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Taman opinnaytetyon tavoitteena oli luoda tilaajayritykselle - PERI Suomi Ltd Oy:lle - vuokra-
kalustonhallintaa helpottava toimintamalli. Malli kehittéa yrityksen projektitoimintaa, joka on
keskeisessa osassa yrityksen liiketoimintaa. Kalustonhallinnan ohella oli pyrkimys tehostaa
asiakasrajapinnassa tyoskentelya ja lisata PERI Suomen nékyvyytta rakennustydmailla.

Tyo toteutettiin kartoittamalla yrityksen liiketoimintaideaa sekd sen kohtaamia haasteita.
Aluksi tehtiin laht6tilanneanalyysi, jonka pohjalta keskityttiin puutoskohtiin. Merkittavana
osana toiminnan kehittamiselle oli prosesseihin tutustuminen ja niiden sisdistdminen tyon

ohessa tapahtuvana itseopiskeluna.

Kalustonhallinnan merkitys korostuu liiketoiminnan kasvamisen ja yrityksen toimintaan perus-
tuvan vuokraustoiminnan takia. Tyossa esitellaén kaksi tyokalua, joiden avulla vuokrakalustoa
pystytaan seuraamaan. Niita vertaillaan toisiinsa, mutta kumpikaan ei kalustonhallinnan mo-
nimutkaisuudesta johtuen ole kayttoonotettavissa saman tien. Tydkalut toimivat pohjana toi-
minnan kehittamiselle.

Ty6 on rakenteeltaan kaksiosainen. Teoriaosuudessa kasitellaadn rakennusmarkkinoita seka
niille ominaisia jaksottaisia asiakassuhteita, ja projektienhallintaa, tuloksellista projektitoi-
mintaa seka kalustonhallintaa. Tydn toinen osuus on tilaajalle tehty yritysosuus. Kalustonhal-
linnan liséksi siind kuvataan toimenpiteita asiakasrajapinnassa tytskentelyyn, tuotteiden néa-
kyvyyteen seka - merkkaamiseen.

Tutkimus toteutettiin yrityksen sisaisilla haastatteluilla. Haastattelut olivat teemahaastatte-
luja, ja niita kaytiin pari- ja ryhméahaastatteluina.

Lopputuloksena syntyi kattava kokonaisuus, jota voidaan kayttéda pohjana tarkemman toimin-
tajarjestelméan luomiseen. Ty6 toimii my6s apuna seka uusien ettd vanhojen tydntekijoiden
kouluttamisessa.

Tyon yritysosuus on luottamuksellinen liite, joka on tarkoitettu vain kohdeyrityksen sisdiseen
kayttoon.

Asiasanat projektinhallinta, kalustonhallinta, jalkimarkkinointi, rakennusala, jaksottaiset
asiakassuhteet



Laurea University of Applied Sciences Abstract
Laurea Leppavaara
Bachelor’s Degree Programme in Business Management

Mirja Tuure
Creating a rental stock controlling pattern as a part of project management and marketing

Year 2011 Pages 39

The purpose of this thesis was to create a workable stock controlling pattern and develop pro-
ject operations. The study was commissioned by PERI Suomi Ltd Oy which operates in the
sales and rental business of scaffolding and concrete construction. In addition to stock con-
trol, the purpose was to improve customer relations and get more visibility at the worksites.

The research was carried out through independent study and by interviewing employees in
PERI Suomi. An initial analysis was conducted and this worked as a basis for the study.

Due to growing business came out a need for the stock control tool. Two tools which facilitate
the monitoring of stock are explained in this study. These tools are compared together, and
because of the complexity of stock control, either of them is applicable immediately.

This study consists of two parts. The first section contains a theoretical discussion of con-
struction markets, customer relationships and project operations. The second section is more
practical and is made specifically for PERI Suomi Ltd Oy and represents a type of operation
manual for the company.

The final result is a comprehensive whole which can be used as a basis for creating a detailed
system. This study will also help maintain a good level of customer service if operations are
smooth, predictable and efficient. It is helpful with regard to training new employees as well
as existing ones.

The appendix contains confidential information which is only available through the company’s
internal network.

Keywords: project controlling, stock controlling, after marketing, building branch, episodic

customer relationships
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1 Johdanto

Vaikka yleinen taloustilanne on epavakaa, 16ytyy Suomesta myos kasvavia yrityksid. Yksi niista
on rakennustekniselld alalla toimiva PERI Suomi Ltd Oy. PERI Suomen toiminta kasvaa jatku-
vasti, ja yhteisen linjan seka toimintatapojen tulee kehittya samassa kyydissa. Taman vuoksi

myos télle opinnaytetydlle oli tarve.

Koska yritys on kasvanut valtavasti lahivuosina, ovat odotukset tulevaisuuden suhteen korke-
alla ja positiivisia. PERI Suomella on jatkuvasti kadynnissa lukuisia projekteja. Jokainen tyémaa
on oma projektinsa, ja samalla asiakkaalla voi olla useampi tyémaa yhté aikaa. PERI Suomen
projektien maara on lisdéntynyt lahiaikoina paljon, ja tatéa kautta yhteisissa toimintatavoissa
on puutteita. Toimintatapoja kehitetaan jatkuvasti, mutta prosesseja projektien sisalla on

lukuisia, eika kaikkiin ole toistaiseksi ehditty 10ytaa yhteisid ratkaisuja.

Kalustonhallinta on yksi yrityksen ndkyvimmista prosesseista, koska se vaikuttaa suoraan asi-
akkaisiin. Karkeasti sanottuna, jos yrityksen kalustonhallinta on toimivaa, saa asiakas tarvit-
tavan ja suunnitelmien mukaisen kaluston oikea-aikaisesti projektiinsa. Mikali kalustonhallinta
ei ole kunnossa, ilmenee puutteita, eika kalustoa pystyta toimittamaan sovittuna ajankohta-

na.

Rakennusalalla tilanteet vaihtelevat nopeasti, mika vaikuttaa projekteihin. Yllattavia tilantei-
ta tulee varmasti jatkossakin, mutta niité pyritdan ennakoimaan ja niihin voidaan varautua

yhteisilla pelisdannailla.

Yhteisia pelisaantdja PERI Suomella on jo melko paljon, mutta kalustonhallintapuolella sdéan-
noissé on aukkoja. Tilanteisiin ei varauduta tarpeeksi ajoissa, ja eri henkil6illa on erilaisia
tapoja toimia. Tata varten onkin tarkeaa luoda pelisaantojé, joita helpottamaan kehitettiin

seurantamenetelma.

PERI Suomella myyntivastuussa on monia eri tehtévissa olevia henkilditéa. Myyntivastuussa ole-

vista henkildista tassa tyossa kdytetdan jatkossa nimitystd myyja.

1.1 Tyodn tavoite

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli laatia toimeksiantajalle, PERI Suomi Ltd Oy:lle, vuokra-
kalustonhallintaa helpottava toimintamalli. Toimintamallin tavoitteena on vahentaa hukkain-
vestointeja, parantaa projektien lapivientid, nostaa tuotteiden kayttdastetta ja ndiden seura-

uksena parantaa myos asiakastyytyvaisyytta.



Samalla pyrkimys oli kehittda PERI Suomen markkinointia ja nakyvyytta tyémailla. Tuotteiden
mennessa asiakkaille, voidaan niista saada tydmailla enemmén hyotya esimerkiksi nakyvyytta
ja merkkausta lisaamalla. Talla tavalla saadaan kasvatettua yrityksen tunnettuutta, jolloin

yrityksen toiminnan kasvun mukana mygs tunnettuus nousee.

1.2 Tyon rakenne

Tyd koostuu teoriaosuudesta, yritysesittelysta, tutkimusmenetelmista ja tuloksista. Lisaksi

liittteend on erillinen yritysosuus, joka on vain PERI Suomen sisdisessa kaytdssa.

Yritysesittelyssa kerrotaan PERI Suomesta yrityksend, sen tuotteista ja markkina-alueesta.
Tuotteista on mukana muutama havainnollistava kuva, jotta lukijalle hahmottuu paremmin,

mista on kyse.

Teoriaosuus kuvaa aluksi rakennusmarkkinoiden perusluonnetta ja asiakassuhteita ja toisena
lukunaan projekteja ja projektienhallintaa. Lopuksi kerrotaan kalustonhallinnan perusteista,

padasiassa kohdeyrityksen nékdkulmasta.

Tutkimusosuudessa kaydaan lapi kaytetty tutkimusmenetelma ja kerrotaan teoriaa siita. Tut-

kimuksen toteutus kasitellaén lyhyesti ja lopuksi esitelldan tutkimustulokset ja toimenpiteet.

2 PERI Suomi Ltd Oy

PERI Suomi Ltd Oy on perustettu vuonna 1993, ja se on kokonaan saksalaisen PERI GmbH:n
omistama tytaryhtié. PERI GmbH on perustettu vuonna 1969, ja on edelleen perheomistukses-
sa. PERI GmbH:n paakonttori sijaitsee WeiRenhornissa, Saksassa, ja sen yhteydessa toimii tuo-
tekehitys, tuotteiden valmistus, esikasaus sekd vuokravarasto. Muita PERI:n tytaryhti6ita toi-

mii yli 65 maassa ympéari maapallon. (PERI Suomi 2011.)

PERI Suomi vuokraa ja myy emoyhtion valmistamia betonimuotti-, tuenta- ja telinejarjestel-
mid sek& naihin liittyvia oheistuotteita ja palveluita. Yrityksessa tydskentelee kirjoitushetkel-
1a 49 tyontekijaa. Lisaksi yritys tyoéllistaa tarvittavan maaran henkiloita alihankkijoilta. Liike-

toiminnan kasvaessa palkataan liséd myos omia tyontekijoita. (PERI Suomi 2011.)

PERI Suomi ei itse valmista mitdan tuotteita, vaan huolehtii ainoastaan niiden myynnista ja
vuokrauksesta markkina-alueellaan. Lisaarvopalveluita yritys tuottaa mm. esikasaamalla tyo-
maille menevid betonimuotteja omissa tiloissaan. PERI Suomi tarjoaa kattavan projektipaal-

likkborganisaation seké suunnittelun, jotka yhdessa rakennustyémaan paaurakoitsijan seka



betonimuottiurakoitsijan kanssa pyrkivat l16ytaméaan parhaan mahdollisen toteutuksen ty6-
maakohteissa. (PERI Suomi 2011.)

PERI Suomen toimintaideologiana on tarjota asiakkailleen laadukkaita ja kustannustehokkaita
kokonaisratkaisuja. Toiminta ei siis perustu ainoastaan tuotteiden vuokraamiseen tai myymi-
seen. (PERI Suomi 2011.)

PERI Suomi jarjestaa koulutuksia omissa tiloissaan Hyvink&alla. Koulutuksen sisaltdé méaaritel-
1&an asiakkaan tarpeen ja toiveiden mukaan. Koulutukseen voidaan sisallyttda seka teoriaa
ettd kaytannon harjoituksia eri jarjestelmista. Myos erilaiset asiakastilaisuudet on mahdollista

jarjestaa Hyvinkaan toimistolla. (PERI Suomi 2011.)

