-alue on automaatiovaraosien myynti erityyppisille
tuotantolaitoksille. Menneiden vuosien aikana on térmatty tilanteisiin, jossa varaosia
ei ole enda ollut saatavilla. Naista tilanteista on seurannut pitkia tuotantokatkoksia,
kun korvaavaa varaosaa on etsitty. Jossain tapauksissa korvaavaa varaosaa ei ole 16y-
tynyt, jolloin ainoaksi vaihtoehdoksi on jaanyt tuotantokoneen automaatiojarjestel-
man modernisointi tai uuden tuotantokoneen hankinta. Varsinkin ohjelmoitavat lo-
giikat ja kosketusndyttopaneelit ovat osoittautuneet kriittisiksi varaosiksi. Tama oli
my0s CEF:lle ongelmallinen tilanne, koska asiakasta ei pystytty palvelemaan tavalla,
joka olisi tayttanyt asiakkaan odotukset. CEF:n automaatio-osasto halusi selvittaa,
miten tallaisen tilanteen voisi ehkaista. Syntyi idea kartoituspalvelusta, jossa voitai-

siin tutkia seuraavat asiat:
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varaosasaatavuus
tietoturva
varmuuskopiot
sahkokuvat
kunnossapito

vk wnN e

Ideointiin osallistui CEF:in automaatio-osasto. Tulimme siihen johtopaatokseen, etta
varaosasaatavuus on tarkein kartoitettava tekija, koska useimmiten varaosan puuttu-
minen on syy pitkdlle tuotantokatkokselle. Ongelmaksi muodostui kuitenkin auto-
maatio-ohjauspiireihin liittyvien komponenttien suuri maara, niiden kaikkien kartoit-
taminen olisi ollut liiketoiminnallisesti kannattamatonta. Automaatiokartoituspalve-
lun hinta olisi noussut liian kalliiksi. Automaatiokartoituksesta rajattiin pois kaikki an-
turit ja toimilaitteet. Nama ovat hyvin yleismallisia ja yleensa helposti korvattavissa
jonkin muun tyypin laitteella. Lisaksi kenttalaitteiden kartoittaminen olisi ollut ty6las
ja aikaa vieva tyovaihe, joka vaatisi omaa erikoisosaamista aihealueesta. Kartoitus

kohdistettiin lopulta seuraaviin komponentteihin.

ohjelmoitavat logiikat
teollisuustietokoneet
taajuusmuuttajat
servovahvistimet
servomoottorit
nadyttopaneelit

ok wnE

Nama komponentit valittiin kartoitukseen, koska niiden toiminta on kriittista tuotan-
tokoneen kaytettdavyyden kannalta. Lisdksi ndiden komponenttien korvaaminen vaatii

useimmiten tadysin vastaavan komponentin tai ohjelmointityota.

7.3 Alustava markkinatarvearvio

Automaatiokartoituksia tekee Suomessa jossain muodossa muutama eri yritys, ja joil-
lakin asiakkailla on omaa osaamista kartoituksen tekemisiin. Tallaisia tahoja ovat
yleensd suuret tuotantolaitokset, kuten esimerkiksi paperitehtaat. Automaatiokartoi-
tuksen tekeminen vaatii automaatioalan osaamista, jota ei yleensa I6ydy pienem-
mista tuotantolaitoksista. Alustavan arvion mukaan tarvetta automaatiokartoituksille
on erityisesti pienilld yrityksilla ja eika alalla ole viela muodostunut kilpailua eri toimi-
joiden kesken. Perehdyin automaatiokartoituksia tekeviin yrityksiin nettihakujen

avulla.



21

Etex Oy tekee varaosakartoituksia automaatiolaitteille. Heidan palvelunsa sisaltaa lai-
tekartoituksen ja nykyisen varaosavaraston lapikdynnin. Kartoituksen tuloksena asia-

kas saa hintatarjouksen tarpeellisista osista. (Varaosakartoitus, n.d.)

Siemens Oy tekee elinkaarianalyyseja Siemens-komponenteille. Analyysi sisaltaa lait-
teistokartoituksen ja elinkaarianalyysiraportin. Raporttiin sisaltyy taulukko laitteista,
graafinen esitys laitteiden elinkaaren vaiheista, yhteenveto ja toimenpidesuositukset.

(Elinkaarianalyysi n.d.)

Ulkomailta 10ytyi muutamia tahoja, jotka tarjoavat automaatiokartoituksen tapaista
palvelua. Ndiden palveluiden liikeideat olivat varsin samanlaiset. Esimerkiksi CIMTEC
(USA), joka tarjoaa automaation riskienanalysointipalvelua (Automation Risk Assess-
ment). Riskien analysointi sisaltaa kartoituksen automaatiokomponenteista ja vara-
osien kartoituksen. Kartoituksen tuloksena syntyy raportti, jossa kerrotaan kompo-
nenttien elinkaaren tilanne ja saatavuus. Lisaksi annetaan suositus varaosista, joita

kannattaa pitaa varastossa. (Benefits of An Automation Risk Assessment n.d.)

7.4 Alustava tekninen arvio

Automaatiokartoituksen toteuttaminen vaatii tietokannan varaosien saatavuudesta.
Tietokanta laajenee uusien asiakkaiden myota, kun tietokantaan lisatdan komponen-
tit, joiden saatavuus on selvitetty. Tietokannasta on tarkeaa tulla ilmi, mika tieto on
ajantasaista, eli milloin tieto on lisatty kantaan. Lisdksi tietokannan tulee olla helppo-
kayttoinen ja tehokas. Sen on myos oltava skaalautuva, jotta siihen mahtuu myos tu-
levaisuuden varaosadata. Aluksi paadyin Microsoft Excel -pohjaiseen ratkaisuun sen
helppouden ja muunneltavuuden takia. Tassa vaiheessa ei ole viela selvaa, minkalai-
nen rakenne on optimaalinen varaosatietokannalle. Lisaksi viela ei ole tarkkaa kuvaa
siitd, mitkd ominaisuudet kannattaa automatisoida tietokannan kasittelyssa. Ex-
celissa eri rakenteita on helppo testata ja tarvittaessa vaihtaa, ja myéhemmin voi-

daan siirtyd johonkin tietokantapohjaiseen ratkaisuun, jos tarvetta on.

