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Liite 1 Kyselylomake



Alkusanat

Paljon ennen taman opinnaytteen kirjoittamista tarkoituksenani oli kehittda tuo-
tehallintaa ja saada siitd tahan paivaan tehokkaampi toiminto. Vankalla tuntu-
malla voin sanoa, ettad tuotehallinnassa tehdaan paatoksia tietaen siihen syyt,
mutta ei seurauksia kovinkaan hyvin. Samoin tuotehallinta kangistuu kaavoihin
lian helposti ja toiminnan kehittaminen jaa tuotekehittdmisen ja tuotannon kehit-
tamisen jalkoihin. Yleinen kaava tuotehallinnassa on ennakoimattomat tehtavat,
jonka takia kehittavalle toiminnalle jaa vahemman aikaa ja trendina on palkata
lisda henkilditd hoitamaan tehtavia, koska kaikki entiset leikkivat palokuntaa ja

kohta tuotehallinnassa on uusi ja innokas palomies tai -nainen.

Aloin etsia kuumeisesti tietoa tuotehallinnasta ja sen syy- seurausyhteyksista ja
kohtalaisen suureksi pettymyksekseni esimerkiksi sanalla “tuotehallinta”
Googlesta Ioytyi yksi osuma, jonka takaa I6ytyi vain kysymys "mita tuotehallinta
oikein onkaan?”. Tiedon puutteen ovat havainneet jotkin kouluttajat, jotka veta-
vat kohtuuttoman kalliita tuotehallinnan kursseja, ilman etta heilla on paljoakaan
kaytannon kokemusta kaytannon tuotehallinnoista. Joku voisi nimittda minua
viela vahan tuoreeksi kirjoittamaan kuinka tuotehallintaa tulisi johtaa nain kym-
menen vuoden kokemuksella, mutta se on vain hyva asia, koska talla hetkella
en nae tuotehallinnassa ole kovinkaan paljon tuoreutta tai uudistumista ja jos

on, niin se ei ole johtanut tehokkuuteen.

Kohdeyrityksen tuotehallinnassa on todella paljon hyvaa ja tuotehallinnan toimi-
vuus on lahtdkohtaisesti hyvalla tasolla. On hyva muistaa lukiessaan tata opin-
naytety6ta, ettd huomio kiinnittyy vain epakohtiin ja niiden kehittdmiseen, joka
antaa helposti huonomman kuvan kohdeyrityksen tuotehallinnasta kuin se oike-
asti on. Toivottavasti saat opinnaytteestani hyvia ideoita muistaen, ettd hyvat
ideat eivat kaadu vastustukseen vaan kaatuvat vastustuksen puutteeseen. Jos
olet taysin samaa mieltad esittdmieni asioiden kanssa, niin olet todennakoisesti

vaarassa.



1 Johdanto

Opinnaytetyd on tehty tuotehallinnan johtamisesta lahtokohtaisesti teolliseen
ymparistdon, mutta toimii periaatteiltaan myos palveluliiketoimintaan tai muuhun
liiketoimintaan, jossa tuotehallintatoimintoa kaytetaan. Perinteinen tuotehallinta
on kopioitu teolliseen ymparistoon IT-maailmasta, jossa tuote on ollut ohjelmisto
tai yksi tekninen laite (Sinofsky, S. 2005). Jos IT-maailmasta tuotantoymparis-
toon kopioitu tuotehallintamalli pidettaisiin vertailukykyisena IT-maailman mallil-
le, olisi tuotteiston oltava talldin yksi kokonaisuus, jonka komponentit tukevat
toinen toisiaan. Teollisen ympariston tuotehallinnassa on lukuisa maara erillisia
tuotteita ja nimikkeita hallittavana ja monimuotoisuus aiheuttaa haasteita. Jotta
teolliseen ymparistddn saadaan tehokas tuotehallinta, olisi sen toiminnan oltava

proaktiivista ja tukitoiminnot pitaisi edistaa myyntia.

Tuotehallinnan pitaisi tuoda yrityksen tuotteille ja toiminnalle aitoa lisaarvoa ver-
raten Kilpailijoihin. Olemassaolon perusteeksi ei riita, ettd tuotehallinta on ylei-
sesti ottaen kaiken sellaisen kaatopaikka, mika ei kuulu kenellekdan muulle.
(Parantanen 2015, 15-16.)

Se mihin tuotehallinta vaikuttaa, on hyvin laaja pelikentta, koska tuotehallinnan
tekemat paatokset vaikuttavat toimintaympariston lahes jokaiseen toimintoon.
Paatosten seurauksia ei aina valttamatta tunneta tai osata ottaa huomioon.
Tuotehallinta johtaa tuotekehitysosaston toimintaa kertomalla, mita tuotteita tai
palveluja tuotetaan. Tuotehallinta johtaa myyntida luomalla myytavat tuotteet,
metodit ja tydkalut miten, seka kenelle tuotteita pitaisi myyda. Tuotehallinta oh-
jaa vahvasti markkinointia. Se saa usein ymmartamattomyydellaan tuotteen tuo-
tannon helposti tukkoon, ja teollisessa tuotannossa mitattavat asiat tehokkuu-
den kannalta epaedullisiksi. Johtamisen nakdkannalta ainainen “tulipalojen

sammuttaminen” kertoo huonosta johtamisesta tai huonoista tyétavoista. Huono



johtamiskulttuuri ei ole valttamatta kiinni huonoista johtajista, vaan syyna voi ol-

la tietamattomyys tuotehallinnan tarpeista tai vaarantyyppinen johtajatyyppi.

Johtajan vastuu verrattuna tuotepaallikon vastuuseen on usein veteen piirretty
viiva ja yrityksen strategia seka tuotestrategia ovat yleisesti ottaen 16yhassa lii-
toksessa toisiinsa (Parantainen 2013, s.69-71). Kun paivan trendind on liike-
toiminnan kasvattaminen, miten tuotehallinta voi edesauttaa kasvua ja tehda
sen jarkevalla tavalla ilman yllatyksia ja ennakoimattomia tehtavia seka samalla
tuottaa liiketoiminnalle lisdarvoa? Oma ajatukseni on, etta |&htokohtaisesti tuo-
tehallinta on onnistunut, kun se tekee itsensa tarpeettomaksi samaan aikaan,
kun liiketoiminta kasvaa ja kannattavuus paranee. Tata ajatusmallia kayttaen
opinnaytetydssa tarkastellaan tuotehallinnan toiminnan tehostamista, opitaan
ymmartamaan, mitd tuotehallinta oikeasti on, ja mitkd sen haasteet ovat pa-

remman toiminnan saavuttamiseksi.

2 Tuotehallinnan historiaa ja tuotehallinta

kohdeyrityksessa

Nykypaivaisen tuotehallinnan ja tuotepaallikon historia sai alkunsa 1931 Neil
McElroyn toimesta. Han oli Proiter&Gamble yhtion markkinointipaallikko ja teki
muistion esimiehelleen, jossa han perusteli kahden henkilon palkkaamista saa-
dakseen hoidettua toimintaa tehokkaammin. Talldin syntyi ajatus brandimiehes-
ta "Brand Man”, joka huolehti tuotteesta, ei niinkaan liiketoiminnasta. Nimi bran-
dimies vaihtui ajan saatossa brandipaallikdksi ja tastad sai alkunsa brandin
hallinta. (Duffy, S. 2011.)



Moni yhtio otti brandipaallikkoétittelin ja brandin johtamisideologian kayttoon vuo-
sien 1930-1980 aikana. Kaannepiste taman paivan tuotehallinnan luomiselle
alkoi, kun Steve Jobs, Steve Woezniak ja Ronald Wayne perustivat tietokone
yhtion Apple Computer Inc. vuonna 1976. Talldin tietokonealalla oli suurimpina
kilpailijoina Hewlett-Pakcard ja Microsoft, jotka kopioivat tuotteita ja toimintamal-
leja toinen toisiltaan. Kun brandinhallinnan ideologia otettiin kayttéon tuotannol-
lisessa ymparistdssa ja palvelutoiminnassa, brandipaallikdn titteli vaihdettiin
tuotepaallikoksi. IT-yritysten tuotepaallikon tehtava oli Microsoftin Steven Si-
nofskyn ja Joel Spolskyn sanojen mukaan tayttda ne aukot, joihin tuotekehitys-
insindorit eivat pystyneet (Sinofsky, S. 2005). Tuotepaallikon tehtavana oli
suunnitella kayttajaliittyma, kirjoittaa toiminnallinen spesifikaatio, koordinoida

tiimeja ja toimia asiakkaan edustajana. (Spolsky, J. 2009.)

Historiassa on tunnistettu kolme erilaista tuotehallinnan l1ahestymistapaa (Wodt-
ke, C. 2013).

1. Kokemuksellinen lahestymistapa, joka tuottaa asiakkaille tuotettuja omi-
naisuuksia ja lisaarvoa.

2. Teknologinen lahestymistapa, johon kuuluu tuotesuunnittelu ja projektin-
hallinta.

3. Strateginen lahestymistapa, joka toimii liketoiminnan kasvattajana tuot-
teellisesti ja alueellisesti.

Tuotepaallikkdja on lahtdkohtaisesti tunnistettu kahta eri tyyppia (Wodtke, C.
2013).

1. tuotepaallikkd, jonka tehtavat ovat tuotteiston ja projektien parissa.
2. tuotteen markkinointipaallikkd, jonka tehtavat ovat tuotteiden lanseerauk-

sissa, markkinoinnillisissa ja myynnillisissa tehtavissa.
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Tuotehallinta on Suomessa suurimmalle osalle suomalaisista yrityksista hyvin
tuore tai jopa tuntematon asia. Opinnaytetyon kohdeyrityksessa, jolla on yli sa-
dan vuoden historia takanaan, tuotehallinta otettiin kayttoon 2000-luvun alussa.
Kohdeyrityksessa ensimmaiseksi tuotehallinnan toiminnoksi perustettiin tuot-
teiston yllapito- ja tuotekehitysprojektien testaus. Se oli hyvin poikkeuksellista
muihin tuotehallinnan kayttdoonottamiin yrityksiin verrattuna. Poikkeuksellisuus
on antanut selkeda etua verrattuna siihen, ettad tuotekehitys testaisi omat tuot-
teensa ja olisivat sokeita omille virheilleen tai oman tyonsa liian optimistiselle tai
pessimistiselle arvioinnille. Testaamisen ulkoistaminen tuotekehityksesta tuote-
hallintaan on jattanyt hyvin tilaa tuotekehitykselle keskittya suunnittelutydhdn

testaamisen sijaan.

Tekninen asiakaspalvelu tuli osaksi tuotehallintaa pari vuotta tuotehallinnan pe-
rustamisen jalkeen vuonna 2004. Teknisen asiakaspalvelun lisaksi siihen kuului
tuotereklamaatioiden hoito, asiakaskoulutukset, tuotemateriaalit esimerkiksi
kayttoohjeet seka paiva paivalta syveneva kontakti sisaisiin- ja ulkoisiin asiak-

kaisiin, jonka tuotepaallikkd oli hoitanut paaosin siihen asti.

Vuoden 2009 alussa oli ensimmaisia kokeiluja tuotepaallikdn vastuun jakami-
sesta tuotehallinnan henkildille asiakaspalveluun ja muihin toimintoihin. Kokeilu
tapahtui niin, etta tuotepaallikko ei itse johtanut kaikkia projekteja tuotehallinnan
osalta, vaan esimerkiksi tuoteinsindorit alkoivat osallistua yhd enemman tuote-
kehitysprojektien johtotehtaviin tuotepaallikon apuna. Seuraavana askeleena oli
tuoteryhmien, asiakassegmenttien tai maakohtaisten vastuualueiden vieminen
organisaatiotasolla yha alaspain ja nain paastiin asiakaspalvelussa lahemmas
asiakaspintaa vuoden 2011 aikana. Tuotehallinta jaettiin myynnin edistamistoi-
miin ja myynnin tukitoimiin vuonna 2012, missa tukitoimet tekivat operatiivista

tyota ja edistamistoimet strategista, esimiesvastuullista ja johdollista tyota.
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3 Tuotehallinta ja tutkimusongelma

Tuotehallinta on tuoteliiketoiminnan johtamista ja tuotejohtamista. Tuotteiden
elinkaari on tuotehallinnan yksi paaasiallinen tehtava, johon kuuluu tuotekehi-
tyksen ohjaus, markkinointi ja myynnin tukeminen tuotteen lopettamiseen asti.
Tuotehallinnan tehtaviin kuuluvat lukuisat vastuualueet tuotteen elinkaaren ym-
parille seka lukuisat kontaktipinnat. Tuotehallinta on nuori, mutta yleistyva pala-
nen organisaatiota, jota ei opeteta koulussa, vaan taidot opitaan lahes poik-

keuksetta tydelamassa. (Harri Pendolin, 2015.)

Opinnaytetydssa olisi helpompi lahtea liikenteeseen siita, mika ei kuulu tuote-
hallintaan, koska tuotehallinnan paatdsten vaikutukset ulottuvat lahes jokaiseen
toimintaan yrityksessa vahintaankin valillisesti. Nain ollen tuotehallinta on osa
ldhes kaikkea liiketoiminnassa. Tuotehallinnan toimilla on valiton tai valillinen
vaikutus myods moneen mitattavaan asiaan, joilla mitataan yrityksen menestysta

ja kyvykkyytta.

Tuotteiden valmistus- ja myyntihinta seka tuotteiden haluttavuus antaa kaikelle
taloudelle pohjan. Tuotteiden variointi ja monimuotoisuus mutkistaa tuotantoa ja
kasvattaa varaston arvoa ja kiertonopeutta, nostaen sitoutuneen paaoman
osuutta. Tuotteen laadun tai ominaisuuksien parantaminen nostaa lahtdkohtai-
sesti kustannuksia ja hinnan alenemiset johtavat yleisen katetason romahtami-
seen. Toki tuotehallinnan paatdksella nama vaikutukset voivat olla myos pain-
vastaisia (Kim & Mauborgne 2015, s.171-176). Tuotehallinnan asiakaspintana
eivat ole oikeat maksavat asiakkaat, vaan asiakaspinta yrityksen sisalla on
myos laaja. Tuotehallinta ohjaa tuotekehitysta ja antaa tuotteiston myyntiin seka
kouluttaa myyijat tuotteisiin, jotta kauppaa saataisiin aikaiseksi. Markkinointi ta-
koo ilouutisia markkinoille ja tyokaluiksi omille myyijille tuotehallinnan viestien
pohjalta. Johtaja miettii strategisia kaanteita yritykselle tuotehallinnan keraaman

tiedon pohjalta.
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Kohdeyrityksen tuotehallinnan toiminnat ovat jaykkia ja uudistusta tapahtuu va-
han tai uudistuneilla osastoilla tuotehallinnan toiminta on sekavaa. Mika tekee
tuotehallinnan uudistumisesta sekavaa ja onko jaykilla osastoilla muuta jaykkaa
kuin asenne vai mista uudistamattomuus johtuu? Kaytannén ongelmien korjaa-
mista oli tapahtunut jo pitkdan, mutta jostain syysta ongelmista ei paasty eroon
tavalla, ettd ongelma tiedostettiin ja se korjattiin. Oma mielenkiintoni herasi tut-
kia oikeat juurisyyt tuotehallinnan tehottomuuteen, jotta voitaisiin keskittya kor-
jaamaan oikeita asioita tai todeta asioiden olevan niin hyvin kuin ne vain pysty-

vat olemaan talla tietotaidolla.

Tutkimuksen tavoitetila on todentaa tuotehallinnassa esiintyvat ongelmat, niiden
aiheuttajat ja tehda parannusehdotukset tulosten pohjalle. Tavoitteena olisi
saada luotua uusi toimintamalli tuotehallinnan johtamiselle. Teesina tutkimuk-
selle on, etta tuotehallinnoissa johtuvat ongelmat ovat jaykkyydessaan tai seka-

vuudessaan huonon johtamisen tulosta.

4 Tuotehallinnan nykytilan kartoitus

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittda tuotehallinnassa havaittuja ongelmia toi-
minnan kehittymisen ja ajankayton suhteen seka luoda naiden tulosten perus-
teella uusi toimintamalli tuotehallinnan johtamiseksi. Tutkimuksen kohteena oli-
vat lahtokohtaisesti tuotehallinnan eri organisaatiotasolla toimivat henkil6t
kohdeyrityksessa. Kartoituksessa oli mukana johtajia, liketoiminnan kehitys-
paallikdita, tuotepaallikdita ja tuoteinsinddreja. Heidan lisaksi tutkimuksiin vali-
koitui mukaan tuotehallinnan nimeamia kontaktipintoja kuten tuotekehitys,
markkinointi, myynti ja tuotanto. Tutkimus laajeni loppuvaiheessa myds muihin
yrityksiin, koska mielestani tulokset oman yrityksen sisalta eivat antaneet tyydyt-
tavaa tietoa siita, mitka ovat ongelmien juurisyyt. Haastatteluja tein muiden yri-
tysten osalta kahdessa IT-alan yrityksessa, teollisen alan yrityksissa, elintarvi-

keteollisuudessa ja konealan yrityksessa.
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Tutkimusmetodiksi valikoitui toimintatutkimus ongelmien ldytamiseksi, koska
siina tehdaan useampi havaintokierros ja kokeillaan saatuja tuloksia kehittami-
seen ja uudelle kierrokselle. Tuotehallinnasta ei ole prosessikuvausta tai jotakin
maarallistd mitattavaa ja tdman takia kvalitatiivinen, eli laadullinen tutkimus
osoittautui parhaimmaksi, koska varsinaisia mitattavia asioita ei ollut saatavilla,
joiden perusteella toimintaa voitaisiin kehittdd. Tuotehallinnan eri portaissa toi-
miville henkil6ille l1ahetettiin kyselylomake, jonka jalkeen heidan kanssaan sovit-
tiin haastatteluaika. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2014, s.59-62.)

