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Mincon Nordic Oy is part of the Mincon Group that makes ground drilling equip-
ment. This thesis was commissioned by part of the Mincon Nordic Oy´s project 
to develop the already existing service business. The aim of this thesis was to 
get the service business to match the clients’ needs in the Nordic countries. Min-
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LYHENTEET JA TERMIT  

 

DTH= Poraus reiässä (Down to Hole) 

ERP= Toiminnan ohjaus järjestelmä (Enterprise resource planning) 

SWOT= Nelikenttä analyysi (situational analysis) 
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1 JOHDANTO 

 

1.1 Opinnäytetyön tausta 

 

Opinnäytetyö toteutettiin Mincon Nordic Oy nimiselle yritykselle, joka on osa Min-

con Groupia. Mincon Group suunnittelee, valmistaa sekä huoltaa maaporauksen 

käytettäviä komponentteja, kuten uppovasaroita, iskunvaimentimia sekä kallio-

kruunuja ja maanporausjärjestelmiä. Opinnäytetyön aiheena on kartoittaa huol-

toliiketoiminnan nykytila sekä lähteä kehittämään nykyistä huoltoliiketoimintaa ja 

prosessia nykytila-analyysin pohjalta vastaamaan asiakkaiden kasvaviin tarpei-

siin. Huoltoliiketoiminta tällä hetkellä koostuu Minconin valmistamien uppova-

saroiden ja iskunvaimentimien huoltamisesta sekä korjaamisesta. Mincon Nordic 

Oy:llä on huomattu, että asiakkaiden uppovasaroiden ja iskunvaimentimien huol-

lon tarpeet ovat kasvaneet ja asiakkaiden halukkuus tehdä enemmän ennakoita-

vaa huoltoa uppovasaroihin ja iskunvaimentimiin on kasvanut. Nykyisellä huolto-

prosessilla ei pystytä vastaamaan asiakkaiden tarpeisiin. Huoltoliiketoimintaa ja 

huoltoprosessia halutaan lähteä kehittämään asiakkaiden tarpeiden mukaiseksi. 

 

1.2 Opinnäytetyön tavoitteet ja toteutus 

 

Opinnäytetyön tavoitteina on kehittää Mincon Nordic Oy:n huoltoliiketoimintaa te-

hokkaammaksi, selkeämmäksi ja ennen kaikkea vastaamaan asiakkaiden kas-

vaviin tarpeisiin. Liiketoiminnan kehittäminen tehdään joustamaan tulevaisuuden 

ongelmien ratkaisujen ja toiminnan kehittämisen mukana. Opinnäytetyö tulee toi-

mimaan pohjana huoltoliiketoiminnan kehittämiselle tulevaisuudessa. Liiketoi-

minnan kehittäminen lähtee asiakkaiden tarpeiden kasvun pohjalta, jotta huolto-

liiketoiminta olisi selkää ja nopeaa suurienkin työkuormien kanssa. Huoltoliiketoi-

minnasta tehtiin nykytila-analyysi, jonka pohjalta tarkastellaan minkälaisia vah-

vuuksia ja heikkouksia liiketoiminnassa ja itse prosessissa on. Työssä etsitään 

ratkaisuja liiketoiminnan ja prosessin ongelmiin ja heikkousiin.  

 

Työssä käytettiin erilaisia keinoja tiedon keräämiseen. Tietoa kerättiin haastatte-

lemalla prosessissa työskentelevien henkilöitä, kuin myös tekemällä omia ha-

vaintoja prosessista ja liiketoiminnasta. Työssä käytettiin eri LEAN menetelmiä 

nykytila-analyysin luomiseen.  
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2 TOIMEKSIANTAJA 

 

2.1 Mincon 

 

Mincon Group on perustettu vuonna 1977 Shannoniin, Irlantiin. Mincon on maa-

ilmanlaajuinen maaporaukseen ja louhintaan erikoistunut konserni, jolla on 27 eri 

toimipaikkaa 11 eri maassa. Minconin varastot ja tuotantolaitokset ovat sijoitettu 

eri puolille maailmaa vastaamaan asiakkaiden tarpeita maanporauksen jokaisella 

osa-alueella. Minconin valikoima erilaisia kalliokruunuja, maan porausjärjestel-

miä, poraputkia, DTH- uppovasaroita, iskunvaimentimia sekä lisävarusteita val-

mistetaan korkeimpien vaatimusten mukaan Minconin tehdaslaitoksissa (Ku-

vassa 1 esiteltynä Mincon MP340 uppovasara sekä siihen tuleva kalliokruunu). 

Minconin tehtaat sijaitsevat Irlannissa, Australiassa, Kanadassa, Suomessa, 

Ruotsissa, Etelä-Afrikassa, Isossa Britanniassa sekä Yhdysvalloissa. Mincon 

työllistää noin 450 henkilöä (Mincon 2023a). 

 

KUVA 1: Mincon- MP340 uppovasara ja kalliokruunu (Mincon 2023b) 
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2.2 Mincon Nordic Oy 

 

Mincon Nordic Oy on osakeyhtiö, joka on perustettu vuonna 2017. Mincon Nordic 

Oy on osa Mincon Groupia. Mincon Nordic Oy sijaitsee Ylöjärvellä. Tuotantoti-

loissa suunnittelu ja tuotanto työskentelevät yhdessä jatkuvasti taatakseen mah-

dollisimman tehokkaan poraustuotteiden valmistuksen. Mincon tehtaassa Ylöjär-

vellä työskentelee noin 80 henkilöä. Mincon Nordic Oy valmistaa Porausjärjestel-

miä, kalliokruunuja, iskunvaimentimia sekä MP340 ja MP400 -uppovasaroita 

(Mincon 2023b). 

 

2.3 Spiral Flush ilmanhallintajärjestelmä 

 

Minconin erikoisuus on Spiral Flush systeemi, joka on kehitetty suomessa. Maa-

porauksessa käytetään suuria määriä paineilmaa, jopa 24 baaria. DTH-vasara 

toimii paineilmalla. DTH-vasara lyö maaporauksessa käytettävän porapilotin poh-

jaan, porapilotti hajottaa DTH-vasaran edestakaisen iskun avulla kivet ja kallion 

edestään. Paineilmaa käytetään myös huuhtelemaan porattua maa-ainesta pois 

porausjärjestelmästä. Paineilman käyttö tuo paljon haasteita pehmeässä tai 

haastavassa maaperässä porattaessa, jossa helposti maaperään voi syntyy 

maanalaisia onkaloita, paineilma voi myös pahimmassa tapauksessa vaurioittaa 

rakennuksia, rakennusten lähellä porattaessa.  

