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Kaytetyt termit ja lyhenteet

Lanseeraus

Tuotteistaminen

SWOT

Elamankynnys

CADS

Solid Edge

Standardi

Mathcad

Lanseerauksella tarkoitetaan yritykselle ja/tai markkinoille

uuden tai uudistetun tuotteen markkinoille viemista.

Tuotteistamisen perusajatus on uuden tuotteen tai palve-
lun kehittdminen ja sen tuominen markkinoille. Tavoitteena

on kilpailukykyinen tuote.

SWOT-analyysin avulla tunnistetaan yrityksen vahvuudet,

heikkoudet, mahdollisuudet ja uhkat.

Elamankynnys maarittda ajankohdan, jolloin lanseeratta-
van tuotteen kassavirran odotetaan kaantyvan positii-

viseksi.
Suomalaisen Kymdatan kehittdméa suunnitteluohjelmisto.

Siemens PLM Softwaren kehittdma parametrinen 3D CAD-

suunnitteluohjelmisto.

Standardoinnilla pyritéan poistamaan hytdykkeen tarpeet-
tomia erilaisuuksia ja lajirunsautta. Standardoinnin tyon tu-

loksena julkaistavaa asiakirjaa kutsutaan standardiksi.

PTC:n kehittam& laskentaan tarkoitettu tietokoneohjel-

misto.



1 JOHDANTO

1.1 Tyén tausta

Ty6 sai alkunsa Riikku Rakenteet Oy:n kehittelemasta uudesta parvekekaidejarjes-
telmasta. Uusi tolpaton parvekekaidejarjestelma tulee nykyisen tolpallisen kaidejar-
jestelman rinnalle. Uuden, kuten vanhankin, kaidejarjestelman paalle voidaan asen-
taa parvekelasitus, jolla saadaan parveke suojattua sateelta ja tuulelta. Uuden kai-
dejarjestelman valmistaminen ja asennus tulee olemaan aiempaa helpompaa ja no-
peampaa. Alumiiniprofiileita tarvitaan vahemman, joten materiaaleissa tehdaan

saastoa.

Parvekekaiteet ovat merkittdvéa osa rakennuksen julkisivua. Laajojen varivalikoimien
ansiosta parvekekaiteiden alumiiniset profiilit saadaan yhtenaiseksi rakennuksen
muiden julkisivujen kanssa. Lasit voivat joko olla kirkkaat ja lapindkyvét tai savytetyt,
joilla saadaan estettya nakyvyytta parvekkeelle. Lisaksi nykyarkkitehtuuri suosii sel-
keytta ja keveytta. Suuret lasipinnat ovat suosiossa paastaen luonnonvalon tuomaa
kirkkautta sisaan. Uusi kaidejarjestelma palvelee myds néita mieltymyksia hyvin.

1.2 Tyon tavoite

Tybn ensisijaisena tavoitteena oli luoda aineistoa myyntiin, suunnitteluun, tuotan-
toon seka asennukseen uuden kaidejarjestelman myynnin ja valmistuksen tueksi.
Luotua aineistoa voitaisiin mahdollisesti kayttaa my6s pienin muutoksin tuotelan-
seerauksen tukena. Samaan tavoitteeseen voidaan myos laskea kaiteen kiinnitta-
misessa tarvittavien kiinnikkeiden puhtaaksi piirto. Aloituspalaverissa teimme alus-

tavan suunnitelman tehtavista ja aikataulusta, jolla ty6ta lahdettiin toteuttamaan.

Teoreettisella tasolla tarkeimpana tavoitteena oli perehtyé tuotteistamiseen ja lan-
seeraukseen. TyoOn toisena tavoitteena olikin lanseeraussuunnitelman teko, tai ai-
nakin tutkia teoriassa, miten sité voitaisiin lahtea toteuttamaan. Lanseeraussuunni-
telmaa voitaisiin kayttaa myohemmin pohjana seuraavien hankkeiden lanseerausta

varten.



1.3 Tyon rakenne

Tybn ensimmaisessa luvussa perehdytaan tuotteistamiseen, mika on sen tarkoitus
ja mita silla voidaan saavuttaa. Lisaksi kasitelladn syyt, miksi tuotteistusprojekti
mahdollisesti epaonnistuu. Toisessa luvussa tarkistellaan tuotelanseerausta ylei-

sesti seka kaydaan lanseerausprosessin vaiheet kohta kohdalta lapi.

Kolmannessa luvussa kaydaan lapi teknillista piirtamista, jota taman opinnaytetydn
kaytannon tehtavat paaasiassa oli. Neljannessa luvussa kerrotaan, mitd nakyvaa
saatiin opinnaytety6n aikana aikaiseksi.

Lopussa on yhteenveto tavoitteiden tayttymisesta seka omat mietteet tyon jalkeen.

1.4 Yritysesittely

Riikku Rakenteet Oy on vuonna 2005 perustettu alumiini- ja lasirakentamisen am-
mattilainen. Riikku Rakenteet kuuluu Suomen johtaviin uudisrakentamisen parveke-
kokonaisuuksien projektitoimittajiin ja asentajiin. Asiakaskunta koostuu pienista per-
heyrityksista aina suuriin konserneihin asti. Henkil6ita Riikku Rakenteet tydllistaa yli
120. Paatoimipiste ja tehdas sijaitsevat Alavudella, lisana ovat toimipisteet Helsin-
gissd, Raisiossa, Tampereella ja Jyvaskylassa. (Riikku Rakenteet, [viitattu
24.11.2017].)

Riikku Rakenteet Oy:n valmistettaviin tuotteisiin kuuluu parvekelasit ja -kaiteet (Ku-
vio 1.) seka julkisivutuotteita, kuten alumiinilasiseini&, valokattoja ja ovia vaativim-
piinkin kohteisiin. Palveluun kuuluu tuotteiden myynti, suunnittelu, valmistus ja
asennus. (Riikku Rakenteet, [viitattu 24.11.2017].)



Kuvio 1. Riikun valmistamia ja asentamia parvekekaiteita ja —lasituksia.
(Riikku Rakenteet.)
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2 TUOTTEISTAMINEN

2.1 Tuotteistamisen tarkoitus

Perusajatuksena tuotteistamisessa on uuden tuotteen tai palvelun kehittaminen ja
sen tuominen markkinoille. Tuotteistamista voidaan tarkastella useasta eri nakokul-
masta (Kuvio 2.) ja se voidaan maaritella usein eri tavoin (Kajaanin ammattikorkea-
koulu, [Viitattu 23.12.2017]):

— palvelujen maarittelyd, tasmentamista, spesifioimista ja profiloimista

— uuden tuotteen tai palvelun sovittamista markkinoille sopivaksi

— o0saamisen kohdistamista asiakastarpeita vastaavaksi

— palvelujen kehittdmistd kohtaamaan asiakkaan tarpeita.

Tuotteistamisella pyritd&dn maarittelemaan, mita palvelu tai tuote sisaltaa. Pyrkimyk-
sena on myos luoda toimiva toimitus-/tuotantojarjestelma, sisaltaen prosessit, hen-
kilot, ohjeet, kaytettavat valineet ja menetelmat seka kaytettavat ja tarvittavat doku-
mentit. Dokumentteihin kuuluu esim. esitteet, lomakkeet ja oppaat niin asiakkaalle
kuin yrityksen henkilokunnallekin. (Kajaanin ammattikorkeakoulu, [Viitattu
23.12.2017].)

