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1 JOHDANTO 

Sain idean opinnäytetyöhöni ollessani työsuhteessa Raute Oy:llä ja tekemällä myynti-insi-

nöörin töitä heille. Opinnäytetyö tehdään yhteistyössä Raute Oy:n kanssa. Työn tavoit-

teena on käydä läpi Rauten varaosamyynnin prosesseja kuvailemalla nykyisiä toimintata-

poja ja tekemällä niihin kehitysehdotuksia. 

Työn viitekehys on rajattu Rauten varaosapalvelun suunnitteluprosessin ympärille (kuvio 

1), ja työssä käydään läpi esimerkin kautta erään varaosatoimituksen reklamaatiota ja sen 

vaikutuksia prosessin eri vaiheissa. Esimerkkitapauksen yhteydessä pyritään erityisesti 

avaamaan muun muassa virheellisen myynnin ja huonon dokumentoinnin vaikutusta pro-

sessin kulkuun ja asiakkaaseen. Opinnäytetyön tutkimusmenetelmänä toimivat omat em-

piiriset havaintoni ja opinnäytetyön teoriaosuudessa käytetään lähteinä tekniikan alan kir-

jallisuutta sekä Rauten omaa tietopankkia.  

 

Kuvio 1. Varaosapalvelun suunnitteluprosessi (Raute.com 2018c) 
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2 TOIMEKSIANTAJA 

2.1 Yritys 

Raute on vuonna 1908 perustettu kansainvälinen, ympäri maailmaa toimiva teknologia- ja 

palveluyritys, joka operoi vaneri- ja LVL-teollisuudessa. Rauten asiakkaita ovat viilu, va-

neri, viilupalkkien sekä sahatavaran kanssa toimivat yritykset. Näille yrityksille yritys tuot-

taa heidän tuotanto- ja toimintaprosesseissaan tarvittavia koneita ja laitteita. Tehdaslaa-

juisten kokonaisuuksien toimittajana Raute on tällä hetkellä maailmanlaajuinen markkina-

johtaja niin vaneri-, kuin myös LVL-teollisuudessa. Opinnäytetyön kirjoittamisen aikaan yri-

tyksessä työskentelee noin 700 henkilöä, suurin osa Nastolan toimipisteessä tuotannon ja 

toimiston tehtävissä. Lisäksi Rautella on organisaatioita ja pienempiä toimistoja lähes jo-

kaisessa maanosassa. Rauten ydintoiminnot on jaettu kolmeen pääkategoriaan, asiantun-

tijapalveluihin, projektitoimituksiin sekä teknologiapalveluihin. (kuva 1.) Yritys pyrkii ydin-

toiminnassaan huomioimaan kestävän kehityksen periaatteet ja kehittää jatkuvasti toimin-

tojaan, esimerkiksi vaneriteollisuuden linjojaan entistä energiatehokkaammiksi jo suunnit-

telupöydällä. Rauten liiketoiminnassa suurin painoarvo onkin luoda asiakkaille lisäarvoa 

parantamalla heidän kannattavuutta löytämällä uusia, tuotantoprosessia kehittäviä ratkai-

suja asiakkaiden uusille tuotteille tai jo olemassa oleville investoinneille. (Raute.com 

2018b) 

 

Kuva 1. Rauten kokonaispalvelukonsepti (Raute.com 2018b) 

2.2 Työn merkityksellisyys ja sijoittuminen yrityksessä 

Tässä työssä keskitytään Rauten Spare Parts, eli varaosatiimin työnkuvaan ja siihen, mi-

ten Rauten varaosapalvelun suunnitteluprosessi (kuvio 1) vaikuttaa tuossa työssä toimimi-
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seen. Tiimissä on pääasiallisesti myynti-insinöörejä, joilla on jokaisella jokin oma mark-

kina-alueensa, jonka tarjous- ja myyntitoimintoja kukin hoitaa. Työssä ei siis keskitytä pro-

jektimyynteihin vaan prosessia käydään läpi nimenomaan varaosamyynnin näkökulmasta.  
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3 PROSESSISSA KÄYTÖSSÄ OLEVAT OHJELMAT 

3.1 V10 

V10 on Rauten käytössä oleva, CGI -nimisen yrityksen toimittama toiminnanohjausjärjes-

telmä. Se on Suomessa kehitetty erityisesti teollisuuteen ja projektiliiketoimintaan suun-

nattu ohjelma. V10:stä on olemassa eri tasoisia vaihtoehtoja, jotka on luokiteltu niiden 

ominaisuuksien mukaan. Ohjelma on myös räätälöitävissä asiakkaan tarpeita vastaavaksi. 

V10 mahdollistaa kattavan teollisuuden kokonaisratkaisun yritykselle, ja se on hyvin integ-

roitavissa toimimaan rinnakkain muiden järjestelmien kanssa. (CGI.fi 2018.) 

Rautella V10 on laaja-alaisesti käytössä eri yksiköiden kesken. Tämän työn kannalta V10 

on tärkeässä roolissa varaosapalvelun suunnitteluprosessin (kuvio 1) kanssa, sillä se lin-

kittää kaikki siinä olevat vaiheet yhteen. V10 (kuva 2) liittyy siis kaikkiin prosessin vaihei-

siin myynnistä laskutukseen jollakin tavalla ja on yrityksessä erityisen tärkeässä ase-

massa päivittäisen toiminnan sujuvuuden kannalta.  

 

Kuva 2. V10:n aloitusnäkymä 
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3.2 Creo Parametric 

Creo Parametric on PTC:n (Parametric Technology Corporation) 3D-suunnitteluun tuot-

tama suunitteluohjelma. Creo mahdollistaa laaja-alaiset mallinnuskokonaisuudet, joiden 

avulla sen käyttäjät pystyvät mallintamaan sekä simuloimaan mitä erilaisempia ratkaisuja 

yksinkertaisista tuotteista aina monimutkaisiin kokonaisuuksiin. Ohjelma mahdollistaa 3D-

maailman lisäksi 2D -käsittelyn ja sillä pystyy hallinnoimaan erilaisia parametrisiä malleja. 

Creolla voidaan mallintaa, muokata ja hallita osia ja kokoonpanoja ja sen avulla voidaan 

myös tuottaa helposti osista ja kokoonpanoista piirustukset. (Ptc.com 2018.) 