 

Spiral Flush systeemin avulla porauksessa käytetty paineilma ohjataan ensin po-

ran naaman nähden sivulle ja sen jälkeen takaisin paalutusputkeen. Tämä mah-

dollistaa sen, että paineilmaa ei päädy maaperään. Perinteistä DTH-porauksen 

käyttöä onkin rajoitettu useilla kaupunki alueilla sekä muilla maaperältään herkillä 

ja haastavilla alueilla. Minconin Spiral Flush – järjestelmän ilmanhallintateknolo-

gian avulla on voitu porata monissa eri paikoissa ympäri maailmaa, jossa nor-

maalin DTH-poraus menetelmän käyttö ei ole ollut mahdollista (Mincon 2023c).  

 

Porauksessa käytettävän paineilman kulkeminen kuvattuna Mincon Spiral Flush 

järjestelmässä verrattuna tavalliseen maaporaukseen. (KUVA 2. Mincon Spiral 

Flush toimintaperiaate.) 
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KUVA 2: Mincon Spiral Flush toimintaperiaate (Mincon 2023c) 

 

 

 



10 

3 LIIKETOIMINNAN KEHITTÄMINEN 

 

3.1 Yleisesti 

 

Yritykset tarvitsevat jatkuvaa toimintansa kehittämistä, kannattavuutensa paran-

tamiseksi ja kasvun aikaan saamiseksi. Kehittämisessä tietenkin on muitakin ta-

voitteita kuten halu ymmärtää asiakkaiden mieltymysten muuttuminen, uusien 

asiakkaiden hankkiminen kansainvälistymisen takia, myös organisaatiossa ilme-

nevien ongelmien ratkaisemiseksi. Yritysten halu toimintansa kehittämiseen on 

vuosien saatossa kasvanut, halu pysyä kehityksessä mukana ajaa yrityksiä ke-

hittämään toimintaansa jatkuvasti. Kehittämisessä mukana pysyminen edellyt-

tääkin yrityksiltä nopeutta ja joustavuutta reagoida erilaisiin ongelmiin (Ojasalo & 

Moilanen & Ritalahti 2014, 12–13).  

 

Digitalisaatio on muuttanut yritysten suuntaa ja luonut suuria kehittämistarpeita 

yritysten toimintoihin. Tiedon saannin helppous on nostanut tutkimustiedon kor-

keammalle tasolle kuin ennen. Nykyään kaiken sen ylimääräisen tiedon seasta 

yritykset tarvitsevatkin täsmä tietoa ongelmiensa ratkaisuun. Yrityksien onkin 

pystyttävä poimimaan olennainen ja heidän tarvitsema tieto kaiken muun tiedon 

seasta (Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2014, 13).  

 

Kehittämisen innovaatioiden tuottaminen on nykyistä helpompaa. Aiemmin inno-

vaatiota voitiin pitää pelkästään tekniikka painotteisena, nykyään innovaatioita 

voidaan määritellä laajasti. Innovaationa voi toimia sosiaaliset innovaatiot, esi-

merkiksi uuden käytännön muuttaminen ruutiniksi. Niin sanotuissa sosiaalisissa 

innovaatioissa ajatellaan, että muutetaan esimerkiksi palveluita lähemmäksi asia-

kasta (Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2014, 13). 

 

Liiketoiminnan kehittäminen on hyvin tärkeää, jotta yritys pysyy ajan hermolla ja 

pystyy toimimaan tehokkaasti. Palvelujen, prosessien tai tuotteiden kehittäminen 

hyödyttää sekä yritystä, että myös asiakasta. Yritys saa mahdollisesti halvempia 

ja nopeampia valmistusratkaisuja, lisää turvallisuutta sekä tehokkuutta. Asiakas 

saa paremman ja halvemman tuotteen. Digitalisointia voidaan ajatella hyvänä lii-

ketoiminnan kehittämisratkaisuna. Sähköiset palvelut voivat vähentää työnteki-

jöiden työtaakka. Pienilläkin toimilla voidaan nostaa prosessin tai organisaation 
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suorituskykyä paljon (Mtech. 2019. Liiketoiminnan kehittäminen ja millä tavalla 

sitä voidaan tehdä?). 

 

Kun tiedetään, innovoinnin ja kehittämisen alue, on tärkeä tunnistaa mitä ja min-

kälaisia ongelmia lähdetään ratkomaan. Ongelman vastinpariksi halutaan selkeä 

visio minkälaiselta tuote tai prosessi näyttää kehittämisen jälkeen (Länsisalmi 

2013, 19–21). 

 

Yrityksen kannattavuudelle olennaista on, että asiakas on valmis maksamaan 

saamastaan arvosta. Pitkällä aikavälillä liiketoiminnan kannattavuus on yrityksen 

olemassaololle perusedellytys. Aina asiakasarvon parantaminen ei johda liiketoi-

minnan kannattavuuden paranemiseen. Syitä tälle on, että kilpailevat yritykset 

pyrkivät yhtä lailla parantamaan tarjontaansa. Näin ollen yrityksen liiketoiminnan 

kannattavuuden parantamisen edellytyksiä ovat, että yritys pystyy tarjoamaan 

asiakkaille parempaa ja tehokkaampaa palvelua. Jotta yritys menestyisi nopeasti 

muuttuvilla markkinoilla on edullista valita strategia. Strategioina voidaan ajatella, 

että yritys luo asiakkaalle todella korkeaa arvoa tuottavaa toimintaa, mutta myös 

yritys voi perustaa strategiansa tuottamaan asiakkaalle poikkeuksellisen teho-

kasta arvoa (Tietojohtamisen tutkimuskeskus Novi. 2013. 13–14). 

 

3.2 Konseptointi  

 

Konseptina pidetään liiketoiminnan kehittämisen vaadittavien toimenpiteiden niin 

sanottu kirkastamista. Konsepti on siis ideoiden kiteyttämistä, joiden avulla rat-

kaistaan asiakkaiden ongelmia. Konsepteina pidetään verkkosivuja, johtamisjär-

jestelmiä, suunnittelujärjestelmiä ja digitaalisia palveluja (Solita Oy. 2016. Kon-

septointi liiketoiminnan analytiikassa). 

 

Liiketoiminnan kehittämisessä lähdetään liikkeelle pullonkaulojen ja ongelmakoh-

tien selvittämisellä. Liiketoiminnan kehittämisessä kannattaa tutkailla prosessia 

niin asiakkaan kuin myös prosessin työntekijän näkökulmista. Joskus ongelmien 

tunnistamiseen kannattaa käyttää ulkopuolista asiantuntijaa. Analyysien tekemi-

nen liiketoiminnasta ja nykyisistä prosesseista on hyvä keino etsiä ongelmakohtia 

ja pullonkauloja (Solita Oy. 2016. Konseptointi liiketoiminnan analytiikassa). 
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3.3 Menetelmät 

 

Kun tiedetään mitä halutaan lähteä kehittämään, on hyvä pohtia minkälaisia me-

netelmiä kehittämistyössä kannattaa lähteä käyttämään. Kehittämistyössä on 

suositeltavaa käyttää monenlaisia menetelmiä. Tutkimusmenetelmät on jaettu 

määrällisiin ja laadullisiin menetelmiin (Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2014, 104–

105).  