PERI Suomen rakenne koostuu hallinnon lisdksi teknistd myynti& tarjoavasta projektipaallikko-
organisaatiosta, teknisesta suunnitteluosastosta seka logistiikkatoiminnoista. (Tilannekatsaus
2011.)

2.1  Markkina-alue

PERI Suomen markkina-alueena toimii koko Suomi. Paakonttori ja keskusvarasto sijaitsevat
Hyvinkaalla, mutta toimipisteita on ympari Suomea: Haukiputaalla, Joensuussa, Jyvaskylassa,
Raumalla ja Porissa. Haukiputaalla on liséksi pienempi varasto. Projektipaallikdille on jaettu

alueet Suomesta, joista he paasaantoisesti vastaavat. (PERI Suomi 2011.)

PERI Suomen asiakkaat ovat suomalaisia ja Suomessa operoivia rakennusalan yrityksia. Pieni
osa toimituksia menee myos yksityisasiakkaille. Lisdksi PERI Suomi myy, vuokraa ja ostaa ka-

lustoa sisaryhtidiltaan/-yhtiéilleen. (PERI Suomi 2011.)

Koska PERI Suomi on PERI GmbH:n tytaryhtio, ei kansainvéalistyminen ole mahdollista. PERI
konsernin toiminta on jo maailmanlaajuista ja muita tytaryhtiéitd PERI konsernilla on ympéri
maapallon. (PERI Suomi 2011.)

Emoyhtit6 jarjestada koulutuksia ja kursseja Saksassa ja PERI GmbH:Ita voidaan pyytaa apua

toiminnan kehittamiseen ja organisointiin. Joitakin konsernissa kaytettavia tietojarjestelmia

ja ohjelmia hallinnoidaan Saksasta késin, jolloin ongelmatapauksissa apua saadaan Saksasta.

2.2 Tuotteet



PERI:n tuotteet muodostavat raataloityja kokonaisuuksia, jotka vaihtelevat riippuen tydmaan
tarpeesta. Kaluston tarkka ryhmittely on haastavaa, ja seuranta on sita vaikeampaa, mité

tarkemmin kalusto jaetaan omiin ryhmiinsa.

Téassa tyossa kalustoa seurataan kolmessa ryhmassa: telineet, seindmuotit ja holvikalusto. Te-
lineet on oma kokonaisuutensa, seindmuotteihin luetaan DOMINO, MAXIMO seké& TRIO, ja hol-
vikalustoon MULTIFLEX, SKYDECK, HOLVITUET ja ST 100.

PERI UP on PERI:n telinekokonaisuus. PERI UP:n etuna on sen joustavuus: se mukautuu moni-
mutkaisiin kohteisiin. PERI:n telineissa on kiinnitetty huomiota erityisesti tydturvallisuuteen.

Telineet on lisdksi nopea asentaa paikoilleen. (PERI Suomi 2011)

Seinamuoteilla tarkoitetaan muotteja, joita kaytetéan seinien ja muiden pystyrakenteiden
valuissa. TRIO on kasettimuottijarjestelma vakiokokoisilla muottielementeilld, ja pienella
maaralla erikoisosia. Koska osia on véhan, on tyd nopeampaa. TRIO soveltuu kaikenlaisiin koh-

teisiin, ja sité pidetdan Euroopan suosituimpana kasettimuottijarjestelmana (PERI Suomi

2011). Kuvassa 1 nadkyy TRIO-muotit kaytossé rakennettaessa Musiikkitaloa.

MAXIMO on kasettimuottijarjestelmd, joka sopii kaikenlaisiin vaatimuksiin seka pienilla, etta
suurilla tydmailla. MAXIMO-jarjestelmassa on vahemmén tydvaiheita, mikd nopeuttaa tyota.
MAXIMO minimoi ylimaardaiset jaljet valmiissa betonipinnassa, joten jalki on siistimpaa. MAXI-
MO on kehittyneempi versio TRIO-muotista ja on TRIO:n kanssa yhteensopiva. (PERI Suomi
2011.)

DOMINO on kevyt ja késin siirrettava kasettimuottijarjestelma talonrakentamiseen ja betoni-
rakentamiseen yleensa. Jarjestelma soveltuu erityisesti kellareihin ja perustuksiin seka korja-
usrakentamiseen. (PERI Suomi 2011.)


http://www.perisuomi.fi/projektit.cfm/fuseaction/diashow/reference_ID/1479/currentimage/3/referencecategory_ID/17.cfm�
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Holvikalustoa kéaytetaan erilaisten laattojen valuihin. SKYDECK (Kuva 2) on alumiininen hol-
vimuottijarjestelma, joka on nopea asentaa ja purkaa. Se voidaan purkaa lyhyen ajan jalkeen
valusta, jolloin tydmaa tarvitsee vahemman muottikalustoa, kun kalusto vapautuu nopeasti

seuraavaan kayttopaikkaan. (PERI Suomi 2011.)

Kuva 2: SKYDECK-holvimuotti (PERI Suomi 2011.)

MULTIFLEX on holvimuottijarjestelmd, joka soveltuu kaiken paksuisille ja muotoisille laatoille.
Tyypillisia kayttokohteita MULTIFLEX-muotille ovat teollisuusrakentaminen, asuntorakentami-
nen ja paksut holvit, ja sitad kaytetaan yhdessa GT 24 -palkkien, VT 20 -palkkien, ST 100- tai
PERI UP -tukitornien kanssa. (PERI Suomi 2011.)

ST 100 on tuentajarjestelma kaikille korkeuksille. Tornin pystytys on helppoa, koska siind on
vain viisi erilaista perusosaa. ST 100 -tukitorni kestéa suuria kuormia, ja se soveltuu esimer-

kiksi asuinrakentamiseen, teollisuusrakentamiseen ja siltarakentamiseen. (PERI Suomi 2011.)

Holvitukia ovat PEP 20 ja PEP 30 ja MULTIPROP (Kuva 3). Holvitukia kaytetdan tuentaan erilai-
sissa tydbmaakohteissa. PEP:it ovat terasholvitukia, ja MULTIPROP on alumiininen. PEP-
holvituet ovat yksinkertaisia, ja niilla on hyva kuormituskapasiteetti. MULTIPROP:it ovat myos
kevyitd, ja niiden kuormituskapasiteetit ovat PEP-holvitukia korkeammat. Niissd on integroitu
mittanauha, jonka avulla tuen pituus on helposti sdadettévisséa oikeaan mittaansa. (PERI Suo-
mi 2011.)


http://www.perisuomi.fi/projektit.cfm/fuseaction/diashow/reference_ID/1893/currentimage/5/referencecategory_ID/25.cfm�
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Kuva 3: MULTIPROP-torneja (PERI Suomi 2011)

3 Rakennusmarkkinat ja asiakassuhteet

Taman luvun tarkoituksena on kuvata markkinoita, projekteja ja asiakkuussuhteita pintapuoli-
sesti rakennusalan nadkdkulmasta. Luvussa esiintyvat asiat ovat suoraan viitteellisia kohdeyri-

tyksen toimintaan, ja kokonaisuuden on tarkoitus luoda teoreettinen pohja yritysosuudelle.

Rakennusalan markkinat ovat luonteeltaan tuotantohyddykemarkkinat. Rakennusmarkkinoille
on ominaista tietyt perusolemukset. Ensimmaisen asiakaskontaktin ja kaupan paattamisen
valilla voi kulua useita kuukausia. Myds ostoprosessi on pitka, koska siihen kuuluvat tarjous-
pyynnot, tarjoukset ja vastatarjoukset. Koska ostajat ja myyjat ovat erittdin ammattitaitoi-
sia, on heitd melko véhéan, ja he tuntevat toisensa hyvin. (Ventovuori, Kankainen & Pekkanen
2002, 54)

Asiakkaat eivat osta henkilokohtaiseen kulutukseen, ja kertaostot ovat suurimmaksi osin mer-
kittévia kokonaisuuksia. Ostoprosessiin osallistuu useita henkil6ita, ja ostajilla on tarkat spesi-
fikaatiot. Myyntityd on siis haastavampaa, kuin kulutushyddykkeiden myyntity6. (Ventovuori
ym. 2002, 54)

Rakennushankkeissa tilaajat ovat siis erittdin ammattitaitoisia ja tuntevat oman toimialansa
hyvin. Tama lisda entisestdan rakennus- ja rakennusteknisten yritysten tarvetta erottua kil-
pailijoistaan erilaisin toimintatavoin ja palveluin. Yrityksen on panostettava asiakassuhtee-

seen. (Ventovuori ym. 2002, 5)

Asiakkaan nakokulmasta yrityksen tehtavana on luoda asiakkaalle enemman arvoa kun Kilpaili-
jat. Asiakassuhteiden tunnistaminen ja kehittdminen on yksi yrityksen toiminnan perusteista.

Toimintatapa eri asiakkaiden kesken voi olla yhtendinen kaikille asiakkaille, tai se voi olla


http://www.perisuomi.fi/projektit.cfm/fuseaction/diashow/reference_ID/1369/currentimage/5/referencecategory_ID/21.cfm�
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joillekin asiakkaille erilainen, jolloin menettelytavat luodaan asiakkaan tarpeiden mukaisesti.

Usein merkittéavimpid asiakkaita varten ovat spesifioidut toimintamallit. (Porter 1985, 16)

3.1 Projektituotanto

Rakentaminen on projektituotantoa. Kuhunkin projektiin luodaan aina uusi toteuttajaorgani-
saatio ja usein myos projektin tilaaja ja tilaajaorganisaatio vaihtuvat projekteittain. Toteut-
taja- ja tilaajaorganisaatiot eivat ole tottuneet toimimaan yhdessa ja osapuolien valinen toi-
mintatapa luodaan projektikohtaisesti. Projektituotanto on organisaatioiden valilla tapahtu-

vaa tuotantohyodykkeiden valmistukseen liittyvaa toimintaa. (Ventovuori ym. 2002, 35)

Tuotantoprosessit ovat luonteeltaan projekteja ja talla tavoin erottuvat perinteisesta sarja-
tuotannosta. Projektituotannon luonteesta johtuen ei pystyté tarjoamaan sellaista jatkuvuut-
ta kuin perinteinen pitkdaikainen asiakassuhde edellyttdd. Tuotto on saatava aina kdynnissa
olevasta projektista, ja se asettaa omat vaatimuksensa pitkdaikaiselle asiakassuhteelle. (Ven-
tovuori ym. 2002, 35)

Rakentamisessa projektin olosuhteet ovat aina erilaisia, vaikka kohteet olisivatkin osittain
sisalloltaan samanlaisia (Ventovuori ym. 2002, 35). Asiakkaan vaatimukset méaarittelevat koh-
teen sisallon, ja tarvitaan usein raataldity tuote, jossa osa on vakioitu ja osa tehty asiakkaan
tilanteen mukaisesti. Asiakkaalle ei kuitenkaan toimiteta ainoastaan valmista tuotetta tai

palvelua vaan kokonainen palveluprosessi (Rope & Poéllanen 1998, 257).