Lisdksi tarvitaan raporttipohja, johon kirjataan tehdyt havainnot. Raportin tulee olla
selked ja tarpeeksi yksityiskohtainen. Lisaksi tarkeimmat tiedot tulee nayttaa tiiviste-
tysti raportin alussa, siten ettd ne voi lukea yhdelld vilkaisulla. Raporttipohjan tulee

myo0s olla helposti muokattava, koska kartoitukset eivat ole sisall6ltdan identtisia.
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Paadyin tekemaan raportin Microsoft Wordilla helpon muokattavuuden ja ohjelmis-
ton tunnettuuden perusteella. Raportista tehtiin ensin raakaversio, jossa ei kiinni-

tetty huomiota visuaalisuuteen.

7.5 Yksityiskohtainen markkinatutkimus

Markkinatutkimus toteutettiin aloittamalla puhelinmyynti jo palvelun kehitysvai-
heessa. Jos puhelinmarkkinoinnin kautta ei |0ydy potentiaalisia asiakkaita, ei palvelun
kehittamista kannata jatkaa. Puhelinmyynti ulkoistettiin Konstniekka Oy:lle, joka on
erikoistunut yritysasiakkaille tehtavaan ratkaisumyyntiin. Konstniekan kanssa aloitet-
tiin kampanja, jonka tavoitteena oli kertoa kohderyhmalle uudesta automaatiokartoi-
tuspalvelusta ja tunnistaa kohderyhmasta potentiaalisia asiakkaita. Kampanjan aloi-
tuspalaverissa, johon osallistuimme mind, CEF:n automaatiopaallikko Eero Tiainen ja

Konstniekan toimitusjohtaja Olli Ikonen rajattiin kohderyhma seuraavasti:

Yrityksella tulee olla automaatioratkaisuja kaytossa.

Yrityksessa ei ole henkilost6a automaatioratkaisujen kehittamiseen.

Kohdealueena on ensin Itd-Suomi.

Ohitetaan teollisuuslaitokset ja pesulatoimiala.

Ensisijaisesti kohderyhmana ovat valmistavan teollisuuden pienet ja keskisuuret yri-
tykset.

vk wnN e

Esimerkkiasiakkaita automaatiokartoitukselle voisivat olla

1. konepajat
2. puunjalostajat, kuten hirsitalo-, ikkuna-, parkettitehtaat ja sahat.
3. elintarvike-, muovi- ja kaivostoimialat.

Lisaksi todettiin, ettd on parasta ottaa yhteytta toimitusjohtajaan pienimmissa yrityk-
sissa ja tuotantopaallikkdon tai vastaavaan suuremmissa yrityksissa. Todettiin etta,
kannattaa ottaa yhteytta henkiloon, jolla on oikeuksia tehda paatoksia asiasta. Pala-
verissa sovittiin, ettd Konstniekka ottaa yhteytta kylmasoitolla eri teollisuudenalojen
yrityksiin ja kyselee heidan tuotantolaitoksien tilannetta riskienhallinnan ja tuotanto-
koneiden elinkaaren tilannetta. Tasta keskustelua jatketaan esittelemalla CEF Iyhyesti
ja kerrotaan sen jalkeen automaatiokartoituspalvelusta. Jos puhelu her&ttaa kiinnos-

tusta mahdollisessa asiakkaassa, pyritdan sopimaan asiakkaan luokse myyntikaynti.
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Palaverissa paatettiin myos, ettd kampanjan etenemista seurataan kahden viikon va-
lein. Ensimmaisessa seurantapalaverissa 23.8.2016 todettiin, etta palvelu on ollut
kiinnostava ja ensimmaiset mahdolliset asiakkaat l0ytyivat. Ikonen kertoi, etta yrit-
taja haluaa keskustella mieluusti yrityksen tilasta ja automaatiototeutuksista yrityk-
sessaan. Kysymys "Mitas jos tuotannon kriittisin kone pysahtyy” on herattanyt kiin-
nostuksen palveluun. Ikosen mukaan siis tarvetta tuntuu olevan. Kuviossa 3 on esi-
tetty puhelinmyynnin tulokset. Ympyradiagrammi on laadittu Konstniekan toimitta-
man raportin perusteella. Kuviosta 3 on nahtavissa, etta kohderyhma oli oikein va-
littu, koska vain puolta palvelu ei kiinnostanut. Tama on harvinaisen hyva tulos, kun
lahestytaan asiakasta kylmasoitolla. Liidi tarkoittaa, ettei talla hetkella ollut aiheel-
lista sopia tapaamista aiheesta mutta palvelu oli kiinnostava ja ehkd myohemmin

ajankohtainen. Liideihin otetaan myéhemmin uudestaan yhteytta.

Tulokset lapiviedyista keskusteluista ajanjaksolla
1.8-26.8.2016

Tapaaminen
sovittu 29 % Liidi
21 %

Ei potentiaalia
50 %

Kuvio 3. Tulokset puhelinmyynnista, viikot 31-34

7.6 Taloudellinen analyysi

Automaatiokartoituspalvelussa suurimmat kulut muodostuvat tyotunneista. Tyotun-
teja kuluu markkinointiin, myyntiin, kartoituksen tekemiseen seka analysointiin. Ta-
man lisdksi kuluja kertyy kilometrikorvauksista ja yopymisista. Kartoitusta ei siis ole

kannattavaa myyda kiintealla hinnalla, koska kartoituksen laajuus ja kartoitettavan
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kohteen sijainti vaikuttavat merkittavasti kulujen muodostumiseen. Kartoituksen
hinta on pystyttava pitdmaan kohtuullisena, jotta palvelun myyminen on mahdollista.
Koska automaatiokartoituspalvelu ei ole ostajalle mikdaan valttamattomyys, vaan se
tuo pelkastaan lisatietoa omasta tuotannosta, niin ostopaatos jaa helposti synty-
matta. Automaatiokartoituksesta tehtiin kustannusten arvioimiseksi laskelma, jossa
arvioitiin paljonko keskisuuren kohteen kartoitus maksaisi. Muutamalta potentiaali-
selta asiakkaalta kysyttiin, millaisena he hinnan kokivat. Palvelun hinta koettiin koh-
tuullisena ja hinta on suuruusluokaltaan sellainen, etta esimerkiksi asiakasyrityksen

tuotantopaallikko voi investoida palveluun ilman erillista budjetointia.