 

Määrälliset menetelmät ovat erilaisia kyselyjä ja haastatteluja, joissa kysytään 

suurelta määrältä ihmisiä jotain samaa asiaa. Tämän avulla voidaan muodostaa 

otos tietyn perusjoukon mukaan. Määrällinen menetelmä sopii hyvin testattaessa 

pitääkö joku teoria paikansa (Ojasalo & Moilanen & Ritalahti 2014, 104–105). 

 

Laadullisissa tutkimuksissa todellisen elämän kuvaaminen toimii lähtökohtana. 

Laadullisessa tutkimuksessa kohde, josta halutaan lisää tietoa, valitaan huolella. 

Laadullisissa tutkimuksissa on yleistä, että tutkija on hyvin lähellä tutkittavia ja 

usein osallistuu itse tutkittavaan toimintaan. Tutkija tekee omia havaintojaan. Tut-

kimusprosessin tarkan kuvauksen ja havaintojen perustelujen pohjalta, voidaan 

tehdä johtopäätöksiä tutkimuksen luotettavuudesta (Ojasalo & Moilanen & Rita-

lahti 2014, 104–105). 

 

3.4 Prosessin kehittäminen  

 

Prosessin kehittäminen on osa liiketoiminnan kehittämistä ja uudistamista. Kilpai-

lukyvyn jatkuva parantaminen on elintärkeää yrityksille. Kilpailukyvyn parantami-

nen on, tarjota asiakkaille parempia tuotteita kuin myös parempaa palvelua. Kus-

tannustehokkuuden parantaminen on myös osa yrityksen kilpailukyvyn nosta-

mista. Prosessin kehittäminen on kokonaisvaltaista kehittämistä. Prosessia voi-

daan kuvata kokonaisuudeksi, joka alkaa asiakkaan tarpeesta ja loppuu asiak-

kaan tarpeen täyttämiseen (Logistiikanmaailma. 2024. Prosessin kehittäminen). 

 

Prosessin kehittämisen keskeisemmät asiat ovat saada todelliset asiantuntijat eli 

prosessissa työtä tekevät ihmiset mukaan prosessin kehittämiseen. Prosessin 

kehittämisen ensimmäinen askel on prosessien vaiheiden kuvaaminen. Vaikka 
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prosesseista olisi jo valmiit kuvaukset, prosessin ”läpikävely” auttaa ymmärtä-

mään prosessin kokonaisuutta. Usein prosessien kehittämisen lähtökohtana pi-

detään läpimenoajan lyhentämistä. (Logistiikanmaailma. 2024. Prosessin kehit-

täminen). 

 

3.5 Lean 

 

Lean on jatkuvan kehittämisen ajattelutapa, jolla pyritään vähentämään arvoa 

tuottamatonta toimintaa samalla kun arvoa tuottavaa toimintaa tehostetaan. Lean 

ei kuitenkaan ole pelkästään kustannusten vähentämistä, se on myös prosessin 

kulttuurin muutattamista. Lean kannustaa työntekijöitä parantamaan prosessia 

jatkuvan parantamisen mallina (Brophy 2012, 5–6). 

 

Lean-ajattelun mukaan yritykselle tärkeintä on tuottaa asiakkaalle arvoa. Kun on 

määritelty mitä tuotetta halutaan tuottaa asiakkaille, voidaan toimintoja tarkastella 

arvontuotannon kannalta. Aktiviteetit jaetaan arvoa tuottaviin toimintoihin, tukitoi-

mintoihin ja hukkaan. Arvoa tuottava toiminto on esimerkiksi toiminto, jonka 

avulla muokataan materiaalia. Tukitoiminto on aktiviteetti, joka ei suoranaisesti 

tuota arvoa asiakkaalle kuten riskienhallinta tai lainsäädäntö. Hukka toiminto on 

esimerkiksi turhaa tuotteiden varastointia tai siirtämistä, joka ei tuota asiakkaalle 

minkäänlaista arvoa. (Logistiikanmaailma. 2024. Prosessin kehittäminen). 

 

Lean-ajattelun mukaan prosessin kehittämisessä ensin tunnistetaan ja määritel-

lään arvoa tuottavat ja tuottamattomat toiminnot. Tämän jälkeen voidaan lähteä 

eliminoimaan hukkatoimintoja ja arvoa tuottavat toiminnot voidaan järjestää mah-

dollisimman hyviksi virtauksiksi. Lean ajattelun kulmakivenä on jatkuva paranta-

minen, jossa virtausta parannetaan jatkuvasti ja hukkaa poistetaan. (Logistiikan-

maailma. 2024. Prosessin kehittäminen). 
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4 HUOLTOLIIKETOIMINNAN NYKYTILA 

 

4.1 Nykytila analyysi 

 

Mincon Nordic Oy:n huoltotoiminnasta tehtiin nykytila-analyysi. Nykytila-analyysi 

on työkalu, joka toimii pohjana yrityksen toiminnan tai prosessin kehittämiselle. 

Nykytila-analyysi avulla pyritään selvittämään, yrityksen tai prosessin nykytila ja 

mahdolliset kehityskohteet. Mincon Nordic Oy huoltoliiketoiminnan nykytila-ana-

lyysin tekeminen aloitettiin tutustumalla itse uppovasaran ja iskunvaimentimien 

huolto- ja korjausprosessiin sekä sen kulkuun. Nykytila-analyysia lähdettiin teke-

mään haastattelemalla huoltotyötä tekeviä työntekijöitä ja muita prosessissa mu-

kana olevia henkilöitä, sekä omien havaintojen pohjalta. Nykytila-analyysin teke-

misen pohjalta saaduista tiedoista pystyttään luomaan käsitys itse huoltoproses-

sista ja huoltoprosessin sidosryhmistä, ydintoiminnoista, vahvuuksista, heikkouk-

sista, uhista sekä mahdollisuuksista. Nykytila-analyysin ja sen pohjalta saatujen 

tietojen avulla voidaan lähteä tarkastelemaan liiketoiminnan ja prosessin kehitys 

kohteita ja ongelmia.   