Suomessa talonrakennuksen vaiheita on viisi: Tarveselvitys, hankesuunnittelu, rakennussuun-
nittelu, rakentamisvaihe ja kayttdénotto. Hankkeen vaiheet muodostavat kokonaisuuden,
jonka eri vaiheet limittyvat toisiinsa ja etenevat yhtendisend hankkeen kulkuna. (Vuorela,
Urpola & Kankainen 2001, 30)

3.2 Jaksottaiset asiakassuhteet

Rakennusalan asiakassuhteita voidaan kutsua luonteeltaan jaksottaisiksi. Suhde syntyy aina
jotakin projektia varten. Vaikka asiakassuhteet olisivatkin pitkaaikaisia, ne eivat valttamatta
ole yhtajaksoisia. Valilla tauko voi olla pitkd ennen kuin samat osapuolet kohtaavat seuraa-
vassa projektissa, ja vaikka sopimuskumppanit pysyisivat samoina, projektiin osallistuvat hen-
kilét ovat voineet vaihtua toisiksi. Jaksottainen asiakassuhde lisédd yhteistyon ja asiakassuh-
teen yllapitamisen tarvetta osapuolten vélilla. Onkin pystyttava luomaan erilaisia sidoksia ja

keinoja kestavan asiakassuhteen sdilymiseksi. (Pontynen 2001, 47-48)
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Rakennushanke on aina yksittainen projekti. Sen lapiviemisessa avainasemassa on tiimityo,
jonka tavoitteena on saavuttaa osapuolten yhteiset tavoitteet. Asiakas ja myyja ovat siis yh-
dessa osana projektia. Tavoitteena on yhdistaa eri projektin osapuolet toisiinsa seka koota
tavoitteet yhtendiseksi kokonaisuudeksi (Ventovuori ym. 2002, 53). Osapuolilla voi olla liséksi
keskinaisten asiakasrajapintojen taustalla omia suhteita kolmansiin toimijoihin, jotka tuotta-

vat lisdarvoa asiakasketjun kautta lopputuotteeseen (Ventovuori ym. 2002, 57).

Téassa tydssa kasiteltavaa yritysta voidaan kutsua rakennusmateriaalin toimittajaksi. Materiaa-
lintoimittajaksi kutsutaan rakennustarvikkeita ja -materiaaleja myyvaa tai vuokraavaa yritys-
ta. (Ventovuori ym. 2002, 50)

Kuviossa 1 nakyy asiakaskohtaamiset yrityksen ja asiakkaan kesken. Ylapuolella on asiakkaan
prosessit ja alapuolella kohdeyrityksen. Kun asiakkaalla on tarve tuotteille, taytyy kohdeyri-
tyksen markkinoinnin tavoittaa asiakas. Kun asiakas paattéaa hankkia tuotteita yritykselta, on
hén yhteydessd myyjaan. Toimitukseen liittyvat asiat hoidetaan logistiikkaosaston henkildiden
kanssa. Kun tuotteet otetaan kayttodn, antaa myyja tai suunnittelija kayttéénottotukea, mi-
kali asiakas sita tarvitsee. Kun tuotteet ovat kayttssa, tarjoaa yritys mahdollisuuksien mukaan
jalkimarkkinointia ja tarvittavia palveluja, esimerkiksi lisatilauksiin liittyen, asiakkaalle. Kun
asiakas haluaa palauttaa tuotteet, on han yhteydesséa jalleen logistiikkaosastoon. Taman jal-

keen tavoite on aloittaa asiakkaan kanssa uusia projekteja.

M Suhteen jatkuminen |

Uusi
Asiakas Tarve >Han kint} Toimitus>|kaytwsnotio>| Kayttdo >Palautusi{tarve
A L Ei tarvetta >
ASTRASRUOUTNITIAAITIISTLU
Vuokraaja \/Iarkkinoi@> Myynti Logistiikka > Asiakastuki>jalkimarkkinoint> | Logistiikka

Kuvio 1: Projektin vaiheet ja asiakaskohtaamiset (Ventovuori ym. 2002, 40 mukaillen)
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Tavoitteena ei ole luoda asiakkuus ainoastaan yhta projektia, eli tydmaata, varten, vaan saa-
da asiakkuussuhde jatkumaan myds tulevissa projekteissa. Avainasemassa kestavan asiakas-
suhteen luomiselle on luotettavuus, asiakaslahtdisyys ja projektien, eli tydmaakohteiden, la-
pivienti tehokkaalla ja tuloksellisella tavalla. Tall6in tyytyvainen asiakas tilaa yritykselta

my0ds tulevissa tydmaakohteissaan. (Haastateltava 1 2011.)

Kuitenkin on mahdollista, etta samalla asiakkaalla on useita projekteja kaynnissa yhta aikaa.
Tallgin kuvion nuolia on useampi paallekkain. Projektit on silti kasiteltava erillisind kokonai-
suuksina, jolloin tiedonkulku ei ole yhteinen, vaan erillinen kutakin projektia kohti. (Haasta-
teltava 2 2011.)

Tieto asiakasrajapinnassa tapahtuvista muutoksista tulee edeta asiakkaalta toimittajalle no-
peasti asiakastarpeiden mukaisten lopputulosten saavuttamiseksi. Materiaalintoimittajan seka
kayttajan taytyy olla jatkuvasti tietoisia urakoitsijan tekemista suunnitelmamuutoksista seka
seikoista, jotka vaikuttavat kustannuksiin ja rakennustydmaan valmistumiseen. Projektien
epaonnistumisen syyna ovat usein informaation puutteet osapuolien valilla. (Ventovuori ym.
2002, 56)

3.3 Arvon tuotto asiakkaalle

Tuotteen tai palvelun arvon ymmartamisessa lahtokohtana on havainto, etta asiakkaat koke-
vat arvon sisdisissa prosesseissaan. Arvon tuottaminen edellyttad, etta toimittajan ja asiak-
kaan prosessit ovat yhteensopivia. (Storbacka, Blomqvist, Dahl & Haeger 2003, 25)

Tuotettavaa arvoa ovat valiton ja valillinen arvo. Véliton arvo maéaraytyy niiden tuotteiden ja
lupausten mukaan, joita asiakas saa vastineeksi omista korvauksistaan ja lupauksistaan. Valil-
linen arvo koostuu padosin yhteisesté oppimisesta ja kehittymisesta sek& tunnearvoista. Arvon
rinnalla kaytetadn myds kasitettéa lisdarvo. Lisdarvo on hyoty, joka tuotteeseen syntyy proses-
sin tuloksena ja josta asiakas on valmis maksamaan. Prosessin tavoitteena on tuottaa lisaar-
voa asiakkaalle parempien tavaroiden ja palveluiden muodossa. Kun prosessissa syntyy lisaar-
voa, on asiakas valmis maksamaan prosessin lopputuotteesta korkeamman hinnan. (Peppers &
Rogers 2001, 10-11)

Kokonaisuudessaan asiakkaan ostopaattkseen vaikuttavat monet tekijat. Niiden tunteminen
on asiakkuuden hallinnan kannalta tarkeéda. Toteuttajaorganisaatio voi osaltaan pyrkia vaikut-
tamaan tilaajaorganisaation ostopaattkseen ja niihin tekijoihin, joiden perusteella ostopaatos

tehdaan. Kuviossa 2 esiintyy ostopaattkseen vaikuttavia tekijoita.
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Asiakaspalvelun kannalta vaikuttavia tekijoita ovat suhteen laatu, imagotekijat ja toiminnal-

linen laatu. Tuotteiden kannalta vaikuttavia tekij6ita ovat taloudellisuus ja tekninen laatu.

uhteen laat

* Palvelualttius
eJoustavuus
|_uottamus

giminnallingn

kninen laa

Laatu *Yksilollisyys
*Toimitusaika *Turvallisuus
sAmmattitaito *Kaytettavyys

eToimitusvarmuu *Ulkonako
«Tiedon kulk *Tuki kaytolle

Ostopaatos

Imagotekijat Faloudellisuus

eTuotemerkKi *Hinta
*Markkinointi *Maksuehdot
Viestinta *Tuottokyky
*Brandi *Kustannukset

Kuvio 2: Ostopaatokseen vaikuttavat tekijat (Ventovuori ym. 2002, 48 mukaillen)

Yritysmarkkinoilla myytéavat tuotteet ovat yleensa monimutkaisempia kuin kuluttajille myytéa-
vat tuotteet. Tarvitaan raataloity tuote, eli tuote, jossa osa on vakioitu ja osa tehty asiak-
kaan tilanteen mukaisesti. Mitd monimutkaisemmasta tuotteesta on kyse, sitd enemman lisa-
arvoa asiakkaalle syntyy. Tall6in onkin tarkedd ymmartaa asiakkaan liiketoiminta ja menna

mukaan asiakkaan prosesseihin. (Peppers & Rogers 2001, 10-11)

Maine, imago ja brandi mielletédan usein samaa tarkoittaviksi kasitteiksi, vaikka niilla on aivan
eri merkitys. Voidaan sanoa kiteytetysti, ettd maine ansaitaan, imago rakennetaan ja brandi
tehdaan. (Aula & Heinonen 2002, 61)
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Maine on sidosryhmien yrityksesta tekema arvio, joka perustuu mielikuviin ja kokemuksiin.
Yrityksella on vain yksi maine, joka muodostuu useista osatekijoista. Maine rakentuu yrityksen
todelliselle toiminnalle: Hyva maine ansaitaan teoilla - ei taruilla. Maine ei synny kohtees-
saan, vaan sité tarkastelevien ja siita tulkintoja tekevien korvien valissa. (Aula & Heinonen
2002, 61)

Positiivisen mielikuvan eli imagon rakentaminen yrityksessa on yksi keskeisimmista asioista
tuotettaessa arvoa asiakkaalle. Kaikki ratkaisut mielikuvan rakentamisesta tulee olla tietoisia.
Koska mielikuva rakentuu kaikista yrityksesté ulospain nakyvista elementeista, ovat kaikki
imagoon liittyvat seikat markkinointia (Rope 2005, 177). Yritys kokonaisuutena ja se tapa,
miten yritys toimii erilaisissa vuorovaikutustilanteissa vaikuttaa myds siihen, minkalainen mie-
likuva yrityksesta muodostuu. Erilaisilla toimenpiteilla voidaan edesauttaa mielikuvan raken-
tumista ja kehittymista (Rope 2005, 188).