7.7 Pilot-kartoitus

Seuraava vaihe oli tehda palvelusta pilot-kokeilu. Pilot-kokeilun tavoitteena oli var-
mistaa, etta palvelulle on olemassa markkinoilla tarve ja palvelu on hintaansa nahden
haluttava. Lisdksi haluttiin testata palvelun tekninen toteutus ja kokeilla paljonko kar-

toituksen tekeminen vaatii aikaa ja resursseja.

Luonnollinen tilaisuus tehda pilot-kokeilu tarjoutui CEF:in omaan tuotantolaitokseen.
Tama ensimmainen automaatiokartoitus tehtiin samalla tavalla, kuin se tullaan teke-
maan oikeille asiakkaille. Ainoa vaihe, joka jai tekematta, oli tarjouksen laskenta. Pi-

lot-kokeilun perusteella on mahdollista arvioida automaatiokartoitukseen kuluva tyo-

aika, jonka perusteella voidaan laskea tarjous.

Ensimmainen vaihe oli kartoituspalvelun esittely asiakkaalle ja sopiminen yksityiskoh-
dista. Sen jalkeen aloitin itse kartoituksen tekemisen. Kokeilin useita erilaisia tyéme-
netelmia ja testailin, mika niista soveltuu parhaiten kartoitusten tekemiseen. Huoma-
sin, etta tyoskentelyn pitaa olla hyvin systemaattista ja jarjestelmallista. Kartoitusta
tehdessani tein samalla lyhyet ohjeet kartoituksen tekoon, koska tarkoituksena on,
ettd kartoituksia tekee useampi henkild. Ohjeita tullaan tdaydentamaan palvelunkehi-
tyksen aikana, mutta pohja ohjeille on hyva luoda mahdollisimman ajoissa. Ohjeet
ovat hyva tuki kartoituksen tekemiseen, muuten joku kohta jaa tarkastamatta, ja sen
huomaa vasta analyysia laadittaessa. Seuraavat ongelmakohdat nousivat esiin pilot-

tia tehdessa.

1. Tuotannon kdynnissa oleminen estda joidenkin kohteiden kartoittamisen.



25

2. Varmuuskopioiden saatavuuden selvittdminen on vaikeaa, jos vastuuhenkild ei ole
paikalla.

3. Joiden komponenttien tyyppinumero on sijoitettu siten, ettd sen ndakeminen vaatii
tuotantokoneen purkamisen.

4. Henkilokunnan haastattelu on haastavaa, jos he ovat kiireisia ja tuotannossa kova
melu

5. Tietoturvan tarkistaminen perusteellisesti on usein mahdotonta, koska ulkopuoli-
sella ei paasya tehtaan sisaiseen verkkoon.

Ongelmat ovat tyypiltdan sellaisia, ettei niitd voi kokonaan poistaa, mutta niiden ai-

heuttamia vaikutuksia voidaan pienentaa.

Ratkaisuehdotus, ongelma 1

On tarkeaa keskustella asiakkaan kanssa kartoituksen toteuttamisesta ennen tehdas-
kierroksen aloittamista. Silloin voidaan sopia esimerkiksi siitd, pysaytetaanko tuotan-
tokone kartoituksen ajaksi, tehddaanko tiettyjen koneiden kartoitus myéhemmin vai

jatetaanko ne tutkimatta.
Ratkaisuehdotus, ongelma 2

Varmistetaan ennakkoon, ettda varmuuskopioista vastaava henkilé on paikalla ja sovi-
taan, miten varmuuskopioiden kanssa menetellaan. Tarvittaessa voidaan jo kartoi-

tuksen yhteydessa ottaa uudet varmuuskopiot.
Ratkaisuehdotus, ongelma 3

Jos kartoitettavan komponentin tyyppinumeron tarkastaminen vaatii tuotantoko-
neen rakenteiden purkamista, on siita keskusteltava asiakkaan kanssa erikseen. Ta-

man kaltaiset toimenpiteet eivat normaalisti kuulu kartoituksen hintaan.
Ratkaisuehdotus, ongelma 4

Tarpeen vaatiessa henkilékunnan haastatteluun on jarjestettdva oma tilansa ja resur-
soitava heille aikaa osallistua haastatteluun. Muuten haastattelut pyritdan tekemaan
tuotantopisteelld tyon ollessa kdynnissa, jolloin haastattelu ei kuormita tyontekijoita.
Lisaksi on luontevaa keskustella koneen kunnosta koneen luona, jos se on vain mah-

dollista olosuhteiden puolesta.

Ratkaisuehdotus, ongelma 5
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Tietoturvakatselmuksen toteuttaminen perusteellisesti on hyvin haastavaa. Taman
takia katselmus pidetdan hyvin yleiselld tasolla ja ohjataan jatkossa kehittdamaan tie-
toturvaa oikeaan suuntaan. Asiakkaan kanssa on sovittava ennakkoon, mihin jarjes-

telmiin he voivat antaa paasyn ja mitka jarjestelmat tarkastetaan.

Pilot-kokeilu oli onnistunut. Sain kartoituksen toteutettua, eika se ei osoittautunut
erityisen tyolaaksi. Ensimmainen kartoitus kesti oletettua kauemmin, mutta jatkossa
kun on kaytossa valmiit raporttimallit ja tydomenetelmat tiedossa, on kartoituksen te-
keminen paljon tehokkaampaa. Automaatiokartoituksessa |16ytyi potentiaalisia riski-
kohteita, joihin kannattaa reagoida nopeasti. Kartoitus sai testiasiakkaalta hyvan pa-
lautteen, ja raportti koettiin hyodylliseksi tyokaluksi tulevien investointien suunnitte-

luun. Kartoitus johti myds useisiin modernisointiprojekteihin.