 

4.2 Huoltoprosessin kuvaus 

 

Ensimmäisenä nykytila-analyysissä lähdettiin tarkastelemaan nykyistä uppova-

saran tai iskunvaimentimen huolto- ja korjausprosessia. Prosessissa lähdetään 

liikkeelle asiakkaan tarpeesta. Asiakkaalta saadaan esitiedot huollettavan tuot-

teen ongelmista ja vioista. Mincon Nordic Oy:llä tehdään huollettavan tuotteen 

korjauksen kustannusarvio. Asiakas toimittaa viallisen uppovasaran tai iskun-

vaimentimen Minconin tehtaaseen Ylöjärvelle, jossa se puretaan osiksi (Kuvassa 

3 Mincon uppovasara, iskunvaimennin ja porausjärjestelmän pilotti toimitettuna 

korjaukseen asiakkaalta). Huolettavan tuotteen purkamisen jälkeen kaikki osat 

tarkastetaan, putsataan ja mahdolliset viat analysoidaan. Huollettavan tuotteen 

vian syyt selvitetään, että onko mahdollinen vika johtunut vääränlaisesta käy-

töstä, säilytyksestä vai onko vika johtunut valmistusvirheestä. Vian analysoinnin 

jälkeen, asiakkaalle tehdään vielä tarkentava kustannusarvio, kun on saatu kaikki 

viat ja niiden syyt selville. Yleisin vika on, että uppovasara on jumiutunut väärän-

laisen säilytyksen takia. Säilytyksessä tulisi huomioida säilytys öljyn lisääminen 
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uppovasaran jumiutumisen estämiseksi. Huollettavaan tuotteeseen tehdään tar-

vittavat korjaukset, mahdollisesti rikkinäiset osat vaihdetaan. Huollettava tuotte 

uudelleen kasataan, varasto öljytään ja lähetettään asiakkaalle.  

 

 

KUVA 3. Mincon iskunvaimennin, uppovasara ja porausjärjestelmän pilotti (Simo 

Elovirta). 

 

4.3 Sidosryhmät 

 

Sidosryhmiksi määritellään tahoja joihin yrityksen toiminta vaikuttaa. Sidosryhmät 

voivat vaikuttaa yrityksen toimintaan myönteisesti mutta myös kielteisesti. Myön-

teisissä tapauksissa tuoteinnovaatioista tai myynnin kasvamisesta, kielteisessä 

muodossa voi olla kysymys yrityksen liiketoiminnan riskeistä. Sidosryhmien kiin-

nostuksen taso yritykselle voidaan määritellä sidosryhmäanalyysillä (Juutinen 

2016, 128). 

 

Mincon Nordic Oy:n sisäisiä sidosryhmiä ovat omistajat, Ylöjärven tehtaan johta-

jat ja työntekijät. Mincon Nordic Oy:n ulkoisiksi sidosryhmiksi ajatellaan asiak-

kaat, materiaalin ja raaka-aineiden toimittajat, työkalujen toimittajat, kuljetukset ja 



16 

huolto. Ulkoisiin sidosryhmiin voidaan myös ajatella kilpailijat, yhteistyökumppa-

nit, sekä muut Minconin toimipisteet. 

 

4.3.1 Asiakkaat, omistajat ja henkilöstö 

 

Näissä kaikissa sidosryhmissä yritys huomaa sidosryhmien muutoksien vaikutuk-

set melko välittömästi. Asiakkaat eivät välttämättä löydä haluamaansa tuotetta tai 

se ei sovellu enää heidän käyttötarkoitukseensa. Omistajat voivat myydä yrityk-

sensä, ja henkilöstö voi vaihtaa työpaikkaa. Nämä tahot voidaan siis mieltää 

avainsidosryhmiksi (Juutinen 2016, 134).  

 

Mincon Nordic Oy:n avainsidosryhmiä tarkasteltaessa, voidaan todeta, että mer-

kittävimmät nykyiset asiakkaat ovat suuret maailmanlaajuiset porausyritykset, joi-

den asiakastyytyväisyys pyritään ylläpitämään. Yrityksen tavoitteena on pitää 

omistajat tyytyväisinä pystyäkseen tavoittelemaan yritykselle haluttua kasvua. 

Yrityksen tärkeimmäksi sidosryhmäksi mielletään kuitenkin myös osaava henki-

löstö. Ilman osaavaa ja motivoitunutta henkilöstöä yrityksessä ei pystytä valmis-

tamaan tuotteita, joita myydä asiakkaille. Mincon Nordic Oy onkin panostanut 

henkilöstön työtyytyväisyyteen monilla eri keinoilla, kuten viihtyisillä ja puhtailla 

työtiloilla, joustavilla työajoilla sekä hyvällä ilmavaihdolla. 

 

4.3.2 Sijoittajat ja rahoittajat 

 

Sijoittajat ovat alkaneet tunnistaa sijoituskohteen yritysvastuun vaikuttaviin teki-

jöihin, huonolla mallilla olevat yritysvastuun johtamisjärjestelmät voidaan kokea 

sijoitusta vaarantaviksi tekijöiksi. Toisaalta, mikäli yrityksen nähdään panostavan 

kestävän kehityksen ratkaisuihin, voidaan yritys kokea houkuttelevana sijoitus-

kohteena (Juutinen 2016, 139).  

 

Mincon Nordic Oy on osakeyhtiö, joka kuuluu Mincon Groupiin. Mincon Nordic 

Oy:n rahoitus saadaan Mincon Groupin kautta.  
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4.3.3 Kilpailijat 

 

Louhoslaitteistojen valmistamisessa on paljon kilpailua ympäri maailmaa, kuin 

myös Suomessa. Minconin suurimpina kilpailijoina toimivat useat kaivos- ja po-

rauslaitteiston valmistajia, kuten Sandvik ja Robit. Mincon kilpailee muiden kaivos 

ja porauslaite valmistajien kanssa samoista asiakkaista. Asiakkaita on rajallinen 

määrä, joten Mincon Nordic Oy haluaa kehittää jatkuvasti toimintaansa pystyäk-

seen kilpailemaan muiden yritysten kanssa. Lisäksi Mincon Nordic Oy haluaa tar-

jota mahdollisimman kattavat palvelut asiakasyrityksille. 

 

4.4 Ydintoiminnot 

 

Ydintoiminnot ovat yrityksen toimimisen kannalta välttämättömiä toimintoja, mitä 

yrityksen on pakko tehdä pystyäkseen toimittamaan arvolupauksen asiakkaalle. 

Ydintoimintojen on oltava yritykselle arvoa tuottavia, markkinat tavoitettavia ja 

asiakassuhteet ylläpitäviä. Yrityksen ydintoiminnot liittyvät asiakkaiden ongel-

mien ratkaisemiseksi (Osterwalder & Pigneur 2010: 36–37). 

 

Mincon Nordic Oy:n ydintoiminnot ovat, uusien tuotteiden suunnittelu, uusien 

tuotteiden tekeminen ja uusien tuotteiden myyminen. Porausjärjestelmien huol-

toa ja korjausta tarjoavalle yritykselle, tärkeää on kuitenkin pitää asiakkaat tyyty-

väisinä ja yrityksen asiakkaana. Huolto- ja korjaustoiminnalla saadaan mahdolli-

nen asiakas yrityksen asiakkaaksi tarjoamalla asiakkaalle jotain mitä muilla kil-

pailevilla yrityksillä ei ole tarjota. Huolto ja korjaustoiminnan avulla saaduille asi-

akkaille voi yritys myydä asiakkaan tarvitsemia uusia poraustarvikkeita.  