Tutkimusta jatkettiin edellisen toimintatutkimuksen (kyselyn ja haastattelun) tu-
loksia peilaten, tarkastelemalla dokumenttianalyysin keinoin haastateltujen hen-
kildiden vastauksia tuotehallinnasta ja mainituista tarkeista tehtavista verraten

niitd heidan toimenkuviinsa. (Ojasalo 2014, s.59-62.)

Saatuja tutkimustuloksia peilattiin haastattelemalla tuotehallinnan mainitsemia
kontaktipintoja, jotka aiheuttivat tuotehallinnan mukaan ongelmia toiminnassa.
Nain saatiin parempi ja laajempi nakemys kokonaisuuden kannalta ja hyva na-
kemys mainittuihin tuotehallinnan ongelmiin myds ulkopuolisen nakdkulmasta.
(Ojasalo 2014, s.59-62.)

Jotta saatuja tuloksia voitaisiin vertailla, haastateltiin myos kohdeyrityksen ulko-
puolisia tahoja aikaisemmin mainituista yrityksista siitd, mitd ongelmia he olivat
kokeneet tuotehallinnassa ja johtamisessa. Haastattelussa kysyttiin myos yri-
tyksen yleisesittelya ja monessa yrityksessa esiteltiin organisaatiorakenne, joka
tuli tutkimuksen kulmakiveksi. (Ojasalo 2014, s.59-62.)
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41 Ajankaytto ja kontaktipinnat tuotehallinnassa

Tutkimus aloitettiin lahettamalla kolmelletoista tuotehallinnan eri tehtavissa toi-
miville henkildille kyselylomake ennakkoon sahkopostitse, jossa kysyttiin tuote-
hallinnan kolme tarkeinta tehtavaa (liite 1). Kyselyyn osallistuneita tuotehallin-
nan henkiloitéd olivat kohdeyrityksen johtajat, liiketoiminnan kehityspaallikot,
tuotepaallikot ja tuoteinsindodrit. Kyselylomakkeen tavoitteena oli saada mahdol-
lisimman suppea variointi vastauksista, jotta tieto olisi syvallista ja mahdollisim-
man hyvin yleistettavaa. Tarkeiden tehtavien pitaisi olla tiedossa kullakin henki-
10114, jotka toimivat tuotehallinnassa ja jollei nain ollut, niin heilld oli tarpeeksi
aikaa miettia omat vastauksensa ennakkoon lahetetyn kyselylomakkeen ansios-
ta. Kyselylomakkeeseen ei tarvinnut vastata sahkodisesti, vaan kyselya seurasi
sovittu kysely ja ennakkoon lahetettyihin kysymyksiin vastattiin haastattelutilan-
teessa. (Ojasalo 2014, s.121.)

Koska lahtdkohtaisesti tutkimus on laadullinen, saatiin kyselylla (liite 1) jotakin
mitattavaa materiaalia tiedon pohjaksi kunkin henkilon tarkedksi maaritellyista
tuotehallinnan tehtavista ja heidan ajankaytostaan kyseisiin tehtaviin, josta pys-
tyttiin todentamaan muuhun kuin tarkeisiin tyotehtaviin kaytetty aika. Taman li-
saksi saatiin tietoa tuotehallinnan kontaktipinnoista ja mika tuotehallinnan tehta-

ville aiheuttaa hairiota.

Tuotehallinnan kolmen karkeen mainituksi tehtaviksi kyselylomakkeella tulivat:

1. Asiakaspalvelu
2. Elinkaaren hallinta

3. Koulutus ja tekninen tuki

Asiakaspalvelu ei ollut ennakoimattomasti vastausten ykkdssijalla. Asiakaspal-
velu kasittaa laajan ulkoisten ja sisaisten asiakkaiden verkoston, jota tuotehal-

linnan asiakaspinta on ja jota se monesti johtaa.
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Mita ylemmaksi toimenkuvien hierarkiaportaissa kiivettiin, sita abstraktimmaksi
tuotehallinnan tarkeat tehtavat tulivat kuten strategia, tuotteen elinkaari, myyn-
nin- ja markkinoinnin tuki. Hierarkiaportaita laskeuduttaessa alaspain tarkeiden
tehtavien luonne muuttui operatiivisemmaksi kuten tekninen tuki, reklamaatioi-
den kasittely ja asiakkaiden koulutus. Kysymyksen asettelu "mainitse tuotehal-
linnan kolme tarkeinta tehtavaa” ei antanut muuta yhtenevaa vastausta kuin ai-
kaisemmin asiakaspalvelun. Kyselyn perusteella jokaisella tuotehallinnan
hierarkiaportaan tasolla on oma nakemyksensa tarkeista tuotehallinnan tehta-
vistd. Mita todennakdisimmin tarkeat tehtavat heijastuvat oman toimenkuvan
kautta, eikd niinkaan tuotehallinnan yhtenaisena nakemyksena sen tarkeista

tehtavista.

Kyselyssa kysytyt kysymykset tuotehallinnan ajankaytdsta olivat:

1. Kysymys tarkensi jokaisen kayttaman tyoajan heidan itse maarittamiinsa

kolmeen tarkeimpaan tehtavaan, josta

vuorokauden sisaan kolmeen tarkeimpaan tehtavaan kaytetty tydaika

oli keskimaarin 10 %

- viikon sisdan kolmeen tarkeimpaan tehtavaan oli kaytetty 20 % tyo-

ajasta.

- kuukauden sisaan oli kolmeen tarkeimpaan tehtavaan kaytetty 40 %

tydajasta

- vuoden ajalta oli kolmeen tarkeimpaan tehtavaan kaytetty 40 % tyo-

ajasta.

Vastauksista nakyi hierarkiaportaitten eri tasot siten, ettd johtoportaassa abst-
rakteimmiksi maaritellyt tehtavat vastasivat niiden toteuttamista ja niihin kaytet-
tiin tydaikaa kohtuullisen hyvin. Portaikon alapaassa oli operatiiviseksi maaritel-

Iyt tehtavat, ja niihin oli kaytetty vahemman tybaikaa kuin abstrakteimmiksi
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mainituissa tehtavissa. Kuitenkin jos koko vuoden kaytetysta tybajasta kayte-
taan keskimaarin 40 % tarkeimpiin tehtaviin, mahtuu tehtavien joukkoon paljon

muutakin kuin tarkeita tehtavia.

2. Kysymys tarkensi mihin aika oli kaytetty, jos sita ei ollut kaytetty maaritel-
tyihin tarkeisiin tehtaviin. Ennakoimattomia tyotehtavia aiheuttaviksi teh-

taviksi lueteltiin

a.Tuotteen laatuongelmat, joista reklamaatioiden selvittelyn tyokuor-

ma generoitui tuotehallinnalle.

b.Jonkun toisen toiminnan aiheuttama lisakuorma, kuten esimerkiksi

myynti, testaus, markkinointi, asiakas, johto ja niin edelleen.
c. Tuotannon toimituskykyongelmat
d.Jarjestelman aiheuttama kuorma

e.Ylimaaraiset asiakaskyselyt, joissa tieto pitaisi olla asiakkaan (si-

sainen tai ulkoinen) saatauvilla.
f. Palaverit

g. Tuotehallinnan, tuotekehityksen tai tuotannon aiheuttamien yllatta-

vien ongelmien selvittdminen

h. Sahkopostitulva

3. Kysymys maaritti tuotehallinnan kontaktipinnat ja niissa tapahtuvien vir-

heiden tulokset. Tuotehallinnan henkildiden mielesta

a. Tuotannossa tehtiin virheita, jotka generoivat ylimaaraisia rekla-

maatiota ja selvittelyja tuotehallinnalle.

b. Tuotekehityksessa tehdyt virheet, joista koitui tuotteiden toimimat-
tomuutta ja uudelleen suunnittelua, joka generoi tyytymattomien

asiakkaiden kanssa kaytavaa sahkopostilikennetta.
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c. Tuotekehitysprosesseissa tapahtuvat muutokset ja lisdselvitysten

tarve
d. Testauksen aiheuttamat ennakoimattomat tehtavat

e. Tuotelanseerausten aiheuttama kuorma markkinoinnista ja niissa

tapahtuvat poikkeukset.

f. Muiden liiketoimintojen tuotteiden toimimattomuus tai yhteensopi-
mattomuus oman liiketoiminnan tuotteiden kanssa, joten asiakkaat
eivat saaneet kokonaisratkaisua tai sita piti selvittda pitkaan rat-

kaisun Idytamiseksi.

g. Tilauskeskuksen tai lahettamon toimitusprosessissa tapahtuneita
virheita, joissa asiakkaalle oli lahtenyt vaara maara tuotetta tai

vaaraa tuotetta.

h. Jarjestelmien aiheuttamaa hitautta ja toimimattomuutta, mika gene-

roi ylimaaraista tyota tai odotusta ajankaytollisesti.

i. Palaverikaytanto oli epaselvaa ja tehotonta. Palaveriin mentaessa
ei tiedetty, mikd on palaverin tavoite tai kuinka palaveriin tulisi

valmistautua.
j- Ulkoisten asiakkaiden ylimaaraiset koulutukset ja niiden jarjestely

k. Sisaisten asiakkaiden, lahinnd myynnin jatkuvat kysymykset hin-

noista ja tuotteiden ominaisuuksista.

I. Tuotehallinnan resurssipula ja kiire

Kyselysta ei selvinnyt yhtdan uutta haastetta, mika ei kuuluisi taman paivan tuo-
tantoymparistoon tai ei olisi jo tiedostettu kohdeyrityksessa tai yleisesti kymme-
nen ajanryostajan karjesta (Pelin 2008, s.350). Yhteenvetona tuotehallinnan
vastauksista on, ettd ongelmat nahdaan generoituvan hyvin pitkalle jostain
muualta kuin itse tuotehallinnasta. Operatiivisissa tehtavissa koettiin ongelmia
enemman, koska niissa jouduttiin suurimmaksi osaksi tekemaan selvitystyota

tuotteiden ja niiden laatuongelmien parissa. Strategisempaa tyota tekevat koki-
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vat ongelmien johtuvan suurimmaksi osaksi tiedon kulkemisesta kontaktipinto-
jen valilla. Strategisissa tehtavissa koettiin myos prosessin tuomat haasteet on-

gelmiksi tehtavien hoitamiselle.

4.2 Toimenkuvien vastaavuus tehtyihin toimiin

Jokaisen tyontekijan toimenkuva paivitetaan vuosittain vastaamaan sita tehta-
vaa, jota kukin silla hetkella tekee. Dokumenttianalyysi tehtiin tuotehallinnan eri
portaille tarkastelemalla tuotehallinnassa toimivien henkildiden toimenkuvia ver-
raten niita heidan itsensa asettamiin tuotehallinnan tarkeisiin tehtaviin seka kon-
taktipintojen tuomiin tehtaviin ja odotuksiin tuotehallinnalta. Toimenkuvissa ope-
ratiiviset ihmiset tekivat kaytanndnlaheista tyota tuotteiden ja asiakkaiden
parissa, kuten asiakaspalvelu, reklamaatioiden kasittely ja koulutukset. Strate-
gista tyota tekevat keskittyivat liiketoiminnan kehittdmiseen, esimiestehtaviin ja

johdollisiin tehtaviin.

Dokumenttianalyysi tehtiin tuotehallinnan henkildiden toimenkuville ja tuloksina
oli selvasti havaittavissa henkilon toimenkuvan ja henkilon toimen sujuvuuden
valinen yhteys. Kun toimenkuva sisdlsi enemman strategisia asioita kuten liike-
toiminnan kehittdminen, oli henkilon kayttamassa tydajassa enemman poik-
keamaa mainittuihin tarkeisiin tehtaviin. Tiukasti rajattu operatiivinen toimenku-
va mahdollisti tekemisen pienemmalla poikkeamalla. Tama oli yllattavaa, koska
operatiivista tyota tekevat kokivat kyselyssa selvasti enemman poikkeamia
tydssaan kuin strategista tyota tekevat. Ylimmalle johdolle ei tehty toimenkuvien

dokumenttianalyysia, mika hieman vaaristaa tulosta, mutta ei selita sita taysin.

Havaintona toimenkuvista oli, etta strategisia piirteitda omaavien henkildiden pa-
nos kehittamistydhon ja asioiden eteenpain viemiseen oli selvasti paremmalla

tasolla kuin operatiivisen toimenkuvan omaavilla henkilGilla. Strategisen toimen-
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kuvan omaavat henkilot olivat enemman ylikuormittuneita silloin, kun he osallis-
tuivat samalla operatiiviseen toimintaan. Pelkastaan operatiivisemman toimen-
kuvan omaavat henkil6t eivat kehittaneet toimintaa ja olivat monesti jopa kehit-
tamisen jarruna. Operatiivisen toimenkuvan ihmiset tekivat paljon
ennakoimatonta tyoéta ja tydpanos ei ollut tuottavaa. Strategisen toimenkuvan
omaavat eivat suorastaan sytyttaneet tulipaloja, mutta toiminta oli suunnatonta

ja kokeilevaa, mika voisi johtua huonosta johtamisesta.

4.3 Kontaktipinnoissa havaitut tuotehallinnan kehittamisen kohteet

Kyselyssa tuotehallinta mainitsi kontaktipintoja, jotka aiheuttivat ennakoimatonta
tyota tuotehallinnalle. Naiden kontaktien haastattelut toteutettiin sopimalla haas-
tattelut kalenterikutsuna tai sopivalla hetkella esimerkiksi aiheeseen liittyvan pa-
laverin lopuksi. Haastattelussa haettiin myos arkipaivan tilanteita, missa maini-
tut kontaktipinnat kertoivat tuotehallinnasta, ja miten kontaktipinnat nakivat
tuotehallinnan tekemisen verraten mainittuihin kolmeen tarkeimpaan tehtavaan.
Kontaktipintoja olivat myynti, markkinointi, tuotekehitys, osto, tuotanto, tilausten

kasittely ja johto.

Haastattelu toi herkullisen tuloksen poytaan, jossa haastattelun ja keskustelun
lahtokohtana olivat tuotehallinnan vastaukset. Tuotehallinnan arkipaivan tehta-
via seuratessa tuotehallinnan operatiivinen ja jopa strateginen toiminta oli hyvin
reaktiivista ja tuotehallinnan tehtavat tulivat usein joltakin muulta taholta aiheut-
taen ennakoimatonta toimintaa. Siind missa tuotehallinta nimesi muiden toimin-
tojen aiheuttavan kohinaa, oli vastaus lahes identtinen kaikkien kontaktipintojen
tahoilta eli "jonkun muun vika”. Haastattelua purettaessa ja sita peilattaessa tuo-
tehallinnan vastauksiin, tulosten analysointi kdansi ongelmien suunnan takaisin

tuotehallintaan lahes poikkeuksetta.
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Tuotehallinnan tekemat virheet kontaktipintojen kertomana:

1.

Tuotekehitysprojekteihin tehty tuotekuvaus oli liian epatarkka, joka ai-
heutti lisaselvityksen tarpeen tai jopa muutoksen tuotteeseen kesken tuo-

tekehitysprojektin

Tilausten tiedot oli annettu lilan laveasti, josta aiheutui tilaus-
toimitusprosessiin vaaria toimituksia tai vahintaan lisaselvittelyn tarpeen.
Jarjestelmassa ei ollut tuotteen oikeita tietoja tuotehallinnan tekemana tai

maarittamana.

Tuotelanseerausten tiedot puuttuivat tai tulivat markkinoinnille liian myo-

haan.

Puutteelliset tiedot tai niiden hinnoittelu generoivat asiakaskysymyksia
myynnille. Tama aiheutti myos toimitusvirheita ja loppuasiakkaalla asen-

nusvirheita.

Tuotehallinta ei ole asettanut selkeita tavoitteita myynnille (sisaiset asi-

akkaat) ja monesti myynnin tydkalut puuttuivat kokonaan.

Johtoa ei ollut informoitu tarpeeksi tuotehallinnan toimista, jotta toimin-

nan mahdollistamiseksi voitaisiin asettaa oikeat resurssit.
Tehtavien priorisointi oli kokonaan tekematta.

Tuotteiden variointi aiheutti tuotannossa ylimaaraista tyéta hyvan asia-

kaspalvelun nimissa.