Tuotteistamisella vakioidaan tuotetta, mutta tarkoitus ei ole vakioida tuotetta koko-
naan. Yksi suurimmista haasteista tuotteistamisessa onkin 16ytda kuhunkin tilantee-
seen sopiva tasapaino vakioinnin ja raataléinnin valille. Liiallinen vakiointi voi hei-
kentda asiantuntijatydssa tapahtuvaa innovointia. Asiakaskohtainen raataloitavyys
on yksi osa-alue palvelujen perusluonteesta. (Tuominen, Jarvi, Lehtonen, Valtanen
& Martinsuo 2015, 5-6.)

Tuotteistamisen tuloksena saadaan asiakkaalle tarjottavia hyotyjd maksimoitua ja
yritykselle oman tuotteen koostumuksen taydellinen hallinta. Tuotteistamisprosessi
kasittad seuraavat osaprosessit, jotka etenevat osittain rinnakkain (Raatikainen
2008, 65.):

— tuoteaihio, eli idea tuotteesta tai palvelusta

— asiakaskohderyhman méaarittely

— tarve/hyoty
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tuotteen/palvelun rakentaminen
prototyyppi ja testaukset
hinnoittelu

jakelukanavan rakentaminen

markkinointiviestinta ja brandin rakentaminen.

Markkinoinnin Prosessi
nakokulma nakokulma

Laadun

Kehittdmisen

nakokulma

Sidosryhma Talouden
nakdkulma nakokulma

Tuotteistaminen nakdkulma

Asiakasym- '
marryksen
nakokulma

Kuvio 2. Tuotteistamisen tarkastelun suunnat.
(Nieminen 2015, 6.)

2.2 Onnistunut tuotteistus

Tuotteistamisella saavutettavia hyotyja on useita:

Palveluista saadaan tasalaatuisempia ja toistettavia, jotka eivat ole henki-
[Griippuvaisia.

Sisdista tiedonjakoa ja yhteistyota saadaan tehostettua osallistuttamalla
henkilostda tuotteistamiseen. Tama sitouttaa heita ja parantaa tiedonja-
koa.

Markkinointi ja myynti helpottuvat, koska henkilostd saa yhteista ymmar-
rysté tuotteesta tuotteistamisprosessin aikana. Tuotteistamisen ohella
syntyvaa materiaalia voi joko suoraan tai pienella jalostamisella kayttaa
markkinointiin.

Tuotteen jatkokehittaminen helpottuu, koska tuotteistamisen myota syntyy
ajatuksia, miten tuotetta voidaan tulevaisuudessa parantaa. (Tuominen,

Jarvi, Lehtonen, Valtanen & Martinsuo 2015, 7.)
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Onnistuneella tuotteistuksella saadaan parhaillaan myytava kokonaisuus, jossa
tuote yhdistetdan palveluihin, jotka ovat asiakkaalle mieluisia ja erottavat tuotteen
edukseen kilpailijoista. Hyvanéa esimerkkina tasta hissiyhtio Kone, joka pystyy myy-
maan asiakkaalle kokonaisuuden, sisaltden asennus-, huolto- ja halytyspalveluso-

pimukset useaksi vuodeksi pelkan hissin sijaan. (Johansson, [viitattu 1.1.2018].)

Tuotteistusprosessin jalkeen onnistumisen voi testata esittamalla yrityksen myyjéalle
muutamia kysymyksié liittyen tuotteeseen tai palveluun. Mikali myyjan vastaukset
ovat epavarmoja ja ymparipyoreita, voidaan olettaa, etta hanelta on asiakkaan vai-
kea ostaa tuotetta. Kysymykset voivat esimerkiksi liittya tuotteen/palvelun hintaan,
mité palveluun kuuluu, kuka vastaa palvelun mistékin osa-alueesta ja mita rahallista

hyotya tasta on asiakkaalle. (Parantainen 2016, 29.)

2.3 Tuotteistusprojektin yleisimmat virheet

Tuotteistamisesta syntyneet tulokset eivat aina valttamatta maksa itsedan takaisin.
Jos tuotteen haluaa todella saada markkinakelpoiseksi, se edellyttaa investointeja.
Tuotteistusprojekti voi etukéteen vaikuttaa yksinkertaiselta, josta johtuen tuotekehit-
tajat arvioivat melkein poikkeuksetta hankkeen laajuuden ja kulut alakanttiin. Tata
tapahtuu niin kokemattomilla kuin kokeneillakin tuotekehittajilla. Yksi yleinen syy
tuotteistusprojektin epaonnistumisesta johtuukin alimitoitetusta budjetista. (Paran-
tainen 2016, 19-20.)

Toinen yleinen syy epaonnistumiseen l6ytyy aikataulutuksesta. Tuotteistusprojek-
teja on helppo lykata toiseen ajankohtaan. Aina 16ytyy Kiireellisempia t6ita, jotka on
hoidettava ensin. Samat mahdolliset ongelmat koskevat niin tuotekehitysta kuin
markkinointiakin, silla yritys ei pysahdy heti seuraavalla viikolla, vaikka namé osa-
alueet jaisivatkin vahemmalle huomiolle. Siitéd huolimatta tuotekehitysta tai markki-
nointia ei yrityksen kannata missaan nimessa lopettaa. Vastaavalla tavalla tuotteis-
tusprojekteja ei kannata lykata. Niiden tulokset voivat tulla hitaasti esiin, mutta ne
ovat silti todellisia ja kantavat pitkalle yrityksen tulevaisuudessa. (Parantainen 2016,
21.)
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Tuotteistusprojekteissa tapahtuu usein suurin virhe vasta varsinaisen kehitysvai-
heen jalkeen, sisdisessa markkinoinnissa. Sisdinen markkinointi on monesti perin-
teistd markkinointia vaikeampaa. Toisin kuin perinteisessd markkinoinnissa, jossa
ei valitetd, kuka on mainoksen laittanut ilmoille, yrityksen sisalla on oleellinen mer-
kitys silla, kuka pitaa mitakin tarkeana. Viestin lahettdjan asema korostuu. Jos yri-
tyksen omaa vakeda ei saada vakuutettua tuotteen hyvyydesta, voi hyvéakin tuote tai
palvelu jdada hyllyyn polyttyméaan. Yleensa tuotteistuksen tyosta syntyykin merkit-
tavia myyntituloja vain, jos yrityksen ylimmat johtohenkil6t laittavat koko arvoval-

tansa uuden tuotteen taakse. (Parantainen 2016, 26-27.)
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3 LANSEERAUS

3.1 Yleista

Lanseerauksen vastineena voidaan toisinaan kayttaa sanaa kaupallistaminen. Lan-
seeraus tarkoittaa yritykselle ja/tai markkinoille uuden tai uudistetun tuotteen mark-
kinoille viemista. Tietoisena tavoitteena lanseerauksella on kaupallinen menestymi-
nen. Lanseerausta tarkastellaan usein tuotekehitysprosessin viimeisené vaiheena,
jonka tehtavana on vieda tuotekehityksen tulos onnistuneesti markkinoille. (Rope
1999, 16,19.)

Onnistunut tuotelanseeraus merkitsee yrityksen menestykselle paljon. Jatkuva kil-
pailu lyhentéa tuotteiden elinkaaria ja asiakkaat haluavat uutuuksia (Raatikainen
2008, 199.) Yrityksen kannattaa panostaa tuotelanseeraukseen, silla se on kohta,
jolloin tuote vaihtuu kuluerasta rahantuojaksi. Mita nopeammin tuote alkaa myyda,

sitd nopeammin sijoitus maksaa itsensa takaisin. (Pendolin 2011, 3.)