 

Jos tarkastellaan huoltoliiketoimintaa omana kokonaisuutena, niin Mincon Nordic 

Oy:n huoltoliiketoiminnan ydintoiminnoiksi voidaan ajatella, porausjärjestelmien 

ongelmien ja vikojen diagnosointi ja mahdollinen vikojen poistamisen suunnittelu. 

Ydintoimintoja ovat myös porausjärjestelmien purkaminen, korjaaminen, kokoa-

minen, sekä huollon aikataulujen ja kuljetusten järjestäminen. 
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4.5 SWOT-analyysi 

 

Prosessista tehtiin SWOT-analyysi. SWOT-analyysin tulokset saatiin haastatte-

lemalla prosessin työntekijöitä sekä tekemällä omia havaintoja. SWOT-analyysia 

varten työssä haastateltiin itse huoltotyötä tekeviä työntekijöitä, myös johtopor-

rasta, myyntihenkilöstä sekä suunnittelijoita. Omia havaintoja tehtiin seuraamalla 

ja työskentelemällä huoltoprosessissa. Näiden havainnointien pohjalta SWOT 

analyysi luotiin huoltoliiketoiminnasta (KUVA 4. SWOT-analyysi). 

 

SWOT-analyysi on yksinkertainen ja helppokäyttöinen yritystoiminnan tai proses-

sin analysointimenetelmä, jota voidaan käyttää organisaation tai prosessin vah-

vuuksien, heikkouksien, mahdollisuuksien ja uhkien arvioimiseen. Analyysin poh-

jalta on mahdollista tehdä päätelmiä, kuinka vahvuuksia on mahdollista käyttää 

hyödyksi, ja kuinka heikkoudet voidaan muuttaa hyödyksi, kuinka mahdollisuuk-

sia voidaan hyödyntää ja kuinka uhkia voidaan välttää. Yrityksen tai prosessin 

toimintaa on mahdollista arvioida useilla eri tavoilla, keskeistä kuitenkin on selvit-

tää yrityksen tai prosessin nykyinen tila sekä mitkä mahdolliset asiat vaikuttavat 

yrityksen tai prosessin toimintaan tulevaisuudessa. (Lindroos & Lohivesi 2010: 

219–220). 

 

 

KUVA 4. SWOT-analyysi  

 



19 

4.5.1 Vahvuudet 

 

Yrityksellä on hyvä ja joustava imago asiakkaidensa keskuudessa. Asiakkaiden 

ongelmia on kuultu ja niihin on pyritty vastaamaan joustavasti. Yrityksellä on 

vahva ammatillinen osaaminen ja tuotteen tuntemus maaporaukseen liittyen. Yri-

tyksen suunnittelu, tuotanto ja huolto sijaitsevat samassa toimipisteessä, joten 

ongelmatilanteiden ratkominen ja ratkaisun löytyminen ovat nopeaa ja joustavaa. 

Yritys pystyy tarjoamaan todella hyvän tuoteturvan laitteistolleen, ja asiakas pys-

tyy luottamaan siihen, että apua on mahdollista saada erilaisiin ongelmatilantei-

siin. Yrityksen sijainti mahdollistaa hyvät kulkuyhteydet eri puolille Etelä-Suomea.  

 

4.5.2 Heikkoudet 

 

Työmenetelmien ollessa hyvinkin joustavia voidaan pitää kuitenkin työmenetel-

miä hitaina ja vanhanaikaisina, joten tuottavuuden kannalta heikkona kohtana. 

Tämä johtuu siitä, että huoltoliiketoiminta on aloitettu vasta muutama vuosi sitten, 

joten kaikkiin työmenetelmiin ja työvaiheisiin ei ole vielä kehitetty standardityöka-

luja ja standardimenetelmiä työn tekemiseksi. Työkaluja itsessään voidaan pitää 

heikkoutena, varhaisen kehitys asteensa vuoksi, eivätkä kaikki työkalut ole työ-

turvallisia. Tästä johtuu, että toimintatavat eivät ole ergonomisia ja työturvallisia. 

Huoltotoiminnan pienen menekin takia työkalujen standardoimiseen ei ole keretty 

panostaa. Tämä vaikeuttaa asiakkaan hahmotusta ja tietämystä prosessin kes-

tosta ja sen hinnasta, joka toisaalta vaikuttaa asiakkaan haluun huollattaa po-

rauskalustoansa alun perin.  

 

4.5.3 Mahdollisuudet 

 

Huoltoliiketoiminnan kehittämisellä on mahdollisesti positiiviset vaikutukset uu-

sien tuotteiden myymisen kannalta. Asiakas toimittaa vanhan uppovasaran tai 

iskunvaimentimen huoltoon, saattaa hän tarvita samalla uusia porausjärjestelmiä 

tai muita poraustarvikkeita, joita voidaan myydä uppovasaran tai iskunvaimenti-

men huollon yhteydessä. Mahdollisuuksina on löytää potentiaalisia asiakkaita 

niin Suomesta kuin myös Suomen ulkopuolelta. 
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Laitteiston huoltopalvelu tuottaa asiakkaalle huomattavaa lisäarvoa. Asiakkaan 

ostattaessaan uutta porauslaitteistoa, hänen on tärkeää tietää saavansa apua 

ongelmatilanteisiin. Porauslaitteiston mahdollisen rikkoutumisen seurauksena 

laitteisto on mahdollista korjauttaa, joka on halvempaa ja ekologisempaa kuin os-

taa kokonaan uusi porauslaitteisto. Huoltoliiketoiminnan kehittäminen nähdään 

mahdollisuutena lisämyynnin kannalta, koska voidaan ajatella, kun asiakas toi-

mittaa uppovasaran huoltoon voi hän samalla ostaa muita poraukseen tarvittavia 

tuotteita samalla.  

 

4.5.4 Uhat 

 

Laitteiston huollot ovat usein takuuseen menevää tai markkinointiin tehtävää 

huolto ja korjaamista. Tämän takia huoltotoiminnan uhkana on, että huoltotoi-

minta voi olla vaikea saada kannattavaksi, joskin siinä voi mennä pitkä aika. Toi-

saalta uutta porauslaitteistoa ostettaessa huoltotoiminta taustalla on mahdolli-

sesti myyntiä lisäävä seikka. Uhkana voidaan myös pitää, että huoltotoiminta ei 

pysy aikataulussa eikä välttämättä pysty huoltomaan ja korjaamaan kaikkia po-

rauslaitteistoja asiakkaiden tarpeiden ja aikataulujen mukaan, mikä saattaa ai-

heuttaa työmaiden viivästyksiä tai keskeytyksiä.  