Haastattelun havaintona on se, etta tuotehallinnan toiminta vaikuttaa lahes jo-

kaiseen toimintoon teollisessa ymparistdssa ja lahtokohtaisesti tuotehallinta joh-

taa tai vahintdan ohjaa muita toimintoja. Taman hierarkia-asetelman tunnista-

minen on monessa tuotehallinnassa havaitsematta. Samalla kun tuotehallinta

johtaa toimintoja, sen tekemat paatokset vaikuttavat vahintaankin valillisesti jo-

kaisen toiminnan tehokkuuteen. Tama on todennakdisesti johtanut siihen, etta

tuotehallinta syyttdd muita toimintoja kohinan aiheuttamisesta ja virheista, kun

taas muut toiminnot syyttavat tuotehallintaa koko ketjun toimimattomuudesta.
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4.4 Muiden kuin kohdeyrityksen haastattelut

Jotta tutkimusaineistosta saataisiin myos vertailukelpoista nakemysta peiliksi
kohdeyrityksen tuloksiin, haastateltiin kohdeyrityksen yhteistydkumppaneita, sii-
ta miten he nakivat oman yrityksensa tuotehallinnan toimivan. Haastattelut so-
vittiin kunkin yrityksen kanssa yritysvierailuilla kdydessa tai jos muiden yritysten
tuotehallintaportaissa oli tuttavia, niin heidan kanssaan sovittiin haastattelut
kahvikupin aareen. Haastateltavat yritykset olivat Oras, Merivaara, Korpinen,
Isku, Teknos, CGI, Valio, Solenovo ja Mantsinen. Haastateltavien maara yh-
teensad 15 henkil6a. Haastatellut henkilot olivat yrityksen johtaja ja tuotehallin-
nassa- tai tuotehallinnan kontaktina tyoskenteleva henkild. Yritysvierailuja hel-
pottivat erilaisten hankkeiden kautta monenlaisten yritysten kohtaamiset, missa
haastattelun lisdksi tein havainnointia mm. lukuisten yritysten yritysesittelyista ja

niiden organisaatiorakenteesta.

Tuotehallinnan toimivuus oli esimerkillisella tasolla IT-yrityksissa, joista tuotehal-
linta on alun perin jalkautettu teolliseen ymparistoon. Naissa poikkeavana teolli-
seen ymparistoon oli, etta tuote oli yksi ohjelma tai jokin muu yksi kokonaisuus,
kun taas teollisessa ymparistdssa tuotehallintaan voi kuulua helposti tuhansia
eri tuotenimikkeita yhdelle tuotehallintaorganisaatiolle. IT-yritysten palaverikay-
tantodjen ja toimintojen saanndllisyys seka kurinalaisuus olivat hyvat. IT-yritysten
organisaatiorakenne oli linjaorganisaatiomainen ja toiminnan kehittamiseen ei

ollut juurikaan tarvetta. IT-yritysten toiminta oli hyvin tuotelahtoista.

Kaikissa muissa haastatelluissa yrityksissa, kuin IT-alan yrityksissa oli tai oli ol-
lut hyvin vastaavia haasteita tuotehallinnan kehittymisen hitautena tai toiminnan
sekavuutena samoin kuin kohdeyrityksessa. Joissakin yrityksissa organisaa-
tiorakenne oli muutettu linjaorganisaatiosta matriisiin, koska asiakaslahtoisen
toiminnan saavuttamiseksi se oli katsottu tarkeaksi. Naissa yrityksissa, missa
uusi matriisiorganisaatio oli saatu toimimaan, tuotehallinta toimi hyvin. Linjaor-

ganisaation omaavissa yrityksissa toiminta oli hyvin tuotelahtdista ja tuotehallin-
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ta toimi hyvin operatiivisella puolella esimerkiksi ulkoisessa asiakaspalvelussa.

Sen kehittamiselle ei nahty tarvetta.

5 Tuotehallinnan nykytila tutkimuksen perusteella

Tuotehallinnan yhtenaiseksi tehtavaksi tuli kyselyn perusteella asiakaspalvelu,
joka tarkoittaa sisaista ja ulkoista asiakaspalvelua eli todella laajaa kenttaa.
Muut tehtavat valikoituivat sen mukaan, missa asemassa henkilot olivat tai mita
toimenkuvassa painotettiin. Operatiivisen toimenkuvan omaavat henkilot eivat
tehneet kehittavaa tyota. Kehittavalle tyolle ei jaanyt aikaa, koska operatiivisen
toimenkuvan omaavat henkilot tekivat paljon ennakoimatonta ty6ta, jota muut
toiminnot ja kontaktipinnat heidan mielestédan olivat aiheuttaneet. Toimenkuvat,
joissa oli paaosin operatiivisia, mutta myos strategisia piirteita, hukuttivat tyon-
tekijan kohinaan ja kiireeseen, vaikkakin he tekivat paljon kehittamistyota ja rat-
kaisivat ongelmia sen mukaan, mita ongelmia ilmeni. Toimenkuvat, joissa oli
padosin strategiaa, mutta lisaksi operatiivista toimintaa, toimivat kasittamatto-
man suuren verkoston ja kontaktipintojen kanssa. Myds toimintaa ohjaavia ta-
hoja oli lukuinen maara. Pelkastaan strategisen toimenkuvan omaavat henkilot

pystyivat toimimaan henkildsta riippuen hyvin tuotehallinnassa.

Tuotehallinta ei ymmarra omien paatdostensa seurauksia kovinkaan usein ja
monet ongelmat muissa toiminnoissa ovat aiheutuneet tuotehallinnasta ainakin
valillisesti. Ongelmia ratkotaan hyvaa tahtia ja ennakoimattomia tehtavia on pai-
vittain. Tama kertoo ongelmiin vastaamisesta, reaktiivisesta toiminnasta, mutta

ei juurisyiden hoitamisesta.

Tuotehallinta tekee operatiivisen puolen tyéta hyvin, mutta alkuperaisen teesin

mukaan tuotehallinnan kehittyminen tai strategiset toimenpiteet johtoa alempa-
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na aiheuttavat sekaannusta tuotehallintaan ja nain ollen koko tuotehallinnan
kontaktipintoihin. Tama kertoo huonosta johtamisesta, joka ei tarkoita huonoja
johtajia, vaan nakemykseni mukaan tietamattomyytta siita, mita tai miten pitaisi

johtaa.

Ulkopuolisten yritysten havainnoinnin tuloksena aloin hahmottamaan todellisen
ongelman juurisyyt kohdeyrityksen tuotehallinnassa. Kun kyseessa on tuotelah-
téinen toimintamalli ja tehdaan operatiiviset tyot, linjaorganisaatiomalli toimii hy-
vin. Kun kyseessa on asiakaslahtdinen toimintamalli, matriisiorganisaatio toimii
hyvin. Linjaorganisaatio on yleensa kankea ja tehoton, mutta mikaan ei ole te-
hottomampi kuin puolihuolimattomasti johdettu matriisiorganisaatio. (Seppanen,
2009.)

Kyselyn tuloksena I6ytyi kahta erilaista tuotehallintatyyppia, joita olivat

1. Tuotelahtdinen tuotehallinta, jossa ovat toiminnat vakiintuneita. Taman
tyyppista tuotehallintaa kuvaa asiantuntijat tekemassa operatiivista tyota,

jossa luovuudelle tai kehittymiselle oli niukasti tilaa.

2. Asiakaslahtoinen tuotehallinta, joka oli monimuotoinen ja uudistunut,
mutta sekava ja jossa toimintoja tehtiin tarpeen mukaan joustaen hyvin
esimerkillisesti ja jossa kehittamiselle ja luovuudelle oli 1ahtdkohtaisesti
hyvin henkisesti tilaa. Tassa ryhmassa tyomaarat olivat ylitsepursuavai-
sia ja tehtavia ei useinkaan ollut mietitty ennen tekemista ja moni asia
meni pieleen. Taman tyyppisessa tuotehallinnassa oli eniten kohinaksi

nimeamaani ylimaaraista tuottamatonta kuormaa.
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6 Tutkimuksen johtopaatokset ja tuotehallinnan kehittami-

sen kohteet

Tutkimustuloksia tarkastellessa huomio keskittyi havainnoimaan kohdeyrityksen
organisaatiorakennetta ja havaittiin, etta linjaorganisaatiorakenteesta huolimatta
tuotehallinnan asiakaspalvelulahtoisissa liiketoiminnoissa organisaatiorakenne
on matriisi, joka on piilossa linjaorganisaatiorakenteen sisalla. Tata ei ole huo-
mioitu kohdeyrityksessa ja taman huomaaminen on ollut tutkimuksen suurin
saavutus ja teesini huonosta johtamisesta tulee toteen siing, etta tuotehallintaa
johdetaan linjaorganisaatiomaisesti, vaikka tuotehallinnan johtamisessa pitaisi
ottaa huomioon matriisiorganisaation haasteet. Tama samainen ilmié on oletet-
tavasti huomaamatta monessa linjaorganisaation omaavassa yrityksessa tana
paivana ja organisaatiomallien paallekkaisyyden huomaaminen voisi auttaa
monia yrityksia selkeyttamaan toimintaansa. Matriisin luoma verkosto aiheuttaa
sekavuutta ja ennakoimattomia tehtavia, koska matriisin tuomaa moniulottei-
suutta ei ole osattu huomioida toiminnan ohjaamisessa tai johtamisessa. Taman
verkoston tunnistaminen ja oman toiminnan johtaminen verkostossa tulevat

menestystekijdiden avaimiksi.

Myds tehtavien priorisoinnin ja johdonmukaisuuden puuttuminen aiheutti on-
gelmia tuotehallinnassa ja sen johtamisessa. Tama aiheutti reaktiivista toimin-
taa ja reaktiivinen toiminta loi koukuttavaa kiiretta, ja tekijoilleen ainutlaatuisuu-
den tuntua tietopankkina toimimisesta. Nain ei kuitenkaan tehda oikeita asioita
siitd huolimatta, vaikka paljon t6itd tehdaankin. Jollei tiedetd selkeasti, mihin
faktoihin paatdsten tulee perustua, on mielivallalla suuri osuus toiminnan johta-
misessa ja nain tuotehallinnan kivijalka eli strategia ja toimintasuunnitelma kai-

paavat hieman tukevoittamista.
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Kehittamisen kohteet tuotehallinnan johtamisessa:

- Tuotehallinnan organisaatiorakenteiden tunnistaminen johtamisen
perustaksi.

- Tuotehallinnan kontaktipinnat niiden matriisijohtaminen
- Tuotehallinnan tehtavien priorisointi ja johtaminen

- Tuotehallinnan paatdksenteon ja toiminnanjohtaminen

7 Tuotehallinnan johtamisen organisaatiorakenteet

Havaintojen perusteella kohdeyrityksesta 10ytyy kahta erityyppistd organisaa-
tiorakennetta, mitka kohdeyrityksessa ovat paallekkaisia tuotehallinnan osalta.
Muu toiminta ohjautuu linjaorganisaatiomallisesti, mutta tuotehallinnan johtami-
nen oli matriisissa. Organisaatiomallit on luotu taloudellisen ja tehokkaan toi-
minnan mahdollistamiseksi ja johtamiseksi, jossa toiminnan valvonta, koordi-
nointi ja ihmisten tyytyvaisyyden, seka yhteistyon edistdminen ovat
tavoitteellisia. Mikali organisaatiorakenne on vaara toimintamalliin nahden, niin

siitd havaittuina merkkeina ovat Laineen mukaan (2013):
- Tydmotivaation ja moraalin karsiminen
- Hidas paatoksenteko
- Koordinoinnin vahaisyys, tiimien erisuuntaisuus
- Innovatiivisen toiminnan kyvyttomyys
- Kustannusrakenteen kasvaminen

- Lisaantyva tyostressi.

Ylld olevat tunnusmerkit patevat tutkimuksen kohteena olleeseen

tuotehallintaan ja sen kontaktipintoihin, jonka perusteella voisi sanoa, etta
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analyysi on osunut oikeaan tunnistamattoman matriisiorganisaation sijainnista
linjaorganisaation sisalla. Tarkeaa tuotehallinnan johtamisen kehittamiseksi on
tunnistaa oikeanlainen organisaatiorakenne, se ymparistd missa oikeasti
toimitaan. Organisaatiomalleja on useita erilaisia, mutta niissa on tahan asti
tunnistettu aina tavalla tai toisella linjaorganisaatiomainen rakenne tai
matriisimainen rakenne. Linjaorganisaatiossa henkildlla on vain yksi toimintaa
ohjaava esimies tai asia ja matriisissa henkilollda on kaksi tai enemman
esimiehia tai toimintaa ohjaavia tekijoitd. Se, miten organisaatio sijoittuu
maantieteellisesti tai tietotekniikan lisaantyessa virtuaalisesti, maarittaa paljon
sitd, minkalaiseksi matriisiksi organisaatio rakentuu ja miten organisaatio on
nimetty. Laineen (2013) mukaan organisaatioita on tunnistettu rakenteiltaan

seuraavanlaisiksi:

- Yksinkertainen rakenne, jossa on yksi johtaja pienelle organisaatiol-

le. Tama on tavallinen pienissa yrityksissa.

- Funktionaalinen eli toimintokohtainen rakenne, jossa on omat ty6-
tehtaviinsa erikoistuneet yksikot ja yksi johtaja. Tama on perinteinen

linjaorganisaatiomalli.

- Divisioonarakenne jossa yleensa on laaja tuotevalikoima seka suuri
maantieteellinen toiminta-alue. Organisaatio on jaettu itsenaisiin tu-

losyksikdihin ja niiden sisalla voi olla erityylisid organisaatiomalleja.

- Projektiorganisaatio jossa on maariteltyna tulostavoite, tehtavat, ai-
ka ja resurssit. Projektiorganisaatiossa on jo vahvasti matriisin piirtei-

ta ja se on tyypillinen tuotekehitysosastolle.

- Matriisirakenne jossa organisaation eri osat toimivat kiinteasti yhtey-
dessa toisiinsa. Tyypillista etta toimintaa ohjaa useampi tekija tai esi-

mies.

- Verkostorakenne on laajennettu matriisiorganisaatio yhteistyoyritys-
ten tai muiden itsenaisten toimijoiden kanssa esimerkiksi kumppa-

nuusverkosto
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- Virtuaaliorganisaatio jossa yleensa maantieteellisesti laajalla olevat
organisaation yksikot hyodyntavat viestintatekniikkaa johtamiseen ja

tyontekoon.

71 Linjaorganisaation piirteita tuotehallinnan johtamisessa

Kohdeyrityksessa toimintamallina on lingaorganisaatio, joka on yleisin malli
yritysmaailmassa. Linjaorganisaatiomalli perustuu vanhoihin
sotilasorganisaatiomalleihin ja on nain ollen todella vanha organisaatiomalli,
vaikka toimii hyvin viela tanakin paivana. Linjaorganisaation johtamismallissa on
suora ohjaus ja henkildlla on vain yksi esimies, joka on samalla ainut toimintaa
ohjaava tekija. Linjaorganisaatiomalli perustuu hierarkiaan ja on yleisin kaytdssa
oleva malli yrityksissa ja eri toimijoilla. Linjaorganisaation rakennetta voidaan
kutsua muillakin nimilla esimerkiksi funktionaalinen tai divisionaalinen
organisaatio, mutta siind@ on kuitenkin linjaorganisaation hierarkia.
Linjaorganisaatiossa on selkeat ja tarkoin maaritellyt tyonjaot, valta- ja
vastuusuhteet ja johtamismetodina ovat yleensa kaskyt ja niiden valvonta.
Linjaorganisaation etuna on sen selkeys, ja haittapuolena on yleisimmin
tylsistyttavat rutiinitydt ja uudistumisen kankeus seka toiminnan jaykkyys.
(Wikipedia, 2015, Linjaorganisaatio.)
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Kuva 1. Linjaorganisaatio

7.2 Matriisiorganisaatio ja sen johtaminen tuotehallinnan ndkokulmas-

ta

Kohdeyrityksen tuotehallinta oli matriisiorganisaatio linjaorganisaation sisalla ja
matriisiorganisaatio on kasvavassa maarin monen yrityksen tuleva organisaa-
tiomalli, mutta sen tunnistamiseen ja hyvaksymiseen on historiallisia esteita.
Matriisiorganisaatio nousi maailmalla suosioon 1970-luvulla ja koki alamakensa
1980-luvulla, koska sitd ei saatu toimimaan. 1990-luvulla matriisiorganisaation
johtaminen palasi johtamisoppien joukkoon (Galbrait 2009). 2000-luvun kulues-
sa matriisiorganisaatio on tullut muotiin varsinkin maailmanlaajuisissa suurissa

yrityksissa. (Hammarsten 2005.)

Matriisiorganisaatiorakenne kertoo tekijoiden valiset suhteet organisaatioraken-
teessa, ja suhteiden valille pitaisi luoda toimintatavat, tehtavat ja ennen kaikkea

vastuualueet seka tekijoiden roolit (Lamsa 2004, s. 152). Matriisiorganisaatiolle
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on tyypillista, etta toimintaa ohjaa vahintaan kaksi eri tahoa, joka ei tarkoita sita,
ettd matriisiorganisaatiossa tydskentelevalla pitaisi olla kaksi esimiesta. Matrii-
siorganisaation tyypillisia piirteitd ovat organisaation ja sisaisten tai ulkoisten
asiakkuuksien luoma matriisi (Hammarsten 2005). Myds projektitydskentely joh-
taa usein matriisin syntymiseen, ja projektin johtajat luovat oman matriisin pro-
jektitydskentelyssa mukana oleville henkiléille ja tehtaville. (Gottlieb 2007, s.35—
36.)