Lanseerattava tuote voi olla taysin uusi, vanhasta parannettu tai vain naennaisesti
uudistettu. Oleellista lanseerattavassa tuotteessa on vain, etta yritys pitda tuotetta
uutena. Suurin osa suomalaisten yritysten lanseeraamista tuotteista onkin jo ole-
massa olevien tuotteiden enemman tai vahemman paivitettyja versioita. Lansee-
raus-kasitteen toinen ulottuvuus on se, etta yritykselle vanha tuote viedaan uusille
markkinoille (Rope 1999, 18.)

Tuotteen lanseerausta voidaan tarkastella sijoittamalla se tuotteen elinkaarimalliin.
Prosessina lanseeraus alkaa, kun yritys on tuotekehityksen seurauksena saanut
kehitettyd testatun ja markkinakelpoisen tuotteen. Vastaavasti lanseeraus paattyy
esittelyvaiheen jalkeiseen kasvuvaiheeseen siirryttdessa. (Rope 1999, 18-19.)

3.2 Lanseerausprosessi

Monella yrityksell&a on lanseerausprosessin kanssa se ongelma, etta heilla ei ole
kaytossa selvaa kokonaisvaltaista systematiikkaa lanseerauksiin (Rope 1999, 239).

Seuraavan sivun kuviossa (Kuvio 3.) on esitetty yksi prosessimalli lanseeraukseen.



Tuotekehitysprosessi

N

[ Testattu markkinakelpoinen tuote |

N
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LANSEERAUSPROSESSI
N

Lanseerauksen ldhtokohtien maarittely

[ Prosessiaikataulutus ja budjetointi |

Ymparisto-
analyysit

Lahtokohta-analyysit
Markkina-  Kilpailija-

analyysit analyysit

Aihio-

analyysit

N

Tuotteen strategiset perusratkaisut
Tuotteen kilpailustrategia - strategiset padmaarat

Projektin Iopetus>
)

Vv

Lanseerauksen kilpailukeinolliset perusratkaisut

Tuote - hinta - markkinointikanava - viestintaratkaisut

Lanseerauksen tavoitteet

v

[ Kohderyhmat !

Lanseeraussuunnittelu

Lanseerausviestinta

Vastuut /
organisointi

[ Aikataulutus |

Budjetointi

¥

Toteutus

v

Seuranta

¥
— 5 Kilpailukeinoelementtien testaus [
5
A 4 \A
[ Uudelleen muotoilu |  Lanseerauspaitos | |Projektin lopetus
Lanseeraustyd

Kuvio 3. Prosessimalli.
(Rope 1999, 240)
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Lanseerausprosessin pituus voi vaihdella muutamasta kuukaudesta jopa muutamiin
vuosiin. Yleisen& tavoitteena on kuitenkin saada se toteutetuksi mahdollisimman
nopeasti. Lanseerauksen toimintaprosessi koostuu lahtékohta-analyysista, tavoite-
asetannasta, lanseeraussuunnitelman tekemisesta, lanseeraustyosta ja seuran-
nasta (Rope 1999, 20, 130.)

3.2.1 Lahtokohta-analyysi

Lanseerausprosessi alkaa lahtokohta-analyysin teolla. Lahtokohta-analyysia teh-
dessa tietoa haetaan yrityksen sisalta ja toimintaympaéristosta. Tieto helpottaa stra-
tegisten valintojen tekoa ja selkeyttaa lanseerausprosessia. Tietoa etsitaan ja ana-
lysoidaan neljassa vaiheessa, joita ovat markkinat ja niiden kehitys, kilpailu, toimin-

taympariston kehitys, seka yrityksen tilanne. (Raatikainen 2008, 200.)

Markkinat ja niiden kehitys:

— Ensimmaisessa vaiheessa selvitetaan, keita asiakkaat/asiakasryhmat
ovat ja kuinka paljon heita on markkina-alueella. Analysoidaan, mihin
suuntaan asiakkaiden maéara tulevina vuosina kehittyy seka minka verran
asiakas/asiakasryhma on valmis kayttaméaan rahaa hankintoihin. (Raati-
kainen 2008, 200.)

Kilpailun luonne ja kilpailijoiden maara:

— Toisessa vaiheessa selvityksen kohteena ovat kilpailevat, samantyyppiset
ja korvaavat tuotteet tai palvelut. Selvitetaan kilpailevien yritysten markki-
nointistrategiat ja millaisia jakelukanavaratkaisuja heilla on. Kilpailevan
yrityksen menestystekijat ja tulevat uutuudet selvitetaan myos. (Raatikai-
nen 2008, 201.)

Toimintaympariston kehitys:
— Kolmannessa vaiheessa pohditaan tulevaisuuden nakymia ja kehitystren-

dejd oman tuotteen kannalta. (Raatikainen 2008, 201.)
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Yrityksen nykytilanne ja tulevaisuuden suunnitelmat:

— Neljannessa vaiheessa pohditaan uuden tuotteen merkitysta yritykselle
nyt ja tulevaisuudessa. Tarkastellaan, vaatiiko uusi tuote tekemaan toi-
minnallisia muutoksia tuotannossa, kuten uuden tuotantolinjan hankkimi-
sen tai vanhan tuotantolinjan paivittamista. Yrityksen henkilostoa taytyy
myos kayda lapi, tarvitsevatko he koulutusta uuden tuotteen takia. Tar-
kastellaan my6s yrityksen nykyisten tuotteiden asemaa markkinoilla.
(Raatikainen 2008, 203.)

3.2.2 Tavoiteasetanta

Tavoitteet, joita lanseerauksella tavoitellaan, voidaan eritellda tunnettuus-/imago-
tavoitteisiin, taloudellisiin tavoitteisiin ja viestintdkeinojen toimivuutta kuvaaviin vali-
tavoitteisiin. Tunnettuus-/imagotavoitteita asettaessa tulee miettid, kuinka suurelle
yleisélle tuote halutaan tietoiseksi. Toinen huomioitava asia on, mita ominaisuuksia
tuotteesta halutaan tuoda erityisesti esille. Naita ominaisuuksia voivat olla mm. edul-

lisuus, laatu, teknisyys ja helppokayttoisyys. (Rope 1999, 131-132.)

Taloudelliset tavoitteet méarittelevat ne liiketaloudelliset tulosodotukset, joita lan-
seerattavalle tuotteelle kohdistetaan. Uudelle tuotteelle tarkeimmaét ovat myyntikate-
ja kayttokatetavoitteet. Arvioida taytyy uuden tuotteen myyntivolyymia, muuttuvia
kustannuksia em. myyntim&aralla ja tuotteelle kohdistettavia kiinteité kustannuksia.
(Rope 1999, 132.)

Tuotteen pitkan aikavalin taloudellisiin tavoitteisiin liittyy tuotteen ns. elamankynnys.
Elaméankynnys maarittaa ajankohdan, jolloin lanseerattavan tuotteen kassavirran
odotetaan kaantyvan positiiviseksi. Jos pitkalle aikavalille ulottuva tarkastelu osoit-
taa, ettd uusi tuote ei maksa kokonaiskustannuksiaan takaisin riittdvan nopeasti,

tulisi viela tarkastella lanseerauksen toteutuspaatosta kriittisesti. (Rope 1999, 134.)

Lanseeraussuunnitelman pohjaksi tulee paatavoitteet pilkkoa valitavoitteisiin. Vali-
tavoitteet voidaan sitten jakaa markkinointitoimenpiteiden toteutusta varten ryhmit-
tain. Jako tapahtuu

— viestintakeinoittain
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— jakeluportaittain/kanavittain
— asiakasryhmakohtaisesti
— alue-/piirikohtaisesti

— myyjakohtaisesti.