Koko henkildston, erityisesti asiakasrajapinnassa olevien, tulisi toimia yrityksen imagon mu-
kaisesti. Palveluhenkiloston koko olemus, esimerkiksi ulkoasu, puhetyyli ja kohteliaisuus, ovat
kaikki mielikuvatekijoita. (Rope 2005, 190)

Palvelutuote on yksi keskeisimmista kokemukseen vaikuttavista mielikuvatekijoista. Myds
kaikki yrityksesta ulospéin nakyvat valineet ja laitteet ovat mielikuvatekijoita. N&aitd voivat
olla esimerkiksi: autot, kdyntikortit, koneet ja laitteet seka kirjekuoret ja - lomakkeet. (Ro-
pe 2005, 190)

Imagomarkkinointiin liittyy merkki-kasite. Merkkia voidaan kutsua brandiksi, ja se on ele-
mentti, johon imago latautuu ja johon se tulisi tietoisesti kytkea. Merkin kautta imagomarkki-
nointiin kytkeytyy myos merkkimarkkinointi. Silla tarkoitetaan tietoista merkin mielikuvallista
rakentamista kohderyhman tuntemuksiin niin, ettd merkin mielikuvallinen sisalté muodostuu

halutun kaltaiseksi ja mahdollisimman houkuttelevaksi. (Rope 2005, 177)

Rakennusalan kilpailussa korostuu brandin merkitys. Brandiuskollisuuden kautta voidaan luoda
merkittavid asiakassuhteita, koska tilaajat ovat valmiimpia sitoutumaan asiakassuhteeseen ja
voivat tehda helpommin ostopdatdksen, mikali heilla on luottamus yrityksen brandin luomasta
laadusta. Yrityksen on pystyttava tayttdmaan brandilla luomansa ennakko-odotukset kestavéan
asiakkuuden saavuttamiseksi (Ventovuori ym. 2002, 47). Tana paivana yrityksilla on pyrkimys

laajentaa brandin kayttoa alkuperaisesté tuoteryhmasta yha laajemmalle. Nain saman imagon

avulla voidaan myyda useampia kuin yhté tuoteryhmaa (Rope 2005, 185).

Kun halutaan luoda laadukkaasta aineesta tai materiaalista tehdylle tuotteelle brandi, puhu-

taan valmistusaine -brandista. Vaatimuksena télle brandaykselle ovat asiakkaiden kokemukset
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ja kasitykset valmistusaineen vaikutuksesta tuotteen laadukkuudelle. Ideaalitilanteessa tama
olennainen arvo tuotteessa on helposti asiakkaan nahtévissa ja koettavissa. Asiakkaat taytyy

myds tehda vakuuttuneiksi tuotteen laadun ainutlaatuisuudesta. Jotta brandi jaa mieleen, on
yrityksen logon tai symbolin oltava huomiota herattava. Logon tulee herattéd halutun laadun

ja luottamuksen tunne asiakkaassa. (Kotler, Keller, Brady, Goodman & Hansen 2009, 433)

3.4 Asiakassuhteen kehittamisvaihe

Asiakassuhteen kehittdmisvaihetta kutsutaan jalkimarkkinoinniksi. Jalkimarkkinointi tarkoit-
taa jalkihoitovaihetta tuotteen tai palvelun hankinnan jalkeen. Se on osa asiakaspalvelua ja
yrityksen markkinointia. Jalkimarkkinoinnin ideana on, etté yrityksen kanssa asioineisiin ote-
taan henkildkohtaisesti yhteytta. Asiakasta muistetaan esimerkiksi soittamalla, kirjeitse tai
kaymalla henkildkohtaisesti hanen luonaan. Muistamalla asiakasta kaupan teon jalkeen yritys

nostaa samalla profiiliaan ja luo hyvat mahdollisuudet lisamyynnille. (Vah&a-Kungas 2009, 25)

Jalkimarkkinoinnin tarkein toimenpide on siis yhteydenotto asiakkaaseen kaupanteon jélkeen.
Jalkimarkkinoinnista vastaava henkild pystyy talléin auttamaan asiakasta mahdollisissa on-
gelmatilanteissa, seké jarjestamaan koulutuksia, neuvontaa, huolto- tai asennuspalveluita.
Jalkimarkkinoinnissa pyritdan antamaan erinomaista henkilékohtaista asiakaspalvelua. (Jo-
kiniva 2011, 27)

Tehokkaalla hankkeen aikaisella viestinnalla, jalkimarkkinoinnilla ja jatkuvalla yllapidon tar-
joamisella on myos vaikutusta luottamuksen muodostumiseen. Epdonnistuminen yllapidossa
tai viestinndssa ovat taas riskitekijoitd, jotka vaikuttavat negatiivisesti myos tydaikaiseen yh-
teistydhon. Luottamuksen saaminen sen sijaan lisda asiakasuskollisuutta, ja tyytyvaiset asiak-
kaat lisdavat uusintaostojen mahdollisuutta. Rakennusyritysten kannattavuus on seurausta

jatkuvasta asiakkaiden odotusten tayttymisesta. (Ventovuori ym. 2002, 42)

4 Projektitoiminta

Téassa luvussa kuvataan projektia késitteend, sen hallintaa ja tuloksellista toimintaa. Projek-
teja ei kuvata rakennusalan tai kohdeyrityksen nakokulmasta, vaan kokonaisvaltaisesti. Syyna
siihen on tarkoituksenmukaisesti etsid uusia ominaisuuksia ja ideoita kohdeyrityksen projekti-
tydskentelyyn ja pyrkia ymmartamaan kasitetta laajemmin kuin yhden alan tai yrityksen na-
kokulmasta. Kohdeyrityksessa tehdaan valittdmasti rahaa projektitoiminnalla, joten kaikki

asiat eivat ole suoraan verrattavissa alla kuvattuun teoriaan.

Luku 4.2 kéasittada kalustonhallintaa osana projektia, joka puolestaan on kuvattu pédosin koh-

deyrityksen nakdkulmasta.
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Projektiksi voidaan kutsua tydsuoritusta, joka on ainutkertainen ja sille on alkamis- ja paat-
tymisajankohta. Projektin suoritukseen on annettu puitteet, jotka maarittelevat kaytdssa ole-
vat resurssit. Projektin tarkoituksena on saavuttaa aloituksen yhteydessa maaritellyt tavoit-
teet. (Kankaanpaa 1998.)

Projekti lahtee aina asiakkaan tarpeesta. Asiakas voi olla joko sisdinen tai ulkoinen. Projekti
voi olla tilapéinen, tai se voi tuottaa yksiléllisen tuotteen, palvelun tai lopputuloksen. Joiden-
kin yritysten liiketoiminta perustuu projekteille, ja niilla tehdaan valittémasti rahaa. (Smo-
lander 2006.)

Karkeasti kuvattuna projektityd sisaltaa viisi vaihetta: Aloittaminen, suunnittelu, lapivienti,

valvonta ja paattdminen. (Kankaanpaa. 1998.)

Projektia aloitettaessa taytyy projekti maaritella. Projektin lahtokohdat maéritelldan, jolloin
on otettava huomioon yleiset kehittamistavoitteet seka varmistettava tavoiteasettelun konk-
reettisuus, resurssien riittavyys ja johtoryhman asiantuntemus. Projektin maérittelya voidaan

kutsua jonkinlaiseksi esisuunnitteluksi. (Kankaanpaa 1998.)

”Projektin suunnittelulla tarkoitetaan projektisuunnitelman laatimista projektin asettajan
maarittelemélle tydsuoritukselle. Projektisuunnitelman perusteella tehdédan paatds projektin
toteuttamisesta, ja projekti on mahdollista toteuttaa vasta kun sen eri osapuolet ovat hyvak-
syneet suunnitelman. Mikali projektin kannattavuutta epaillaan, on toteutus jatettava (Kan-
kaanpaa 1998).”

Projekti on tarkeda suunnitella myos ajallisesti. Hyva aikasuunnittelu varmistaa, etta projekti
valmistuu ajallaan ja aikataulullisista ongelmista aiheutuvat kustannukset minimoituvat. Hyva
aikataulu on toteuttamiskelpoinen, luotettava, yksiselitteinen, riittavan yksityiskohtainen, se

sisaltaa riippuvuussuhteet seka resurssit ja se on yleisesti hyvaksytty. (Kankaanpaa 1998.)

”Resurssisuunnittelussa sen sijaan lasketaan tarvittavat resurssimaarat, suunnitellaan tehta-
ville sopivat tyéryhmat ja korjataan aikataulua siten, ettéa resursseille saadaan mahdollisim-
man tasainen ja jatkuva kuormitus. Hyvin yleinen syy projektin mydhéstymiseen onkin se,
ettei tarvittavia resursseja ole kaytossa, tai niiden vapautumista toisesta tehtavasta joudu-

taan odottamaan (Kankaanpaé 1998).”

Resursseja on nelja paaluokkaa: raha, henkilostd, koneet sekd materiaali. Projektin tehtéva-
luetteloa laadittaessa kaytetaan yksikkéna normaalitydpaivad, ja tehtavien kestot lasketaan

yksinkertaisella kaavalla:
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kesto=tyomaara/resurssimaara

Henkiloresursseihin liittyvid ongelmia voidaan ratkaista antamalla tietyt kokonaisuudet ulko-
puolisten tehtavaksi. Yrityksen on jarkevaa keskittyd ydinosaamiseensa, ja on syyta miettia,

mitd osaamista se tarvitsee tulevaisuudessa ja pyrkid hankkimaan ja kehittdmaéan sita. (Jans-
son & Juselius 2004, 24)

Suunnitteluvaiheessa kaydaan lapi projektin aikana tarvittavat tuotantovélineet, laitteet ja
tilat. Mikali jotain puuttuu, tehdaan lista investointitarpeista. Mikali alihankkijoita tai yhteis-
ty6kumppaneita tarvitaan, tehdaén sopimukset myos suunnitteluvaiheessa. Heidan kanssaan

neuvotellaan ja sovitaan yhteistydmuodoista. (Jansson & Juselius 2004, 28)

Projektisopimuksessa maaritellaan sopimuksen osapuolet ja yleiset puitteet. Siind kuvataan
toimitus tai tydsuoritus ja hinnoitteluperiaatteet. Sopimuksessa taytyy tehda rajaus lopputu-
lokselle, suoritusajalle ja resursseille. On hyvéa sopia myos, kuinka suoritusta valvotaan, ja
mitk& ovat hyvéaksymiskriteerit. Sopimus madarittda omistusoikeudet, niiden siirtymisen sekéa

vastuut. Lopuksi voi Kirjata saannot riitatilanteiden ratkaisemisen varalle. (Smolander 2006.)

Projekti voi tormata yllattaviin ongelmiin. Ne saattavat johtua uuden teknologian kayttéonot-
to-ongelmista, vaikeudesta toteuttaa sovittuja asioita, aikatauluongelmista, kustannusylityk-
sista tai yllattavista henkiléstbongelmista. Ongelmien ehkaisemiseksi on hyva kartoittaa pro-
jektin riskit laatimalla suurimpien riskien toteutumisen varalla varasuunnitelmat. Riskeja kar-

toitettaessa voidaan kayttaa esimerkiksi aivoriihitekniikkaa. (Jansson & Juselius 2004, 36)

Projektin tuotto alkaa vasta projektin valmistuttua. Projektin kustannuksia suunniteltaessa
taytyy ottaa huomioon budjetointi, kustannusarvio, kassavirtalaskenta, aikataulun ja kustan-
nusten optimointi, raportointi seké ohjauspaatokset. Kustannussuunnittelu tulee sijoittaa pro-
jektin alkuvaiheeseen, silla suurin osa kustannuksiin vaikuttavista ratkaisuista tehdaan suun-

nitteluvaiheessa. (Kankaanpaa 1998.)