Johtamisen suurimmat haasteet matriisiorganisaatiossa tulevat yleensa asen-
teista ja tavoista tehda t6ita. Matriisiorganisaation johtajalta vaaditaan hyvat ih-
missuhde- ja delegointitaidot. Terveen vaittelyn tuoma rakentava kehittyminen
on johtajille nautinnollista ja positiivisuus seka kehuminen ovat hyville matriisi-
johtajille ominaista. Perinteiset linjaorganisaation johtajat kokevat monesti ole-
vansa uhattuja matriisiorganisaatiossa ja nain ollen matriisiorganisaation johta-
minen vaatii muutoksen seka johtajalta ettd johtamistyyliltd. Johtamisen on
oltava onnistuakseen hyvin avointa, luotettavaa ja ihmislaheista. (Gottlieb 2007,
s.37-39.)

Suurin kompastuskivi matriisiorganisaatiossa on se, etta ihmiset eivat tieda roo-
lejaan, asemaansa tai auktoriteetteja omassa matriisissaan. Huonoimmillaan
matriisiorganisaatio on silloin, kun vastuu on kaikilla ja valtaa ei kenellakaan.
(Sy & D’Annunzio 2005, s. 43-44.)
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Agiskas |

Kuva 2. Matriisiorganisaatiomallista

8 Tuotehallinnan kontaktipinnat ja matriisin johtaminen

Olennaisin osa tuotehallinnan toimintaa johdettaessa on tunnistaa jokainen tuo-
tehallinnan kontaktipinta seka jokaisen tuotehallinnassa tyoskentelevan henki-
I6n kontaktipinnat ja naiden pintojen ketjuuntuminen tai verkostoituminen. Kun
ketju on tunnistettu, tulee jokaisen ketjun jasenen valille tehda toiminta- tai joh-
tamissuunnitelma, jotta kokonaisuus pysyisi hallinnassa. Proaktiivisuus on mer-
kittdvassa asemassa puhuttaessa johtamisesta ja johtaminen seka tuotehallinta

ovat epaonnistuneet, jos toiminnassa on havaittavissa liikaa reaktiivisia piirteita.

Toiminta- ja johtamissuunnitelman tulee sisaltdad kunkin ketjun jasenen kanssa
kaytavat liiketoimintasuunnitelmat ja sen tavoitteet. Sdanndlliset palaverit ketjun
jasenten kanssa takaavat hyvan yhteistyon, ja johtajan onkin hyva merkita ka-
lenteriinsa jo seuraavan vuoden tai vahintaan seuraavan kvartaalin tapaamiset
etukateen. Se, kuka ottaa yhteytta ensin, on yleensa tilanteen johtaja ja tama
generoi proaktiivista toimintaa. Jokaisesta kohtaamisesta on hyva tehda Ilyhyt
poytakirja, joka tulee jakaa osallistujien kesken. Poytakirja varmistaa sen, etta

tapaamisella on merkitysta ja sovitut asiat ovat kirjallisena kaikkien nahtavilla
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(Parantainen 2013, s.180-181.). Toki hyvaan johtamiseen kuuluu hoitaa myods
yhteydenpito ihan henkilokohtaisella tasollakin tai lyhyt kuulumisten vaihtaminen
ilman poytakirjaa ja agendaa. Namakin kohtaamiset tulisi suunnitella etukateen
ja vahintaan merkita ne kalenteriin johtajalle, jotta ne eivat unohtuisi. Kiireisessa
tydssa unohtuu helposti henkisen hyvinvoinnin ja yhteenkuuluvuuden tunteen
tuoma etu jaksamiseen ja sitd kautta tehokkaampaan tyoskentelyyn. Kuulumis-
ten vaihto auttaa henkil6ita tutustumaan ja taman jalkeen ongelmallisetkin tilan-

teet hoituvat yleensa helpommin yhteistydssa.

Johtamisessa huomioon otettava asia on se, minkalaisessa ymparistossa ja
kulttuurissa johdetaan. Jokaisella yrityksella on omat tapansa tehda asioita,
kansainvalisyys tuo omat haasteensa ja erilaiset organisaatiot vaikuttavat joh-
tamiseen olennaisesti. Kuten tutkimustuloksissa todettiin, niin tuotehallinnan ja
muiden kontaktipintojen matriisin tunnistaminen on tarkeaa, jotta toimintaa osat-

taisiin johtaa oikein.

Jokaisen yrityksen, henkildn, ryhman ja kokonaisuuden johtaminen lahtee kui-
tenkin aina sinusta itsestasi. Oma itsensa johtaminen pitaa olla kunnossa, jotta
voit johtaa muita. Oman itsensa johtamiseen kuuluu olennaisena osana tunnis-
taa, minkalaisessa ymparistdossa sina olet, ja keta sina johdat minkalaisissa hie-

rarkkisissa ja vuorovaikutuksellisissa suhteissa.

8.1 Itsensa johtaminen tuotehallinnassa

Itsensa johtamisessa on hyva ldéytda oma tasapaino tyon, kodin ja vapaa-ajan
valilla, jotta huolehdit omasta jaksamisestasi. On hyva muistaa, etta ei ole itse-
kasta pelastaa itsedan ensimmaisend, koska vasyneena ja stressaantuneena
sinusta tulee usein vain tiimin riippakivi. Voit johtaa toimintaa ja omaa toimin-

taasi vain, jos olet virkea ja ajatuksesi on kirkas. (Parantainen 2013, s.31.)
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Oman itsensa ja tydnsa johtaminen lahtee hyvasta tasapainosta, jossa keho,
mieli, tunteet, arvot ja tydelama ovat tiedostetusti hyvassa kunnossa. Tunteet
ovat eldaman energiaa ja oman johtamisen selkarankana toimivat omat tavoitteet
ja visio. (Sydanmaanlakka 2010, s.29-34.)

Johtaminen ei ole niinkaan Kiinni tiedosta vaan tekemisesta ja eroamme tyonte-
kijoina ja johtajina vain siind, mita teemme tai emme tee. Kun toimintamme
muodostuu teoista, niista tulee tapoja, ja hyva johtaminen seka tekeminen
muodostuvat hyvista tavoista ja kaytanndista, joten kannattaa keskittya niiden

parantamiseen.

Jos selitetaan asioita, niin on hyva muistaa, etta tama ei poista vastuuta mis-
tdan ja ongelmien syyt eivat aina ole jossain muualla kuin itsessa. Kukaan ei pi-
da selittdjista, ja aina kun henkild joutuu selittamaan asioita, hanen uskottavuu-
tensa karsii. "Kiire, mikd ihana tekosyy” on usein selittdmisen perustana ja
kukaan muu ei voi ottaa syita niskoilleen henkildn omista kiireista, kuin henkild
itse. Kiire on todella koukuttava tekija, koska se saa tuntemaan olon tarkeaksi ja
toisekseen se nostaa adrenaliinitasoa, joka on voimakas huume. Huonoin vaih-
toehto selittamiselle on, ettd henkild hyppaa uhrin rooliin. Sivulliset alkavat pi-
tamaan uhria syyllisena, joten marttyyrin osaa kannattaa valttaa. (Parantainen
2013, s.31-32.)

Avuttomuuden ruokkiminen on taman paivan trendi tuotehallinnassa, joka ai-
heuttaa kiirettd ja saa ihmisen tuntemaan itsensa todella tarkeaksi ja korvaa-
mattomaksi. Jos henkild huomaa olevansa yrityksen tietopankki, jolle "kaikki”
soittavat aina, kun heilla on jokin kysymys, niin han alkaa olla pinteessa. Henki-
16 voi vaihtaa tyonkuvaansa puhelinkeskuksen sedaksi tai tadiksi, tai lopettaa
avuttomuuden ruokkimisen. Jos tietoa ei I6ydy mistaan, mita asiakasi tai kollega
kyselee, niin tallaiselle tiedolle pitaa I0ytaa paikka, mista sen 16ytad. Parantai-
nen toteaa hyvin kirjassaan Tuotepaallikon pelastuspakkaus, ettd kun myynti-

mies soittaa toistuvasti kysellen hintoja tuotepaallikolta, niin tuotepaallikdn vas-
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tauksena pitaisi olla hintojen antamisen sijaan "mitd muuta voisin tehda puoles-
tasi” tai "jos et pysty etenemaan itsenaisesti, pitaisikd sinun hakeutua helpom-
piin tehtaviin tai jatkokoulutukseen”. Varsinkin suomalaiset asiakkaat ja kollegat
ovat todella viisaita, mutta myds laiskoja, joten avuttomuuden ruokkiminen kas-

vattaa avuttomuutta. (Parantainen 2013, s.48-50.)

Tarkeana osana oman toimensa johtamisessa on tunnistaa oma verkostonsa ja
miten oma toimenkuva sijoittuu tdhan verkostoon tuotehallinnassa. On oman
toiminnan kannalta elintarkeaa selkeyttaa jokainen verkoston osa ja oma suhde
naihin osiin. Ketka verkostosta ovat asiakkaita, joita tulee palvella, ketka taas
ylapuolella olevia johtajia tai vaikuttajia, ketka alaisia ja kollegoja. Kun verkosto-
kartta on selvilla, niin jokaiselle kontaktille tulisi maarittda Iyhyt suunnitelma,
missa todetaan kontaktin olemassa olemisen tarkoitus, henkilon omat vastuut
kontaktiin ja kontaktin vastuut seka naihin toimintoihin kaytetty aika. Toisin sa-
noen henkildlla tulisi olla lyhyt toimintasuunnitelma jokaiseen kontaktiin. Edella
mainittujen lisaksi on tarkea kartoittaa, ettd onko henkildlla tarvittava tietotaito
kontaktien menestyksekkaaseen hoitamiseen, vai tarvitseeko han lisakoulutusta
asiaan. Jos kontaktien verkosto kasvaa lilan suureksi maarallisesti tai ajankay-
tollisesti niin verkostoa on hyva miettia, onko kaikki todella tarpeellisia ja voisiko
joku toinen kollega ottaa osan verkostosta hoidettavaksi. Tuotehallinnan verkos-
to on tana paivana joka tapauksessa kohtuuttoman suuri ja on hyva muistaa, et-
ta tehtavien karsiminen tai yksinkertaistaminen on nyt muodissa. Yksinkertais-

taminen tarkoittaa monesti asioiden tehostamista.

Monesti huomataan, etta tama oman toiminnan verkosto tulee jonkinlaiseksi
matriisiksi. Jos henkilon alaiset sijoittuvat omaan verkostoon, tarvitsee se huo-
mioida johtamistavassa etenkin, jos se on poikkeava olemassa olevasta organi-
saatiorakenteesta. Omaa esimiestd on my6s hyva informoida mahdollisen mat-

riisin syntyessa, koska tama vaikuttaa myds hanen tekemisiinsa.

Esimies tai tyontekija voi vaatia jokaisen kehityskeskustelun yhteydessa lapi-

kaytavaksi ja piirrettdvaksi kontaktikartan tai verkoston, jossa verkoston palaset
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voivat olla myds projekteja, riippuen henkildiden tehtavista. Tama kontaktikartta
tai verkostokartta, kun se on kerran tehty, on hyva visuaalinen osoitus siita,
minkalainen supermies tai nainen henkilon tulee olla tehddkseen omat tyotehta-
vat. Jos kontaktikartta tehdaan tarpeeksi perusteellisesti, on tdama tydkalu myos
uudelle tydntekijalle tai toimenkuvalle, koska téllaisessa kartassa” on yleensa

hyvin paljon hiljaista tietoa, mita ei kdy ilmi missaan muualla.

8.2 Esimiehen johtaminen on tarkeaa tuotehallinnan matriisissa

Matriisijohtamisessa korostuu esimiehen johtaminen ja hanta pitda johtaa sa-
moin kuin kaikkia kontakteja. Jos oman esimiehen johtaminen unohdetaan, niin
se johtaa usein siihen, etta ei saada riittavaa tukea omalle toiminnalle tai oman
organisaation toiminnalle. On hyva muistaa, ettd esimiehet ovat yhta riippuvai-
sia alaisistaan kuin alaiset ovat esimiehistdan. Organisaation toiminta ei voi olla
tehokasta, jos tama harvoin muistettu johtajuuden Iaji, esimiehen johtaminen,
unohdetaan. (Sydanmaanlakka 2012, s.167.)

Esimiehen johtamisessa on taidokkuutta, jos henkild pystyy tukemaan esimies-
tdan paatoksenteossa. Varsinkin, jos henkild odottaa omaan ehdotukseen paa-
tosta, on asian oltava hyvin valmisteltu ja perusteltu. Kun esimiehelle tarjotaan
ratkaisuehdotuksia kysymysten ja ongelmien sijaan, pysyy ilmapiiri positiivisena
ja paatokset saadaan tehtya tehokkaammin. Kun esittda asioita, on asian hyva
olla kiteytetty ja selkea tiivistelma siitd mitd ehdotta nain esimiehen ei tarvitse
tietda asian jokaista yksityiskohtaa, jollei niilla ole olennaista merkitysta paatok-
sentekoon. (Sydanmaanlakka 2012, s.167-168.)

On siis hyva muistaa etta esimiehen ei tarvitse tietaa kaikkea mita henkilo itse
tietdd. Todennakoisesti henkildlla on parempi ndkemys joistakin asioista, kuin
hanen esimiehelldan. Sen vuoksi on hyva esittdd oma nakemys asioista ja pyy-
taa esimiestd kommentoimaan niin kuin kysymyksessa olisi hanen mielipiteen

antaminen. On hyva Informoida kohtuudella ja tiivistda asiat huolellisesti, jotta
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informaation maara ei tule liialliseksi. On hyva myos muistaa, etta henkilon tulee
olla oman toimensa asiantuntija ja esimiehen tietda siita toimesta vahemman
kuin asiantuntijan. Esimies ei tule kouluttamaan henkilosta oman toimen osaa-
jaa, vaan se on henkildon omalla vastuulla. Kun henkild tekee omaa toimenku-
vaansa, niin hanen tulee kouluttaa esimiehensa ymmartamaan omaa tointaan
silla tasolla, etta esimies voi antaa tukensa henkilon toiminnalle. Esimiehen yl-
lattaminen ei kannata tai jos haluaa sen tehd3, niin sen voi tehda hanen synty-
mapaivanaan, mutta ei tydasioilla. On muistettavan arvoinen asia, etta esimies
on ihminen ja persoona ja ei useinkaan ole samanlainen kuin itse on. Lahestyt-
tdessa esimiesta on tehokkainta muistaa hanen kiinnostuksen kohteet ja arvot
asioita esitettdessa. Nain hanen johtaminen on helpompaa. (Sydanmaanlakka
2012, s.167-168.)

8.3 Tuotekehityksen johtaminen alkaa tuotehallinnasta

Tuotekehityksen johtaminen lahtee yleisimmin tuotehallinnan toiminnasta. Tuo-
tehallinta antaa impulssin tuotekehitykselle uuden tuotteen tai palvelukonseptin
tekemiseen, olemassa olevien tuotteiden parantamistoimenpiteisiin eli niin kut-
suttuun yllapitosuunnitteluun. Nama lahtevat tuotehallinnasta esimerkiksi tuo-

tereklamaatioiden seurauksena tai muuten havaittuna parannustarpeena.

Lahtokohtana onnistuneelle tuotekehityksen johtamiselle on tuotehallinnan te-
kema perusteellinen selvitystyo siitd, mita oikeasti tarvitaan, ja mitkd ominai-
suudet tuotteessa olisi "kiva olla” olemassa. Pohjatietoihin on tarkeaa kerata
markkinatilanne siitd, mitd vastaavanlaisia tuotteita on jo olemassa, johon tuo-
tekehitys voi peilata omaa tulevaa tekemistaan, ja kuinka paljon tulevien tuottei-
den taytyy poiketa jo olemassa olevista tuotteista, jotta kilpailuun ei vastata
vaan tehdaan se tarpeettomaksi valitun strategian mukaisesti. (Kim & Mauborg-
ne 2015, s.45.)
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Tuotekehitys saadaan sitoutumaan tuotekehitysprojektiin paremmin, jos sisai-
nen markkinointi, miksi tuotetta tehdaan, on hoidettu hyvin. Taman lisaksi tuote-
kehitys on todella hyodyllistd ottaa mukaan asiakaskaynnille, missa kerataan
VOC (voice of customer, asiakkaan aani) tuotteen lahtétietojen pohjaksi, ja kun
tuote on tuotekehitysvaiheessa, niin koekayttd suoritetaan kohdeasiakkaan
kanssa siten, etta tuotehallinta on kuulemassa suoran palautteen ja edesauttaa
tuotekehitysprojektin sujumista ja motivaatiota. Tama on tuotehallinnan eras
johtamisen muoto, jossa tuotehallinta siirtyy syrjaan tuotekehityksen ja asiak-
kaan valiportaana olemisesta. Toki tuotekehityksen asiakaskontaktit on hyva ra-
jata tuotehallinnan kautta, ettei tuotekehityksen aika mene asiakkaiden kyselyi-

hin vastatessa.