Vdlitavoitteiden tdsmallinen aikaan sidottu muoto on keskeinen lanseeraussuunnit-
telua ohjaava tekija, silla jokainen toimenpide vaatii konkreettisen tavoitteen, jonka

mukaan se suunnitellaan. (Rope 1999, 137-138.)

3.2.3 Lanseeraussuunnitelman teko

Lanseeraussuunnitelma kannattaa laatia kirjalliseen muotoon ja jakaa vastuut hen-
kilGille toteuttamisesta ja seurannasta (Raatikainen 2008, 206). Lanseeraussuunni-
telmassa tarkennetaan viestinnan kohderyhmat, kilpailukeinot, aikataulutus, or-
ganisoidaan toimenpiteet ja tehddén lanseerausbudjetti (Rope 1999, 138).

Lanseerauksen kohderyhmilla tarkoitetaan niitd kohdehenkil6ita, joille lanseeraus-
toimenpiteet suunnataan. Tarkeatd on mahdollisimman laajasti maaritella kaikki ne
tahot, jotka avustavat tuotteen markkinoille viemista. Lisdksi tavoitteena on aina
paasta mahdollisuuksien mukaan kohderyhman henkildtasoiseen méaarittelyyn. Mita
paremmin kohderyhmat on maaritelty, sitd helpompi on lanseerausviestinta suunni-
tella ja toteuttaa. (Rope 1999, 138.)

Kilpailukeinot ovat lanseeraussuunnitelmaa tehtédessa tarkeétad rakentaa siten,
ettd ne nayttavat toimivan synergisesti yhteen. Tarkeaa on myos, etta kilpailukei-
noilla saadaan riittdava nakyvyys ja samalla myds pitkaikainen myyntivaikutus. Kil-
pailukeinojen kayttdéon vaikuttaa yrityksen valitsema toimintatapa lanseerauksessa.
Tapoja on kaksi, varovaisen yrityksen tie, seka rohkean markkinavaltaajan tie. Va-
rovainen tapa ei vaadi suuria kertainvestointeja ja toimii yrityksille, joilla on pienet
resurssit, rajatut markkinat ja/tai asiakaskunta hyvin tiedossa. Rohkeampi tapa taas
toimii silloin, kun tuotteella on laajat massamarkkinat ja asiakaskohderyhma ei ole

henkilotasolla tarkasti maariteltavissa. Tama tapa vaatii yritykselté paljon resursseja
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ja panostusta tunnettuus-/ imagomainontaan, mutta onnistuessaan voidaan rohke-
alla tavalla saada kohderyhméat nopeasti tietoiseksi uudesta tuotteesta. (Rope 1999,
139-140.)

Aikataulun laatimiseen vaikuttaa suuresti se, miten paljon yrityksella on kokemusta
tuotelanseerauksista (Raatikainen 2008, 206). Lanseeraussuunnitelman tulisi olla
hyvissa ajoin valmis ennen lanseeraushetkea. Tiedotustoiminta ja tunnettuusmai-
nonta tulevasta tuotteesta voidaan joissain tapauksissa aloittaa jo selvasti ennen
lanseeraushetkea. Myyntimainonta tulisi aloittaa lanseeraushetkesta ja jatkua siita
alkaen yhtajaksoisena. (Rope 1999, 142-143.)

Organisointi tulisi aina hoitaa niin, ettd lanseerausvastuu olisi yhdella vastuuhen-
kilolla, joka hoitaisi lanseerausta paatehtavanaan. Lanseerauksen paavastuun tulisi
olla aina organisaatiossa korkealla olevalla henkil6lla, koska lanseerauksessa teh-
daan suuria taloudellisia paatoksia. Lanseerauksen paavastuun lisaksi lanseerauk-
sessa tulee kayttdd mahdollisimman laajasti organisaation muitakin resursseja ku-
ten markkinointi- ja myyntitiimia. Jos yrityksessa ei ole kaytettavissa markkinoinnin
ammattilaista lanseerauksen toteutukseen, kannattaa yrityksen turvautua ulkopuo-
liseen apuun. Apu l6ytyy monesti mainos- ja tiedotustoimistoista ja markkinan kon-
sulttitoimistoista. (Rope 1999, 143-144.)

Lanseerauksen lopullinen budjetti tAsmentyy vasta kun markkinointitoimenpiteiden
yksityiskohtainen toteutustapa on paatetty. Tasmentynyt budjetti tulee viela tarkis-
taa, sen varalta, ettd ovatko kustannukset pysyneet oikeassa tasossa tuotteen tu-
lostavoitteiden suhteen. Jos alustavassa kulubudjetissa ei tulla pysymaéan, tulee
viela tdssa vaiheessa kyseenalaistaa koko lanseeraus. Samassa yhteydessa tulee
tietysti tarkastella 16ytyisik6 suunnitelluista markkinakeinoista mahdollisia s&&sto-
kohteita. (Rope 1999, 141.)

Vaikka lanseerausvaihe tulisikin suorittaa kustannustehokkaasti, ei lanseerausta
kuitenkaan tulisi suunnitella s&dastaminen paallimmaisend mielessd. Saastaminen
lanseerausbudjetissa tulee suhteuttaa tuotekehityshankkeen muihin kuluihin seka
riskeihin, joita voi seurata jonkin olennaisen osan poisjattdmisesta tai pienentami-
sesta. (Rope 1999, 141.)
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3.2.4 Lanseeraustyo

Lanseeraustyd siséltaa seka yrityksen sisaiset etta ulkoiset lanseeraustoimenpiteet
(Rope 1999, 144).

Lanseerauksen siséisen markkinoinnin tavoitteina on varmistaa yrityksen henki-
|6ston tietoisuus lanseerattavasta tuotteesta, sekd saada heidat sitoutumaan lan-
seerauksen tavoitteisiin. Liséksi tavoitteina on varmistaa, ettd henkiloston osaami-
nen on riittava uudelle tuotteelle ja motivoida henkildsto toteuttamaan lanseeraus-

toimenpiteet mahdollisimman tehokkaasti. (Rope 1999, 144.)

Keinoja, joilla yllamainittuja tavoitteita voidaan tavoitella, ovat seuraavat:

— Sisdinen tiedotustoiminta, joka varmistaa henkiloston tietoisuuden lansee-
rattavasta tuotteesta.

— Koulutustoiminta, joka varmistaa henkiloston osaamisen uuden tuotteen
toimivuuden varmistamiseksi. Tarkeata on, ettd koulutukseen osallistuvat
kaikki ne henkiloryhmat, jotka ovat osa lanseerattavan tuotteen toteu-
tusta. Koulutus kattaa siis tuotteesta riippuen esim. myyntikoulutuksen,
huoltokoulutuksen, teknisen tuotekoulutuksen, seké tuotantokoulutuksen

— Kannustinjarjestelma, jolla tehostetaan henkilokunnan motivaatiota. Kan-
nustimena tyypillisesti toimii rahalliset bonukset. Bonuksia maksetaan
myyntihenkilostolle asiakashankinnasta, sek& muulle henkildstolle laaduk-
kaasta ja tehokkaasta tyosta.

— Yhteishengen luominen, jolla varmistetaan henkiloston yhteenkuuluvuus
ja aikaansaadaan motivaatiota jokaisen henkilén omille lanseeraukseen
kytkeytyville toimenpiteille. Yhteishenke& voidaan kohottaa mm. sisdisilla
lanseeraustilaisuuksilla, joissa pyritddn luomaan hyva kuva uuden tuot-
teen ylivoimaisuudesta ja toimenpiteiden toimivuudesta. Muita yhteishen-
kea kohottavia tekijoitd ovat yhteiset asut ym. yhteiset symbolit, joilla on

yhteenkuuluvuutta nostava voima. (Rope 1999, 144-146.)