Rautella Creo on suunnittelun käytössä pääasiallisena 3D-suunnitteluohjelmana (kuva 3). 

Sen avulla voidaan esimerkiksi muokata jo olemassa olevia malleja, luoda kokonaan uu-

sia osia valmiiden esimallien pohjalta tai rakentaa monimutkaisia linjakokoonpanoja. 

Creosta voidaan uusia osia ja osaluetteloita julkaista V10 -järjestelmään, jossa jokainen 

uusi osa saa oman nimikenumeron, jonka avulla osia hallinnoidaan. Lisäksi Rautella on 

käytössä Creo View -ohjelma, joka mahdollistaa mallien nopean tarkastelun kevyemmän 

ohjelmarakenteensa avulla.  

 

Kuva 3. Creo View 
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3.3 Windchill 

Windchill PDM -ohjelmisto mahdollistaa tallennetun tiedon järjestelmällisen ja sujuvan hal-

linnan. Se on yleinen teollisuuden käytössä oleva järjestelmä, koska se tukee useita teolli-

suudessa käytettäviä standardeja. Ohjelma mahdollistaa sen, että käyttäjällä on mahdolli-

suus tallentaa esimerkiksi Creossa mallintamiaan kappaleita Windchilliin ja varastoida 

siellä tuotetietoja laaja-alaisesti useiden eri versioiden muodossa. Windchillin kehittäjänä 

toimii Creon kanssa sama yritys, eli Parametric Technology Corporation. (Pdsvision.fi 

2018.) 

 

Kuva 4. Windchillin aloitusnäkymä 

Rautella Windchill toimii tiiviisti Creon kanssa linkitettynä ja sitä käytetään tiedostojen tal-

lennukseen ja tallennetun tiedon hallintaan. Windchilliä voidaan käyttää selaimen kautta 

tai Creon omalla selaimella. Windchillistä löytyy siis Rautella lähes kaikki CAD-data ja sen 
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tuoterakenteet sekä osien, kokoonpanojen ja muun niihin liittyvän tiedon arkistointi aina 

tehdaskokonaisuuksista yksittäisten nimikkeiden tuoterakenteeseen asti. 

Rautella tieto on tallennettu yhteiselle Commonspace -alueelle, josta muokattavaksi otet-

tava materiaali tulee siirtää omalle henkilökohtaiselle alueelle (Workspace). Workspa-

cessa tapahtuu kaikki työskentely, joka on linkityksissä Creo -istunnon toimintoihin ja työn 

ollessa valmis tulee tieto kirjastoida takaisin Commonspace-alueelle. Tarkempi toiminta-

kuvaus Windchillin rakenteesta löytyy kuvasta 5.  

 

Kuva 5. Windchill toimintakuvaus (Heinonen, 2014) 

3.4 Ohjelmien integraatio 

Rautella seurattaessa varaosapalvelun suunnitteluprosessin rakennetta (kuvio 1) kaikki 

edellä mainitut ohjelmat linkittyvät toisiinsa. Esimerkiksi tarjoukset ja myynnit tehdään 

V10:ssä, mahdollinen myytyjen nimikkeiden muokkaus (tarvittaessa) Creossa. Windchill 

toimii tässä välissä ja mahdollistaa siis tuotetietojen hallinnan. Kun Windchillistä on otettu 

jokin kappale suunnitteluun muutoksia varten ja muutos on saatu valmiiksi, julkaistaan 

Creosta uudet piirustukset ja osaluettelot V10-toiminnanohjausjärjestelmään. Näin päivi-

tetty tieto saadaan tuotua myös myynnille ja sitä kautta tuotannon tietoon. Tämä ohjelmien 

integraatio siis mahdollistaa koko toimintaprosessin toimivuuden ja kokoaa yhteen koko-

naisen kansainvälisen teollisuuden yrityksen laajan tietoskaalan.  
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4 VARAOSAPALVELUN PROSESSIT 

4.1 Yleinen myyntiprosessi 

Myynnin voidaan sanoa olevan kanssakäymistä asiakkaan ja myyjän kanssa ja yleensä 

se pitää sisällään erilaisia vaiheita, joissa sovitaan yksityiskohdista kaupan suhteen. Ta-

voitteena tulee olla, että myyjä ja asiakas pääsevät molempia tyydyttävään lopputulok-

seen. Yrityksellä tulisi olla selkeä kaava myynnissä, jonka voi toistaa uudelleen ja uudel-

leen; tällöin voidaan puhua mallinnetusta myyntiprosessista. Eri toiminta-aloilla ja yrityk-

sissä näitä malleja on useita erilaisia, ja jokaisen yrityksen tulisikin pyrkiä löytämään itsel-

leen sopiva toimintamalli. (Alanen, Mälkiä & Sell 2005, 65.) 

Kuviosta 2 on nähtävissä yleinen myyntiprosessin vaiheistus.  

 

Kuvio 2. Myyntiprosessin vaiheet (Lahtinen & Isoviita 2001, 209)  

Mikään myynti ei tietenkään aina mene samalla tavalla, eikä ylläolevan kuvion vaiheita tu-

lekaan orjallisesti noudattaa. On hyvä muistaa, että halutun tuotteen ominaisuudet ja eten-

kin teollisuudessa mukana tulevat haasteet vaikuttavat prosessiin paljonkin. Voidaankin 

sanoa, että jos myytävä tuote on asiakkaalle tuttu, voidaan prosessia nopeuttaa, kun taas 

täysin vieraan tuotteen kanssa voidaan vaatia prosessin tarkempaa noudattamista.  

4.2 Yleinen suunnitteluprosessi 

Suunnitteluprosessissa on useasti alulle panevana voimana tarve. Lähtökohtaisesti se 

muodostuu halusta kehittää jotain uutta, parantaa jotain vanhaa tai tarjota asiakkaalle rat-

kaisu heidän kohtaamaansa haasteeseen. Erilaisia suunnitteluprosessia kuvaavia malleja 
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löytyy maailmalta useita, ja monissa päärakenne ja idea ovatkin samankaltaisia. Vaihtele-

vat seikat liittyvät usein suunnittelun lähtökohtiin ja siihen, millaisilla eri menetelmillä rat-

kaisua lähdetään hakemaan. Vuosien saatossa nämä mallit ovat muuttuneet ja kokeneet 

matkan varrella monia eri versioita suoraviivaisista ratkaisumalleista aina luovempiin pro-

sessimalleihin. (Raute.com 2018d.) 