”Projektin lapiviennilla tarkoitetaan niita toimenpiteitd, joita tarvitaan projektin tyén suorit-
tamiseksi tehokkaasti ja tarkoituksenmukaisesti. Lapiviennin keskeisiin osiin kuuluvat esimer-
kiksi: Tyoksi antojen maarittely, tehtavien suoritus, tydsuorituksen kasittely projektiryhmas-

s, raportointi ja seuraavan vaiheen suunnittelu. (Kankaanpaa 1998)”

Lapivientiin liittyy monesti ongelmia, joista yleisimpié ovat: Epatietoisuus tavoitteista ja teh-

tavista, ristiriidat eri organisaatioyksikdiden kesken, kommunikaatiovaikeudet eri asiantunti-
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jaryhmien valilla, suunnittelun resurssit eivat ole riittavia tai tyonkulku on epétietoista. (Kan-
kaanpaa 1998.)

Projektin muutoksilla tarkoitetaan niité tilanteita, jolloin johtoryhma joutuu paattamaan
suunnitelman muuttamisesta. Paatoksien kohteina voivat olla muutokset projektin tavoittei-
siin, tehtéviin tai projektin toimintaan. Projektin aikataulun, resurssien ja kustannusten mer-

kittava muutos voivat aiheuttaa muutoksen pakollisen tekemisen. (Kankaanpaa 1998.)

Oikeiden resurssien oikea-aikainen kaytto on ratkaisevaa, silla niita ei ilman haittavaikutuksia
voida korvata toisilla. Parhaan lopputuloksen saavuttamiseksi on tarkeda toteuttaa projekti
parhailla mahdollisilla resursseilla, ja maaritella aikataulu ja muut tekijat naiden kriittisten

tekijéiden mukaan. (Kankaanpaa 1998.)

Projekti voidaan paattaa, kun sen tehtavat on suoritettu ja tulokset hyvaksytty johtoryhmas-
sé. Paattamisen yhteydessa on keskeisessa roolissa tehtéavien ja vastuun siirto projekti- ja pe-
rusorganisaation kesken. Tama tarkoittaa tulosten kayttéénottoa. Projektin paattdminen
edellyttdd valmisteluja, jotka tahtdavat jatkotoimenpiteiden kaynnistdmiseen. (Kankaanpaa
1998.)

Projektia arvioitaessa johtoryhma vertailee tuloksia suunnitelmaan ja projektin Iahtokohtiin.
N&in saadaan kokonaisarviointi, jonka tavoitteena on saada kaikki tarvittavat tahot vaikutta-
maan tulosten kayttdéonottoon ja jatkotoimenpiteisiin. Jatkotoimenpiteiden on tarkoitus

edesauttaa tulosten kayttéonottoa, sekd edelleen kehittda toimintaa. (Kankaanpaa 1998.)

Joissakin tilanteissa on aiheellista paattaa projekti ilman tulosten viimeistelya ja hyvaksymis-
ta. Keskeyttamiseen johtavia tilanteita ovat esimerkiksi projektin muutostilanteessa havaittu
tarkoituksen puute, jolloin parempi on kdynnistaa uusi projekti, kannattavuuden puute, tai

projektiorganisaation toiminnassa esiintyvat hairiot. (Kankaanpaa 1998.)

4.1 Tuloksellinen projektitoiminta

Tuloksellinen projektitoiminta onnistuu kun organisaatiorakenne ja johto tukevat projekteja.
Projektitoiminnan menetelmat, prosessit ja tyokalut tulee olla kunnossa, ja projekteja johde-
taan yhdessa sovituin menetelmin, prosessein ja tyévalinein. Projektiin osallistujilla on riitta-
vasti osaamista, ja heilla on projektitoiminnan perustietdmys ja yhteistoimintataidot. (Vaha-
kyla 2011, 5)
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Johto asettaa jokaiseen projektiin henkilon, jolla on valta paattaa projektin budjetista ja jo-
ka haluaa projektin ja sen tulokset. Tatd henkilda voidaan kutsua projektin omistajaksi. (Va-
hékyla 2011, 7)

Projektin omistaja varmistaa, etta projekti tuottaa tavoitellut hyodyt ja etta projektipaallik-
ko saa toteutukseen tarvittavat evaat. Projektipaallikko vastaa siité, ettd projektin ennalta
maaritetty tuotos valmistuu aikataulun ja budjetin mukaisesti. Vaikka projektit ovat ainutker-
taisia, niissé kaikissa toistuu samoja projektin johtamisen tehtéavia. (Vahakyla 2011, 9) Projek-
tipaallikoksi valitaan henkild, joka hallitsee projektin kokonaisuuden, on yhteistydkykyinen ja

kykenee johtamaan projektia tavoitteiden puitteissa. (Jansson & Juselius 2004, 28)

Jos organisaation johdossa tydskenteleva henkild ryhtyy muiden tehtaviensa ohella projekti-
paallikoksi, on varmistettava kapasiteetin riittdminen. My6s osaamisen suhteen taytyy olla
realisti. Projektitoiminnassa kohdataan aina ennalta tuttuja asioita, mutta myos asioita, joita

ei vield osata. (Jansson & Juselius 2004, 24)

My6s muut projektiin osallistuvat henkildt tulee selkedsti nimeta tehtéviinsa. Jokaisen tulee
osata vastata kysymykseen, miksi han tekee projektia. Liséaksi tulee sopia kuka paattaa, mista
ja milloin. Tietyt asiat sopivat projektipaallikélle, kun taas toiset esimerkiksi johtoryhmalle.
(Jansson & Juselius 2004, 36)

Projektitoiminta ei ole tuloksellista, jos projektivalmennuksia ei kohdisteta kaikille projekti-
rooleille, ja projektipaallikéiden valmennus on yksipuolista. Projektikaytantdjen tulee joustaa
johtamishaasteiden mukaan, ja organisaation tulee tarjota tukea projektipaallikoille. (Vaha-
kyla 2011, 17)

4.1.1 Projektimalli

Projektipaallikko johtaa ihmisid. Hanen tehtavansa on valtaosaltaan viestintaa, ja dokumen-
tointi varmistaa, etté osallistujilla on yhteinen ymmarrys projektista. Kun toteutetaan paljon

projekteja, tarvitaan yhteinen projektiohjeistuksen kuvaus. (Vahakyla 2011, 9)

Organisaatiorajat ovat sisaisten projektien perushaaste. Niiden vuoksi tarvitaan projektijohta-
jia ja yhteinen projektimalli. Viestinté on vieléd vaikeampaa, jos mukana on myos ulkopuolisia

toimittajia tai yhteistybkumppaneita. (Vahakyla 2011, 9)

Monessa organisaatiossa on vuosien mittaan syntynyt kokoelma ohjeita ja menetelmid, joita
sovelletaan projekteissa vaihtelevasti mieltymysten mukaan. Yleensa ldytyy myds niin sanottu

konkariosasto, jolla on tietyt vuosien mittaan kehittyneet rutiinit. He eivat halua tai osaa ja-
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kaa toimintatapojaan muille, jolloin yrityksen kasvaessa valkenee, etta projektiohjeet ja -

menetelmat kannattaisi koota yhtendiseksi projektimalliksi. (Vahakyla 2011, 10)

Kattava projektimalli kuvaa riittavan yksityiskohtaisesti projektijohtamisen prosessit ja pro-
jektienpaatoksenteon kaikkien projekteihin osallistuvien kannalta. Tyypillinen tilanne on, et-
ta projektiohjeistus on laadittu yhden projektityypin kannalta ja se soveltuu heikosti muihin
projekteihin. (Vahakyla 2011, 11)

Hyva ja toimiva projektimalli erottaa selkeasti projektin johtamisen ja tekemisen. Se kuvaa
projektijohtamisen toimintatavat opasten samalla konkreettisiin toimenpiteisiin. Seka projek-
tin omistaja etté projektipaallikko tietavat vastuunsa ja tehtévansa. Hyvaan projektimalliin
sisaltyvat brandi, lyhyt ja selkea kirjoitusasu, skaalaus projektin vaativuuden mukaan, sovel-
tuvuus kaikentyyppisiin projekteihin ja se kytkee yksittéiset projektit organisaation strategi-
siin tavoitteisiin. (Vahakyla 2011, 12)

4.1.2 Projektijohtaminen ja -osaaminen

Projektien tavoitteena on organisaation etu. Projekteihin osallistuvat ainoastaan ihmiset, ja
se on aina ryhmaty6ta. Hyvin suunniteltu ja johdettu projekti sisaltédd vaiheita, jotka tehdaéan
tietyssa jarjestyksessa. Se, joka hallitsee vaiheet, osaa tehda ryhmatydsta sujuvaa ja enna-
koitavaa. (Vahakyla 2011, 13)

Projektijohtaminen on helppoa niin kauan kun asiat menevat hyvin. Johdettavat tarvitsevat
onnistumisen kokemuksia, mika liséd motivaatiota. Yksilon ja ryhman tavoitteiden tulee olla
samansuuntaisia. Projektin johdossa toimivan henkilén on vakiinnutettava peliséannét johdet-
taville, ne on oltava kaikille selvia. Tasapuolisuus ja erilaisten ihmisten hyvaksynta on valtta-
matonta. (Smolander 2006.)

Projektijohtamisessa on oltava avoin uusille asioille. Johtajan taytyy kuunnella muita ja olla

aidosti kiinnostunut. Palautetta tulisi antaa niin sanotun hampurilaismallin mukaan: Ensin po-
sitiivista, sitten rakentavaa ja lopuksi positiivista. Positiivinen palaute on valttdméatén: Se mo-
tivoi, ja sen avulla pystytdaan kehittamaan toimintaa rakentavasta palautteesta. Késite ”nega-

tiivinen palaute” on syyta unohtaa kokonaan. (Smolander 2006.)

Kaikilla yksil6illa on omat vahvuutensa. Projektiosaamisen perussdanto onkin, ettd koko orga-
nisaation osaamisen pitaa olla tasalaatuista. Projektiosaamista kasvatetaan koulutuksella ja
valmennuksella. Tyypillinen virhe on kouluttaa vain projektipaallikkda ja unohtaa muut (Va-
héakyla 2011, 14). Tama on verrattavissa siihen, jos jaakiekkojoukkueessa taktiikka neuvottai-

siin vain kapteenille.



23

Projektiosaamisen voi jakaa kolmeen osaan:

1. Projektihallinnan osaaminen kertoo, kuinka hyvin osataan soveltaa ja valita oikeat
projektijohtamisen menetelmat projektikohtaisesti.

2. Johtamis- ja vuorovaikutustaidot kertovat, kuinka motivoida, yllyttéa, neuvotella ja
johtaa. Kaikki projektiryhmalaiset, sek& muut osaajat, joista projektin onnistuminen
riippuu, huomioidaan.