7.8 Automaatiokartoituspalvelun jatkokehitys

Onnistuneen pilot-kokeilun perusteella tehtiin paatos, etta automaatiokartoituspal-
velun kehittdmista kannattaa jatkaa. Seuraavaksi palvelua alettiin tuotteistaa siten,
etta se olisi valmis myytavaksi. Tassa hyodynsin Rekola H ja Rekola K (2005, 11) ku-

vaamaan palvelunkehitysprosessikaavion osaa kaksi.
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Palvelun desing

-

Palvelutuotantoprosessin Ansaintaloglikan Ja
kehittdminen paketoinnin kehittdminen

-
8-

Tukevien
tietojarjestelmien
kehittdminen

Falvelun taimittamisen ja tuotannon
henkildstén koulutus

Palvelutavan tdsmentdminen

Testimarkkinointl Ja myynti

Pilot

Kuvio 4. Palveluprosessikaavion toinen osa
7.9 Palvelun design

Automaatiokartoituksen markkinointiin ja myyntiin tarvittiin nykyaikainen ja nayttava
design. Kartoitusraportin, jonka asiakas saa kartoituksen jalkeen on oltava selkea,
monipuolinen ja laadukas. On tarkead, ettei asiakkaalle tule raportista mielikuvaa,
etta han on maksanut turhasta. Raportin sisallon valinnan lisdksi on tarkeaa raporti-
nen visuaalinen ulkondko. Ulkoasun pitada tukea CEF:in imagoa. Tein itse raportista
ensimmaisen version. Taman luonnoksen pohjalta raportin visuaalisen ilmeen to-
teutti CEF:in teollinen muotoilija Jonathan Scotson. Taman lisaksi teimme nettisivut
ja markkinointiesityksen PowerPointilla. Nama toteutettiin samalla periaatteella:
mina mietin sisdllon ja markkinointiosasto toteutti graafisen ilmeen ja nettisivujen

luonnin.

7.10 Tukevien tietojarjestelmien kehittaminen

Automaatiokartoituksen tekeminen sisaltaa varsinkin raportin laadinnan osalta pal-
jon mekaanisia vaiheita, joita voidaan automatisoida. Talle ilmestyi tarve, kun erityi-
sen suuret tuotantolaitokset kiinnostuivat automaatiokartoituksesta. Ndiden koh-

dalla raportin pituus tulisi olemaan satoja sivuja.

Raportin teon tyolain vaihe on kartoitettujen komponenttien tyyppikoodien kirjaami-

nen Excel-taulukkoon. Taman automatisointia kokeilin kahta erilaista OCR-
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ohjelmistoa kayttaen. OCR-ohjelma (Optical character recognition) on tekstin tunnis-
tukseen tarkoitettu ohjelma. Ideana oli, ettd ohjelma poimisi keskuksesta otetusta
valokuvasta komponenttien tyyppinumeron ja merkin, seka kirjaisi nama taulukkoon
automaattisesti. Tama ei valitettavasti onnistunut nailla ohjelmilla, koska tyyppinu-
merot olivat hyvin epaselvia. Luettava teksti saattoi olla likaista, kirjaimet epaselvig,
taustan ja kirjaimen valinen kontrasti oli usein pieni. Tassa vaiheessa en tutkinut

enempaa OCR-ohjelmia, mutta vaihtoehtoa ei kannata sulkea pois.

Raportin laadinta sisaltyvia toimenpiteita l[ahdin automatisoimaan mahdollisuuksien
mukaan Visual Basic-makroilla. Totesin my0s, ettda Word-dokumentti ei ollutkaan pa-
ras vaihtoehto toteuttaa raportti. Raportin tekoon Excel tarjoaa paremman ymparis-
ton ja tyokalut. Varsinkin makrojen tekeminen Excel-pohjaiseen dokumenttiin on hel-
pompaa ja tehokkaampaa, kuin Word-pohjaiseen dokumenttiin. Taulukossa 2 on esi-
telty Wordin ja Excelin ominaisuuksia, jotka tulivat ilmi vertailtaessa ohjelmien sovel-

tuvuutta raportin laadintaan.

Taulukko 2. Microsoft Wordin ja Excelin vertailu

Hyvat ominaisuudet

Word-dokumentti Excel-dokumentti

Fonttien hallinta tyyleilla. Solujen muotoilu ja kaavojen lisdédminen niihin
on helppoa
Automaattinen sisallysluettelo. Makrojen teko helppoa, voi viitata soluihin.
Automaattinen sivunumerointi. Helppo siirtaa tietoja toisesta Excel-taulukosta
Sivunvaihtojen lisdéaminen helppoa. Kuvat voi kohdistaa solujen avulla tiettyyn paik-
kaan.
Heikkoudet
Kuvien sijaintia ei voi lukita, saattaa vaihtua eri si- Sivun pituus sidonnainen soluihin.
vuilla dokumenttia muokatessa.
Makrolla vaikea viitata tiettyyn kohtaan sivulla, ei Ei automaattista sisallysluetteloa.

soluja tai muuta vastaavaa keinoa.
Excelista tietojen tuonti Word-asiakirjaan makron Fonttityylit puuttuvat.
avulla monimutkaista.

Huomasin pilot-kokeilua tehdessani, etta tietojen tayttaminen on helpompaa yhteen
taulukkoon (datataulukko), kuin valmiiseen raporttipohjaan. Tein raportin jokaisesta

erityyppisesta sivusta layoutpohjan. Layoutin avulla voi muokata sivun ulkondkoa ja
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makro sitten tdyttaa layoutiin tarvittavat tiedot datataulukosta ja luo jokaiselle tuo-
tantokoneelle oman sivunsa. Paadyin myos kasittelemaan varaosakomponenttien
saatavuutta numeroilla. Tasta hyotyna on se, etta saatavuuden on nopea sy6ttaa tau-
lukkoon ja saatavuuksien arvoilla voi laskea erilaisia keskiarvoja. Taulukossa 3 on esi-

tetty saatavuuksien luokittelu ja sita kuvaava symboli.