 

Huoltoprosessin kannattavuutta voidaan pitää jossain määrin uhkana uusien 

tuotteiden myynnin kannalta. Voidaan todeta, että porausjärjestelmien huolto on 

melko kannattamatonta toimintaa tällä hetkellä. Porausjärjestelmien huonon 

huollon kannattavuuden takia, porausjärjestelmien huoltaminen on hyvin edullista 

asiakkaalle. Uhkana on, että asiakas huollattaa Minconilla vanhaa porausjärjes-

telmää moneen kertaan, kuin ostaisi uuden porausjärjestelmän.  
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5 KEHITTÄMINEN 

 

5.1 Toiminnanohjausjärjestelmä 

 

Nykytila-analyysin pohjalta saatiin tarvittavat tiedot prosessista, jonka avulla läh-

dettiin kehittämään huoltoliiketoimintaa. Ensimmäisenä tarkasteltiin SWOT-ana-

lyysin pohjalta huoltoliiketoiminnan heikkoja kohtia. SWOT analyysissä heikkoina 

kohtina nousi esille hitaus ja epäselkeys. Huoltoliiketoiminnassa haluttiin lähteä 

selkeyttämään prosessia lisäämällä jo muissa tehtaan osa-alueissa käytössä ole-

via sähköisiä järjestelmiä huoltotoiminnan käyttöön. 

 

Minconilla on käytössä Workmanager niminen ERP järjestelmä eli toiminnanoh-

jausjärjestelmä. Laajasti valmistavassa teollisuudessa käytössä oleva Work-

manager-toiminnanohjausjärjestelmä antaa reaaliaikaista tietoa yrityksen tuotan-

non tilasta. Workmanager-toiminnanohjausjärjestelmän avulla voidaan seurata 

eri kappaleiden etenemistä eri työvaiheiden aikana. Minconilla käytetään toimin-

nanohjausjärjestelmää tällä hetkellä uusien tuotteiden valmistamisen seuraami-

seen. 

 

Toiminnanohjausjärjestelmä halutaan ottaa huoltotoiminnan seuraamisessa 

käyttöön. Toiminnanohjausjärjestelmän kautta voidaan seurata yhden kappaleen 

huoltamisen kestoa, mitä varaosia kappaleeseen käytetään, mitä kappaleita on 

huollossa ja minkälaisella aikataululla niiden on määrä valmistua lähetettäväksi 

asiakkaalle. Toiminnanohjausjärjestelmässä pystytään tekemään katelaskelmia, 

joiden avulla voidaan laskea huoltotoiminnan kannattavuutta ja tehdä mahdolli-

sesti muutoksia hinnoitteluun. 

 

Toiminnanohjausjärjestelmässä on jokaiselle työstövaiheelle oma osio, josta 

työntekijä löytää työstettävän kappaleen työnumeron perusteella.  Ensimmäisenä 

luotiin huoltotoiminnalle oma osio toiminnanohjausjärjestelmään, mistä huolto-

työtä tekevä työntekijä näkee huollettavan kappaleen kriittiset tiedot kuten huol-

lon syy ja huollon valmistumisen tarvepäivämäärä.  

 

Kun uusi kappale tulee huoltoon, tehdään ensimmäisenä myyntitilaus huoletta-

valle kappaleelle, mihin täytetään huollettavan kappaleen tiedot kuten kuka on 
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asiakas, minkälaisesta huollosta on kyse, valmistumisen tarve päivämäärä myyn-

tilaukseen. Kun myyntitilaus on tehty, siirretään huolettava tuote tuotantoon. Toi-

minnanohjausjärjestelmässä näkyy tämän jälkeen huolettava tuote työjonossa.  

 

5.2 Prosessi käytännössä 

 

Toiminnanohjausjärjestelmän sopivuutta huoltoprosessin valvontaan haluttiin en-

sin kokeilla demotuotteella, jonka avulla voitaisiin havainnoida mahdollisia ongel-

makohtia. Demotuotteena toimi SA18 iskunvaimennin. Iskunvaimentimesta teh-

tiin myyntitilaus toiminnanohjausjärjestelmään. Kuvassa 5 nähdään myyntitilauk-

sen tekeminen toiminnanohjausjärjestelmään. 

 

 

KUVA 5. Myyntitilauksen tekeminen (Simo Elovirta). 

 

Kun demotuotteesta on tehty myyntitilaus, sen pohjalta tehdään työjonolle demo-

tuotteelle oma työtilaus. Demotuotteelle tulee oma työnumero minkä avulla tun-

nistetaan aina mikä työ on kyseessä. Demotuote siirretään tuotantoon, jonka jäl-

keen työjonolla näkyy huollettava tuote joka tässä tilanteessa, on SA18 iskun-

vaimennin, jonka työnumero on 37542. Työjonolta voi seurata demotuotteen eri 

työstövaiheita ja mitä materiaaleja tuotteeseen käytetään ja minkälaisella aika-

taululla tuote halutaan saada valmiiksi. Kuvassa 6 nähdään demotuote SA18 is-

kunvaimennin toiminnanohjausjärjestelmässä. 
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KUVA 6. Demotuote työjonossa (Simo Elovirta). 

 

Kun SA18 iskunvaimennin demotuote on saatu purettua, pystytään toteamaan 

demotuotteiden osien kunto. Purun jälkeen voidaan tehdä arvio huoltotoimenpi-

teistä. 

 

Kun SA18 iskunvaimentimen purun ja tehtävien huoltotoimenpiteiden toteamisen 

jälkeen, voidaan todeta mitä osia iskunvaimentimeen tarvitsee vaihtaa. Tässä 

vaiheessa voidaan SA18 iskunvaimentimen materiaaliosioon lisätä kaikki huoltoa 

vaativat materiaalit toiminnanohjausjärjestelmässä. Kuvasta 6 nähdään SA18 is-

kunvaimentimeen vaihdettavat osat toiminnan ohjausjärjestelmän alareunassa.   

 

Kun demotuote on huollettu ja uudet osat vaihdettu, sekä tarvittavat ja toimenpi-

teet tehty, tuote merkataan valmiiksi työjonolta ja siirretään laskutukseen. Kun 

tuote merkitään valmiiksi, lähtee varastosaldolta kaikki varaosat mitä demotuot-

teen huollossa on käytetty. Kun varaosat menevät aina tuotannonohjausjärjestel-

män materiaali osuuden kautta mahdollistaa tämä sen, että varasto saldoja ei 

tarvitse työntekijän itse korjata. Tuotannonohjausjärjestelmään varasto saldosta 

lähtee niin monta varaosaa kuin niitä on käytetty tuotteen huoltamiseen. Tämän 

jälkeen voidaan tarkistaa suoraan, kuinka paljon tiettyä varaosaa on varastossa.  
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5.3 Katelaskelma 

 

Huollettaville tuotteille pystytään laskemaan toiminnanohjausjärjestelmässä ka-

telaskelma. Katelaskelmassa katsotaan kuinka kauan eri työvaiheiden tekeminen 

on kestänyt, ja minkälaisella hinnalla työ laskutetaan. Katelaskelmassa eritellään 

myös varaosat ja niiden hinnat mitä huoltotyö tarvitsee. Suurimaksi osaksi huol-

totöissä käytettävät varaosat Mincon valmistaa itse. Katelaskelman avulla saa-

daan selville tuotteen huoltamiseen menevät kustannukset, niiden pohjalta pys-

tytään hinnoittelemaan huoltotyö paremmin. Kuvassa 7 nähdään demotuote 

SA18 iskunvaimentimen huoltoon käytetyt osat sekä huoltoon kulunut aika sekä 

kokonaiskustannukset.  