Eras hyoddyllinen tydkalu suunniteltaessa ja tarkastellessa sisaistd markkinointia ja
tyontekijdiden kouluttamista voi olla SWOT-analyysi. Lyhenne Swot tulee sanoista

Strenghts (vahvuudet), Weaknesses (heikkoudet), Opprtunities (mahdollisuudet) ja
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Threats (uhat). Analyysin tulosten avulla voidaan tunnistaa henkildstén kouluttami-
seen liittyvat tekijat ja rajoitteet. Analyysin tuloksia on syyta kayda lapi yrityksen si-
salla ja mietti&, miten vahvuuksia voidaan hyddyntaa tulevaisuudessakin ja miten
heikkouksia voidaan korjata. (Suomen Riskienhallintayhdistys, [Viitattu 17.3.2018].)

Kuviossa 4. on esitetty mahdollisia tarkastelun kohteita.

SWOT-analyysia voidaan kayttda myds moneen muuhun tarkoitukseen, kuten yri-
tyksen toiminnan ja hankkeiden suunnittelussa. Sita voidaan kayttaa niin markkinoi-
den, tuotteiden tai henkiloston tarkastelussa. SWOT-analyysi on helppo toteuttaa,

eika se vie paljon resursseja. (Suomen Riskienhallintayhdistys, [Viitattu 17.3.2018].)

Vahvuudet Heikkoudet
Positiiviset tekijat sisdisen Negatiiviset tekijat sisdisen
markkinoinnin/koulutuksen markkinoinnin/koulutuksen
toteuttamisessa toteuttamisessa
* Henkilékunnan motivaatio; * Henkilékunnan motivaatio;
* Henkilékunnan osaaminen; * Henkildkunnan osaaminen;
* Kouluttajat, harjoittelun maira; * Kouluttajat, harjoittelun maars;
* Dpetusmateriaali; * Opetusmateriaali;
= Tuotteen laatu; * Tuotteen laatu;
Mahdollisuudet Uhat
Mahdollisuudet, jotka liittyvit sisdiseen Uhkatekijat, jotka liittyvit sisdiseen
markkinointiin/koulutukseen markkinointiin/koulutukseen
* Tydilmapiirin parannus, toimenpiteet; * TyBilmapiirin heikentyminen, motivaation
heikentyminen;
* TyOympdristén parannus, toimenpiteet; |+ Tybymparistén heikentyminen;
= Koulutustapojen muutos; + Puutteellinen koulutus;
= Edistynyt teknologia; * Vanhentunt teknologia;
= Tuotteen jatkokehitys, mahdollisuudet;  |» Tuotteen jatkokehitys, mahdollisuudet;
* Kilpailijat;

Kuvio 4. Esimerkki SWOT-analyysin tarkastelun kohteista.
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Lanseerauksen ulkoinen markkinointi pyrkii herattamaan asiakkaan tietAmaéatto-
myydesté ensiostoon. Ulkoiseen markkinointiin kaytettavia viestintaprosesseja ovat
esim. suoramainonta, puhelinmarkkinointi ja henkildkohtainen myyntity0. Jokaiselle
viestintéakeinolle on tarkeata maaritella omat tehtavansa niin, etta ne vievat tehok-
kaasti asiakkaan ostopaattsprosessia eteenpdin. Tehtavien maarittely riippuu aina
myytavasta tuotteesta ja kelle tuotetta ollaan myymassa. Viestintakeinojen tehtavia
voidaan siis soveltaa monin tavoin, tilanteeseen parhaiten katsomallaan tavalla.
(Rope 1999, 146-148.)

Tuote, jonka parissa tdman opinnaytetyon kanssa tyéskenneltiin, on tarkoitettu yri-
tysmarkkinoille. Seuraavaksi esimerkki siitd, miten eri viestintakeinoja voidaan hyo-
dyntaa tallaisessa tilanteessa:

— Suoramainonnan tehtavana ei ole myydéa, vaan tuoda uusi tuote nakyville
ja herattaa kiinnostusta sita kohtaan. Mainonta tulisikin ensisijaisesti
suunnitella siten, etta se heréattaisi kiinnostuksen mahdollisimman tehok-
kaasti. Suoramainontaa tulisi |ahettaa siina tahdissa, kun henkildkohtaista
myyntityota pystytaan tekemaan. Jos yhteydenotot asiakkaaseen viivasty-
vat vahaisten myyntiresurssien myo6ta, ei asiakkaalle jaa hyva vaikutelma.

— Puhelinmarkkinoinninkaan tehtava ei ole viela myyda, vaan mahdollistaa
myyntineuvotteluun paaseminen. Puhelinmarkkinoinnissa ei myoskaan
ole tarkoitus esitella tuotetta liikaa, koska silla luodaan asiakkaalle ennak-
kokasityksia myyntitilanteeseen ja sitd vdhemman tuotteesta on myéhem-
min kerrottavaa.

— Myyntineuvotteluun paastessa tuotteen hyttyelementteja kohdistetaan ja
konkretisoidaan tapauskohtaisesti. Neuvotteluissa myyjalla voi apuna olla
myyntikaynteja varten valmistettua tukimateriaalia, kuten tuotteen pienois-
malli. Pienoismallilla voidaan demonstroida tuotteen teknologiaa ja toimin-
tamekanismeja. Yrityksen tarpeeseen raataloity ja tAsmennetty tarjous

tahtaavat tuotteen kaupaksi saamiseen. (Rope 1999, 147-148, 174.)

Kaiken kaikkiaan lanseerausviestintd on hyvinkin pitkalti sovellettavissa ja samas-
sakin tilanteessa voidaan kayttdd monia eri viestintdkeinoja. Tarkeata kuitenkin on,
ettd viestinta pyritddn toteuttamaan siten, etta perakkaisten vaiheiden tarkoitukset

ovat hyvin yhteensopivia ja palvelevat toistensa tarkoituksia. (Rope 1999, 148.)
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3.2.5 Seuranta

Lanseerausseurannan aikana on tarkoituksena varmistaa tehdyn lanseeraussuun-
nitelman toimivuus. Seurannassa on tarkeata ottaa tarkkailun kohteeksi lanseerauk-
sen tulosten kehittyminen, sisaltden myyntivolyymin, jakelun, tunnettuuden ja kiin-
nostuksen herattdmisen, markkinaosuuden seké nettotuloksen. (Rope 1999, 148-
149.)

Tarkka seuranta mahdollistaa nopean reagoinnin lanseeraustoteutuksen korjaustoi-
menpiteisiin, mikali tilanne sitéa vaatii. Tyypillinen toimenpiteitéa vaativa tilanne voi
olla esim. voimakas ja yllattava hintakilpailu. Jos lanseeraus jaa jo ensimetreilla ta-
voitteistaan, eika reagointi tahan ole kyllin ripeda, korjaaminen jalkeenpain ei enéa
valttamatta onnistu. (Rope 1999, 149.)

Kaiken kaikkiaan lanseerauksen toteutukseen ei ole olemassa yhta oikeaa toimin-
takaavaa. Lanseeraustoimenpiteet vaihtelevat aina tapauskohtaisesti, riippuen toi-

mialasta, yrityksen resursseista, kilpailutilanteesta, jne.
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4 TEKNILLINEN PIIRTAMINEN

Opinnaytetyon kaytadnnon tydn osuus oli suurimmaksi osin teknillistéa piirtdmista.
Piirroksia tehtiin niin 2D- kuin 3D-maailmassakin. Ohjelmistoina oli kaytésséa CADS
ja Solid Edge ST9.