Taulukko 3. Saavuuden luokittelu

Selite Numero Symboli
Saatavuus turvattu 1

Saatavuus heikentynyt 2

Ei saatavissa 3 ®

Saatavuudesta kertovien symbolien asettaminen raporttiin onnistui makron avulla,
kasin tehtyna kuvien kopiointi ja kohdistaminen oikean osan kohdalle olisi ollut hi-
dasta tyota. Samoin varaosataulukon muotoilu oikeaan muotoon ja liittdminen varsi-
naiseen automaatiokartoitusraporttiin kannatti automatisoida makrolla. Nyt raportin
perusrunko syntyy automaattisesti, ja tama myo6s vahentaa nappailyvirheita. Lisaksi,
kun tiedot syotetdan taulukon kautta, pystyy hyodyntamaan Excelin automaattista
taydennysominaisuutta. Taulukosta on myds helppo tarkistaa, etta kaikki tiedot on

taytetty. Raportin sivuja selaamalla tama olisi tyolasta.

8 Tulokset

8.1 Automaatiokartoitusraportti

Tyon konkreettisena tuloksena tehtiin automaatiokartoitus CEF mekaniikalle. Kartoi-
tuksessa tehtya raporttia voidaan kayttaa apuna palvelunmyynnissa ja markkinoin-
nissa. Raportti on esitetty liitteena 1. Taman lisdksi tehtiin eraalle asiakkaalle auto-
maatiokartoitus ja raportti. Taman raportin julkaisuun ei ole lupaa, joten sita ei ole

tdassa tyossa esitetty.

Automaatiokartoitusraportin etusivulla on yhteenveto koko tuotantolaitoksen tilasta.
Eri tarkastuksen kohteet on eritelty ja ne on arvioitu kolmiportaisella arviointias-
teikolla. Etusivun tarkoitus on antaa yleiskuva kohteesta ja houkutella tutustumaan

raporttiin tarkemmin.
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Raportissa sisallysluettelon jalkeen on esitelty tarkeimmat toimenpide-ehdotukset.
Ne on jaoteltu kahteen ryhmaan: kiireellisiin ja lahitulevaisuudessa toteutettaviin toi-
menpiteisiin. Kiireelliset toimenpiteiden tekematta jattaminen vaikuttaa suoraan
tuotantoon tai aiheuttaa merkittavan riskin tuotannon jatkuvuuden kannalta. Lahitu-
levaisuudessa toteutettavissa toimenpiteissa on esitelty toimenpiteet, jotka tulevat

ajagnkohtaiseksi kolmen vuoden sisalla.

Seuraavaksi raportissa on kerrottu lyhyesti, mita tarkoitetaan eri osa-alueilla. (Liite 1,
sivu 4). Samalla sivulla on myds annettu muutamia yleispatevia ohjeita, miten osa-

alueen arvosanaa voisi parantaa.

Kaikista tutkituista tuotantokoneista on oma sivunsa raportissa. Kullakin ndista on
esitetty ensin yleistiedot tuotantokoneesta. Raportissa on myos selvitetty valmistajan
yhteystiedot ja maahantuojan tiedot. Ndihin tahoihin kannattaa ottaa tuotantoko-
neen vikaantuessa ensimmaiseksi yhteytta. Seuraavaksi on kasitelty osa-alueittain
koneen tamanhetkinen tilanne. Osa-alueet ovat varaosatilanne, varmuuskopiot, ldh-
dekoodit ja sahkokuvat. Tilanne on myds kuvattu lyhyesti sanallisesti. Raportin lo-
pussa on listattu kaikki kartoituksessa kasitellyt komponentit ja arvioitu niiden saata-

Vuus.

Raportti kertoo, mihin kannattaa investoida tulevaisuudessa, jotta koneiden kaytto ja
varaosasaatavuus olisi turvattu. Raportti kdydaan esittelemassa asiakkaalle paikan
paalla, milla varmistetaan, ettd se ymmarretdan oikein. Raportin lisdksi asiakkaalle
annetaan Excel-tiedosto, jossa komponenttien saatavuudet on kuvattu. Excel-tiedos-
tosta on helppo tutkia tilanne. Tiedostoa voi tarkastella esimerkiksi konekohtaisesti
tai lajitella kriittisimmat kohteet nakyviin. Excelin perusteella on myo6s helppo tehda

varaosista tarjouspyynto jalleenmyyjalle.

8.2 Puhelinmarkkinointi

Automaatiokartoitusta markkinoitiin kdyttdaen useita eri kanavia. Naiden kanavien
sopivuutta, tehokkuutta ja kustannuksia haluttiin vertailla ja |0ytaa optimaalinen
tapa markkinoida palvelua. CEF:lla oli hyvia kokemuksia ulkopuolisen palveluntarjo-
ajan tekemista kylmasoitoista, joten automaatiokartoituksia alettiin markkinoida

aluksi tata kautta. Puhelinmarkkinoinnin osalta kampanja jatkui 21 viikkoa, elokuun
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alusta aina joulukuun loppuun. Kampanjan aikana soitettiin 524 puhelua, ja niiden tu-
lokset on esitelty kuviossa 5. Kuviosta nahdaan, ettd 19 prosenttia puheluista johti
tapaamiseen potentiaalisen asiakkaan kanssa. Puhelinmarkkinoinnin osalta ei-poten-
tiaalisten asiakkaiden osuus kasvoi verrattuna ensimmaisen neljan viikon tilastoihin,
vrt. kuvio 3 sivulla 23. Tama johtui kohderyhman valinnasta, alussa soitettiin kaikista
potentiaalisimmille yrityksille, kun taas kampanjan edetessa soitettiin kaikille kohde-

ryhmaan kuuluville yrityksille.