 

 

KUVA 7. Katelaskelma (Simo Elovirta) 

 

5.4 Huollon hinnoittelu 

 

Iskunvaimentimien eri huoltotöille suunniteltiin kiinteät hinnat, jotta asiakkaalle 

voidaan suoraan ilmoittaa mitkä olisivat eri huoltojen kustannukset. Ensim-

mäiseksi luotiin Service Kit-A ja Service Kit-B varaosapaketit (KUVA 8. Service 

Kit-A ja Service Kit-B) eri iskunvaimenninmalleille, jotka sisältäisivät tarvittavat 

osat tekemään pienemmän tai isomman huollon. Asiakas voisi ostaa pelkästään 

tämän Service Kit varaosapaketin ja tehdä iskunvaimentimelle huollon itse.  

 

Iskunvaimentimen pienemmälle ja isommalle huolloille tehtiin hinnoittelu. Pie-

nempi huolto, joka olisi nimitykseltään Service 1 sisältäisi Service Kit-A vara-
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osapaketin ja huoltamiseen menevät työtunnit. Suurempi huolto, joka olisi nimi-

tykseltään Service 2 sisältäisi Service Kit-B varaosapaketin ja huoltamiseen me-

nevät työtunnit. Huollon hinnoitellun luominen haluttiin tehdä, jotta asiakkaalle on 

helpompi kertoa suoraan huollon hinta ja mitä asiakas sillä saa. Jos iskunvaimen-

timeen tarvitsee tehdä lisäksi muita korjauksia, niiden kustannukset voidaan sit-

ten lisätä kiinteän hinnan päälle, esimerkiksi lisätöinä. Kiinteä, valmis hinnoittelu 

helpottaisi huollon laskutuksen tekemistä, koska silloin tiedetään, mikä huolto 

tehtiin ja mikä sen hinta oli. Tällöin voidaan suoraan laskuttaa asiakkaalta kiinteä 

hinta. Laskua tekevän ihmisen ei tarvitse enää ensin katsoa kuinka paljon huol-

toon on kulunut aikaa, mitä osia siihen on käytetty ja mitä ne osat maksavat. 

Valmis hinnoittelu lisää myös läpinäkyvyyttä asiakkaalle, kun Mincon voi suoraan 

ilmoittaa huollon hinnan, mitä se tulee kustantamaan ja mitä tämä huolto sisältää. 

 

Kuvassa 8 nähdään Exceliin luotu SA15 iskunvaimentimen Service Kit-A ja Ser-

vice Kit-B ja mitä ne pitää sisällään. 

 

 

KUVA 8. Service Kit-A ja Service Kit-B (Simo Elovirta) 

 

Iskunvaimentimien huollon hinnoittelua tehtäessä on otettava huomioon, että is-

kunvaimentimen käyttöikä huollon jälkeen voi pidentyä 20–30 prosenttia. Huollon 

teettäminen Mincon Nordic Oy:llä on asiakkaalle edullista hyötyyn ja käyttöiän 

pidentymiseen nähden. Edullinen hinta käyttöiän pidentymiseen nähden on osal-

taan taas myyntiä lisäävä seikka. Asiakas haluaa maksimaalisen hyödyn osta-
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mastaan tuotteesta, silloin voisi asiakas päätyä ostamaan Minconin porauslait-

teistoja hyvä huollon ja korjaus palvelun takia. Iskunvaimentimien huoltamista 

voidaan siis pitää kohtuu hintaisena ja ajatella se enemmänkin markkinointina 

uusille tuotteille. 

 

Valmista hinnoittelua ei lähdetty rakentamaan uppovasaroihin. Uppovasaroiden 

huoltaminen on hyvin ennalta arvaamatonta ja usein ei voida suoraan sanoa mikä 

uppovasarassa on vikana sen tulessa huoltoon. Huoltoon kuluvaa aikaa ei voida 

ennalta määrittää ja jokainen huoltoon tuleva uppovasara on huolettava yksilönä. 

Uppovasaroiden huollon toteutusta vaikeuttaa myös se, että ne valmistetaan Min-

conin tehtaassa Irlannissa. Kaikki huoltoon tarvittavat osat joudutaan tilaamaan 

Irlannista, joka hidastaa huollon tekemistä. Koska osat valmistetaan ja toimite-

taan Irlannista, on huollon keston aikataulutus sekä osien hinnan kontrollointi hy-

vin hankalaa.  
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6 YHTEENVETO JA POHDINTA 

 

6.1 Työn yhteenveto 

 

Opinnäytetyön tavoitteena oli kehittää Mincon Nordic Oy:n olemassa olevaa huol-

toliiketoimintaa ja huoltoprosessia selkeämmäksi, jotta saataisiin huoltoprosessi 

samalle tasolle uusien maanporaus tuotteiden valmistamisen kanssa.  

 

Huoltoliiketoiminta itsessään ei ole kovinkaan kannattavaa yritystoimintaa, mutta 

uppovasaroiden ja iskunvaimentimien huoltaminen on asiakkaalle hyvin arvo-

kasta, tämän takia uppovasaroiden ja iskunvaimentimien huoltaminen on myyntiä 

lisäävä seikka. Huoltoliiketoiminnan ajatus onkin luoda asiakkaalle lisäarvoa os-

taessaan uuden uppovasaran tai iskunvaimentimen. Asiakas saa maksimaalisen 

hyödyn ostamastaan tuotteesta ja asiakas saa turvaa omaan työhönsä, koska 

asiakas tietää saavansa ammattitaitoista apua laitteiston ongelmien ilmaantu-

essa.  

 

Työ aloitettiin tekemällä nykytila-analyysi, jossa käytiin huoltoliiketoiminta ja huol-

toprosessi läpi. Nykytila-analyysin tulosten pohjalta lähdettiin tekemään kehittä-

mistyötä. Ongelmakohtina ilmeni epäselkeys keskeneräisten uppovasaroiden ja 

iskunvaimentimien tunnistaminen. Esimerkiksi huollossa saattaa olla monta sa-

mankokoista uppovasaraa tai iskunvaimenninta ja tällöin vaarana on, että työn-

tekijä sekoittaa osia toisiinsa. Alun perin uppovasaroiden ja iskunvaimentimien 

huoltotyöntekijä piti kirjaa kaikista huollossa olevista uppovasaroista ja iskun-

vaimentimista. Nyt kun huollon määrä ja tarve on kasvanut ja tulevaisuudessa 

tulee kasvamaan vielä lisää, on haluttu kehittää huoltotoimintaa. Kehittäminen 

aloitettiin, jotta kaikki tieto huollossa olevista uppovasaroista ja iskunvaimenti-

mista ei olisi yhdellä työntekijällä vaan tieto olisi saatavilla kaikille huoltotyöhön 

osallistuvilla. 