Esimerkkinä suunnitteluprosessista käytän VDI guideline 2221:tä (kuvio 3), joka on saksa-

laisten luoma suunnitteluprosessikaavio. Tämä on luotu idealla, että se olisi mahdollisim-

man monen eri suunnittelualan yleishyödynnettävä malli. 

 

Kuvio 3. Suunnitteluprosessin vaiheet (Wallace 1987) 

Kuviossa on vaiheistettu kohdat 1 - 7, ja niitä tutkiessa voidaan huomata selkeitä yhtäläi-

syyksiä Rauten oman suunnitteluprosessin kanssa, jota käydään tarkemmin lävitse lu-

vussa 4.3.3 Suunnittelu.  
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4.3 Rauten varaosapalvelun vaiheet 

Viittasin työn alussa opinnäytetyön viitekehyksen rajautuvan Rauten varaosapalvelun 

suunnitteluprosessin (kuvio 1) ympärille. Tässä osiossa tullaan käymään tuo prosessi läpi 

vaihe vaiheelta. Kuviosta 4 käy tarkemmin ilmi prosessin eri vaiheet, ja siinä on esiteltynä 

lisäksi prosessin toimista seuraavat ulkoiset vaikutustekijät sekä asiakkaan rooli proses-

sissa. 

 

Kuvio 4. Varaosapalvelun suunnitteluprosessi kokonaisuudessaan (Raute 2018c) 

Lähtökohtaisesti varaosapyyntöjä tulee Rautelle asiakkailta, joille on aikaisemmin toimi-

tettu jotakin Rauten tarjoamia tuotteita. Osa pyynnöistä tulee asiakkaita edustavien agent-

tien kautta, mutta pääasiassa asiakkaat ovat kuitenkin suoraan yhteydessä Rauteen tai 
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Raute asiakkaisiin. Lisäksi varaosapyyntöjä tulee totta kai myös uusilta asiakkailta, mutta 

lähtökohtaisesti se on harvinaisempaa. Pääasiallinen varaosakauppa on siis projektien to-

teutumisen jälkeistä aikaa, projektien yhteydessä tehdään lähinnä varaosasuosituksia asi-

akkaiden tarpeisiin.  

4.3.1 Myynti 

Tarjousten teon ja myynnit Rautella hoitaa varaosamyyjä, eli yleensä myynti-insinööri. 

Lähtökohtaisesti asiakkaalla on usein heidän haluamansa tuotteen tiedot olemassa. 

Yleensä asiakas lähestyy siis Rauten myynti-insinööriä antaen referenssiksi jonkin seu-

raavista: 

1. Projektinumero 

2. Piirustuksen numero 

3. Nimikenumero 

4. Muu tieto. 

Projektinumeron on yleensä nelinumeroinen numero, jolla voidaan paikallistaa oikea pro-

jekti, jonka osaluettelolta asiakkaan haluaman tuotteen voi löytää. Piirustuksen numero on 

osaluettelolta löytyvän kokoonpanon piirustus, joka voidaan myydä kokoonpanona tai siitä 

voidaan paikallistaa joitakin osia. Nimikenumero on osaluettelolla olevan yksittäisen ko-

koonpanon tai tuotteen yksilöivä numero. Muu tieto voi olla esimerkiksi valokuva tuot-

teesta tai jokin muu referenssi. Näiden tietojen avulla pystyy myynti-insinööri yleensä löy-

tämään V10 toiminnanohjausjärjestelmä oikean tuotteen asiakkaalle. Välillä asiakkaalla 

voi olla tuotteen hinta ja toimitusaika tiedossa, jolloin Raute voi myös saada suoran tilauk-

sen tuotteelle, mutta usein asiakkaat haluavat ensin tarjouksen tuotteesta. 

Myynti-insinöörin tehtävänä siis on tarjota ja myydä asiakkaalle heidän haluamansa vara-

osa toimimalla asetettujen vaatimusten pohjalta. Myyjän tulee olla selvillä asiakastiedoista 

sekä varaosatiedoista (varaosan tyyppi, hinta, toimitusaika, toimitusehto, toimitustapa 

sekä resurssien riittävyys). Kun nämä tiedot ovat selvillä, voidaan asiakkaalle tehdä ja lä-

hettää tuotteesta tarjous tai suora tilaus, mikäli asiakas näin haluaa. Lisäksi ISO 

9001:2015 -standardin mukaisesti Raute on sitoutunut noudattamaan seuraavia vaatimus-

määrityksiä: 

1. Asiakaskeskeisyys 

2. Tuotteeseen liittyvien vaatimusten määrittäminen 

3. Tuotteeseen liittyvien vaatimusten katselmus 
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4. Viestintä asiakkaan kanssa. 

Tarjoukset tallentuvat Rautella V10- järjestelmään, josta niitä voidaan jälkikäteen selailla.  

4.3.2 Tilauksen teko 

Kuten äskeisessä luvussa mainittiin, välillä myynti-insinööri saa suoria tilauksia. Tässä lu-

vussa käydään kuitenkin tilauksen tekoa läpi näkökulmasta, jossa tarjous on johtanut ti-

laukseen. Yleensä tarjouksen lähettämisen jälkeen asiakas vahvistaa hyväksyvänsä tar-

jouksen sähköpostitse. Välillä asiakas haluaa kuitenkin muokata tarjousta esimerkiksi kap-

palemäärien osalta tai kysyy esimerkiksi, onko nopeampi toimitus mahdollista tuotteelle. 

Lähtökohtaisesti tilausta käsiteltäessä myynti-insinöörin tulee ottaa huomioon samat sei-

kat kuin ylläolevassa luvussa mainittiin koskien asiakastietoja ja varaosatietoja sekä vaati-

musmäärityksiä. Tilaukset kirjataan niin ikään V10- järjestelmään, mutta tilausta tehdessä 

tulee myyjän myös tarkistaa tiettyjä seikkoja myynnin osalta. Tällaisia asioita ovat esimer-

kiksi: 

1. Myydyn tuotteen tyyppi 

- Komponentti 

- Piirustusnimike (osto-osa vai omavalmiste?) 