Tulokset toteutuneista keskusteluista

Liidi
18 %

Tapaaminen
19%

Ei potentiaalia
63 %

Kuvio 5. Puhelinmarkkinointikampanjan tulokset, viikot 31-52

Kuviosta 6 on nahtavissa kampanjan eteneminen. Viikolla 44 muutettiin kriteereita
tapaamisen sopimiseksi ja tarkennettiin puhelinsoiton agendaa. Talle ilmeni tarvetta,
koska osa tapaamisista oli sovittu yritysten kanssa, joilla ei ollut tarvetta automaa-
tiokartoitukselle. Tama nakyy kuviossa: toteutuneiden keskustelujen ja sovittujen ta-
paamisten vdlinen suhde laski. Korjausliike oli tarpeellinen ja sen ansiosta sovitut ta-

paamiset olivat laadukkaampia.
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Puhelinmyynti

180
160
- 140
3
120
100
80
60
40
20
Viikot 31-35  Viikot35-39 Viikot40-43  Viikot 44-48 Viikot 49-52
M Soitot 65 92 166 120 81
M Lapiviedy keskustelut 28 33 47 57 51
Tapaaminen 8 9 10 9
M Liidi 6 5 10 14 4

Kuvio 6. Puhelinmarkkinoinnin jakautuminen ajallisesti

Tapaamisia sovittiin kampanjan aikana yhteensa 41 kappaletta. Naista tapaamisista
osa ei ole vield toteutunut tyon valmistumiseen mennessa. Toteutuneiden tapaamis-
ten tuloksena tehtiin kymmenen tarjousta automaatiokartoituksesta. Tarjous tehtiin
vain asiakkaille, jotka ilmaisivat kiinnostuksena ja halusivat tarjouksen. Tehdyista tar-
jouksista yksi johti valittdmasti kauppaan ja muutaman kohdalla asiakas on suhtautu-

nut kauppaan positiivisesti mutta kauppaa ei ole vield syntynyt.

8.3 Sahkopostimarkkinointi

Puhelinmarkkinoinnin lisdksi tehtiin sahkdpostikampanja. Kampanjaa varten hankit-
tiin Bisnode Selector-palvelusta yhteystietoja teollisuuden parissa toimivista yrityk-
sista. Naille lahettiin sahkoposti, jossa esiteltiin automaatiokartoituksen hyddyt ja an-
nettiin mahdollisuus ladata esimerkkiraportti luettavaksi. Kampanjassa lahetettiin yh-
teensd 2932 sahkopostia. Kuviossa 7 on esitelty kampanjan tulokset. 88 % ei avannut

sahkodpostia ja vain 23 jatti yhteystietonsa yhteydenottoa varten.
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Sahkoépostikampanjan tulokset

Yhteystiedot jaanyt

Jatetty yhteistiedot; e
tayttamatta; 36kpl

23kpl

Avattu, mutta ei
klikannut linkkia;
296kpl

I Ei avattu; 2577kpl I

Kuvio 7 Sahkopostikampanjan tulokset

Sahkodpostin kampanjan tulokset jaivat odotettua heikommiksi. SGhkopostit lahetet-
tiin Zoho-asiakastietojarjestelman kautta. Tasta oli etuna se etta yhteystiedot kirjau-
tuivat automaattisesti CEFin asiakasrekisteriin ja massasahkopostien lahettaminen

sekd seuranta oli vaivatonta. Kuviossa 8 on esitetty sahkoposti, joka ldhetettiin koh-

deryhmaille.
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Automaatiokartoitus - tyokalu riskienhallintaan

Automaatiokartoituksessa kiymme lapi tuotantokoneidesi ohjaus- ja
automaatiojdrjestelmit, teemme niista analyysin ja koostamme tuloksista
raportin. Raportti auttaa laiteinvestointien suunnittelussa ja keroo mita

toimenpiteitd kannattaa tehda tuotantokoneiden toiminnan varmistamiseksi.

Nyt padset lataamaan ilmaisen esimerkkiraportin kartoituksesta. Voisiko

tdllaisesta raportista olla hybtya sinun yrityksessasi?

Lataa raportti tasta

Miksi automaatiokartoitus?

www  LinkedIn Twitter

Kuvio 8. Markkinointisahkopostin sisalto

Sahkopostissa oli grafiikkaa, kuva ja lyhyt esittely palvelusta. Grafiikka ja kuva osoit-
tautuivat ongelmalliseksi, koska monet sahkopostiohjelmat eivat lataa niitad auto-
maattisesti, vaan kadyttdjan pitda antaa siihen ensin lupa. Talléin kun kuvat ei latautu-
neet ja siitd johtuen sahkoposti oli epaluotettavan nakodinen, ja moni jatti varmasti

sen takia sahkopostin avaamatta.

Ennen raportin lataamista kerattiin lataajan yhteystiedot. Taytettavia kohtia oli varsin
monta: nimi, puhelinnumero, yritys ja sahkoposti. Kuviosta 7 on nahtavissa, etta
moni jatti yhteystietojen tayttamatta. Syyna tahan on voinut olla laiskuus tai halu
varjella omaa yksityisyyttaan. Vaikka tietojen keraaminen on hyodyllista jatkomarkki-
noinnin kannalta, niin se pitdisi pitdd ihan minimissaan, koska liika tietojen keraami-

nen voi aiheuttaa sen etta raportti jaa taman takia lataamatta.

Sahkodpostin kampanjan seurauksena saatiin 23 potentiaalista myyntikohdetta. Nai-
hin tullaan ottamaan yhteytta puhelimitse ja pyritddan etenemadn myyntiprosessissa.
Sahkdpostikampanja ei onnistunut tavoitteiden mukaisesti. Palvelua jatkossa kehitet-
tdessd on pohdittava millad keinon voidaan tehda sahkoépostimarkkinointia tehok-

kaammin.
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8.4 Tavoitteiden toteutuminen

Opinndytetyon alussa automaatiokartoituspalvelun kehittamiselle asetettiin nelja ta-

voitetta. Seuraavassa tarkastelen, miten kukin niista toteutui opinndytetydssa.

Tavoite 1. Luoda malli automaatiokartoituspalvelulle tekemalla ensimmainen kar-

toitus.