Tuotteen vaatimusten ja hintatason maarittaminen pitaisi lahtead asiakkaan
maksamasta hinnasta ja myyntiketjun katetavoitteista takaperin kohden tuotteen
tavoiteltua valmistushintaa. Monessa projektissa tuotteelle asetettu valmistus-
hintatavoite katsotaan tuotteeseen muotoutuneesta valmistushinnasta eteen-
pain ja nain saadaan joskus vahingossa suunnattoman hyvat katteet, joka toki
on tavoitteena tai sitten markkinoille aivan liian kallis tuote. Tuotteen tekemises-
sa niin tuotekuvauksen suhteen kuin tuotesuunnittelun suhteen, sorrutaan mo-
nesti ylilaadun tekemiseen, koska on koukuttavan mukavaa tehda jotakin maa-
ilman parasta. Riittava tuotteen ominaisuuksien taso pitaisi olla asiakkaan
toiveen ylittdminen, mutta nostamatta kustannusrakennetta kuitenkaan turhaan.
Onnistuneimmillaan hyva tuote on silloin, kun siina on jotakin sellaista, mita ei
kenellakdan muulla ole, ja johon voidaan perustella ainutlaatuisen tuotteen kor-

kea hinta, mutta itse tuotteen valmistuskustannukset eivat ole suuria.

Tuotehallinta tekee pohjatietojen perusteella tuotekuvauksen, jonka on oltava
yksiselitteinen ja tuotekehitystd motivoiva. Se ei saisi herattaa kysymyksia, mut-
ta tuotekuvauksen tarkoitus ei yleensa ole olla lilan tarkka ja sitova, jotta se ei
poista luovuutta tuotekehityksen tekemisesta. Tuotekehitysprojektia suunnitel-
taessa napakka aikataulutus on tehokkuuden lahtokohta ja kehitysprojektin prio-
riteetti pitaa olla kristallin kirkas. Saanndlliset palavarit takaavat tiedon vaihtumi-

sen ja samalla saadaan seurattua aikataulua ja budjettia.
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On hyva muistaa, etta suurin osa hyvistakin ajatuksista ei johda menestykseen
ja tassa tuotehallinnan rooli on olennaisen tarkea. Jos tehdaan vakisin tuotetta,
jonka ei ehka oleteta olevankaan kultakaivos tai tuotteen kehittamisessa on
suuret riskit, niin kaikkein parasta ja edullisinta on nopea epaonnistuminen. Ta-
ma tarkoittaa sita, etta tehdaan alussa hyva pohjatyd ennen kuin kuormitetaan
tuotekehitysta laisinkaan. Kun tuotekehitysprojekti startataan, niin kokeillaan
tuotteen ajatus ja toimivuus jo ennen lopullista projektin aikatauluttamista. Tama
onnistuu esimerkiksi protokappaleiden tekemisella, joihin 3D tulostus ja CNC
koneistus tuovat monesti nopean avun. Vaikka nama maksaisikin, niin vuosia
kestanyt projekti, joka tuottaa epaonnistuneen tuotteen maksaa enemman. Sa-
maa ideologiaa on alettu kayttamaan palveluliiketoiminnassa, jossa testataan
jonkin tuotteen tai palvelun toimivuutta jossakin yksikdssa lyhyen aikaa ja nain
saadaan paatettya nopeasti, oliko tuote tai palvelu onnistunut. Mikaan ei todista,
etta suuren panostuksen ja rahamaaran vaatinut tuotekehityshanke tuottaisi hit-
tituotteen, joten epaonnistutaan nopeasti. Projektille on hyva pitad mukavat
hautajaiset yhteishengen nostattamiseksi, jonka jalkeen lahdetaan kokeilemaan
onnistumista seuraavassa projektissa samalla metodilla, epdonnistu nopeasti.
(Parantainen 2013, s.133.)

8.4 Tuotannon ohjaaminen tuotehallinnan paatdosten seurauksena

Tuotehallinnan rooli tuotannon ohjaamisessa on korostunut liiketoiminnoissa,
joissa asiakaslahtdinen palvelumalli on korvannut tuotelahtéisen toimintamallin.
Tuotekehitysprojektit ja niiden aikataulutukset sekd odotukset on hyva kayda
tuotannon kanssa lapi jo tuotekehitysprojektin alkuvaiheesta lahtien, jossa tuo-
tannolla yleensa tulee oma mielipiteensa tuotteen valmistettavuudesta ja sen
haasteista esille. Tulevat, ennakoitavat myyntimaarat vaikuttavat paljon tuotteen
valmistustapaan, ja kun valmistustavat on huomioitu eri volyymeille, voi myyn-

timiehet rauhassa kasvattaa tuotteen myyntia.
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Olemassa olevista tuotteista on tuotannon ensisijaisen tarkeaa tietaa, mita tuot-
teita halutaan myyda strategian mukaisesti. Se, mita tuotetta menee eniten tai
vahiten on tarkeaa, mutta jos strateginen ajattelu on kdantamassa tuotteiden
myyntia pois nykyisista volyymituotteista, taman ennakoiminen on osana strate-
giaa. Jos tuotehallinnan strategia on parantaa asiakaspalvelua tuotteiden uusilla
varianteilla, kuten esimerkiksi tuotteiden uusilla vareilla tai muilla ominaisuuksil-
la, on tdman tuominen elintarkeda tuotannon pureskeltavaksi ennen variointi-

paatoksen tekoa.

Tuotehallinnan tulee ymmartaa paatostensa vaikutus tuotantoon ja sen mitatta-
viin arvoihin. Jos tuotteita Iahdetaan varioimaan liikaa, erilaisia tuotteita on liian
paljon, luvataan asiakkaalle nopeita toimitusaikoja tai tehdaan muita tuotantoa
koskevia paatoksia, on paatosten vaikutukset osattava ottaa huomioon. Tallai-
sia hyvia mittareita tuotehallinnan onnistuneista tai epaonnistuneista paatoksis-
téd ovat mm. MTPT (Material Through Put Time), eli varastonkiertonopeus ja va-
raston arvo, tuotannon tehokkuus seka sitoutuneen paaoman arvo
keskeneraisessa tydssa. Nama mittarit mielletdan usein tuotannon tekemien
paatosten mittareiksi, mutta todellisuudessa tuotehallinnan tekemilla paatoksilla

on naihin asioihin merkittava vaikutus.

Tuotehallinnan tekemat paatokset vaikuttavat mitattaviin arvoihin, kun on
1. Laaja tuotteisto lisda varastojen arvoja ja MTPT arvoa

2. Nopeat toimitukset asiakkaalle nostavat varastojen arvoja ja keskenerai-

sen tydn maaraa, niin kutsuttu puskurivarasto.

3. Asiakaspalveluna tunnettu tuotteiden muokkaaminen aiheuttaa tehotto-

muutta tuotannossa.

On kannattavaa laskea, paljonko maksaa tuotantolinjasta poikkeavan tuotteen
tekeminen. Usein myyntihinnan ja valmistuskustannusten erotus oli sen verran
karkea, etta asiakkaalle olisi ollut edullisempaa lahettda rahaa, jolla han voisi

ostaa kilpailijalta vastaavan tuotteen ja kayda vield perheensa kanssa syomas-
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sa ravintolassa. Toki tuotantolinjasta poikkeavan tuotteen tekeminen asiakas-

palveluna kannattaa joskus, mutta hyédyn auki laskeminen kannattaa aina.

8.5 Tuotehallinta johtaa markkinointia

Markkinointi on tuotehallinnalle yksi tarkeimmista yhteistydkumppaneista, ver-
koston tai ketjun jasenista ja nain ollen vaatii paljon huomiota. Tuotehallinnan ja
markkinoinnin valiseen toimintaan tulisi kiinnittda erityista huomiota toiminta-
suunnitelmassa, jossa kaydaan lapi kaikki lanseeraukset ja tapahtumat, kuten
messut, asiakastapaamiset jne. ja jonka pohjalle toimintasuunnitelma tulisi teh-
da. Mita paremmin toimintasuunnitelma on tehty, ja mitd useammin sen paik-
kansapitavyys kaydaan lapi, sitd helpompi on molempien osapuolien toimia ja
ennakoida. Sopiva sykli toimintasuunnitelman lapikdymiseen on noin 4 kertaa

vuodessa esimerkiksi kerran kvartaalissa.

Markkinoinnin johtaminen lahtee tuotehallinnan toimesta usein jo tuotekehityk-
selle tekemasta tuotekuvauksesta. Talldin markkinointi on alusta I&ahtien muka-
na tekemassa ja hauduttamassa parasta mahdollista markkinointiviestia. Aikai-
sessa vaiheessa mukaan tuleminen edesauttaa myods markkinointimateriaalin
hyodyllisyyden tydkaluiksi myyntiin, koska myynti voidaan ottaa markkinoinnin
ja tuotehallinnan toimesta etupainotteisesti mukaan tuotekehitysprojektiin. Onpa
kyseessa tuotekehitysprojekti tai muu markkinoinnillinen toimenpide tuotehallin-
nan kanssa, on kaiken lahtokohdaksi hyva tehda samanlainen tuotekuvaus kuin
on tuotekehitysprojektissa, missa kaydaan lapi tavoitteet, aikataulut, budjetti ja

tehtavat toimenpiteet vastuualueineen.

Yksi usein unohdettu, mutta tarkea markkinoinnin laji, joka tulee toteuttaa yh-
teisty0ssa tuotehallinnan kanssa, on sisdinen markkinointi. Yrityksen jokainen
henkilo pitaisi olla innostunut tuotteesta, jotta ostajakin voisi innostua. (Paran-
tainen 2013, s.161-164.)
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Tuotehallinnan pitaa antaa positiivinen kuva kontaktipinnoille, jossa

- Tuotehallinta "kehittelee” tuotekuvausta ja pohjatietoa jostakin hienos-
ta verraten sitd markkinoilla jo oleviin tuotteisiin realistisesti, mutta yl-

peasti.
- Tuotekehityksen pitaa tietda miten hyvaa tuotetta he tekevat
- Tuotannon pitaa valmistaa kunnia-asiana tata hyvaa tuotetta

- Oston pitaa tietda miten tarkeaan tuotteeseen he ostavat komponent-

teja
- Markkinointi takoo ilosanomaa taman tuotteen ymparille

- Omat myyjat odottavat tata tuotetta "vesi kielelld” ja saattavat lipsaut-
taa salaa joitakin paljastuksia tasta tuotteesta parhaille asiakkailleen

jo ennen sen valmistumista.

- Jalleenmyyijat saavat vihdoinkin taman helmen kasiinsa

Tuotehallinnan ja markkinoinnin on tehtava jokaiselle tuotteelle markkinointi-
suunnitelma kuten edellda mainittu tuotekuvaus, jossa huomioidaan sisainen

markkinointi, sen toteutus ja aikataulut.

Kun puhutaan imumarkkinoinnista, se tarkoittaa loppukayttajalle kohdennettua
markkinointia ja luo nadin ollen imua tuotteen kysynnalle. Tama markkinointi voi
maksaa miljoonia globaalille yritykselle varsinkin jos puhutaan kuluttajamarkki-
noinnista. Imumarkkinointia tulee tarkoin harkita B2B (business to business) yri-
tyksessa ja B2C (business to customer /consumer) yrityksessa se on usein valt-

tamaton paha.

Kuitenkin sosiaalinen media on tuonut kuluttajamarkkinointiin uudenlaisen ka-
navan, jossa taysin samanlaisia yrityksia tekee itseaan tai tuotteitaan kuuluisak-
si ja sosiaalinen media on jo kokenut inflaation. Jos tuotehallinta saa markki-
noinnin kanssa jotakin poikkeuksellisen makoisaa viestia tuotetuksi, palvelee
tama myos kuluttajamarkkinointia. On hyva muistaa, etta jokainen meista on
loppupelissa kuluttaja, ja kun viesti tavoittaa kuluttajan, niin se tavoittaa myos

ammattiryhmat ja tuotteen ostopaatdksen tekijat myds liikketoiminnan paattajata-
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solla. Hyvia koukkuja sahkdiseen mediaan voivat olla vaikkapa tietoisku, huhut,
asiantuntija-artikkelit, kilpailut tuotteen ymparille, sovellusvinkit tai muut meita

kuluttajia kiinnostavat asiat. (Parantainen 2013, s.165.)

On kuitenkin tarkeaa keskittya olennaiseen, silla lahtokohtaisesti 5 % markki-
noinnin kohderyhmista tuovat 75 % kannattavuudesta. Kuluttajamarkkinointi ei
ole hyvin kohdennettua markkinointia ja se on yleensa kohtuuttoman kallista
verrattuna sen hyoétyihin. Markkinoinnin toimintasuunnitelmassa tulisi kohdentaa
markkinointi siihen asiakasryhmaan, jossa se on tarkeinta ja nain saadaan toi-
mintaa ohjattua ja rajattua toimintaa tehokkaammaksi tarkeille segmenteille.
(Mattila & Rautiainen 2010, s.277.)

Markkinoinnin johtamisessa tuotehallinnalle tarkeda on havaita samat johtami-
sen haasteet, kuin itse tuotehallinnassa monesti on. Markkinointi on matriisior-
ganisaatio aidoimmillaan, missa liiketoiminnat ja niiden tuotehallinta johtaa pro-
jektejaan ja markkinoinnille on varmasti olemassa esimies ja muita
yhteistydkumppaneita. Nain ollen kuka johtaa ja keta on monen organisaation
kannalta markkinoinnin piileva kipupiste. Tuotehallinnan tulee suunnitella toi-
mintaa markkinoinnin kanssa huomioiden johtamisen haasteet ja markkinoinnin
tulee itse olla tietoinen omasta organisoitumisestaan ja sen haasteista. (Mattila
& Rautiainen 2010, s.263-269.)

8.6 Myynnin johtaminen alkaa tuotehallinnan tuotteistamisesta

Myynnin johtaminen lahtee aina tuotteistamisesta ja sisdisestd markkinoinnista
seka henkilokohtaisista myyntitavoitteista ja toimintasuunnitelmasta. Myyjapor-
ras on saatava ymmartamaan, mita ja miten tuote myydaan, seka innostumaan
tuotteesta, jotta sita olisi miellyttava myyda. Tuotehallinnan rooli tassa on tehda
tuotteistus sille tasolle, ettd myyjalle ei jaa muuta kysymista, kuin milloin tuote
saadaan. Eli tuotehallinta tekee myynnille myyntityokalut, hinnoittelut, esitteet ja

esitykset sille mallille, ettd myyjan on miellyttava lahted asiakkaalleen kerto-
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maan ilosanomaa tuotteista. Tuotehallinta luo myyjille, jokaiselle kontaktilleen,
haastavat mutta realistiset myyntimaarat ja katetavoitteet, joita seurataan vahin-

tdan neljannesvuosittain.

Myymisen ja ostamisen ideologia on hyvin samanlainen ja siksi tuotehallinnan
on tuotteistettava tuote niin valmiiksi ja helpoksi paketiksi myyjalle, ettd myyjan
on helppo myyda ja asiakkaan on helppo ostaa. Tassa haasteen tekee tuottei-
den laajuus ja monimuotoisuus, varsinkin teollisessa ymparistéssa. Olen mielel-
lani kayttanyt autokauppaa esimerkkind hyvasta tuotteistamisesta, missa sina
ostat auton, johon kuuluu kaikki. Jos haluat nahkapenkit tai alumiinivantee, niin
raksi ruutuun ja nama tulevat sinulle pienta rahasummaa vastaan. Jos taas jou-
tuisit ostamaan renkaat tahan autoon eri paikasta, ja moottorikin pitaisi tilata
saksasta erikseen, niin varmaan jaisi auto ostamatta. Hyva tuotteistaminen,
henkilokohtainen sitoutuminen myyjaan, toimintasuunnitelma ja useasti yhdessa
seurattavat tavoitteet ovat osa sitd matriisia, jonka tuotehallinta ja myynti luovat
toisilleen. Jos tuotehallinta on linjaorganisaatiomainen, niin sen on parempi luot-
taa sokeasti myyjiin tai myyda itse tuotteensa. Toki hyva tuotteistaminen pelas-

taa linjaorganisaatiossakin paljon.