- Varastotuote 

2. Osaluettelo 

3. Toimitusaika 

4. Toimitusosoite 

5. Työnumero 

Myyntiä tehdessä tulee siis olla tarkasti selvillä, mikä myydyn tuotteen tyyppi on. Jokai-

selle tuotetyypille on olemassa oma toimintaprosessinsa V10:ssä, minkä perusteella se 

sitten lisätään myyntiriveille oikealla tavalla. Tämä tieto tulee näkyä myyntiriveiltä. Varas-

totuote pitää myydä STO tai DELIV-prosessilla, osto-osat esimerkiksi komponenttien 

osalta PURCO-prosessilla ja omavalmisteet MAN-prosessilla. Lisäksi piirustusnimikkeille 

on oma PURSM-prosessi ja myös muita lyhenteitä on olemassa. Toimintaketjun kannalta 

on erityisen tärkeää oikean prosessin valinta, sillä muuten myynti ei etene toimintamal-

lissa oikein eteenpäin. Myös osaluettelon paikkaansa pitävyys tulee varmistaa ja sen tulee 

vastata asiakkaalla olevan osaluettelon kanssa, jotta voidaan varmistua oikean tuotteen 

toimituksesta. Näiden seikkojen ohella toimitustiedot tulee olla tiedossa ja päivitettynä 
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ajan tasalle, lähes aina tilausvahvistuksessaan asiakas mainitsee erikseen toimitusosoit-

teen. Yksi tärkeimmistä seikoista, mikä myynti-insinöörin on varmistettava ennen myynnin 

tekoa, on työnumero. Varaosamyynnit tehdään aina aluekohtaisille työnumeroille, ja on 

erityisen tärkeää käyttää oikeaa työnumeroa jokaisen myynnin kohdalla, sillä muuten se 

vaikuttaa myynnin toimitukseen ja laskutukseen Rauten päässä huomattavasti. 

Myynnit tallentuvat Rautella V10 -järjestelmään, jossa voidaan lisäksi seurata niiden saa-

pumista Rautella. Lisäksi myynniltä näkee, mitkä tuotteet ovat jo lähteneet asiakkaalle ja 

onko ne laskutettu.  

4.3.3 Suunnittelu 

Rautella varaosatiimin toimintaan ei kuulu suunnittelutyöt, vaan kaiken suunnittelun hoitaa 

erikseen oma mekaniikkasuunnittelupuoli. On kuitenkin myös huomattu, että joissakin ta-

pauksissa, kun myytävä varaosa vaatii muokkausta, mallinnusta tai piirustuksen muuta 

päivitystä kohtuullisen nopealla aikataululla, olisi tehokasta pystyä tekemään pieniä muu-

toksia myös varaosapuolen sisällä. Tällöin myynnit saataisiin vahvistettua aikaisemmin ja 

toiminta olisi tehokkaampaa eikä suunnittelun valmistumista tarvitsisi odottaa niin pitkään. 

Tässä luvussa ei siis lähdetä käymään lävitse mekaniikkapuolen kokonaista suunnittelu-

prosessia vaihe vaiheelta, sillä se olisi aiheena jo oma opinnäytetyönsä, vaan keskitytään 

suunnittelun perusvaatimusten avaamiseen ja siihen, mitä toimenpiteitä varaosatiimissä 

suunnittelutoimet vaativat.  

Kuten luvussa yleinen suunnitteluprosessi (4.2) viitattiin saksalaisten kehittämään proses-

simalliin, niin Rautelta löytyy oma dokumentoitu mallinsa. Malli sisältää neljä pääkohtaa, 

jotka käyvät ilmi alla olevasta taulukosta. (taulukko 1)  

Taulukko. 1 Rauten mekaniikkasuunnitteluprosessi (Raute.com 2018a.) 

Pääkohta Vaatimukset 

Tehtävän asettelu  Lähtötietojen kerääminen ja analysointi 

 Tavoitteiden ja vaatimusten asettaminen 

 Spesifikaation arviointi 

 Asiakastarpeet ja alkukatsaus 

Luonnostelu  Toimintojen määritys 

 Järjestelmän kuvaus ja hahmottaminen 
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 Ratkaisujen yhdistäminen 

 Ratkaisujen arvostelu ja valinta 

Kehittely  Yksityiskohtien suunnittelu 

 Ratkaisun testaus ja optimointi 

 Kehitetyn mallin arviointi 

Viimeistely  Valmistusohjeiden laadinta 

 Valmistus 

 Dokumentointi ja viimeistely 

 Loppukatsaus 

 

Kuten voidaan havaita, niin nämä kohdat pitävät samoja asioita sisällään, kuin suunnitte-

luprosessin vaiheet (kuvio 3) ja parhaan lopputuloksen suunnittelulle löytääkseen tuleekin 

jokaisen yrityksen löytää juuri heille paras ratkaisu ja myös tarkastella sitä tasaisin ajoin.  

Käytännön varaosapalvelun suunnitteluprosessi etenee varaosatiimin tehdessä muutoksia 

seuraavalla tavalla: 

1. Asiakas tilaa tuotteen 

2. Havaitaan mahdollinen tarve muokata nimikettä tai sen piirustusta 

3. Kysytään suunnittelusta, onko tarve todellinen 

4. Pyydetään suunnittelua hoitamaan asia 

5. Tehdään suunnittelutoimenpiteet itse (Windchill, Creo, V10) 

6. Hyväksytetään muutokset ja dokumentoidaan 

7. Myydään päivitetty tuote asiakkaalle 

Erilaisia tapauksia, missä suunnittelulle on tarvetta, on monia. Esimerkiksi tarve muokata 

kappaletta/piirustusta voi esiintyä oma valmisteisen tuotteen kohdalla, jossa materiaali 

valmistettavalle tuotteelle on muuttunut, mutta jostain syystä piirustusta ei ole päivitetty. 