Ensimmainen tavoite toteutui, koska tein automaatiokartoituksen CEF-mekaniikan
tiloihin ja tehdyn kartoituksen pohjalta kehitin mallin automaatiokartoituspalvelulle.
Tyon tuloksena syntyi raporttipohja ja tyékalut raportin laadintaan. Lisdksi tein oh-
jeet raportin tekoon. Muun henkiloston perehdyttdaminen automaatiokartoituksen
laadintaan on vield tekematta. Tama on palvelun jatkon kannalta tarkeaa ja tama pe-
rehdytys tullaan tekemaan, kun siihen tarjoutuu sopiva tilaisuus. Parhaiten perehdy-

tys onnistuu tekemalla yhteistyossa yksi automaatiokartoitus.

Tavoite 2. Automaatiokartoituksen tuoton on katettava kartoituksen tekemisen ku-

lut.

Automaatiokartoituksen tarjouslaskentaa varten kehitettiin Exceliin hinnoittelupohja,
jonka avulla voidaan laskea tarjous perustuen kartoituksen laajuuteen ja muihin ku-
luihin. Naista kuluista suuren osan muodostavat matkakulut ja mahdolliset yopymi-
set. Matkakuluja muodostuu paljon, koska kartoituspalvelu vaatii usein kolme asia-

kaskayntia: myyntikdynti, kartoituksen tekeminen ja lopullisen kartoituksen esittely.

Ensimmaisen asiakkaalle tehty kartoitus osoitti, etta tarjouslaskentaan arvioiduissa
tyOajoissa ehtii kartoituksen toteuttamaan ja muut syntyneet kulut oltiin huomioitu.
Kun kartoituksen tekemiseen kertyy rutiinia, seka kaytetyt pohjat etta tyokalut kehit-

tyvat voidaan myos kartoituksen tekemiseen varata vahemman aikaa.

Yksittdisen automaatiokartoituksen osalta siis tuotot kattavat kulut, mutta ongel-
maksi muodostuvat markkinointi- ja myyntikulut niiden kartoitusten osalta, jotka ei-
vat johtaneet kauppaan. Naiden kulujen kattaminen tehtyjen kartoituksien tuotoilla

tuntuu mahdottomalta taman hetkisten kokemuksien valossa. Toisaalta myynti- ja
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markkinointikuluja ei voi kohdentaa pelkastdan automaatiokartoitukselle, koska sa-
malla myytiin muita CEF Automaation palveluita. Automaatiokartoituksen toivotaan
johtavan muiden palveluiden ostoon. Taman opinndytetyon puitteissa tehtyjen ha-
vaintojen perusteella ei voida sanoa, toteutuuko tavoite. Se selvidaa vasta sen jalkeen,

kun kartoituksia on tehty useita ja todelliset kulut ja tuotot ovat tiedossa.

Tavoite 3. Tuotteistaa palvelu siten, etta myyminen onnistuu kohtuullisin resurs-

sein.

Kolmas tavoite osoittautui haastavaksi toteuttaa, eika tassa vaiheessa voi sanoa, etta
tavoitteeseen olisi paasty. Palvelu herattaa mahdollisissa asiakkaissa mielenkiintoa ja
moni toteaa, ettd automaatiokartoitukselle olisi tarvetta. Heranneesta mielenkiin-
nosta huolimatta ostopadatos jaa tekematta, koska palvelun hankinta ei ole pakollista
ja hankintaa on helppo lykdta myohemmaksi. Myyntityota tehtiin syksyn aikana aktii-
visesti ja siihen kaytettiin paljon resursseja. Silti kauppoja syntyi todella vahan. Jat-
kossa on pyrittdva lisadamaan markkinoinnin ja myynnin tehokkuutta. Asiakkaat, joita
l[ahestytdan, pitaa valita tarkemmin ja pyrkia ajoittamaan myyntitoimenpiteet oikein.
Markkinointistrategiaa pitda vielda miettia ja etsid uusia ldhestymistapoja. Nyt saatu-

jen tulosten ja tietojen perusteella voidaan kehittaa tehokkaampia kampanjoita.
Tavoite 4. Lisamyynnin hankkiminen automaatiokartoitusten avulla.

Automaatiokartoituksia on tehty kaksi kappaletta, pilotti CEF:n omaan tuotantolai-
tokseen ja ensimmainen asiakaskartoitus. Pilottikartoitus johti modernisointitoimen-
piteisiin: maalausuuni ja laserhitsaus paatettiin modernisoida nopealla aikataululla ja
naiden jalkeen myods Teuvo-pesukone. Asiakaskartoituksen hankkineessa yrityksessa
on meneilldadn modernisointi projekti, jossa ohjausjarjestelman modernisoinnista

huolehtii CEF.

Nain pienelld otannalla ei voida arvioida paastiinkd neljanteen tavoitteeseen mutta

ainakin lisamyynnin hankkiminen automaatiokartoituspalvelun avulla on mahdollista.
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9 Pohdinta

Opinndytetyossa selvisi, ettda automaatiokartoituksessa myynnin onnistuminen riip-
puu merkittavasti ajoituksesta. Jos tuotantokone on juuri modernisoitu tai muuten
uusittu, ei kartoituksen tekemiselle ole tarvetta. Samoin jos asiakkaan liiketoimintaa

ollaan muuttamassa ldhiaikoina, niin kiinnostus kartoitukseen on vahaista.

Samalla selvisi tekijoita, jotka lisddvat asiakkaan kiinnostusta ostaa automaatiokartoi-
tus. Kun vanha tuotanto- tai huoltopaallikkd jaa elakkeelle ja uusi tuotantopaallikko
aloittaa tyossd, automaatiokartoitus auttaa hanta perehtymaan konekantaan ja
suunnittelemaan tulevaisuuden investointeja. Jos asiakkaalle on tulossa uusi merkit-
tava tilaus tai toimitusmaarat kasvavat, on automaatiokartoitus luonteva tapa var-

mistaa, etta tuotannossa valtyttaisiin yllattavilta katkoksilta.