3. Sisalto- ja liiketoimintaosaaminen ovat avaintekijoita onnistuneissa projekteissa. Hyva
projektipaallikko saa huippuasiantuntijat keskustelemaan kesken&aan ja 16ytaa sisalto-

jen ja osaamisen yhdistelmat, joiden avulla ratkaisut syntyvat. (Vahakyla 2011, 15)

Eri rooleissa painottuvat projektijohtamisen eri osaamisalueet. Projektipaallikkod johtaa pro-
jektiryhmaa ja osaa johtamisen menetelmat, kun taas projektin omistaja ymmartaa, mika on
projektin asema ja tarkoitus liiketoiminnassa ja miten se toteuttaa valittua strategiaa. Pro-
jektijohtamisessa tulee tietda kunkin henkildkohtaiset vahvuudet ja heikkoudet. Kaikista asi-
antuntijoista ei kannata vékisin ja vasten tahtoa kouluttaa projektipaallikoita. (Vahakyla
2011, 16)

4.1.3 Viisiportainen nykytilan analysointimalli

Talla viisiportaisella mallilla (Kuvio 3) on helppo tunnistaa organisaatioiden nykytila. Se ker-

too myds, mité voidaan kehittéa.
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Taso 3: Projektitoimintaa, mutta lisdharjoitusta

Taso 2: Projektitoiminnan periaatteita

Taso 1: Projektitoiminnan ensiaskeleet

Kuvio 3: Projektitoiminnan tasot

Taso 1: Projektitoiminnan ensiaskeleet

1-tason organisaatiossa projektit tulevat ja menevat ilman johdonmukaisuutta. Kenellékaan ei
ole maariteltya roolia ja toimeksiantoja puuhastellaan silloin kun aikaa jaa. Projekti saattaa
hyvinkin valmistua aikataulussa, mutta sattumaksi jaa saavutetaanko silla mitéaan hyotyja.
Projektin johtamistaidot ovat vield taysin projektikohtaisia ja paatokset tehdaén satunnaisesti
johtoryhman kokouksissa. (Vahakyla 2011, 18)

Taso 2: Projektitoiminnan periaatteita

Toisella tasolla projektille on luotu maéaritelma. Kaytossa ei ole yhteistd projektimallia, mutta
tarve projektinjohtamiselle on tunnistettu. Projektin onnistuminen on kuitenkin yha kiinni
yksittéisten projektipaallikdiden ponnistelusta, eikd kokonaisuutta hallita. (Vahéakyla 2011,
19)

Organisaation johto on alkanut ymmartaa projektien merkityksen, ja alkanut kdynnistaa stra-
tegisia projekteja, jotka luovat organisaation tulevaisuutta. Projektin suunnittelun ja toteu-

tuksen toimintatavat selkiytyvat vahitellen. Useimmille projekteille on nimetty ohjausryhmat,
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mutta roolit eivat ole viela selkeita. Tassa vaiheessa yhteiset pelisaanndt puuttuvat ja toimin-
tatavat ovat kirjavia. (Vahakyla 2011, 20)

Taso 3: Projektitoimintaa, mutta lisdharjoitusta

Kolmannella tasolla projekteilla on vastuuhenkil6t, ja projekteihin panostetaan. Projekteihin
on myos kaytetty rahaa, ja ylinté johtoa kiinnostaa, kuinka tarkeat projektit onnistuvat. Pro-
jektipaallikot toistavat hyvia kaytantdjaan projektista toiseen. Melkein jokaisesta projektista

I6ytyy suunnitelma. (Vahakyla 2011, 21)

Projektit ovat kuitenkin usein mydhassa ja osa niista ylittda kustannukset roimasti. Tassa vai-
heessa taytyy panostaa yhteisiin toimintatapoihin ja suunnitella kaikille yhteinen johtamis-
malli. Ensin malli tulee valmistaa projektien aloittamiseen, lykkdamiseen ja lopettamiseen.
(Vahakyla 2011, 21)

Projektipaallikdiden tulee talla tasolla kiinnittdd huomiota raportoimiseen projektin edistymi-
sestd. Projektin omistajien tulee kirjata tavoitellut liiketoimintahyodyt ja miettia kuinka pro-
jektit liittyvat organisaation strategiaan. Kaytdssa taytyy olla tietojarjestelma, joka tukee
tavoitteita. Liian monimutkainen jarjestelma aiheuttaa helposti epdonnistumisen. (Vahakyla
2011, 22)

Taso 4: Jarjestelmallista projektitoimintaa

Organisaatiossa on projektikasikirja ja johtamismalli. Projektipaallikot raportoivat saanndélli-
sesti edistymisestdan ja ennustavat jatkoa. Johtoryhma on nimennyt henkilén, jonka tehtava-
né on kehittéd projektien toimintatapoja. Projektipadallikdiden osaaminen on kartoitettu, ja
tulosten avulla on luotu kehittamissuunnitelma. Avainprojektipaallikéiden kuormaa aletaan
jakaa tuoreemmille voimille. Yha useampi projekti valmistuu ajallaan, eik& budjetti ylity jat-
kuvasti enda. (Vahakyla 2011, 23)

Kuitenkin monet kokevat edelleen ongelmaksi sen, etta valilla tyot kasaantuvat. Erityisesti
avainhenkil6t ovat kuormitettuja. Tassa vaiheessa onkin hyva kartoittaa tyontekijatilannetta,
ja laskea eri projekteihin vaadittavat tyontekijaméaéarat. On myos yllapidettéva resurssiennus-
tetta, jolloin projekteihin osallistuvat raportoivat kayttamansa tydajan saannollisesti. (Vaha-
kyla 2011, 24)

Raskaita menettelytapoja ei tule kayttaa pienissé ja helpoissa projekteissa. Tassa vaiheessa
tuleekin varmistaa, etta projektimalli skaalautuu eri vaikeustasoille. Projektipaallikéiden kou-
lutuksessa tulee panostaa tydkaluihin ja menetelmiin, ja varmistaa, ettd johtoryhmd paattaa
projektimallin mukaisesti kaynnistyksista, lykkayksista ja lopetuksista. Tiedot nykyisista pro-

jekteista ja uusista ideoista tulee koota selkeiksi esityksiksi. (Vahakyla 2011, 24)
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Taso 5: Huippusuorituksia

Viidennella tasolla kilpailijafirmat pyrkivat tutustumaan” organisaation projektitoimintaan,
ja johdossa ihmetelldén, kuinka voidaan olla niin paljon muita nopeampia ja tuloksekkaam-
pia. Kehitysponnistelujen synnyttdmat yhteiset toimintatavat on saatu juurtumaan, ja projek-
teja mitataan ja seurataan. Kaynnissa olevilla projekteilla on kytkenté strategiaan ja johto on

kiinnostunut projekteista seuraten aktiivisesti niiden edistymista. (Vahakyla 2011, 25)

Projekteihin osallistuvat saavat tarpeidensa mukaan koulutusta. Joistain prosesseja hiotaan
jatkuvasti tehokkaammiksi, ja keskeisia tahoja palkitaan onnistumisista. Projektityontekijat
kayttavat apuvalineendén ohjelmistoa, ja organisaatio kehittédd koko ajan projektimallia ja
projektinhallinnan dokumenttipohjia, jotka perustuvat kayttajien kokemuksiin. Tassa vaihees-

sa tulee en&é varmistaa, ettd pysyy korkeimmalla tasolla. (Vahakyla 2011, 26)

Kohdeyrityksen projektitoimintaa on arvioitu téalla mallilla (Liite 2).

4.1.4 Projektitoiminnan kehittdminen organisaatiossa

Organisaatiot eivat keksi kaikkea itse, vaan turvautuvat entistd useammin valmiisiin malleihin
ja parhaisiin kaytantoihin. Haasteita ilmenee, kun pitédisi ymmartaa, mista kannattaa aloittaa
ja miten jalkauttaa kehittdmistyon tulokset. Kehitystydn tulosten jalkauttaminen vaatii, etta

kayttaytyminen muuttuu. (Vahakyla 2011, 31)

Hyvaksi havaittu tapa projektitoiminnan kehittdmiseen on jakaa kehittdminen neljaén paavai-
heeseen: Suunnittelu- ja kdynnistysvaihe, kehittamisvaihe, jalkautusvaihe ja tukivaihe. (V&-
hakyla 2011, 31)

Lahtdkohtana suunnitteluvaiheelle on hyva ymmarrys projektitoiminnan nykytilasta. Hyvéa ke-
hittdmissuunnitelma on jaettu tuloksellisen projektitoiminnan osa-alueiden mukaisesti siten,
ettd heikoin osa-alue saa eniten huomiota. Hy6dyt toteutuvat nopeasti, kun nostaa koko ko-

konaisuuden suoritustasoa. (Vahakyla 2011, 32)

Kehittamistyo tarvitsee konkreettisia voittoja. Yksikin paremmin onnistunut projekti todenna-
kodisesti maksaa takaisin panostukset toiminnan kehittdémiseen. Tavoitetaso on asetettava jar-
kevaksi, ja kehitysta tulee suunnitella aina liiketoiminnan tarpeiden mukaisesti. Kehitystoi-
menpiteiden tulisi maksaa itsensa takaisin vuodessa. Enempéaa ei Vahakylan mukaan yleensa
kannata kehittda. (Vahakyla 2011, 32)
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Varsinainen kehittdmisvaihe on hyva pitad mahdollisimman lyhyena. Tyd tulee purkaa vaiheik-
si, projekteiksi ja tehtaviksi, ja tavoite on oltava kirkkaana mielessa. Osaamista voi kehittaa
perinteisilla keinoilla, kuten kouluttamalla, mutta sité voi kehittdd myos virtuaalisin keinoin.
Vahakyla painottaa, etta oleellista on kehittdd koko organisaation osaamista tasapainossa pro-

jektitoiminnan eri roolien valilla. (Vahakyla 2011, 34)

Kehitystyon ollessa valmis, alkaa haastavin vaihe: tulosten jalkauttaminen ja organisaation
toiminnan muuttaminen. Tasté aiheutuu yhdistelma toimenpiteitéd. Talloin tulee luoda esi-
merkkeja paremman projektijohtamisen vaikutuksesta projektin onnistumiseen. Jalkautumi-
nen on hyva kytkea johdon intresseihin: projektit onnistuvat paremmin ja toteuttavat strate-

giaa ja koko organisaatio voi paremmin. (Vahakyla 2011, 36)

Jalkauttamisessa tapahtuu helposti virheita, joista alla on muutama esimerkki:

1. Tasoja voidaan loikata vain askel kerrallaan, koska projektitoiminnan kehittdminen on
pitkdjanteista toimintaa.

2. Tavoitetta ei pida asettaa tasolle, josta ei ole organisaatiolle hyotya.

3. Liiketoimintahyétya tulisi alkaa kertya heti. Lupaukset tulee lunastaa, muuten uskot-
tavuus menee, ja jatkossa kehitysta on viel& vaikeampi aikaansaada.