Tällöin valmistussuunnittelusta toimitusaikaa tiedusteltaessa saadaan tieto siitä, että pii-

rustus ei ole ajan tasalla. Tästä asia siirretään suunnitteluun, josta pyydetään muutosta 

piirustukselle. Muutoksen voi kuitenkin prosessin hallitessa tehdä myös itse. Toimenpiteet 
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lähtevät siitä, että nimike etsitään Windchillistä ja otetaan se omalle työalustalle eli 

Workspacelle työstöön. Tällöin nimike avataan myös Creo -suunnitteluohjelmassa ja muu-

tosten teko on mahdollista. Kun muutokset on tehty ja piirustus on päivitetty ajan tasalle, 

voidaan muutokset tallentaa Windchilliin, jotta ne jäävät voimaan. Lisäksi muutokset tulee 

julkaista piirustusarkistoon sekä V10- järjestelmään, jotta myynti voidaan tehdä oikein ja 

osaluettelot pysyvät kunnossa. Myös mahdollinen polttoleike tulee julkaista erikseen.  

Jokainen suunnitteluprosessi on kuitenkin erilainen ja suunnittelun lähtötieto sekä toimet 

riippuvat paljon tuotteesta. Lisäksi on täysin eri asia suunnitella kokonaan uusi osa kuin 

vain muokata vanhaa. Suunnitteluprosessin toteutus vaatiikin prosessissa käytössä ole-

vista ohjelmista ja eri työvaiheista laajan käsityksen ja paljon toistoja. 

4.3.4 Valmistussuunnittelu ja valmistus 

Useat Rauten nimikkeet tilataan ulkoa eri toimittajilta, mutta Nastolan toimipisteessä osa 

omista piirustusnimikkeistä tehdään myös itse oman tuotannon tiloissa. Tällöin prosessiin 

tulee siis mukaan valmistussuunnittelu sekä valmistus. Valmistussuunnittelun lähtökoh-

tana ovat aikataulutekijät sekä myydyn nimikkeen piirustukset ja osaluettelot. Näiden 

avulla valmistussuunnittelu suunnittelee ja jaksottaa työn vaiheet valmistusta varten. Val-

mistussuunnittelun lopputuloksena syntyvät työkortit sekä valmistustehtävät ja näiden ol-

lessa kunnossa voidaan siirtyä valmistuksen aloittamiseen. Valmistussuunnittelu myös 

seuraa työn kulkua ja varmistaa sen etenemisen aikataulussa. Lisäksi jotain valmistuksen 

osia voidaan esimerkiksi siirtää alihankintaan tarvittaessa, kuten aikataulusyistä. Valmis-

tuksessa työnvaiheet menevät suunnitelman mukaan ja tarpeesta riippuen ne voivat pitää 

sisällään esimerkiksi esikäsittelyä, levytyötä, hitsausta, maalausta, koneistusta sekä ko-

koonpanon kasausta. Valmis tuote tarkistetaan/koekäytetään ja kuitataan valmiiksi. Tä-

män jälkeen voidaan tehdä lähetyspyyntö osille niiden ollessa valmiita.  

Rautella varaosamyynnissä on muutamia huomioitavia seikkoja, jotka tähän toimintaket-

jun osaan vaikuttavat. Myyjän tulee tarkistaa valmistussuunnittelusta tuotteen toimitusaika 

ja varmistaa lisäksi piirustusten ja osaluetteloiden paikkansa pitävyys. Lisäksi omavalmis-

teiset tuotteet pitää muistaa myydä omalla prosessillaan (MAN-prosessi) ja myynnin val-

mistuessa valmistussuunnittelua tulee aina muistaa informoida uuden osan myynnistä.  

4.3.5 Lähetys ja laskutus 

Myytyjen tavaroiden lähetyksen Rautella hoitaa lähettämön henkilöstö. He saavat V10-jär-

jestelmään lähetystehtävän, jonka mukaan aletaan toimia. Ensimmäinen vaihe on lähetys-
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suunnittelu, jossa logistiikka suunnittelee ja aikatauluttaa lähetyksen, valitsee kuljetusliik-

keen/huolitsijan ja valmistelee lähetysasiakirjat. Kun nämä seikat ovat kunnossa voidaan 

lähetys suorittaa. Lähetyksen luonteesta riippuen lähettämö kerää ja/tai pakkaa tuotteen 

ja kirjaa toiminnanohjausjärjestelmään lähetyslistan valmiiksi. Erilaiset lähetykset vaativat 

erilaisia toimintatapoja ja prosessi voi hieman vaihdella. Joka tapauksessa lähetyslistan 

ollessa valmis siirtyy laskutustehtävä automaattisesti laskuttajalle. Laskuttaja, Rautella 

yleensä logistiikka, tarkistaa tilauksen tiedot sekä tekee laskun toimitetuista tuotteista. 

Varaosamyynnin näkökulmasta yhteydenpito lähettämöön kiireellisten tuotteiden lähetyk-

sien kohdalla on kenties tärkein kontakti siihen suuntaan. Lisäksi logistiikan kanssa koor-

dinoidaan lähetyksien toimituksia ja laskuttajien kanssa mahdollisten reklamaatiotapaus-

ten tai toimituksien hyvityksiä tai muita vastaavia tapauksia.  
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5 ESIMERKKITAPAUS 

5.1 Myynti 

Asiakas X lähestyi Rautea sähköpostitse varaosatarpeen kanssa loppuvuodesta 2017. 

Asiakas halusi tarjouksen ala– ja yläelektrodilevyistä Rauten heille toimittamaan parketti-

puristimeen. Pyynnön (kuva 6) yhteydessä oli Rauten kokoonpanopiirustus referenssinä.  

 

Kuva 6. Tarjouspyyntö 

Tarjouspyynnön sisältö oli varsin suppea, asiakas kävi ilmi sähköpostiosoitteesta ja liit-

teenä toimitettu kokoonpanopiirustus antoi ilmi tarvittavan referenssin, jotta pyydetty osa 

olisi mahdollista löytää tuon kokoonpanon osaluettelolta. Muuta tietoa myyjä ei saanut, ja 

kuten voidaan huomata, on tarjouspyyntöjen sisältö usein hyvin erilainen, kuin mitä ylei-

sissä suosituksissa sanotaan. 