Opinndytetyota tehdessa selvisi, etta lahtdoletus automaatiokartoitus on hyédyllinen
kaikille tuotantolaitoksille, oli osittain vaara. Jos tuotantolaitoksen tuotanto keskittyy
soluihin ja tarvittaessa samaa tuotetta voidaan valmistaa useissa eri soluissa vahen-
taa tdma jo itsessdan merkittdvasti automaatio-ohjausjarjestelmiin kohdistuvia ris-
keja. Samoin jos tuotantolaitoksen konekanta koostuu tehdasvalmisteisista tuotanto-
koneista lisaa tama tuotannonvarmuutta, koska tuotantokoneen hajotessa voidaan
se korvata uudella vastaavalla koneella varsin nopeasti. Samoin tallaisiin koneisiin
I6ytyy yleensa hyva varaosa- ja huoltotuki koneen valmistajalta. Automaatiokartoitus
on erityisen hyoddyllinen tuotantolaitoksille, jos heilld on kaytossaan raataloityja tuo-
tantokone ratkaisuja tai tuotanto on liukuhihnatyyppista. Liukuhihna tuotannossa yk-

sikin rikkoutunut komponentti voi pahimmillaan pysayttaa koko tehtaan.

Jos asiakkaalla on ollut jokin yllattava ongelma tuotannossa, joka oltaisiin voitu valt-
taa automaatiokartoituksella, se lisda merkittavasti mielenkiintoa ostaa automaa-
tiokartoituspalvelu. Ajoituksen merkitys tulisi siis huomioida myynnissa seuraamalla
asiakkaiden olosuhteita jatkuvasti ja tunnistaa sieltd ne hetket, jolloin kannattaa

tehda myyntitoimenpiteita.
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Puhelinmarkkinointi, jossa kylméasoitolla ldhestyttiin asiakasta tietdmatta hanen tilan-
teestaan mitdan, osoittautui varsin tehottomaksi tavaksi myyda automaatiokartoi-
tuksia. Monesti kartoitukselle ei ollut yksinkertaisesti tarvetta. Asiakkaalla ei joko ol-
lut konekantaa, jossa olisi ollut kartoitettavia komponentteja tai sitten laitteet olivat

uusia tai poistumassa pian tuotantokaytosta.

Asiakkaan ostoskayttaytymisen muutos nakyy myos teollisuudessa. Tekniikan kehit-
tyminen ja tiedon helppo saatavuus on lisannyt asiakkaan mahdollisuuksia perehtya
itse aiheeseen ja tehda ostospaatds omatoimisesti. Jopa 93% yritysten valisista osto-
prosesseista alkaa hakukone haulla (Building Effective Landing Pages. N.d.). Laaduk-
kaat nettisivut, jossa on asiakkaalle hyodyllista tietoa, on tarkea markkinointi keino
yritysten valisessa markkinoinnissa. Sivujen hakukone nakyvyyteen kannattaa panos-

taa.

Jatkossa automaatiokartoitusten markkinointiin ei tulla panostamaan yhta paljon re-
sursseja kuin tdman opinndytetyoprosessin aikana. Markkinoinnissa tullaan keskitty-
maan enemman sisalléntuotantoon nettisivuille esimerkiksi blogin avulla. Blogilla voi-
daan tuoda esille omaa osaamista ja lisata yrityksen tunnettavuutta. CEF:in sisalla
Webrosensor osasto on panostanut vahvasti sisdltomarkkinointiin. Websensorilla on
aktiivinen blogi ja tuotannontehokkuuden mittaamisesta on kirjoitettu kirja. Naiden

avulla on onnistuttu saamaan tapaamisia ja saatu myytya jarjestelmia.

Blogiin tuotettua sisdltdoa voi mainostaa ja levittda sosiaalisen median kanavien
kautta. Esimerkiksi Linkedin:ssa, jota CEF kayttaa talla hetkella aktiivisesti. Nakymi-
nen mahdollistaa kaksisuuntaisen viestinnan asiakkaiden kanssa. Sosiaalisen median
kautta asiakkaat voivat kysya tai kommentoida julkaistua sisaltéa. Monet isot yrityk-
set kuten Apple tai Microsoft kerdavat palautetta tuotteistaan ja uusista tuoteide-

oista blogiensa kautta, kts. sivu 15.

Aluksi ajateltiin, ettd optimaalinen kohderyhma ovat pienet tuotantolaitokset, joissa
ei ole kunnossapidolla omaa automaatio-osaamista. Automaatiokartoituksia myy-
dessa selvisi, ettd yksi otollinen kohde on isommat konsernit ja niiden paakonttorit.
Padkonttoreilla ei usein ole tarkkaa kuvaa siihen kuuluvien tuotantolaitoksien konei-

den elinian tilanteesta. Talle tiedolle on usein tarvetta koska isoimmat investoinnit,
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modernisoinnit seka tuotannon kehittdminen suunnitellaan paakonttorista kdsin. Ta-

man kaltaiset isot konsernit ovat erityisen kiinnostava asiakasryhma.

Automaatiokartoitukset ovat lisanneet myos CEF-automaation ymmarrysta asiakas-
yritysten tilanteesta ja luoneet mahdollisuuksia palvella asiakkaita ennakoidusti. Au-
tomaatiokartoituksissa keratty tieto tuotantokoneiden ohjauskomponenteista on
CEF:lle hyodyllista. Vaikka kartoitusta tehdessa riskikohteita ei havaittu, muutaman
vuoden kuluttua on tilanne voinut muuttua. Talléin voidaan tutkia aikaisempia kartoi-
tuksia ja tarkastella uudestaan 16ytyyko riskikohteita. Nain toimiessa voidaan asiak-
kaalle tarjota esim. modernisointia kriittiseksi todettuun kohteeseen oma-aloittei-
sesti. Koska automaatiokartoituksia on tehty vain muutama kappale, niin tarkkaa tie-
toa kartoituksen sisdltdmien tarkastelukohteiden kattavuudesta ei vield ole. Tarkeim-
maksi kartoitettavaksi asiaksi on noussut erityisesti logiikka komponenttien vara-
osasaatavuuden selvittdminen. Varmuuskopioiden tilanne on myds kiinnostanut asia-
kasta mutta varmuuskopioiden tutkimisen sijaan monesti parempi vaihtoehto olisi
ottaa suoraan uudet varmuuskopiot. Jatkossa kartoituksen yhteyteen tullaan tarjoa-
maan lisdpalveluina varmuuskopioiden ottamista ja loogikoiden muistinvarmennus

paristojen vaihtamista.
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