Tuotteistamisen yhteydessa myynnille pitaa olla tyokalut valmiina myyntiin, mi-
hin kuuluu selkeasti kuvatut hyddyt, riskien poistaminen, helposti ymmarrettava
hinta, kayttdohjeet ja toimituspakkaukset, tarttuva nimi, myyntiesitykset, verkko-
sivustot, tuotekuvauksia, videoita, esitteitd ja sitoutumista ja koulutuksia. Ku-
kaan myyja ei todennakdisesti ole torunut, etta sinulla on liikaa materiaalia ja
taman paketin tarjoileminen kuuluu tuotehallinnalle. Kun sina tarjoilet tuotteis-
tamisen hedelmat myyjille, saat sitouttaa heita ja se on sinun tehtavasi. Hyva
tuotteistaminen auttaa keskinkertaisia myyjia myymaan hyvin ja hyvia myyjia

viela paremmin. (Parantainen 2013, s.113-117.)
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8.7 Tuotehallinta asiakkaiden ja verkoston johtamisen matriisissa

Lahtokohtaisesti kasittelen ulkoisia asiakkaita, mutta samat periaatteet kuuluvat
kaikille tuotehallinnan asiakkaille. LaAhtékohtana on, etta pistaa itsensa henkil6-
na likoon ja voittaa osuuden asiakkaan sydamesta, jonka jalkeen osa asiakkaan
lompakosta on myds myyjan. Keskindinen tunteminen ja luottamus aiheuttavat
sitoutumista ja nain ollen asiakkuus kestda mahdollisia huonojakin hetkia pa-
remmin. Kun luottamus on syntynyt, niin seuraavaksi voi tavoitella osuutta asi-
akkaan ajatuksista. Tama vaihe on se, milloin voi kerata tietoa asiakkaalle tar-
jottavasta tuotteistosta ja lisdarvosta. On hyva ymmartaa, mita voi asiakkaalle
tuottaa ja mikd on asiakkaan arvontuotantoketju. Toisin sanoen on mahdollista
kehittad omaa toimintaa asiakkaan avulla. Jos asiakkuus on vain tuotteiden tai
tietojen vaihdantaa, niin se ei ole oikeaa asiakkuutta. (Storbacka & Lehtinen
2006, s.39-51.)

Jos pidetaan jonkinlaista asiakasrekisteria, niin asiakkaasta tulee tietda hanen
harrastuksista, jotakin hdnen perheesta, mielenkiinnon kohteista ja mille han on
perso. Tama riittda aina keskustelun avaajaksi ja asiakkaan kanssa toimeen tu-
lemiseksi. Toki seuraavana liiketoimintaan liittyvana voidaan katsoa asiakkaan
liiketoiminta ja siihen liittyvat ongelmat ja kiinnostuksen kohteet. Tuotehallinnan
ei tarvitse tietda asiakkaistaan kaikkea mahdollista ja montako tuotetta mihinkin
projektiin on menossa, koska se on myynnin tehtava. Tuotehallinnan asiakkuu-
det tarvitsee olla luottamuksellisia, jotta molemminpuolinen luottamus ja tiedon-

siirto saadaan kayntiin.

Jos asiakkaaseen ollaan yhteydessa vain asian kanssa, niin han tietaa soiton
perusteella, ettd taas hanelle yritetddn myyda jotain tai yrittdd muuten hyotya.
Olisi tarkeda ottaa asiakkaaseen yhteytta muutenkin kuin vain tuotteiden vaih-
dantaan liittyvissa asioissa. On hyva tavoite myods tuoteasioissa, kuten muuten-
kin, ettd on asiakkaaseen yhteydessa ennen kuin asiakas kerkeaa olemaa yh-
teydessa itse. Mietitdan vaikka mahdollista tulevaa reklamaatiota, minkalaisen
kuvan se antaa asiakkaalle etta hanelle soitetaan ja kerrotaan avoimesti ongel-

masta. Toinen vaihtoehto on etta asiakas huomaa sen ja on ongelmissa toimi-
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mattoman tuotteen kanssa ja varsinkin jos hanelle selviaa, ettd ongelma on tie-
detty, mutta hanelle ei ole ilmoitettu. Asiakkuuksien johtamisessa on tarkeaa
saannodllisyys ja johdonmukaisuus. On hyva, etta jokaisesta palaverista tehdaan
muistio, johon palataan asioiden edetessa ja saanndllisesti, vaikkeivat asiat
menisivatkdan eteenpain. Tama on tuotehallinnan proaktiivista toimintaa par-

haimmillaan.

Verkostoituminen ja yhteistyd ovat taman paivan yksi tuotehallinnan menesty-
misen avaimista, joihin hyvat asiakkuus tai kumppanuussuhteet voivat johtaa.
Konsernien koko kasvaa ja samalla pelikentalld on yha useampi pelaaja. Yh-
teistydkumppanien Idytaminen on jo sinallaan haasteellista, mutta nain tapahtu-
essa se on yleensad hedelmallista. Yhteistydokumppanien kanssa patee lahes
samat saannot kuin asiakkaidenkin kanssa ja asiakkaasi voi olla yhteistyo-

kumppanisi, jos voitat osan sydamesta, niin siita lahtee hyva yhteistyo.

Verkostoituminen on sinadllaan monitasoinen imid, mika tekee sen hallittavuu-
delle haasteita. Verkostoituminen ja kumppanuussuhteet ovat kuitenkin kaksi eri
asiaa, vaikka useat kumppanuussuhteet voivat luoda verkoston. Yhteistyo-
kumppaneiden ja verkostojen johtamismalliin vaikuttaa se, miten paljon verkos-
to hajautuu. Yhteistydkumppaneiden taso ammatillisesti on hyva ottaa huomi-
oon ja hyva myods huomioida, etta jokainen verkoston jasen ajaa omaa etuaan.
Kuitenkin johtamista auttaa, kun yhteistydkumppaneilla on kirjatut yhteiset ta-
voitteet ja toimintamallit. Kansainvaliset yhteistydkumppanit asettavat omat
haasteensa kumppanuuksien johtamiseen kulttuurin ja toimintatapojen poike-
tessa monesti omista. Talldin on hyva tuntea itsensa ja oma organisaatio ensin
ja sen jalkeen lahtea kehittamaan yhteistyota yhdessa. (Sydanmaanlakka 2012,
72-79.)
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9 ABC-analyysi tuotehallinnan johtamisen tyokalu

Kuinka tuotehallinta arvottaa tuotteet, mitka ovat tarkeita, ja mita pitaisi lopettaa.
Sama koskee asiakkaita, alihankkijoita ja yhteistydkumppaneita. Kaikki eivat voi
olla yhta tarkeita, vaan toiminta pitaa voida priorisoida, mihin keskitytaan. Tahan
hyvaksi todetun tydkalun antaa ABC-analyysi, joka on opinnaytetyossa laajen-
nettu tuotehallinnan tarpeita vastaavaksi. ABC-analyysi kertoo yleensa valmis-
tettavien tuotteiden materiaalihankintaa ja varastointia, seka valmistuksen prio-
risointia. Analyysia voidaan kuitenkin kayttda moneen muuhunkin tarkoitukseen.
Yleisesti ABC-analyysilla tarkoitetaan asioiden luokittelua myyntieurojen ja kap-
palemaarien mukaan ja se antaa jonkinlaisen nakyman tapahtumamaariin ja va-
raston arvoihin (Sakki 2001, s.101). ABC-analyysin lopputulemana olisi |6ytaa
ne tuotehallinnan tarkeat nimikkeet tai asiat, joiden ohjaukseen tulisi laittaa re-
sursseja ja niihin panostamalla saataisiin liiketoimintaa kannattavammaksi. Ana-
lyysi kertoo myds sen, mihin ei kannata keskittya tai tuotteet, jotka voitaisiin
poistaa valikoimasta kokonaan (Karrus 2003 s.180). Yleensa ABC-analyysin
lopputulemana saadaan tuttu tulos eli 20 % tuotteista, asiakkaista tai palveluista
tuottaa 80 % liikevaihdosta. ABC-analyysista saadaan yleensa Pareto-jakauma,
eli todennakodisyysjakauma, jota on kaytetty alun perin kuvaamaan varallisuu-
den jakautumista yhteiskunnassa. Tata jakaumaa kaytetaan myos nimella Brad-
ford-jakauma, joka kertoo tuotteiden myyntimaaran prosentteina niiden nimik-
keisiin. (Wikipedia, 2015, Parento-jakauma.)
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Tuotteiden tyypillinen jakautuminen ja ABC-luokittelu
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Kuva 3. Elintarviketeollisuuden ABC-analyysista Pareto-jakauman tavoin
esitettyna (Skanplan Oy 2015)

Omassa organisaationi tuotehallinnassa on aloitettu kayttamaan opinnaytteessa
tehtyd kaksi- tai kolmeulotteista analyysid ja normaaliin ABC-analyysiin on
lisatty kaksi luokkaa ABC-luokituksen lisaksi. Lisaluokat ovat D, jossa luokassa
on ei myydyt nimikkeet 18.kuukauden ajalta ja N, jotka ovat uusia tuotteita ja
eivat ole vertailukelpoisia ensimmaisen 12.kuukauden aikana analyysin
pohjalta. Nain ollen N tuotteita ei oteta analyysiin mukaan. Jokainen tuote saa
oman arvonsa myyntimaaran ja myyntieurojen mukaan ja siihen voidaan liittaa
jokin kolmas suure kuvaamaan tuotteen kannattavuutta, kuten esimerkiksi
kateposentti tai tilausrivien maara kertomaan, kuinka suuria tilauksia tuotteesta
on tullut. Tuloksena tastd tulee tupla tai tripla ABCD-luokitus missa AA
kulmassa olevat tuotteet ovat "kultakaivoksia” ja DD luokan tuotteet voidaan

lopettaa surutta.
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MYYNTIMAARAT
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Taulukko 1. tupla ABCD-analyysin kuvaus

Taulukossa 1. kuvataan tuotteiden kappalemaara ja myyntieurot, joista
kummastakin annetaan ABC-luokitus, josta saadaan tupla ABC-luokitus ja tasta

tuotehallinnan on helppo arvottaa tuotteet.

TUOTE LUOKEA %€

TUOTE1 3541%
TUOTE 2 1851%
TUOTE 3 1231%
TUOTE 4 6,80 %
TUOTE S 4,00 %
TUOTE & 3,20%
TUOTE 7 1,97 %
TUOTE B 183%
TUOTE 9 1L71%
TUOTE 10 147 %
TUOTE 11 131%
TUOTE 12 101%
TUOTE 13 0,95 %
TUOTE 14 0,94 %
TUOTE 15 0,95 %
TUOTE 16 0,91%
TUOTE 17 0,78 %
TUOTE 18 0,64 %
TUOTE 19 0,59 %
TUOTE 20 0,44 %
TUOTE 21 0,38 %
TUOTE 22 0,34 %
TUOTE 23 0,25 %
TUOTE 24 0,19 %
TUOTE 25 0,19 %
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Taulukko 2. esimerkki ABC-analyysin tietokannasta

ABCD-analyysia voidaan kayttda myoOs prosenteilla, jossa myyntimaara on
prosenttiluku myyntimaarasta ja euromaara on prosenttiosuus liikevaihdosta.

Tupla ABC-analyysi kertoo tuotehallinnalle kattavammin sen, mita millekin
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tuottelle pitaisi tehda ja kuten aikaisemmin mainitsin niin jos analyysiin lisda
esimerkiksi tuotteen kateprosentin, saa siita jalleen uudenlaista informaatiota
esimerkiksi siitd, minka volyymituotteen hintaa nostamalla vain vahan, saadaan
likevoittoa kasvatettua hurjasti. Myds pienivolyymiset ja huonokatteiset tuotteet
joutaa lopettaa. Katteen lisdamisella analyysiin  on kohdeyrityksen
tuotehallinnassa saatu kiinni mm. suurivolyyminen tuote, jonka tuoma liikevaihto
oli hyva, mutta kate hieman miinuksella ja nain ollen kauppa generoi vain

kustannuksia.

9.1 ABC-analyysi tuotehallinnan hinnoittelun johtamiseksi

Jos analyysin huonoilla sijoilla on tarkeita tuotteita, niin voitasiko niiden eteen
tehda markkinoinnillisia tai myynnillisia toimenpiteitd kannattavuuden paranta-
miseksi. Kun analyysiin otetaan mukaan kateprosentit, voidaan peilata, mita
tuotteiden hintoja olisi hyva nostaa. Lahtokohtaisesti en usko tuotteiden hinnan
alentamiseen, mutta tatakin voidaan peilata analyysin avulla. Esimerkkina luo-
kan CC tuotteiden hintaa voidaan lahtdkohtaisesti nostaa reilusti, josta tulokse-
na voi olla myynnin supistuminen ja nama tuotteet voidaan poistaa tuotevali-
koimasta “luonnollisen poistuman” kautta. Jos CC tuotteiden myynti pysyy
ennallaan hinnan noston jalkeen, niin todennakoisesti ne ovat tarvittuja tayden-
tavia tuotteita, mutta hinnan noston jalkeen niiden katetaso on huomattavasti
parempi. AD tuotteiden (suuri myyntimaara, pienet euromaarat) hintaa nosta-
malla hinnan noston vaikutus tulee suoraan pohjariville ja tassa on hyva laskea

mahdollisen myynnin menettdmisen ja saatujen eurojen valinen suhde.

Esimerkkina hinnan ja myyntimaaran suhteesta on omassa tuotehallinnassani
kayttanyt esimerkkia, etta tuote maksaa 1500 € ja myyntivoitto on 150 €. Tuot-
teen myyja nostaa hintaa 300 €, joka on tuotteen ostamisen kannalta kipurajan
ylapaassa, mutta markkinatasoon viela mahdollinen. Talléin tuotteen hinta on

1800 € ja myyntivoitto 450 €. Jotta yritys paasisi samaan kokonaismyyntivoit-
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toon, niin heidan tulee myyda 150/450 =1/3 nykyisestd myynnista, eli myynti
saa laskea 2/3 osaa, joka on prosenteissa 66 %. Esimerkissa ei ole mainittuna
sita, kuinka paljon tuotteen tekemisen kustannukset laskevat, jotka tulevat viela

hyvana lisana.

Nain ollen jos AC tai AD luokassa olevien tuotteiden hintaa nostetaan reilusti,
niin kauppa saa tyrehtya, mutta myyntivoitto on kokonaisuudessaan oletetusti
isompi kuin lahtdkohtatilanteessa. (taulukko 1.) Tama yhtalé on hyva muistaa
my0s toisin pain, kun puhutaan esimerkiksi myyjien antamista alennuksesta.
Jos esimerkin mukaisesta tuotteesta myyja antaa 300€ alennuksen, niin hanen
tulee myyda 66 % enemman tuotetta saadakseen kokonaismyyntivoiton samal-

le tasolle.

9.2 ABC-analyysi tyokaluna johdettaessa tuotteen elinkaarta

Yksi tuotehallinnan tehtavistd on tuotteen elinkaaren hallinta, joka tarkoittaa
tuotteen aloittamispaatoksesta tuotteen myynnin lopettamiseen menevaa aikaa
ja sen aikana tehtavia toimenpiteita. Kun ABC-analyysin tekemiseen 16ytyy hyva
tydkalu, joka on yleensd ERP-jarjestelmastd (tuotannonohjausjarjestelma)
Excel-tiedostoon saatavat luvut, on analyysin paivittdminen helppoa. Kun
analyysi paivitetaan kvarttaaleittain tai tarvittaessa jopa kuukausittain, riippuen
tuotteen elinkaaren vyleisestd pituudesta, saadaan jokaiselle tuotteelle
taulukoitua useita suureita helposti tuotehallinnan paatdksien pohjalle. Naista
suureista myyntimaarat, myyntieurot ja kateprosentti ovat yleensa tarkeimpia
mitattaessa tuotteen elinkaarta. Hyvin monesti yritykset tekevat tuotteen
elinkaaren hallintaa ainoastaan myyntimaarien pohjalle, mutta mielestani tama
ei anna riittavaa tietoa tuotteen elinkelpoisuudesta. Jos kaytetdan useampaa
suuretta, niin saadaan kattava tieto elinkaaren hallintaan tai siihen, pitaisikd
tuotteen vielda eldessa tehda joitakin toimenpiteitd, jotta kauppa olisi

kannattavaa.
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9.3 ABC-anaslyysi tehtavien johtamisessa

Samoin kun muutkin asiat, myds tuotehallinnan tehtavat voidaan laittaa ABC-
analyysin mukaiseen muotoon. Tassa arvoasteikkona voisi toimia tehtavan tar-
keys ja kiireellisyys. Meilla jokaisella on varmasti todella paljon tekemista ja yk-

sinkertainen malli voi auttaa paljon tehtavien hallinnassa ja priorisoinnissa.