4.1 VYleista

Valokuvat esineesta kertovat esineen ulkomuodon, mutta muuta tietoa niisté ei juu-
rikaan saa. Tasta syysta teknillisia piirustuksia tarvitaan. Piirustukset kertovat esi-
neen mitat ja kaytettavat materiaalit. Piirustuksesta saadaan tietoa paljon enemman
kuin pelkasta tekstista. Piirustuksesta saa tietoa esineen suunnittelija, materiaalin
hankinnasta vastaava, valmistaja seka asentaja. Teknillisen piirustuksen avulla saa-

daan valmistettua asiakkaalle hanen tarpeitansa vastaava esine. (Harju 2006, 9.)

Teknillisia piirustuksia tarvitaan monessa eri kayttokohteessa. Niiden avulla raken-
netaan mm. siltoja, taloja, koneita ja séhkdlaitteita. Tavalliset teknilliset piirustukset
jaetaan viiteen paaryhmaan, jotka ovat rakennepiirustukset, séhkopiirustukset, LVI-
piirustukset, koneenpiirustukset ja prosessikaaviopiirustukset. (Hasari & Salonen
2012, 10.) Tassa opinnaytetydssa tehdyt piirustukset kuuluvat suurimmaksi osin ko-
neenpiirustuksen ryhmaan, joten perehdytdan enimmakseen tahan. Koneenpiirus-
tuksia kaytetddn valmistettaessa koneita, sahkolaitteita, terasrakenteita ja muita
vastaavia teknisia laitteita (Hasari & Salonen 2012, 10).

4.2 Koneenpiirustuksien ryhmittely

Koneenpiirustukset voidaan jaotella eri tavoin. Yksi tapa on jakaa ne piirustuksen
siséllon mukaan. Nama nelja ryhmaa ovat osapiirustus, osakokoonpanopiirustus,
kokoonpanopiirustus ja kaaviopiirustus. Osapiirustus kertoo tiedot, kuten mitat ja
muodot, jonka mukaan kappale valmistetaan. Osakokoonpanopiirustus puolestaan
esittda jonkin koneen koottua osakokonaisuutta. Kokoonpanopiirustus esittaa taas
koko koneen koottuna. Pienissé ja yksinkertaisissa koneissa voidaan esittdd, miten

osat liittyvat toisiinsa. Suurissa koneissa esitetaan osakokonaisuuksien liittyminen
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toisiinsa. Kaaviopiirustusten avulla kuvataan koneiden hydrauliikka-, pneumatiikka-
ym. muita jarjestelmid. Kaaviopiirustuksissa piirrosmerkit kuvaavat laitteiden toimin-
taa. (Hasari & Salonen 2012, 11.)

Toinen tapa ryhmitella koneenpiirustukset on jakaa ne kayttotarkoituksen mukaan.
Naita ryhmia on myodskin nelja, jotka ovat tyopiirustus, tydvaihepiirustus, tarjouspii-
rustus ja pakkaus-, kuljetus- ja kayttoohjepiirustus. Tyopiirustuksia tarvitaan tuotetta
valmistettaessa ja ne voivat olla osakokoonpano-, kokoonpano- ja osapiirustuksia.
Tyovaihepiirustuksia kaytetaan esittdessa yhden tai useamman tydvaiheen tarvitta-
via tietoja. Tarjouspiirustukset toimitetaan asiakkaalle, kun tuotetta ollaan myy-
massa. Niiden ei tarvitse olla valttamatta kovinkaan yksityiskohtaisia, kunhan niissa
esiintyy tiedot, jotka asiakas tarvitsee ostopaatosta tehdessa. Pakkaus-, kuljetus- ja
kayttoohjepiirustukset ovat kukin omaa tarkoitustaan parhaalla mahdollisella tavalla

palvelevia. (Hasari & Salonen 2012, 12.)

4.3 Havainnollisen piirtamisen keinoja

Piirustuksen ymmarrettavyys on tarkeaa. Sen taytyy sisaltaa riittdvasti mittoja ja sen
on oltava yksiselitteinen ja havainnollinen. Piirustuksissa ei saa olla sen lukijalla tul-
kinnanvaraa. Piirustukset vaativat usein lisdselvityksen, kuten tekstin tai erillisen
tydselityksen. Piirustuksissa kaytetddn havainnollisuutta edistaméan erilaisia sovit-

tuja asioita, kuten viivojen tyypit, mittakaavat ja esineen k&&annot. (Harju 2006, 9.)

4.3.1 Viivalajit

Luettavuuden helpottamiseksi ja selkeyden vuoksi konepiirustuksissa kaytetaan eri-
laisia viivatyyppeja. Viivat voivat olla eri levyisia ja rakenteeltaan erilaisia. Koneen-
piirustuksissa kaytetaan kahta viivanleveytta, kapeaa ja leveda. Standardin mukaan
leve&n ja kapean viivan suhde ei saa olla pienempi kuin 2:1. Viivanleveydet on va-
littavissa seuraavista: 0,18 mm, 0,25 mm, 0,35 mm, 0,50 mm, 0,70 mm, 1,40 mm ja
2,00 mm. Viivojen rakenne voi olla ehyt levea viiva, ehyt kapea viiva tai katkoviiva.

Levedlla ehyella viivalla piirretddn esineen nékyvat muodot. Kapeilla ehyilla viivoilla
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puolestaan piirretdéan mm. mittaviivat, naennaiset muotoviivat ja leikkausviivoituk-
set. Katkoviivat ovat kaytdssa, kun piirretaan nakymattomissa olevia muotoja, eli
esineen sisalla tai takana olevia muotoja. Standardissa SFS 3703 on annettu viiva-
lajien nimet, leveydet ja sovellusesimerkkeja, joista yksi esitetty kuviossa 5. (Hasari
& Salonen 2012, 23.)

Wiiva MNimitys Tleisia sovellUTuksia
Ehyt, leved Al Mikyvat muoto- ja 3ariviivat
A2 Makyvat reunat ja rajat
A3 Leikattuna esitetyn sisdkierteen sisahalkaisija,
Jruuvikierteen ulkohalkaisija ja kierteen padte
Ehyt, kapea [suoratai |B1 N3enndiset muotoviivat
kaareva
B2 Mittawiivat
B3 Mitta-apuviivat
B4 Viiteviivat
B5 Leikkausviivoitus
B6 Paikalleen piirustustasoon kidnnetyn leikkauksen
muotoviivat
B7 Lyhyet keskiviivat
B8 Ruuvikerteen sisihalkaisija ja leikattuna esitetyn
mutterikierteen ulkohalkaisija
B9 Hammaspydrien hampaiden suunta
B10 Osasuurennoksen merkintdympyra
, A A Ehyt, kapea [suora) |l:'.'1 Osaprojekticiden ja -leikkausten rajat, jos rajat ei ole
Y v siksakviiva kapea pistekatkoviiva
Katkoviiva, levea (1) D1 Nakymattdmissa olevat muoto- ja ddriviivat
D2 Nakymattdmissa olevat reunat ja rajat
Katkoviiva, kapea (1) E1 Makymattdmissd olevat muoto- ja ddriviivat
E2 Makymattdmissd olevat reunat ja rajat
Pistekatkoviiva, kapea |F1 Keskiviivat
F2 Symmetriaviivat
F3 Liikeradat
Fd4 Hammaspyorien jakoympyrit ja -pinnat
r —
Kapea pistekatkoviiva, G1 belkperstasot
paissd ja kulmissa leved
_ 1 |PFistekatkoviiva woidaan osittain tai kokonaan jdttda pois, jos
vaaringmmartamisen vaaraa ei ole
H1 Erityisvaatimuksia sisdltdvien viivojen ja pintojen
- ' ' Pistekatkoviha, levea merkitseminen
Kaksipistekatko- viiva, [I1 Viersisten asien muoto- ja Sdriviivat
kapea
12 Liikkuvien osien vaihtoehtoiset tai adriasennot
13 Fainopisteviivat
14 Muckkausta edeltdvit muoto- ja aariviivat
15 Osat, jotka sijaitsevat leikkaustason etupuclella