4. Ihmiset tekevat projekteja, joten jos osaamisen kehittdmisen kautta ei synny sitou-

tumista projektimaiseen toimintaan, tytyy panostaa lisaa. (Vahakyla 2011, 36)

4.2  Kalustonhallinta osana projektia

Koska tamén tydn toimeksiantaja on rakennustekniselld alalla toimiva yritys, on kalustonhal-
linnan teoriaa pyritty kuvaamaan rakennusalan mukaisesti. Rakennusyritykset kayttavat nyky-
aan kalustonvuokraukseen keskittyneité yrityksid yhd enemman: Monet rakennusyritykset ovat
ulkoistaneet tydmaakalustonsa toimituksen vuokraajille (Sarkiniemi 2011, 17). Toimeksianta-
jan liiketoiminta perustuu kaluston vuokraamiseen, joten kalustonhallinta on olennainen asia

yrityksen toimintaa.

Yrityksella voi olla omaa kalustoa ja koneita, mutta kalusto voi myds olla se asia, mihin liike-
toiminta perustuu. Kohdeyritys myy ja vuokraa kalustoa rakennusfirmoille, jotka kayttavat
sitéd tydomailla tietyn ajan. Kéytettavissa oleva kalusto ja koneet tulisi sopeuttaa tuotantotoi-
mintaan niin, etta resurssien kayttdaste olisi jatkuvasti mahdollisimman suuri (Sarkiniemi
2011, 8).

Yrityksen kalustohankinnat voivat olla pienia tai erittédin merkittavia koko toiminnan kannalta.

Usein kalustoa vuokraava yritys joutuu tilamaan uutta kalustoa suuria kohteita varten, jolloin
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tarvitaan suunnitelma siité, minkéalaista kalustoa hankitaan ja kuinka paljon. Suunnitelmia
tehtdesséa on tiedettdva mité kalustoa yritykselld on silla hetkelld vapaana, eli varastosaldo-

jen taytyy tasmata. (Haastateltava 2 2011)

Uutta kalustoa joudutaan ostamaan vanhan, huonokuntoiseksi menneen kaluston tilalle. Ka-
lusto voi my@s vaurioitua sitd kasiteltdessa tai huollettaessa, ja pahimmassa tapauksessa se
voi menna kayttokelvottomaksi. Kaytdsta poistunut kalusto taytyy kirjata jarjestelmaan, jotta

saldot eivat eroa todellisista maarista. (Sarkiniemi 2011, 14)

On olemassa erilaisia kalustonhallintajéarjestelmia, joiden avulla yrityksessa seurataan varas-
tosaldoja ja riittavyytta. Kalustonhallinta on kohdeyrityksessa osa rakennustydmaaprojektia,
jolloin jarjestelmat auttavat projektien kalustosuunnittelussa (Haastateltava 2 2011). Ensim-
maiset suunnitelmat kalustotarpeesta tehdaén jo tarjousvaiheessa, jolloin punnitaan yrityksen
resurssien riittavyys kohteessa. Kalustosuunnittelulla pyritdan varmistamaan kaluston mitoitus

ja ajoitus siten, ettd rakentaminen etenee suunnitelman mukaisesti (Sarkiniemi 2011, 8).

Panostus kalustonhallintaan on usein liian vah&ainen. Monesti ajatellaan, etté kalustonhallin-
taan ja kirjanpitoon kaytetty aika kuluu hukkaan ja viivastyttaa tuotantoa. Kuitenkin asia on
painvastoin: toimiva ja ajantasainen kalusto jouduttaa tuotantoa. Kehitettédessa kalustonpro-

sesseja, on siis lahtdkohtana asenteiden muuttaminen. (Sarkiniemi 2011, 31)

5  Tutkimusmenetelma

Uusia toimintamalleja luodessa yrityksen sisdiset haastattelut ja havainnointi toimivat tutki-
musmenetelménd. Tasta syysté tutkimus oli kokonaisuudessaan kvalitatiivinen. Laéhtokohtana
kvalitatiivisessa eli laatuun perustuvassa tutkimuksessa on kysymys todellisen elaméan kuvaa-
misesta. Talldin kohteen laatua, merkitysté ja ominaisuuksia pyritdan arvioimaan mahdolli-
simman kokonaisvaltaisesti. Tietoa pyritdadn kerddméaén mahdollisimman luonnollisissa tilan-

teissa. (Jyvaskylan yliopisto 2011.)

Olin tyota tehdessani tiiviisti yhteydessa ohjaajiini tytpaikalla, sekd myds niihin henkildihin,
joita aihe tyopaikalla koskettaa. Pidimme palavereja, joissa puntaroimme erilaisia vaihtoeh-
toja yhdessa. Tarkedan rooliin nousivat palaverien liséksi niin sanotut spontaanit keskustelut.
Kun jokin idea tai ongelma tuli esille, oli sitd hyva puida valittdmasti. Naiden keskustelujen
kautta pyrimme yhdessa luomaan toimivimman kokonaisuuden, josta mina opinnaytetydssani

kehitin kirjallisen toimintamallin.
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5.1 Haastattelu tutkimusmenetelmana

Haastattelu on ennalta suunniteltu vuorovaikutteinen keskustelutilanne, jonka avulla kera-
taan tietoa tutkimusongelmaa varten. Haastattelut voidaan jakaa lomake-, teema- ja avoi-
miin haastatteluihin, jotka voidaan toteuttaa yksil6-, pari- tai ryhmahaastatteluina. (Vuorela
2005.)

Haastattelun vahvuuksia ovat suora vuorovaikutus haastateltavan kanssa. Tavalliseen keskus-
teluun verrattuna tutkimusmenetelméana haastattelu on ennalta suunniteltu, ja keskustelua
ohjaa haastattelija. On olemassa myos keskustelunomaisia haastatteluja, jolloin keskustelu

etenee vapaammin ilman, etta toinen osapuoli on aina kysymysten esittaja. (Vuorela 2005.)

Haastattelutapana tassa tydssa oli teemahaastattelu. Teemahaastattelussa haastattelu suun-
nataan haastateltavien henkildiden subjektiivisiin kokemuksiin tilanteista, jotka tutkija on
ennalta analysoinut. Se ei kuitenkaan edellyta kokeellisesti aikaansaatua yhteista kokemusta.
(Hurme 2006.)

Kaikkia yksilon kokemuksia, ajatuksia, uskomuksia ja tunteita voidaan tutkia télla menetel-
malla. Yksityiskohtaisten kysymysten sijaan haastattelu etenee tiettyjen keskeisten teemojen
varassa. Teema-alueet edustavat teoreettisten paakasitteiden spesifioituja alakasitteita tai

luokkia. Haastattelussa teema-alueet tarkennetaan kysymyksilla. (Hurme 2006.)

Teemahaastattelut ovat kokonaisuudessaan hyvin joustavia haastattelutilanteita. Haastatte-
lusta saadaan tuloksekkaampi, mikali haastattelija on aktiivinen kuuntelija, ja esittaa aihee-

seen liittyvid kysymyksié tarvittaessa varsinaisen rungon ulkopuolelta. (Hurme 2006.)

5.2 Havainnointi tutkimusmenetelmana

Havainnoidessa tutkija tarkkailee tutkimuksen kohdetta ja tekee havainnoinnin aikana muis-
tiinpanoja. Havainnointi on suuritdinen ja aikaa vieva aineiston hankintamenetelma, ja se
sopii tdydentdmé&an ja monipuolistamaan muita aineistonkeruumenetelmid. Havainnointi saat-
taa paljastaa ristiriitoja normin ja kayttaytymisen valilla, eli siind, toimivatko ihmiset niin

kuin sanovat toimivansa. (Tuomi & Sarajarvi 2002, 84)

Téassa tyossa kaytettyd havainnointimenetelméa voidaan kutsua osallistuvaksi havainnoinniksi,
silla havainnoidessa syntyi vuorovaikutusta tutkittavien kanssa. Havaintoja kirjattiin saannélli-
sesti ylos tutkimuspdaivakirjaan. Tutkimuspaivéakirjaan hahmoteltiin liséksi erilaisia Mind Map -
karttoja (Liite 2) selkeyttamé&an havaittuja asioita. Liitteena 2 olevassa kartassa on hahmotel-

tu teoreettista viitekehysta.
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5.3  Tutkimuksen toteutus

Tutkimus toteutettiin loka-marraskuun aikana syksylla 2011. Haastattelujen rungot ovat liit-
teind tdman tyon lopussa (liite 1). Haastattelut tehtiin PERI Suomen konttorilla Hyvinkaalla.
Haastattelut olivat pari- ja ryhm&haastatteluja. Etenkin ryhmé&haastatteluissa kehkeytyi pit-

kiakin vuoropuheluita, joiden seurauksena syntyi monenlaisia hyvia ideoita.

Haastattelut analysoitiin erilaisina luonnoksina papereille. Esimerkiksi mind map oli kaytéssa
useaan otteeseen. Luonnoksista hahmottui pikkuhiljaa kokonaiskuva, joista ohjaajat kohdeyri-
tyksessa antoivat vélipalautetta moneen kertaan. Ohjaajat ilmaisivat omia mielipiteitaan,

joiden pohjalta kehittyvaa toimintamallia muokattiin.

Joidenkin haastattelujen pohjalta ilmeni tarve toiselle haastattelulle. Ensimmaisessa haastat-
telussa ei ollut osattu kysya tarpeeksi kattavasti asioita, ja uusia seikkoja ilmeni tyoté tehdes-

sa. Toiset haastattelut toimivat tarkentavina haastatteluina.

Tutkimuksen edetessa ilmeni uusia asioita, joita olisi tarpeen kehittda. Haasteeksi nousi ide-
oiden kokoaminen yhdeksi kokonaisuudeksi irrallisten asioiden sijaan. Myds tekijan omat mie-

lipiteet ja nakemykset otettiin huomioon tydta tehdessa.

6  Tutkimuksen tulokset

Tutkimuksen tuloksista syntyi kohdeyritykselle toimintaohjeistus (Liite 2), jossa kuvataan toi-

menpiteet tarkasti.

Ensin analysoitiin kalustonhallinnan laht6tila yrityksessa, mika perustui haastatteluihin ja te-
kijdn omiin havaintoihin. Kohdeyrityksesta tehtiin myts SWOT-analyysi (Liite 2). Analyysien
perusteella keskityttiin suurimpiin ongelmiin, joista pyrittiin selvittdmaéan isot kokonaisuudet.
Ongelmia ei alettu ratkomaan liian yksityiskohtaisesti, jotta kokonaisuus pysyisi hallinnassa.
Myds toimintamallista pyrittiin rakentamaan mahdollisimman yksinkertainen, jota pystytéan

kehittdm&aan mydhemmin.

Toimintamalleja luodessa, oli taka-ajatuksena koko ajan asiakastyytyvaisyyden parantaminen.
Sita pyrittiin parantamaan seka kalustonhallinnan ettd markkinoinnin avulla. Ei riité, etta vain
myyjat ovat asiallisia ja ystavallisia asiakkaita kohtaan, koska lahes jokainen henkilé PERI

Suomessa on tekemisissa asiakkaiden kanssa.
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Jotta PERI Suomella pystytaan kartoittamaan paremmin asiakkaille lahtevaa, asiakkailla ole-
vaa ja asiakkailta palautuvaa vuokrakalustoa, on lisdttdvd kommunikaatiota, tehostettava

asiakasrajapinnassa tyoskentelya seka pidettava ylla seurantaa.