TARKEYS
A B C
A AR AB AC
I B BA BE
K C CA
A

Taulukko 3. tehtavat priorisointi

Lahtdkohtaisesti punaisella alueella olevat tehtavat voi jattaa tekematta
kokonaan ja vihreiden alueiden tehtaviin kannattaa keskittya. On aarimmaisen
tarkeda muistaa, ettd kiire ei ole synonyymi tarkealle, vaikka tehtavien
kiireellisyys ja tarkeys sekoittuvat usein ja jokaisen meista tulisi kriittisesti
tiedostaa oikeasti tarkeat tehtavat ja niiden oikea Kiireellisyysaste. (Parantainen
2013, s.59)

9.4 ABC-analyysi tuotehallinnan johtaessa tuotantoa

Tuotannon ja varaston ohjaus perustuu yleensd myytaviin maariin ja ABC-
analyysi kertoo tasta luotettavan pohjan. Kuitenkin jos tuotanto tekisi tuotehal-
linnan paatoksella pienempia maaria hyvakatteisempia tuotteita, voitaisiin talla
mahdollisesti saavuttaa kilpailuetua. Suurivolyymiset tuotteet kuormittavat tuo-
tantoa yleensa paljon ja varsinkin Suomessa tyovoima on kallista, joka laskee
yrityksen kannattavuutta. Tallaisen ajatusmallin l1apikdyminen olisi hyva kayda
yhdessa tuotannon johdon kanssa, ja missa tuotteissa syntyy eniten kustannuk-
sia, ja mista tuotteista raha oikeasti tulee. Jos tuotehallinta saisi omalla toimin-

nallaan supistettua tuotantoa paljon kuormittavien tuotteiden myyntia ja kaan-
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nettya myyntia hyvakatteisiin tuotteisiin, jotka kuormittavat vahemman tuotan-
toa, olisi tasta selkea etu. Jos tuotesalkusta I6ytyy tuotteita, jotka kuormittavat
tuotantoa paljon ja ovat pienivolyymisia, niin naiden tuotteiden lopettamista tai

ainakin ulkoistamista tulisi harkita.

9.5 ABC-analyysi asiakkaiden johtamisessa

Tuotehallinnan ja myyjaorganisaation on hyva tarkastaa asiakaskuntansa ABC-
analyysin pohjalta. Aivan samoin kuin tuotteittain, niin asiakkaat listataan myyn-
timaarien, saatujen eurojen ja kateprosentin mukaisesti. Nain saadaan arvotet-
tua asiakkaita tarkeysjarjestykseen ja monesti huomataan, etta isotkaan asiak-
kaat eivat valttamatta ole kannattavia asiakkaita. Kun puhutaan asiakkuuksista,
niin kategoria D tarkoittaisi asiakasta, jolle ei valttamattd kannata uhrata ai-
kaansa tai ainakin kriittisesti tarkastella, onko ajan uhraaminen jarkevaa. Kate-
goria N (New) on uusi asiakas, mika ei viela luiskahda analyysiin sujuvasti tai

todenmukaisesti, mutta haneen kannattaa sijoittaa aikaa.

ASIAKAS LUOKEA %€ #a vol £ vol/kpl  kate%
ASIAKAS 1 [AA 4,00 % 7,79 %| S86485 18123 x5
ASIAKAS 2 [BA 3,20 % 1,25 % 62239 14454 x5
ASIAKAS 3 [AB 1,97 % 7,07 %) 351045 B936|x%
ASIAKAS 4 [CB 1,83 % 0,85 % 42018 B275|x%
ASIAKAS S [AB 1,71 % 4,47 % 223030 7758 | x%
ASIAKAS & [BE 1,47 % 2,16 %| 107448 6673 | x%

Taulukko 3. asiakkaiden ABC-malli esimerkki

10 Tuotehallinnan paatoksenteon johtaminen

Tuotehallinnalla ja paatoksenteolla pitda olla pohja, joka perustuu selkedan

suuntaan ja toimintaan, mihin ollaan menossa, ja mitka tekijat ovat paatoksen-
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teon pohjalla. Se, miten tuotehallinnan kivijalka tukeutuu yrityksen kivijalkaan,
on niiden vision ja strategian yhtenevyys. Visio on katse pitkalle tulevaisuuteen
ja strategia kertoo, miten sinne paastaan. Tuotehallinnalla on kuitenkin oma
strategiansa, jota nimetaan tuotestrategiaksi. Ongelmana strategiassa on se, et-
ta se on yleensa hyvin lavea ja monesti hyva tuotestrategia on yritykselle tehok-
kaampi liiketoiminnan edesauttaja kuin ylemman tason strategia. (Parantainen
2013, s.69)

Strategiaa tukemaan on hyva tehda skenaarioita, miten strategiaa toteutetaan
ja skenaarioita on hyva olla muutama erilainen, koska asiat eivat mene aina niin
kuin on suunniteltu. Kun skenaariot on kayty lapi, niin niista tehdaan toiminta-
suunnitelma yleensa vuodeksi eteenpain, ja omalta kohdaltani olen huomannut
ettd toimintasuunnitelma tulisi tarkastella noin nelja kertaa vuodessa, jotta sen
ajantasaisuus pysyisi kunnossa ja paatdkset esimerkiksi resursoinnista voisi ai-

na nojata toimintasuunnitelmaan.

Tiivistettyna visio on paikka minne olemme menossa, strategia on kuinka sinne
paastaan, skenaariot ovat mita reitteja kuljemme ja toimintasuunnitelma on mi-
ten ja milla matkaa teemme. Ajattelu on koko matkasuunnitelman takana ja ajat-

telu tuottaa innovaatioita, joiden mukaan visio luodaan.

10.1  Innovointi tuotehallinnan johtamismallin luomiseksi

Innovointi on yleensa jonkin yleensa teknisen ongelman ratkaisuksi tehty toi-
menpide ja siihen on toinen toistaan enemman teorioita ja ohjeita. Googlesta
I6ytyi 382 miljoonaa osumaa sanalla “innovation”. Innovointi on enemmankin
metodi avata luovuutta ja nain ollen nahda asioita eri kantilta ja laajemmin, mita
olisi ilman innovointia ajatellut. Innovointi on siis mielestani yksi metodi tuottaa
ratkaisuja laajemmalla nakemyksella. Toisekseen innovointi on monelle yrityk-

selle hyva mittari siitd, kuinka paljon yrityksessa pusketaan pysahtymatta ja



53

miettimatta. Jos yhdellakaan toimihenkilotasoisella henkildlla ei ole ollut aikaa
pysahtya miettimaan asioita hetkeksi, niin talldin henkilon tulisi katsoa peiliin.
Jos puhutaan sanasta innovointi tai luovuus, niin se on kuitenkin valttamatén
metodi uuden luomiselle ja vision ja strategian luominen lahtee hyvin jarjestel-

mallisesta innovoinnista, jossa otetaan huomioon laaja nakdkulma asioihin.

Kun puhutaan yrityksen visiosta ja strategiasta, seka innovoinnin kayttamisesta
naiden luomiseen, on todella hyvaksi tyokaluksi noussut arvoinnovaatio, jolla
mitataan yritysten aineettomia arvoja kilpaileviin yrityksiin ja ndin saadaan ai-
kaan tarvittua erottautumista markkinoilla. (Kim & Maurborgne 2015 s.45-51.)
Yksinkertaisena esimerkkina arvoinnovaatiosta on alla oleva kuva, siita mita ar-
voja Aurinkosirkus korosti omassa esityksessaan ja pystyi erottautumaan aika-
naan sirkusten Kkilpailutilanteessa seka uudistamaan sirkuksen esitykset lahes
kokonaan. He poistivat kalliit tekijat esityksista, kuten tahtiesiintyjat ja elaimet ja
lisasivat esityksiin musiikkia, tanssia ja teeman kuten esimerkiksi teattereissa.
Tama esimerkki on arvoinnovaatiosta parhaimmillaan ja jokaisen yrityksen en-
nen vision ja strategian luomista tulisi katsoa laajemmin toimintaansa ja arvo-
jansa, kuin vain sen tarjoamien tuotteiden kautta. (Kim & Mauborgne 2015,
s.45-51.)

The Strategy Canvas of Cirque du Soleil
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Kuva nro 1. Aurinkosirkuksen arvoinnovaatiokartasta verraten Kilpaileviin
sirkuksiin (Kim & Mauborgne 2015, s.75)

Tamanlainen ajattelu on tuotehallinnan kehittamista parhaillaan, mutta innovoin-
ti ei ole aina mukavaa ja rentoa ”levitointia”. Innovointi on parhaimmillaan, kun
se menee mukavuusalueen ulkopuolelle ja jokainen henkild tekee oikeasti toita
itsensa kanssa, saadakseen laajemman nakokulman asioihin. Maailma on pul-
lollaan erilaisia metodeja avata luovuus innovoinnille ja jokainen voi I6ytaa
oman tapansa ja tehda ryhmalleen luovan ilmapiirin. Innovoinnin rajoitteena
ovat tutkitusti henkildiden omat rajoitteet, ennakkoluulot, ujous ja pelot, jotka es-
tavat omaa nakemysta laajemman ajattelun. Esteet tulee kohdata, jotta laa-
jemmalle ajattelulle voisi olla tilaa. Tiivistettyna innovoinnin tarkoitus on loytaa
yritykselle sellaisia asioita visiota ja strategiaa varten, mitd muilla ei vield ole ja
erottautua joukosta edukseen. (Rehn 2011, s.55-61.)

10.2 Visio ja strategia tuotehallinnan paatoksenteon johtamiseksi

Visio on tarkea suunnannayttgja yrityksen ja toiminnan ohjauksessa. Myos tuo-
tehallinnassa tulee olla visio siitd, mita ja millaisia tuotteita on tulevaisuudessa.
Visio ei voi olla liian tarkka tai vaatimaton, jotta toiminta ohjautuu oikein. Visio ei
itsessaan ohjaa operatiivista toimintaa vaan nayttaa suuntaa siihen, mika yrityk-
sen pitaisi olla. Jos visio saavutetaan, on syyta paivittda kunnianhimoinen visio
jalleen tulevaisuuteen, jotta yritys voi kasvaa tai muuten edetd haluamaansa
suuntaan. Jotta visioon paastaan on toiminnan ohjaamiseksi tehtava strategia,
minka pitaisi olla vastauksena lahes kaikkien paatdksien pohjalle. Vision tulee
kertoa mita yrityksesi, osastosi tai tuotteesi ovat tulevaisuudessa. Visio on lah-

tokohta kaiken suunnalle.

Hyva strategia on toiminnan ja paatosten ohjauksen takana ja nain ollen tuote-
hallinnan yksi tarkeimmista asioista. Jos tuotehallinnalle tulee kysymys, teh-
daanko tama asia, tai miten tarkeana jonkun asian tekeminen nahdaan, strate-

gian tulisi antaa siihen suora vastaus. Hyva strategia kertoo myods, miten
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yrityksesi poikkeaa muista ja ndin se antaa kilpailuetua toimiisi (Parantainen
2013, s.71). Strategian luomisen pohjana on yleensa hyva tuntemus pelikentas-
ta ja kilpailijoista, jotta samalla alueella ei olisi samanlaisia toimijoita. Jos nain
kuitenkin kay, niin huonoimmat strategiat vastaavat kilpailuun parantamalla
omien tuotteidensa laatua, joka nostaa kustannusrakennetta tai tiputtamalla
omien tuotteidensa hintoja, joka johtaa pelikentan marginaalien romahtamiseen.
Toki hinnan tiputtaminen on silloin hyva strategia, jos halutaan sydda jonkin pe-
likentan marginaalit ja tehda tilaa uudelle pelaajalle, mutta tama vaatii jo koh-
tuullisen muhkean kassan, jotta syddaan kilpailijat hengiltd. Parhaillaan strate-
gian mukainen toiminta laskee tuotteiden valmistuskustannuksia ja lisaa
ostajien halukkuutta maksaa tuotteista enemman (Kim & Maurborgne 2015,
$.266—267). Strategian ei kuitenkaan tulisi ottaa kantaa numeroihin vaan ideo-
logiaan.

Monesti yrityksen tai osaston strategia on kuitenkin sen verran lavea, etta johta-
ja tykkaa ottaa sen esille aina, kun han ei ymmarra yrityksensa strategiasta mi-
taan. Strategia arkielella mielletaan kalliiksi, tarkeaksi, epaselvaksi ja salaiseksi
ja nain ei pitaisi olla (Parantainen 2013, s.75). Tahan hyvana selkeyttajana on
tehda tuotestrategia, joka menee hieman pintaa syvemmalle kaytantoon, aina-

kin nain sen kuuluisi tehda.

10.2.1 Tuotestrategia tuotehallinnan tuotteiden johtamiseksi

Tuotestrategia ottaa kilpailun nakdkulman erityisen tarkasti huomioon tuoteta-
solla ja tuotteiden ominaisuuksissa. Tata strategiaa ei tarvittaisi jos tuotteissa ei
olisi Kilpailevia tuotteita. Tuotestrategia kertoo yksityiskohtaisesti sen, miten
meidan tulisi erottautua kilpailevista tuotteista, ja miten tuotteet ovat asiakkaalle
merkityksellisia, tarvittuja ja haluttuja. Tuotestrategian pitaa olla linjassa yrityk-
sen tai osaston strategian kanssa ja tukea yrityksen tavoitteita. Tuotestrategia
on hyva siina vaiheessa, kun siihen nojaamalla voidaan perustella, mita tuottei-

ta tai toimintoja ei tehda, koska tuotehallintaan tulvii ehdotuksia todella hienoista
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ja menestyvista tuotteista, kampanjoista, messuista ja muista myyntia edistavis-

ta toiminnoista, ainakin myyjien mielesta. (Parantainen 2013, s.69-71.)

Tuotestrategia sisaltaa olemassa olevat ja mahdollisesti tulevat tuotteet ja tata
voidaan kutsua tuotesalkuksi. Salkussa on eriavainen valikoima tuotteita, jotka
taydentavat toisiaan ja antavat samalla nakyman paallekkaisten tuotteiden ole-
massa ololle. Kuten aikaisemminkin todettu 20/80 saantd patee tahankin, eli 20
% tuotteistasi tuo 80 % liikevaihdostasi, joten salkun nédkyma antaa mahdolli-

suuden myos tuotteiden karsimiselle. (Parantainen 2013, s.71-72.)

Tuotteiden karsimiseen ja elinkaaren hallintaan on hyva kayttaa aikaisemmin
esiteltya ABC-analyysia ja nain saadaan luotettavia tietoja paatdsten pohjalle,
mita tuotteita pitaisi karsia ja strategian mukaisesti voidaan tehda uusia tuottei-
ta. Siina missa strategia ottaa kantaa enemman ideologiaan niin tuotestrategian

tulee ottaa kantaa numeerisiin arvoihin ja tavoitteisiin.

Tuotestrategian pitaa olla rohkea ja erilainen, puhutteleva. Jos Idydat tuotestra-
tegiastasi seuraavia sanoja, niin tee se uudestaan; luotettava, laadukas, johta-
va, asiakaslahtdinen, dynaaminen, helppokayttdinen, edullinen, kestava, ekolo-
ginen, laadukas, luotettava, jne. kaikki nama sanat ovat todennakoisimmin
myos rakkaan kilpailijasi strategiassa, joka saa nopeasti luettuna tuotteesi nayt-
tamaan katiskalle, mutta ovat todellisuudessa vain yleisimpia sanoja joita kayte-

taan tuotteista ja strategian yhteydessa. (Parantainen 2013, s.79-80.)

Koska tuotestrategia peilautuu kilpailevien tuotteiden kautta, on tarkea osa tuo-
testrategiaa kilpailijaseurantastrategia. On vain hyva muistaa, ettd on hyva tie-
taa mita kentalla tapahtuu, mutta tuotestrategia ei saa vastata jo kentalla oleviin
haasteisiin tai yrityksesi muuttuu vakisin perassahiihtajaksi ja tuotteet alkavat
muistaa toisiaan. Kilpailijaseurantastrategia on onnistunut silloin, kun sen tulok-

sena tulee ne tuotteet, mita kentalla ei viela ole. (Parantainen 2013, s.95-97.)
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Tuotestrategia on sita parempi, mita suurempaan maaraan se vastaa siita, mita
ei tehda. Kun jotakin tehdaan, niin tuotehallinnan viimeisimpana ja yhdesta tar-
keimmista kohdista on tuotteistaminen, jonka pitada vastata kysymykseen kuinka

tuote myydaan ja miksi se ostetaan.

10.2.2 Tuotteistaminen ostajan paatoksenteon johtamiseksi

Tuotehallinnan yksi tarkeimmista tehtavista on tuotteistaminen ja talla johdetaan
ostajan tai asiakkaan paatoksentekoa tuotehallinnan haluamaan suuntaan.
Tuotteistaminen on ty6ta, jonka tuloksena syntyy hyodyke tai tuotteet, joka ja-
lostuu helposti ostettavaksi kokonaisuudeksi. Tuotteistamiseen kuuluvat olen-
naisena osana myyntityokalut kuten myyntiesitykset, tuotekuvaukset, videot,
esitteet, referenssit, kilpailijavertailut, myynti- ja sopimuspohjat, hinnastot, tyo-
ohjeet, asennusohjeet, mallituotteet, koulutukset ja hyvin pitkd lista myyntia
edistdvaa materiaalia, jotta tuote olisi helppo ostaa. Tama ajatellaan yleensa
toisin pain, etta tuote olisi helppo myyda, mutta tuotteistamisen kriteerit tayttyvat

kun osto on helppoa, jolloin se on helppo myydakin. (Parantainen 2013, s.114.)

Helppoon ostamiseen kuuluu valintahalvauksen poistaminen. Tuotteistaminen
kannustaa asiakasta paattamaan sen tuotteen tai kokonaisuuden jota myyja tai
valmistaja haluaa myyda. Huono tuotteistaminen kertoo, mitd kaikkea asiakas
voi ostaa ja hyva tuotteistaminen kertoo, mita asiakkaan kannattaisi ostaa. Hyva
tuotteistaminen poistaa asiakkaalta ostamisen riskin ja han saa helposti omak-

suttavassa muodossa kaiken, mita han tarvitsee tehdakseen ostopaatdksen.