Tässä tapauksessa osaluettelolta löytyi asiakkaan pyytämät ala -ja yläelektrodilevyt. Ne 

eivät kuitenkaan löytyneet heti vaan noin kuukauden kirjeenvaihdon jälkeen, mikä piti si-

sällään kielimuurin osaltaan vaikeuttamaa keskustelua levyjen mitoista sekä niiden sopi-

vuudesta. Tarjousta ehdittiin muokata useampaan kertaan ja asiakas koki, ettei voinut olla 

täysin varma levyjen oikeasta tyypistä, ilman asianmukaista osan piirustusta. Rauten toi-

mintapolitiikkaan kuuluu, ettei liian yksityiskohtaisia piirustuksia lähetetä asiakkaille, vaan 

pitäydytään isommissa linjakuvissa ja jätetään kuvista mitat pois. Näitä ”asiakasversioita” 

ei kuitenkaan ole kaikista piirustusnimikkeistä saatavilla ja tämä on yksi syy, miksi joskus 

voi olla vaikeaa asiakkaalle varmistua osan sopivuudesta. Tämä politiikka juontaa juu-

rensa siihen, ettei Rauten omia piirustuksia alettaisi valmistaa jonkun muun toimesta il-

man Rauten hyväksyntää. 
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Lopulta yhteinen sävel kuitenkin löydettiin ja asiassa päästiin eteenpäin. Myyjä oli kirjeen-

vaihdon aikana selvittänyt levyjen tiedot, ne olivat Rauten oman valmistuksen tuotteita. 

Osille saatiin siis talon sisältä nopeasti toimitusaika ja hinnat määriteltyä. Asiakastiedot oli-

vat lisäksi kunnossa ja tiedettiin, että kyseinen asiakas on aikaisemmin ostanut Rautelta 

varaosia, joten tiedot olivat ajan tasalla. Lisäksi osaluettelo löytyi järjestelmästä ja se 

näytti olevan kaikin puolin kunnossa ja vastasi projektin osaluetteloa, missä asiakkaan 

linja oli toimitettu. Asiakkaalle tarjottiin siis heidän haluamansa tuotteet joulukuussa 2017 

V10 järjestelmän kautta (kuva 7) ja myyjä jäi odottamaan tarjoukseen vastausta. 

 

Kuva 7. Varaosatarjous 

Tarjouksella voidaan nähdä yleiset tarjousehdot, tarjotut tuotteet sekä muut tarvittavat tie-

dot. Osa tiedoista on tässä tapauksessa piilotettu.  
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5.2 Tilaus 

Asiakas X teki alaelektrodi -levystä tilauksen muutamaa kuukautta myöhemmin, helmi-

kuussa 2018. Yleensä tarjous on voimassa 1-2kk sen tekohetkestä, mutta usein sen voi-

massaoloaikaa voidaan myös jatkaa tai myynti voidaan tehdä sen mukaan, vaikka se olisi 

vanhentunut. Tällöin tulee vain varmistaa, että tarjouksella luvatut asiat, kuten hinta ja toi-

mitusaika, pitävät edelleen paikkansa ja asiakaslupaus säilyy. Tässä tapauksessa asiakas 

siis tilasi levyn tarjouksen pohjalta ja oli vakuuttunut, että tuote on heille oikea. Myös Rau-

ten dokumentaatio aiheesta tuki tätä ajatusta. Kuvasta 8 voidaan nähdä tehty myynti tuot-

teesta.  

 

Kuva 8. Myynti 

Tuote valmistettiin Rauten omissa tiloissa tarjouksella luvatun kahden kuukauden puit-

teissa ja toimitettiin tämän jälkeen asiakkaalle aikataulussa huhtikuussa 2018.  

Kesäkuussa 2018 asiakas lähestyi Rautea sähköpostitse, yhteydenotto koski toimitettua 

alaelektrodi- levyä. Asiakas ihmetteli, miksi toimitettu levy on täysin erilainen, kuin heidän 

koneessaan kiinni oleva levy. Kuvasta 9 voidaan nähdä ero vanhan ja uuden levyn välillä.  
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Kuva 9. Vanha ja uusi levy 

Asiakkaan vanha levy, kuvassa vasemmalla on samankokoinen kuin uusi toimitettu levy 

kuvassa oikealla. Muuten levyt ovatkin sitten täysin erilaiset. Vanhassa levyssä on lisäksi 

asennettu kupariset johteet (4kpl) sen molempiin reunoihin, uudessa levyssä näitä johteita 

ei ole. Lisäksi vanhaan levyyn on tehty urat kuparilevyille. Näiden seikkojen ohella van-

hassa levyssä on päädyssä reikiä, mitä uudessa ei ole. Kaiken kaikkiaan levyn voidaan 

siis todeta olevan täysin erilainen, kuin pitäisi, ja se on tällaisenaan asiakkaalle käyttökel-

voton.  

Kun tätä tilannetta lähdettiin asiakkaan kanssa selvittämään, vaikutti aluksi siltä, että Rau-

ten dokumentaation perusteella asiakas olisi itse tehnyt muutoksia alkuperäiseen tuottee-

seen ja tämän takia myös vastuu olisi asiakkaalla. Tämä johtui siitä, että esimerkiksi ko-

koonpano piirustuksessa ei kuparisia johteita levyssä näytä olevan. Lisäksi muutakaan 

dokumentaatiota tai tietoa muutoksesta ei tuntunut mistään löytyvän. Asiaan tuli kuitenkin 

pyrkiä löytämään molempia osapuolia tyydyttävä ratkaisu ja tästä johtuen molemmat osa-

puolet alkoivat tutkia asiaa lisää. Lopulta asiakkaalta löytyi tieto, että vuonna 1996 oli lä-

hetetty faksi, jossa suositeltiin elektrodilevyihin asennettavan lisäksi kuparijohteet. Tämän 

tiedon avulla pystyttiin Rauten päässä paikallistamaan asia ja ongelma näytti lopulta ole-

van Rauten päässä ja vastuulla, koska dokumentaatiota ei ollut päivitetty muutoksesta 

huolimatta.  