 

Ongelmiin lähdettiin miettimään ratkaisua. Mincon Nordicilla Oy:llä oli jo käytössä 

toiminnan ohjausjärjestelmä, joka voitaisiin ottaa käyttöön huoltoliiketoiminnassa. 

Ensin perehdyttiin toiminnanohjausjärjestelmän toimintaan sekä siihen, kuinka 

sitä käytettään uusien tuotteiden valmistamisen seuraamiseen. Tämän jälkeen 
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toiminnanohjaus järjestelmää testattiin huollettavan tuotteen valmistamisen seu-

raamiseen luomalla demotuote. Demotuotteen avulla seurattiin toiminnanohjaus-

järjestelmässä huollon eri vaiheita, käytettyjä työtunteja sekä huoltoon tarvittavia 

osia. Demotuotteen avulla voitiin havainnoida ongelmakohtia toiminnanohjaus-

järjestelmän käyttöönotossa.  

 

Iskunvaimentimien huoltotyön seuraaminen Workmanager-toiminnanohjausjär-

jestelmässä voitaisiin ottaa käyttöön. Tämä helpottaa uusien ja huollettavien is-

kunvaimentimien osien määrien seuraamista, sekä pystyttäisiin koko ajan seu-

raamaan mitä töitä on huollossa ja kokoonpanossa ja mitä osia näiden töiden 

valmistumiseen tarvitaan. Iskunvaimentimille luotiin Service-Kit huoltopaketit, 

joita voidaan myydä asiakkaalle, kun asiakas haluaa tehdä iskunvaimentimen 

huollon itse. Iskunvaimentimille määriteltiin myös huoltopakettien lisäksi kiinteät 

huollot Service 1 ja Service 2. Näiden huoltojen ennalta määrättyjen hintojen 

avulla Mincon pystyy ilmoittamaan asiakkaalle suoraan hinnan asiakkaan tarvit-

semalle huollolle. Nämä asiat lisäävät läpinäkyvyyttä ja asiakas tietää mitä huol-

lossa tehdään ja mitä se maksaa. 

 

Huollon toiminnan seuraaminen Workmanager-toiminnanohjausjärjestelmässä 

muodostuu ongelmalliseksi uppovasaroiden kohdalla. Koska uppovasarat val-

mistetaan Minconin tehtaassa Irlannissa, joutuu uppovasaroiden varaosat myös 

tilaamaan Minconin tehtaasta Irlannista. Varaosat ovat vain myynnissä käytettä-

vän toiminnanohjausjärjestelmän varasto saldoilla. Uppovasaroiden huoltoon 

käytettävät varaosat jouduttaisiin aina siirtämään ensin myynnin toiminnanoh-

jausjärjestelmän puolelta tuotantoa seuraavan toiminnanohjausjärjestelmän puo-

lelle. Kun huoltotyö valmistuu, osat siirrettävä taas myynnin varastojärjestelmään. 

Edestakaisen varastosaldojen korjaamisen estämiseksi uppovasaroiden vara-

osat pidettäisiin aina myynnin toiminnanohjausjärjestelmän varastosaldoilla. Kun 

työ valmistuu, poistetaan ne vain myynnin varastojärjestelmästä.  

 

Uppovasaroille ei tehty saman kaltaista kiinteää hinnoittelua huoltoon, sillä uppo-

vasaroiden huoltotyö on aina oma yksilönsä ja koskaan ei tiedä minkälaisia syitä 

huollossa uppovasaran toimimattomuuteen löytyy.  
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6.2 Työn Pohdinta 

 

Pohtimisen arvoista on myös ajatella miksi huoltotoimintaa kannattaisi kehittää. 

Niin kuin aikaisemminkin on mainittu, että uppovasaroiden ja iskunvaimentimien 

huoltaminen on työlästä ja kannattamatonta. Huoltotoimintaa halutaan kehittää, 

koska se luo asiakkaalle valtavasti lisäarvoa, kun hän ostaa yritykseltä uuden 

uppovasaran taikka iskunvaimentimen. Mincon haluaa erottua muista kilpaili-

joista tarjoamalla asiakkaille jotain mitä kilpaileva yritys ei pysty tarjoamaan.  

 

Huoltotoiminnan kehittämisessä voidaan myös ajatella, että mitä paremman hyö-

dyn ja pidemmän käyttöiän asiakas saa ostamastaan tuotteesta, sitä ympäris-

töystävällisempää se on. Nyt kun puheenaiheina on vihreäsiirtyminen, on huolto-

toiminta periaatteessa vihreää siirtymistä omalta osaltaan. Mutta täytyy muistaa, 

että uuden tuotteen myyminen on aina yritykselle kannattavampaa kuin vanhan 

huoltaminen. Siksi on hyvä miettiä ja luoda selkeät rajat, milloin ei ole enää jär-

kevä huoltaa vanhaa uppovasaraa taikka iskunvaimenninta.  

 

Huollon hinnoittelua mietittäessä on hyvä tarkastella kuinka paljon huollon teke-

minen lisää uppovasaran tai iskunvaimentimen käyttöikää. Jos Mincon huoltaa 

edullisesti uppovasaran tai iskunvaimentimen ja sen käyttöikä pidentyy huomat-

tavasti, se ei ehkä ole järkevää yritystoiminnan kannalta. Mutta jos asiakas tietää, 

että laitteiston rikkoutuessa hän saa korjattua vanhan uppovasaran tai iskun-

vaimentimen edullisesti, kannattaa hänen ostaa yritykseltä jatkossakin uusia up-

povasaroita ja iskunvaimentimia. Huoltoliiketoiminnan olemassaolo ja kehittämi-

nen ovat myyntiä lisäävä seikka, ja siksi on katsottu, että sitä kannattaa kehittää. 

 

Työ kokonaisuutena on pohjustusta huoltoliiketoiminnan ja sen prosessin kehit-

tämiselle. Työssä haluttiin hakea ongelmia laajalla skaalalla, jotta tästä työstä 

saatuja tietoja voitaisiin käyttää tulevaisuudessa huoltoliiketoiminnan kehittämi-

seen. Tulevaisuudessa voidaankin olettaa, että huoltoliiketoimintaa kehitettään 

opinnäytetyöstä saatujen tietojen avulla paremmaksi. 
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