Paattaminen on sinalladn meille epamieluisaa aivotyota. Ihminen valitsee jopa
itselle epamieluisamman vaihtoehdon annettuna kuin siten, ettd hanen pitaisi
itse paattdaa mieluisampi vaihtoehto. Jos ostajan pitda valita ostettavista tuot-
teista, niin Princetonin ylipiston psykologian professori George Miller tekeman

tutkimuksen mukaan ihminen pystyy kasittelemaan enintaan seitsemaa eri vaih-
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toehtoa ilman, etta kapasiteetti ylikuormittuu ja valinnasta tulee vaikea tai se ja-
tetaan tekematta. Nain ollen tuotteistamisessa pitaisi olla alle seitseman vaihto-
ehtoa, mita asiakkaalle voidaan tarjota ja kun myyja "paattaa” ostajan puolesta,
mika ostajan tulisi valita. Todennakoisimmin ostaja ottaa myyjan ehdottaman

tuotteen tai kokonaisuuden. (Parantainen, 2013 s.118-212.)

Tuotteistamisessa on hyva ottaa huomioon myds se, kuka kouluttaa ketakin ja
kuka lopulta myy tuotteen tai kokonaisuuden. Linjaorganisaatiomaisessa tuote-
hallinnassa, joka on hyvin tuotelahtdinen, on yleensa vahva tekninen tuntemus
tuotteesta, mutta juurikaan taitoa tuotteiden myymisesta. Tutkimusten mukaan
tekniset asiantuntijat kylvavat helposti pelkoa myyjiin ja ostajakuntaan, koska
liian monen teknisen detaljin esittaminen saa aivojen seitseman rajan paukku-
maan yli helposti jo yhden tuotteen kohdalla. Tekninen asiantuntija on todenna-
kdisesti niin ylpea tuotteesta ja varsinkin jos se on hdnen oma luomuksensa, et-
td han mielellddn kertoo jokaisen nippelin yksityiskohdan millimetrin
tarkkuudella. Sen lisaksi, ettd han kylvaa pelkoa, niin yleensa han viela vasyttaa

kuulijansa. (Parantainen 2013, s.127.)

Tuotteistamisessa on hyva ottaa huomioon:
- Kuinka tuote ratkaisee asiakkaasi ongelman
- Tuotteella on oltava jamakka lupaus verrattuna kilpailijoihin
- Poistavat ostamisen riskit, jotta on helppo ostaa
- Mallituotteita kokeiltavaksi tai konkreettisi esimerkkeja kerrottavaksi
- Selkea hinta, ei hinnastoa tai laskettuja tarjouksia.
- Hyva tuotenimi, joka jaa mieleen

- Paketoi tuotteistasi erilainen ja vertailukelvoton kokonaisuus kilpaili-

joihin nahden.

Helpolla kapealla tuotteistolla alkuun, poista valinnan vaikeus.
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- Ala myy tuotteistettua tuotetta, vaan myy asiakkaalle jotakin ainutlaa-

tuista.

10.3  Skenaariot tuotehallinnan johtamisen ennakointiin

Strategian selkarankana on toimintasuunnitelma, jolle skenaariot toiminnasta
antavat tavoitetilan. Skenaarioon on hyva kayda lapi pari vaihtoehtoista skenaa-
riota tulevaisuudesta, jollei kaikki mene niin kuin on suunniteltu. Skenaariot aut-
tavat yritystd selviytymaan lahes mahdottomaltakin tuntuvista tilanteista, kun
suunnitelmat ovat selvat myds pahimman varalle ja B-suunnitelman lisaksi on
olemassa suunnitelma myos siihen tilanteeseen, miten toimintaan jos esimer-
kiksi tilauskanta pienenee tai tilauskanta loppuu. Kun vaihtoehtoiset tulevaisuu-

det on otettu tarpeeksi hyvin huomioon, voi yritys olla 1ahes voittamaton.

Skenaarion ja innovoinnin ero on yleensa hailyva, silla skenaarioiden tarkoitus
on kartoittaa vaihtoehtoisia tulevaisuuksia. Naita tulevaisuuksia on hyva kartoit-
taa jokunen positiivinen ja muutama negatiivinen, kuitenkin siten etta strategi-
aan visioon paasemiseksi on useampi tie, joka lahtokohtaisesti on strategian
mukainen tai jokin skenaario voi muodostaa vaihtoehtoisen strategian. Toden-
nakoisesti kovinkaan moni yritys ei luo vaihtoehtoisia skenaarioita ainakaan tie-
toisesti. Skenaarion luominen on jo sitd, etta uutta tuotetta suunnitellessa pohdi-

taan vaihtoehdot sille, ettei tuote lahdekaan myymaan.

10.4 Toimintasuunnitelma tuotehallinnan paivittaiseen johtamiseen

Strategian pitaisi olla kaiken paatdoksenteon tukena ja tuotestrategian pitaisi ker-
toa, mita ei tulla tekemaan. Toimintasuunnitelma on vahintdan kerran vuoteen
tehtava dokumentti, mika nayttaa tulevan vuoden toimet. Olen kuitenkin sita
mieltd, ettd toimintasuunnitelma pitaisi kayda lapi vahintaan nelja kertaa vuo-

dessa ja paivittaa sita tarvittaessa. Sen tulee olla ajan tasalla oleva dokumentti
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siita mita tehdaan ja se kertoo myos sen mita ei tehda juuri silla hetkella. Stra-
tegioita ei lahdetd muuttamaan kovinkaan kevein perustein, mutta toiminta-
suunnitelman pitaa elaa hieman ajan kuluessa. Toimintasuunnitelmaa on turha
tehda, koska se taytyy tehda, koska kuinka monesti sinullekin on kaynyt, etta
kopioit vain edellisen vuoden toimintasuunnitelman tekemattomat tehtavat seu-
raavaan suunnitelmaan. Kun yritykseesi tulee auditoija, joka kysyy toiminta-
suunnitelmaa, niin voit henkselit paukkuen lapaista tdman kysymyksen naytta-
malla tekemaasi toimintasuunnitelmaa, joka on hyvin saman sisaltdinen

viimeisten neljan vuoden ajalta.

Toimintasuunnitelman tulisi sisaltda auki kirjoitettuna myos vision, strategian ja
tuotestrategian, aikataulutetun toimintasuunnitelman lisdksi. Taman jalkeen toi-
mintasuunnitelma pitaisi tehda visuaaliseksi, vaikka tauluksi jokaisen toiminta-
suunnitelmaan kuuluvan tydhuoneen seinalle, muistuttamaan siitd, mita teh-

daan ja mita ei tehda.

Aikaisemmin nojaamaani matriisiorganisaatiorakenteeseen vedoten viimeistaan
toimintasuunnitelmassa tulisi ottaa huomioon matriisissa toimivien toimenkuvien
vuorovaikutteiset suhteet ja tehda naihin oma toimintasuunnitelma tai vahintaan
tavoitteet, jotka olisivat selvia kaikkien matriisin verkossa olevien toimissa. Kun
toimenkuvassa on visio ja strategia, seka tuotestrategia nakyvilla, niin tama ker-
too myds matriisin osapuolille mita tehdaan ja mita ei tehda. Toimintasuunnitel-
man olisi hyva mahtua kaikkinensa yhdelle A4-paperille, koska sen ei ole tarkoi-
tus olla pitkd tai lilan yksityiskohtainen, vaan selkea ja nimensd mukaan

toimintaa ohjaava.
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11 Johtopaatokset

Tuotehallinnalle on olemassa perusteltu paikka yrityksen organisaatiossa, mis-
sa tuotehallinta asettuu asiakkaan ja yrityksen valiin johtamaan tuotelahtoisesti
toimintaa ja tuotteistoa. Yrityksissa on paljon tehtavia, mitka eivat luonnostaan
istu oikeastaan mihinkaan tai ne kuuluvat vahan kaikille ja tuotehallinnan olles-
sa hyvin uusi asia monessakin yrityksessa, tuotehallinnasta on tullut monesti
kaiken mahdollisen kaatopaikka. Lahtokohta tuotehallinnan ja siella toimivien
henkildiden tehokkaaseen tydskentelyyn on kontaktipintojen tunnistaminen ja

jokaisen kontaktipinnan olemassa olemisen tarkoituksen maarittaminen.

Toimiakseen tehokkaasti tuotehallinnalle on maaritettava hyvin selkeéat toimin-
not ja kaikelle paatoksenteolle on oltava selkea toimintaohje, johon voidaan ve-
dota. Tama toimintaohje on vision ja strategian kirkastama ja skenaarioiden
trimmaama toimintasuunnitelma, jota pitaa noudattaa poikkeuksetta ja jota pitaa
paivitetaan tarpeeksi usein. Tuotehallinnassa tarkeampaa on se mita ei tehda,
kun se mita pitaisi tehda, johtuen tuotehallinnan sijoittumisesta organisaatiossa
kontaktimatriisin ytimeen, jossa kontaktipintana ovat lukuiset sisaiset ja ulkoiset
asiakkaat ja liilan helposti tuotehallintaan valuu muiden toimintojen tehtavia,

vaikka ne eivat sinne kuulu.

Vaikka olisi selked toimintaohje, siitd mita ei tehda, niin tuotehallintaan kuuluu
silti niin paljon tekemista eri kontaktipintojen kanssa, etta asioiden priorisointi on
elintarkeaa, jotta tehdaan oikeita asioita, eikd pelkastaan asioita oikein. ABC-
analyysi antaa tehtavien ja asioiden priorisointiin hyvan tyokalun, jota opinnay-
tetydn aikana “koeajettiin” onnistuneesti |ahes Kkaikilla tuotehallinnan osa-
alueilla. Tehtavien priorisoinnillakin pyrittiin kartoittamaan niitd asioita, joita ei

tehda ja nain ollen pystyttiin tehostamaan tuotehallinnan toimintaa.
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12 Pohdinta

121  Tulosten ja menetelman tarkastelu

Opinnayte oli kokonaisuudessaan onnistunut, vaikka tutkimuksissa ja tulosten
saavuttamisessa oli hieman onnea matkassa. Kuitenkin kun tehdaan kvalitatii-
vinen tutkimus, niin tulokset ovat helposti tulkittavissa ja tama sai minulle valilla
hieman epavarman olon. Useampi kyselykierros vahvisti nakemyksia tutkimus-
ongelmasta ja mielestani oikein valittu tutkimusmenetelma sai minut |6ytamaan
tuotehallinnan johtamisen juurisyyt onnistuneesti. Tutkimustuloksissa saatiin
kattava otos erilaisista ongelmista tuotehallinnan sisalla ja tuotehallinnan kon-
taktipinojen tasolla, joista pystyi tekemaan arkipaivaa koskevien ongelmien kar-

toitusta ja niiden juurisyiden ymmartamista.

Kyselylomake oli tarpeeksi yksinkertainen kvalitatiiviseksi, koska siina oli vain
kolme kysymysta ja niistad sai hyvan pohjan kyselyn toteuttamiseksi, joka tehtiin
haastattelutilanteessa. Kyselysta ei saanut sindllaan irti mitddn maata mullista-

vaa, muuten kuin viitteita siita, etta johtamisessa oli kehittdmisen varaa.

Dokumenttianalyysissa paljastui hyvin strategisen ja operatiivisen toimenkuvan
ero tydn sujumisen kannalta. Varsinkin jos toimenkuva sisalsi seka strategisia
piirteita, etta operatiivisia piirteita, oli tydpnkuva huomattavan paljon sekavampi,

kuin pelkastaan operatiivisella tai strategisella toimenkuvalla.

Haastattelut kaiken kaikkiaan toivat suurimman annin, koska organisaation si-
salla olevat kontaktit kertoivat ongelmien johtuvan tuotehallinnan toimista, kun
taas tuotehallinta oli syyttanyt kontaktipintoja ongelmista. Tassa oli ensimmai-
nen oivallus, etta jotakin puuttuu naiden kontaktien valilta, koska ongelmat nah-

daan molemminpuolisina.
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Ulkopuoliset haastattelut veivat tarkastelun organisaatiorakenteisiin, joista ha-
vaintona oli ettad vaikka yrityksessa on paperilla jokin nimetty organisaatiomalli,
ei se valttamatta kaytannossa toteudu ja kohdeyrityksesta 16ytyi tuotehallinnan
osalta matriisiorganisaatio linjaorganisaation sisaltd. Parhaan tuloksen antoivat
haastattelut, vaikka haastatteluista saatavan aineiston analyysi johtopaatoksiksi
on tutkijan kokemuksesta ja omasta nakemyksesta riippuvainen ja nain ollen
hieman hatara. Tahan opinnaytteeseen haastattelujen havainnot johtivat aivan
uuden nakdkannan loytamiseen sekoittuneista organisaatiomalleista, jotka vai-
kuttavat olennaisesti organisaation johtamiseen ja uusien toimintamallien luomi-

seen.

12.2 Opinnaytetyon hyodynnettavyys, jatkotutkimusmahdollisuudet ja

oma oppiminen

Kunnianhimo ei antanut tehda opinnaytety6ta, jonka hyoddynnettavyys ei olisi
selva. Tama tarkoitti tutkimuksen ja kehittamistyon pidentynytta aikavalia, joka
oli loppujen lopuksi hyva asia. Jos tutkimukset olisi lopetettu tutkimisen yhta

kierrosta aikaisemmin, olisi suurin havainto jaanyt tekematta.

Se etta tuotehallinnalle luodaan oma selkea toimintamalli sen johtamiseksi, jopa
visiosta lahtien, niin tdma selkeyttda toimintaa, johtamista ja ennen kaikkea
paatoksentekoa tulevaisuudessa. Jos paastaan siihen tilanteeseen, etta tiede-
tdan edes miten ei tehda, niin tavoite on saavutettu. Myds organisaatioraken-
teen ja jokaisen verkoston havaitseminen on olennaisen tarkeaa johtamisen ja
oman toiminnan selkeyttamiseksi. Myos metodit, joita on tuotehallinnan toimin-
nan johtamiseksi tehty, ovat toimineet hyvin ja esimerkiksi ABC-analyysi uusien

suureiden kanssa on hyva tyokalu johtamisen tueksi.



64

Jatkotutkimuksena voisi haastaa tutkimuksen tekemisen yritysten johtamiskult-
tuurista erilaisissa organisaatiorakenteista. Tutkimuksessa selvitettaisiin yritys-
ten sisaiset organisaatiorakenteet ja onko maariteltyjen rakenteiden sisalla
poikkeavuuksia maaritellysta, kuten tdssa opinnaytetydssa. Olisi myds tarkeaa
selvittaa onko tulossa uusi ilmid sekoitetuista tai paallekkaisista organisaatiora-

keteista ja niiden johtamisen haasteista.

Oman oppimiseni prosessista otan oikeuden vapaaseen sanaan, johon on hyva

lopettaa pitka, yllattava ja opettavainen matka, nimelta opinnaytetyo.

"En ole hetkeakaan valittanyt siita, tuleeko opinnaytetydstani hyva vai huono.
Toki olen koko ajan pyrkinyt ja paassytkin parhaaseen mahdolliseen lopputu-
lokseen tata tehdessani. Sitakin tarkedampaa on ollut se, ettad olen tehnyt tata
matkaa itselleni ja oppinut ndkemaan asioita hyvin avarakatseisemmin, kuin
ennen. Kehitysehdotukseni tuotehallinnan toiminnan ja johtamisen paranta-
miseksi ovat uusia. ABC-analyysi on ollut minulle tuttu sellaisenaan ja kun lah-
din perkaamaan sen kayttdmahdollisuuksia, niin 10ysin siita todella monta uutta
ulottuvuutta johtamisen tyokaluksi. Minulla ei ole tietoa siita, etta ABC-analyysia
olisi kaytetty kuution ominaisuudessa tai elinkaarihallintamallin pohjaksi kos-
kaan aikaisemmin. Piilossa olevien organisaatiorakenteiden takaa voi I0ytya syi-
ta moneenkin toimimattomuuteen yrityksen sisalla ja toivottavasti niiden havain-

noiminen on helpompaa, kun tiedetaan mita etsitaan ”.
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Liite 1

Kyselylomake

Kysymykset/ Opinnaytetyd JP Hirvonen

1. Mainitse kolme tarkeinta tuotehallinnan tehtévaa

Sahkdpostilla lahetetyt ennakkokysymykset, kohta 1.

Kyselyosuus haastattelu
2. Mainitsemiisi kolmeen tirkedan tehtdvdan kayttamasi tydaika
- wvuocrokauden sisddn
- viikon sisalld
- kuukauden sisdlla
- wvuoden ajalta

3. Kysymys: Jos kyselyn kohdassa 2. annettujen aikam&éreiden sisélls ajankayttd oli mennyt johonkin

muuhun, kuin maaritteleméési kolmeen térkeimp&an tehtdvian, niin mihin aika oli kiytetty?

4. Tuectehallinnan kontaktipintejen maarittaminen. Kuinka ja ketkﬁ| kontaktipinnat aiheuttavat

poikkeamaa tarkeistd tehtavista?