Asiakkaalla oli kova kiire saada uusi levy, sillä lopputuotteen laatu heidän mukaansa kärsi 

viallisesta levystä johtuen. Raute ei voinut kuitenkaan valmistaa uutta levyä vastaamaan 

vanhaa, sillä vaikka sellainen oli asiakkaalle toimitettu, siitä ei löytynyt enää vastaavia pii-

rustuksia. Ilman piirustusta olikin siis täysin mahdotonta toimittaa levyä. Asiakkaan kanssa 

saatiin lopulta sovittua, että he piirtävät itse havainnollistavan kuvan levystä ja Raute piir-

tää siitä tuon kuvan mukaan uuden piirustuksen ja 3d-mallin tuotteesta. Tämän jälkeen 

tämä tuotos tarkistetaan uudestaan asiakkaalla ja kun se on vahvistettu oikeanlaiseksi 
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Raute valmistaa uuden alaelektrodi- levyn asiakkaalle takuutyönä ja lisäksi toimittaa kupa-

rijohteet asiakkaalle.  

5.3 Suunnittelu 

 Korvaavan alaelektrodin suunnittelu tuli siis aloittaa mahdollisimman pian, ajankohta kui-

tenkin osui keskikesällä, jolloin henkilöresursseja ei ollut hyvin saatavilla. Tämän kaltai-

sessa tilanteessa varaosatiimin puolelta käytettiinkin omia resursseja apuna suunnitte-

lussa, jotta asiaa saataisiin suunnittelun lomista huolimatta eteenpäin. Myynti-insinööri otti 

asian hoitaakseen ja alkoi suunnitella korvaavaa tuotetta myyntiä varten. 

Suunnittelun lähtötiedot olivat vähintäänkin haastavat, kuten Rauten mekaniikkasuunnitte-

lun prosessitaulukosta voidaan havaita (taulukko 1), niin yleensä suunnittelu pitää sisäl-

lään monta eri vaihetta, aina tietysti tapauksesta riippuen. Tässä tapauksessa lähtötietona 

toimi vain asiakkaalta saatu havainnollista kuva alaelektrodista (kuva 10). 

 

Kuva 10. Havainnollistava kuva alaelektrodista 

Kuva on valmis luonnos tuotteesta, mutta tarkemmin sitä tutkimalla voidaan huomata 

muutamia ristiriitoja eri mittojen välillä. Lisäksi reikien koot aiheuttavat kuvassa ongelmia, 

sillä tiedot niistä ovat puutteelliset. Näiden seikkojen vuoksi kuvassa 10 mainitut tehtävän 

asettelu ja luonnostelu tuottavat ongelmia ja tuotetta voitiinkin lähteä suunnittelemaan vain 
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olemassa olevia yksityiskohtia mukaillen. Tästä johtuen suunnitteluprosessi itsessään oli 

varsin puutteellinen ja varmoihin ratkaisuihin ei voitu päästä. Kuvan perusteella saatiin 

kuitenkin suunniteltua lopullinen tuote (kuva 11) ja se lähetettiin asiakkaalle tarkastukseen 

ja hyväksyttäväksi.  

 

Kuva 11. Lopullinen tuote 

Asiakas teki piirustukseen pieniä muutoksia, myös Rauten toimesta havaitut ristiriidat mit-

tojen ja reikien osalta saatiin näin ratkaistua. Näin ollen tuotteella saatiin asiakkaalta lopul-

linen hyväksyntä ja takuuna toimitettava tuote voitiin lopulta laittaa uudelleen omaan val-

mistukseen ja sen jälkeen toimittaa asiakkaalle.  

Tähän koko prosessiin ensi kontaktista takuutuotteen toimitukseen kului aikaa noin vuosi, 

vuoden 2017 loppupuolelta aina joulukuuhun 2018. Itse virheellisen myynnin aiheuttamat 

korjaavat myynti ja suunnittelutoimenpiteet kestivät yhteensä kuusi kuukautta. Ottaen huo-

mioon tuotteen noin kahden kuukauden toimitusajan (kahteen eri otteeseen), voidaankin 

todeta, että lähes kahdeksan kuukautta kului asian selvitystyöhön. Seuraavassa luvussa 

käydäänkin läpi syitä tämän asian taustalla ja mietitään mahdollisuuksia prosessin kehittä-

miseen.  
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6 VARAOSASUUNNITTELUN LOPPUTULOS 

6.1 Prosessin kehittäminen 

Kuten esimerkkitapauksesta voidaan huomata, ei kaikki vaiheet mene aina aivan laaditun 

prosessin vaatimusten puitteissa. Toki esimerkkitapaus oli vain yksittäinen myynti, mutta 

se piti hyvin sisällään monia eri ongelmakohtia, joita on hyvä tunnistaa. Tulee kuitenkin 

muistaa, että valtaosa myynneistä menee läpi tehokkaasti ja ongelmitta, tämä ei silti 

poista faktaa, että prosessin kehittämisen tulisikin olla jatkuvaa. (Laamanen, 2012, 50) 

Isompana kehityskohteena, jatkumona, tulisikin olla koko prosessin kehittäminen. Laama-

nen (2012, 50) kirjoittaa kirjassaan ”Johda liiketoimintaa prosessien verkkona” seuraa-

vasti:  ”Pitkän tähtäimen prosessikehitykseen tähtäävässä yrityksessä organisaa-

tion toimintaa tulisi johtaa prosessien verkkona, jossa asiakkaiden tarpeet ovat keski-

össä”. Laamasen mukaan prosessien tunnistus antaa lähtökohdat itse organisaation ke-

hittämiselle kohti joustavaa ja asiakassuuntaista lähestymistapaa. Tästä edetään kohti 

prosessien kuvausta, mikä sitten mahdollistaa viimeisen askeleen itse kuvauksesta käy-

tännön implementaatioihin. Näinkin suppea toimintakuvaus käsittää kuitenkin käytännössä 

paljon eri vaiheita, niitä voivat olla esimerkiksi prosessikuvausten analysointi ja mittaami-

nen, erilaisten tiimien ja työryhmien perustaminen sekä käytössä olevien työkalujen ja ta-

pojen analysointi. Ja jotta kehitys olisi jatkuvaa, tulisi lisäksi prosessissa huomioida myös 

strateginen suunnittelu sekä tulosten aikaansaanti. (Laamanen, 2012, 50.). Kuviosta 5 käy 

tarkemmin ilmi prosessin kehittämisen vaiheet. 