(1) Vaikka vaihtoehtoja on kaksi, saa samassa piirustuksessa kdyttad vain yhtd vivatyyppia

Kuvio 5. Sovellus standardista SFS 3703.
(Hasari & Salonen 2012, 24.)
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4.3.2 Mittakaavat

Standardin SFS-EN 1SO 5455 mukaiset pienentavat mittakaavat ovat 1:2, 1:5, 1:10,
1:20, 1:50, 1:100, 1:200, 1:500 ja 1:1000. Suurentavat mittakaavat puolestaan 2:1,
5:1 ja 10:1. Valittava mittakaava valitaan esineen mukaan, tavoitteena saada piirus-
tuksesta havainnollinen ja selked. (Hasari & Salonen 2012, 34.) Esimerkiksi raken-

nusten julkisivupiirustuksissa mittakaava on yleensa 1:100.

Jokin esineen yksityiskohta voi olla niin pieni, ettei sitd voida kuvaan selkeasti mi-
toittaa. Tallaisessa tapauksessa tehdaan osasuurennos. Osasuurennos tehd&an
piirtdmalla kohdan ymparille ehyella, kapealla viivalla ympyrd ja kohta merkitdén
isolla kirjaimella, esim. A. Ympyroity kohta piirretddn suurempaan mittakaavaan ja
merkitaan suurennos samalla kirjaimella ja ilmoitetaan mittakaava, jota suurennok-
sessa on kaytetty, esim. A (2:1). (Hasari & Salonen 2012, 35.)

4.3.3 Projektiot

Piirrettdessa kohtisuoria projektioita taytyy piirustuksessa esittéda kappaleen eri puo-
lilla olevia muotoja. Tasta syysta siitd taytyy piirtda projektioita eri suunnista. Suo-
messa ja laajalti muualla Euroopassa on kaytdssa yhden kaannon menetelma (Ku-
vio 6.), kun taas esim. USA:ssa kaytetdan kolmen kaannén menetelmaa (Kuvio 6.).
Standardissa SFS 3703 on késitelty yleisia teknisen piirtamisen esittamisperiaat-
teita. (Hasari & Salonen 2012, 38.)

yhden kéédnnén menetelmi kolmen kéiénnén menetelmdé

=HOo ©d

Kuvio 6. Menetelmien tunnukset.

Perusperiaate on, etta projektioita piirretddn niin vahan kuin mahdollista, kuitenkin

niin monta kuin sen havainnollinen esittdminen vaatii. Yleensa kolme riittda, joskus
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kaksi ja joskus jopa yksikin projektio. Suunnittelijan on huolehdittava siita, etta pii-

rustus mitoituksineen ja merkintdineen antaa selkeén kuvan esineesta. (Hasari &
Salonen 2012, 40.)

4.3.4 Mitoitus

Mitoituksessa on hyva muistaa muutamia perusohjeita:

Mitoituksen taytyy antaa yksikasitteinen kuva esineesta. Kukin mitta an-
netaan vain kerran ja siind projektiossa, jossa mitoitettava kohta nakyy
parhaiten.

Mitat asemoidaan esineen ulkopuolelle, mikali mahdollista

Esineen valmistajan taytyy saada piirustuksesta kaikki mitat selville ilman
laskutoimituksia

Katkoviivasta ei aloiteta mittaviivaa eika mitta-apuviivaa, jos mitoitus voi-
daan antaa muulla tavoin

Keskiviiva katkaistaan mittaluvun kohdalta

Esineessa on kohteita, joiden mitoitus on hyva tehda samaan projektioon.
Tallaisia yhteenkuuluvia elementteja ovat mm. reian syvyys ja halkaisija

seka uran leveys ja halkaisija. (Hasari & Salonen 2012, 119.)

Opinnaytetydssa oltiin paljon tekemisissa erilaisten profiilien kanssa. Standardi

SFS-EN ISO 1660 kasittelee naiden mitoitusta. Sen mukaan profiilien mitoitus voi-

daan tehd& kuvion 7. osoittamalla tavalla ilmoittamalla kaarevuussateet ja muut tar-
peelliset mitat. (Hasari & Salonen 2012, 118.)
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Kuvio 7. Profiilien mitoitus.
(Hasari & Salonen 2012, 118.)

Saman SFS-EN ISO 1660 -standardin mukaan toinen mahdollinen tapa profiilin mi-
toitukseen on kuvion 8. tapainen. Talla tavalla annettaan riittdva maara kayran koor-
dinaattipisteita. (Hasari & Salonen 2012, 118.)

Kuvio 8. Profiilien mitoitus, toinen tapa.
(Hasari & Salonen 2012, 118.)
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5 AINEISTON LUONTI TUOTTEISTAMISEN TUEKSI

Tuotteistamisella siis tarkoitettiin tuotteen osittaista vakioimista seka tuotteen tai
palvelun sisallén maarittamista. Tuotteistamisella luodaan toimiva toimitus- ja tuo-
tantojarjestelméa. Nama jarjestelmat tarvitsevat toimiakseen selkeéat prosessit ja oh-

jeet, oikeat valineet/menetelmat niiden tekemiseen seka tarvittavat dokumentit.

Aineistoa luodessa keskityttiin tuotteistamisen osalta seuraaviin teemoihin:
— prosesseja helpottavien tyokalujen tekemiseen
— ohjeiden tekoon eri henkiléstoryhmille

— rajoitteiden maarittamiseen, esim. missa tilanteissa tuotetta ei voi kayttaa.

Aineiston luominen tuotteistamisen tueksi tapahtui suurimmaksi osin CAD-ohjelmis-
toja kayttaen. CAD-kuvien avulla tehtiin ohjeistuksia tuotantoon ja asennukseen,
kuin myds myyntiin. Suurin osa materiaalista luotiin CADS-ohjelmistolla, mutta my6s
Solid Edge -ohjelmisto oli kaytdéssa. CADS:lla tehtiin 2D-kuvat ja Solid Edgella 3D-
kuvat. Aineistoa luodessa helpottava tekija oli, ettd samaa materiaalia voitiin kayttaa
pienin muutoksin hyoddyksi useammalle henkildstéryhmalle. Esimerkiksi kaiteiden
leikkauskuvat (Kuvio 9.) voitiin pitaa lahes samanlaisina jokaista henkilostoryhmaa

varten.

Tulevaa tuotelanseerausta ajatellen luotua aineistoa voidaan mahdollisesti kayttaa

hyodyksi esim. esitteissa ja oppaissa.
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Kuvio 9. Esimerkki kaideleikkauksesta.

5.1 Myyntiad tukeva aineisto

Myynnin tueksi tehtiin kapasiteettitaulukko, jonka perusteella myyja nakee kaiteen
pituuden ja kaiteeseen kohdistuvan tuulikuorman perusteella, tarvitaanko kaitee-
seen tukitolppia vai ei. Laskennat taulukkoa varten tehtiin MathCad-ohjelmalla ja
tulokset kirjattiin ylos Excel-taulukkoon. Myyntia varten tehtiin myos tarjouspiirus-
tukset kaikista vakiokaidemalleista, joita he voivat kayttaa jattaessaan tarjouksia

asiakkaille.