Haastattelujen pohjalta syntyi ensimmaiseksi idea taulukosta, joka on kaikkien nakyvilla yri-
tyksen sisdisessa verkossa. Taulukon avulla kartoitetaan liikkuvaa kalustoa, ja pystytaan seu-
raamaan toimitus- ja palautuspaivia. Taulukkoa taytetaan tyémaa-, eli projektikohtaisesti.

Lisaksi kalustoa seurataan tuoteryhmittéin.

Toiseksi vaihtoehdoksi taulukon rinnalle I6ydettiin emoyhtidssa tydskentelevan haastattelujen
pohjalta yrityksen sisdisessa verkossa toimiva raporttiohjelma, jolla saadaan automaattisia
raportteja kaluston maarista. Raportin avulla saadaan kuitenkin vain osa tarvittavista tiedois-

ta, mutta raportin paivittdmiseen ei kulu ylimaaraistéa aikaa.

Lopuksi naitd kahta tydkalua verrattiin toisiinsa etsimalla hyvid ja huonoja puolia. Todettiin,
ettd kumpikaan ty6kaluista ei ole aukoton, ja molemmista 16ytyy hyvia ja huonoja puolia. Yh-
deksi vaihtoehdoksi tulevaisuudessa kaytettéavaksi tyckaluksi ilmeni taulukon ja raportin yh-
distelma.

Yleiseen projektitoimintaan laadittiin ohjeistusta yrityksen sisalla. Toimintatapoja on kehitet-
ty erityisesti asiakasrajapinnassa tytskentelyyn ja kommunikointiin yrityksen sisélla. Toimin-
taohjeet kertovat esimerkiksi mité asioita taytyy saada selville, kun kartoitetaan todellista

kaluston palautuspaivaa.

Samalla, kun kehitetéan asiakasrajapinnassa tydskentelya ja lisataan yhteydenpitoa asiakkaa-
seen, voidaan toteuttaa myos asiakassuhteen kehittamista eli jalkimarkkinointia paremmin.
Vaikka yhteydenoton perimmainen tarkoitus ei olekaan markkinoinnillinen, voi asiakas tilai-

suuden tullen tehda lisatilauksia, pyytaa kaytto- ja palautusohjeita tai asennusapua.

6.1 Tuotteiden nakyvyyden tehostaminen

PERI tuotteiden ollessa tydomailla, voidaan niistad saada markkinoinnillisesti hydtya paranta-
malla ndkyvyytta. Nakyvyys on yksi keskeinen asia markkinoidessa yritystd, ja nostettaessa
tunnettuutta. Monet tydmaat, joissa kdytetadan PERI:n kalustoa, ovat keskeisilla paikoilla, ja

niiden ohi liikkuu paljon ihmisia joka péaiva.

Yritysten logot jaavéat ihmisten mieleen, jos logon ndkee muutaman kerran. Logot muistetaan
vaistomaisesti, ja saman logon huomaaminen jossain toisessa paikassa herdttaa tunteen, etta

on nahnyt logon ennenkin. Tata kautta tunnettuus pikku hiljaa nousee ihmisten silmissa, mika
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on tarkeaa, vaikkeivat tavalliset ohikulkijat olisivatkaan PERI Suomen varsinaista kohderyh-

maa.

Yleinen tunnettuus kuluttajien mielessa on aina hyva asia. Tatd varten onkin suotavaa saada
PERI-logoilla varustettuja kyltteja, merkkeja, mainoksia tai lakanoita néakyviin paikkoihin

tyomaille.

Tydémailla on erilaisia kdytantdja mainosten sallimisen suhteen. Joissain tapauksissa mainoksia
saa laittaa vapaasti, joskus kaikki mainokset ovat kiellettyja. Etenkin, jos PERI:n mainokset
ovat muualla kuin PERI:n tuotteissa kiinni, saattaa mainostamisesta joutua maksamaan. Ku-

vassa 4 nakyy PERI:n mainos Crusellin siltaa rakennettaessa.

Kuva 4: PERI:n mainos Crusellin silta -tydmaalla (PERI Suomi 2011.)

7 Yhteenveto

Tyd muodostui ennakko-ohjeiden ja -asetusten, tekijan omien ajatusten ja ideoiden, vallitse-
vien tyotapojen seka paivittaisen vuorovaikutuksen mukaisesti. Erilaisia toimintatapoja on
vertailtu ja muokattu sitd mukaan kun kyseinen asia on tullut ajankohtaiseksi. Tiettyihin toi-
mintamalleihin paatyminen on joissain kohdin ollut jarjestelméan, vallinneiden toimintatapo-
jen ja ihmisten mielipiteiden luomia kompromisseja. Ty6ssa on pyritty luomaan mahdollisim-

man jarjestelmallinen, mutta selke& kuva toimintatavoista.

Ty6ta tehdessd on painotettu niin sanotun pohjatyon tekemista, eli seikkoja, jotka taytyy
saada kuvattua ja selvitettyd, ennen kuin sisdisten toimintojen laajempi kehittdémisprosessi
voidaan kaynnistaa. Pyrkimyksena on siis ollut luoda pohja, jonka paélle on hyva rakentaa

jatkotoita.


http://www.perisuomi.fi/projektit.cfm/fuseaction/showreference/reference_ID/2071/referencecategory_ID/2.cfm�
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Kalustonhallintajarjestelméan tehokas kayttéonotto ei tapahdu hetkessa. Tassa tydssa esitetyt
tyokalut toimivat juuri edella mainittuna pohjana toiminatamallin hahmottamiselle. Ne toimi-
vat lisdksi niin sanottuina silmien avaajina”, ja tuovat uusia nakdkulmia menetella yrityksen

sisalla. Tyokaluista on hyva jatkaa etenemista kohti yha jarjestelmallisemp&éa toimintaa.

Tyélle asetettujen toiminnallisten tavoitteiden saavuttamista yrityksesséa on osittain ennenai-
kaista arvioida viela téssa vaiheessa. Tydta tyostetaan yrityksen sisalla myéhemmin sen val-
mistumisen jalkeen haluttuun suuntaan. Siihen lisdtdén ja siité poistetaan tarpeelliseksi kat-
sottuja osioita. Tyota lienee myo6s tarpeen muokata eri ndkdkulmien pohjalta, koska lopullis-

ten toimintatapojen yhteensovittaminen taytyy olla koko organisaation yhteinen pyrkimys.

Taman opinnaytetyon tavoitteet on kuitenkin saavutettu: Kalustonhallintaan on Iéydetty toi-
mintamalli ja tytkaluja, asiakasrajapinnassa tydskentelyyn on kehitetty uusia toimintatapoja,
ja tuotteiden nakyvyytta parantamaan on kirjattu toimenpiteita. Todellinen hyoty konkreti-
soituu kuitenkin vasta siind vaiheessa, kun yrityksen toiminnalliset mallit luetaan, siséiste-
taan, ja niiden mukaan toimitaan. Siihen tdma ty6 antaa ainoastaan lahtokohtaisen mahdolli-
suuden.
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Liite 1 Haastattelurungot

Paikka: PERI Suomen konttori, Hyvinkaa

1. kierroksen haastattelun 13.10.2011 kysymysrunko:

Mita haluaisitte tdméan opinndytetytn tuovan logistiikkaosastolle? Markkinoinnille?
Mitéa pitaisi kehittaa liittyen kalustonhallintaan? Mita tehdaan hyvin nyt? (Iahtétilanne)
Milla tyokaluilla ndette toimintamallin mahdolliseksi?

Mité asioita pitaisi seurata?

Miten kehittda asiakasrajapinnassa toimimista kaluston ollessa jo asiakkaalla?

Miten tuotteet olisi hyva jakaa ryhmiin, joita seurataan?

Minka tyyppista markkinointia on tarkoitus kehittaa tassa tydssa?

Mik& on perimmainen tavoite ja ongelma tyélle mielestéanne?

2. kierroksen haastattelun 28.10.2011 kysymysrunko:

Seurataanko tyémaittain, ja kuinka tydmaat ja tuoteryhmat olisi mahdollista yhdistaa kate-
vasti?

Seurannan paivittdminen vie aikaa paivastd, kuinka paljon siihen on mahdollista talla hetkella
satsata?

Kuinka pienind kokonaisuuksina kalustoa on tavoitteena seurata?

Mité mielipiteitd seurannan muodosta ja valineista?

Kuka olisi vastuussa logistiikkaosastolla seurannan paivittamisesta?

3. kierroksen haastattelun 28.10.2011 kysymysrunko:
Miten tuotteiden kuntoa seurataan?

Kuka vastaa tuotteiden seurannasta ja kunnosta?

Kuka paattaa romutuksesta?

Millaiset rajat tuotteille on asetettu?

Paljonko menee romuksi?

Mik& on laadun taso talla hetkella?

Olisiko "varaa” heittda pois enemman?

Kehitettavaa, ehdotuksia?

4. kierroksen haastattelun 11.11.2011 kysymysrunko:

Mité ongelmia havaitset kalustonhallinnassa?

Miten ne olisivat ehkaistavissa?

Kun tehdaan tilauksia Saksaan, mitka ovat suurimmat haasteet ja ongelmat?

Miten paatos tilattavista tuotteista tehdaan?
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Kuinka paljon tilauksia tehdessa taytyy ennakoida?

Kuinka paljon niin sanottuja hukkainvestointeja on ilmennyt tédnd vuonna?

5. kierroksen haastattelun 14.11.2011 kysymysrunko:

Miten emoyhtidssa seurataan vuokralla olevaa, ja vuokralle lahtevaa kalustoa?

Milla jarjestelmalla seuranta tapahtuu?

Kuinka se toimii?

Onko siiné ollut puutteita?

Tulisiko Suomessa muuttaa joitain toimintatapoja, jotta pystytaan kayttamaan Saksan toimin-
tatapoja kalustonhallinnassa?

Kuinka paljon seuranta vaatii resursseja? Minkéalaisia resursseja?

Miten tuotteita seurataan, esim. kuinka tuotteet on jaettu ryhmiin, seurataanko joka tyémaa-

ta erikseen?

6. kierroksen haastattelun 17.11.2011 kysymysrunko:
Kuinka paljon tydmaille on viety PERI:n mainoksia?

Saako tyomaille viedd mainoksia, kenelté pitaa kysya lupa?
Maksaako mainostaminen?

Millaisia mainoksia on ollut, milla tyémailla?

Kenen vastuulla mainoksien toimittaminen on?

Miten ne menevat tydomaalle?

Minne niita voi kiinnittaa?
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Liite 2 Mind Map -kartta tutkimuspaivakirjasta
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Liite 3 PERI Suomen osuus (julkaistaan vain yrityksen siséisessa verkossa)
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