Liséksi myyntia varten tehtiin ohjeet rajaehdoista. Rajaehdoista selviaa esimerkiksi
se, kuinka paljon parvekkeen seinissa taytyy olla mittaa, etta kaiteen kiinnityspistei-
den vaatimat reunaetéisyydet toteutuvat. Nama rajaehdot ovat erittain tarkeat siina
mielessa, ettd myyjat eivat tarjoa sellaista kaidetta sellaiseen parvekkeeseen, mihin

sitd ei voida turvallisesti ja tukevasti asentaa.
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5.2 Suunnittelua tukeva aineisto

Suunnittelua helpottamaan luotiin suunnittelupohja CADS:iin. CADS-ohjelmasta
saadaan tulostettua suoraan profiilien sahausluettelot sekad osalista kaikista tarvik-
keista, mita kaiteissa tarvitaan. Liséksi tarvittavien tiivisteiden metrimaarat selviavat
helposti. Osalistojen tekeminen CADS:ssa vaatii, ettd kaikista tarvittavista tarvik-
keista on olemassa tieto kuvassa. Tata varten kaikista kaiteen kiinnikkeista ja paa-
tytulpista luotiin kirjastoon oma symboli, joka sisaltaa tarvittavien kiinnitystarvikkei-

den mé&éaran ja varastonimikkeen.

Suunnittelupohjan tekeminen oli kaikkein eniten ty6té vaativa ja sen paivitys jatkuu
sitd myoten, kun tarvetta ilmenee. Suunnittelupohjasta |6ytyy Riikku Rakenteet Oy:n
vakiokaidemallit, joita suunnittelijan tarvitsee vain ideaalitilanteessa venyttaa oike-

aan mittaan.

Suunnittelijoiden perehdytys uuteen tuotteeseen tapahtui palaverissa, jossa kaytiin
lapi tuotteen sisaltamat komponentit. Palaverissa myds esiteltiin suunnittelupohja,
joka pyrittiin tekemaan toiminnoiltaan ja ulkonaoéltddn hyvinkin samankaltaiseksi
kuin tolpallisen kaiteen vastaava.

5.3 Tuotantoa tukeva aineisto

Tuotannon avuksi luotiin 23-sivuinen tekninen kansio (Kuvio 10.), josta l6ytyy kaikki
kaiteissa kaytettavat profiilit, kiinnikkeet ja kiinnitystarvikkeet varastokoodeineen.
Tekniseen kansioon on luetteloitu tuotannon tydvaiheet jarjestyksessa ja piirretty
detaljeja jokaisesta tydvaiheesta. Teknisessa kansiossa on yritetty huomioida kaikki
mahdolliset tilanteet, joissa tuotannossa voi tapahtua virhe. Nama tilanteet on ha-
vainnollistettu mahdollisimman tarkasti. Tuotannon ja varaston henkilokunta pereh-

dytettiin uuteen tuotteeseen kaymalla tekninen kansio yhdessa lapi palaverissa.

Teknisen kansion siséltamat 2D-kuvat tehtiin CADS-ohjelmalla ja 3D-kuvat Solid

Edge -ohjelmalla.
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Kuvio 10. Tekninen kansio.

5.4 Asennustatukeva aineisto

Asennuksen vaiheista tehtiin samankaltainen ohjeistus kuin tuotannon vaiheista.
Asennusta harjoiteltiin Alavudella Riikku Rakenteet Oy:n tuotantotiloissa, jonne oli
toimitettu kuviossa 11. ndkyva betonilaatta, johon kaide voitiin asentaa. Ensim-
maista kaidetta asennettaessa huomattiin muutamia seikkoja, jotka voitiin huomi-

oida ennen ensimmaisen varsinaisen projektin aloittamista.

Kuvio 11. Harjoituskaide asennettuna.
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Ensimmainen ns. oikea kaide asennettiin Tampereelle rakennusvaiheessa olevaan
kerrostaloon. Talléin mukana oli useampia asentajia perehtymassa uuteen tuottee-
seen seka itseni lisaksi Riikku Rakenteet Oy:n tuotekehityspaallikko, suunnittelujoh-
taja ja tyonjohtaja. Kaiteen asennusvaiheista otettiin valokuvia, joita kaytettiin hyo-
dyksi asennusohijeita tehtdessa. Asennusohjeesta selvidd asennusjarjestys ja yksi-
tyiskohtia jokaisesta asennusvaiheesta. Ohjeessa kéaytettiin valokuvien liséksi

apuna 2D-kuvia.

5.5 Tulevat tyot

Tehtavia, joita tAman opinnaytetydn aikana ei ehditty tai ei voitu viela tehda, jai muu-
tamia. Naihin kuuluu esimerkiksi tuotannon ohjeiden paivityksia niista saadun pa-
lautteen perusteella. Paivityksilla ohjeista pyritaéan tekemaan entistéakin selvemmat

ja informatiivisemmat.

Jatkuvan tuotekehityksen myéta voi tulla muutoksia, jotka vaikuttavat luotuun ai-
neistoon. Muutokset vaikuttavat melkein poikkeuksetta tyon aikana tehtyyn suunnit-

telupohjaan, joten sen paivitys on aina ajankohtaista tuotetta kehittaessa.

Tuotelanseerauksen osalta lanseeraussuunnitelman teko jai saavuttamatta, joten

sen parissa riittaa viela tekemista. Aikataulu on vield avoin taman suhteen.
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6 YHTEENVETO

Joulukuussa tata tyota aloittaessa tyomaara vaikutti melko suurelta, joten aloin te-
kemisen heti samana paivana aloituspalaverin pidettyamme. Tydlla oli myés melko
tiukka aikataulu, koska ensimmaisia kaiteita oli tarkoitus olla asentamassa jo vuo-
den 2018 alkupdassa. Teoriaosuutta aloitin kirjoittamaan myos heti tyon alussa.
Tyota tein sekd Riikku Rakenteiden tiloissa Alavudella ettéd kotona. Tyon aikana

paasin my6s seuraamaan ensimmaisen varsinaisen kaiteen asennusta.

Tyo6 sisélsi monta eri tyévaihetta ja oli siten erittdin monipuolinen. Tydvaiheisiin kuu-
lui mm. piirtdmista 2D- ja 3D-maailmassa, kapasiteettitaulukoiden tekemista, ohjei-
den tekoa ja tuotekehityksen tukemista eri tavoin. Henkilostoryhmia, joita talla tyoélla

palveltiin, olivat suunnittelijat, myyjat, tuotannon vaki ja asentajat.

Mielenkiintoisen tydsta teki se, etta sain olla uuden tuotteen kehityksessa mukana
alkumetreilta lahtien ja jatkan yrityksessa saman tuotteen parissa tyoskentelya viela
opinnaytetyon valmistuttuakin. Sain paljon kokemusta ty6elamaa varten. Lisaksi
tyohon kuului runsaasti teknillista piirtdmista, josta mieleen jai erilaisia keinoja esi-
merkiksi siitd, miten erilaisia kappaleita kannattaa piirustuksissa esittaa, etta ne ovat

mahdollisimman selkeasti luettavissa.

Kaiken kaikkiaan etukateen asetetut ensisijaiset tavoitteet tayttyivat mielestani hyvin
ja tyén aikana ehdittiin valmistamaan ja asentamaankin ensimmaiset tolpattomat
kaiteet (Kuvio 12.). Varsinainen lanseeraussuunnitelma jai teorian tutkimisen ta-

solle.



Kuvio 12. Ensimmaiset tolpattomat kaiteet asennettuna.
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