 

Kuvio 5. Prosessin kehittämisen vaiheet (Laamanen, 2012, 50) 
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6.2 Muutoshistoria 

Prosessin toimivuuden kannalta on tärkeää olla tietoinen jo tehdyistä muutoksista, joita 

esiintyy niin yksittäisten nimikkeiden, kuin myös projektien kohdalla. Nimikkeitä päivitetään 

ja muutokset esimerkiksi piirustusnimikkeisiin tallentuvat uusina revisioina järjestelmään. 

Näiden revisioiden ja muun päivitetyn, uusimman mahdollisen tiedon löytäminen järjestel-

mästä on varaosamyynnin kannalta elintärkeää, jotta myynti pystyy tarjoamaan asiak-

kaalle oikeat varaosat tehokkaasti ja virheettömästi. Rautella on olemassa ohjeistus näitä 

muutoksia varten ja kuinka ne tulisi toteuttaa, mutta aina joskus voidaan silti kohdata ta-

pauksia, joissa muutoksen dokumentointi on jostain syystä ollut puutteellista. Tähän asi-

aan paneutumalla ja tehostamalla ohjeistusta olisikin mahdollista helpottaa varaosamyyn-

nin työtä.  

6.3 Tulevaisuuden kehityskohteet 

Varaosapalvelun suunnitteluprosessia läpi käydessä esiin tuli useampia, eri vaiheissa il-

maantuneita esteitä, jotka hidastivat työntekoa. Koko prosessin läpikäynti ja kehittäminen 

tulisikin olla yksi Rauten lähtökohdista. 

Lisäksi prosessin eri vaiheista valikoitui erilaisia haasteita ja ongelmia, jotka tässä tapauk-

sessa vaikeuttivat varaosapuolen työtä sekä samalla asiakkaan kokemusta. Tällaisia seik-

koja olivat muun muassa: 

1. Lähtötiedot 

2. Resurssien optimointi 

3. Tehokas ja nopea reklamaatioiden käsittely 

4. Huolellinen dokumentointi 

5. Prosessin eri vaiheiden tuntemus 

Kohdassa 1 niin sisäisen tiedon, kuin myös asiakkailta saatavan lähtötiedon tulisi aina 

täyttää tietyt, jo asetetut, kriteerit. Tämän avulla mahdollistetaan tasainen ja luotettava pal-

velu ja ehkäistään virheet heti alussa.  

Kohdassa 2 työnkuvien tarkastelu ja esimerkiksi loma-aikoina organisaation ryhmille ai-

heutuva työkuorma, mikä saattaa johtaa pidentyneisiin toiminta ja reagointiaikoihin. Tätä 

varten tulisi olla varalla henkilöresursseja/toimintamalleja, joiden avulla tarvittavat työt 

saadaan hoidettua asetettujen kriteerien puitteissa. 
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Kohdassa 3 asiakkaan ei tulisi joutua odottamaan yli puoli vuotta korvaavaa tuotetta vää-

rän tilalle, vaan ratkaisu pitäisi pystyä löytämään yhteistyössä nopeammin. Vaikka osan 

valmistus viekin suuren ajan, niin Rauten tulisi palveluyrityksenä toimia aktiivisemmin vuo-

rovaikutuksessa asiakkaaseen.  

Kohdassa 4 dokumentointi pitää aina hoitaa huolella ja jos asiakkaalle tehdään jälkikäteen 

muutoksia, tulee ne olla ehdottomasti dokumentoitu niin, että uusi tieto on mahdollista löy-

tää. Osaluettelon tulee aina olla projektilla kunnossa, niin suurimmilta myynnin ongelmilta 

vältytään.  

Kohdassa 5 kehitystä vaatisi ainakin Rauten sisäisten prosessien vaiheiden keskinäinen 

kommunikaatio. Kun eri tiimit ja muut talon sisäiset vaikuttavat tekijät tietäisivät paremmin 

toistensa työnkuvan, niin voitaisiin toimintaa tehostaa ja turhilta kysymyksiltä ja asioiden 

edestakaiselta siirtelyltä vältyttäisiin. 

Nämä kohdat ovat vain pieniä esimerkkiä seikoista, joita prosessissa voisi kehittää. Pää-

asiallinen lähtökohta olisikin koko prosessin tarkempi, yksityiskohtainen läpikäynti eri 

osastojen kesken. Vain sillä tavalla voidaan tehokkaasti tunnistaa suurempia solmukohtia 

ja löytää niihin ratkaisuja. Ja vaikka prosessin onkin pääasiassa Rauten sisäinen malli, 

niin se sisältää kuitenkin paljon vuorovaikutustekijöitä myös yrityksestä ulospäin. Näistä 

tekijöistä johtuen erityinen painotus pitäisi lisäksi olla asiakkaiden tarpeiden tunnistami-

sessa ja kyvyssä huomioida asiakasnäkökulma prosessin eri vaiheissa ja vaikutukset 

asiakastyytyväisyyteen.  
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7 YHTEENVETO 

Tämä opinnäytetyö käsitteli Rauten varaosapalvelun suunnitteluprosessia ja sen eri vai-

heita. Kaikki vaiheet eivät varaosapalvelun päivittäisessä työssä ole aivan yhtä tiiviisti 

esillä kuin toiset, mutta on silti tärkeää ymmärtää käytännön tasolla kaikki eri vaiheet. Läh-

tökohtaisesti tarkoituksena oli havaita ja tunnistaa prosessissa eteen tulevia ongelmakoh-

tia, joita voitaisiin tulevaisuudessa kehittää. Työssä käytettiin alan kirjallisuutta, Rauten si-

säistä materiaalia sekä omia kokemuksia vastaavan työn parista ja pyrittiin tätä kautta löy-

tämään esimerkkejä ongelmakohdista. 

Prosessia läpikäydessä oli tärkeää tehdä pohjatyö kunnolla ja analysoida prosessi lävitse 

niin yleisestä näkökulmasta kuin myös esimerkin kautta. Lisäksi halusin tuoda työhön mu-

kaan viitteitä prosessissa käytettävistä ohjelmista sekä referenssejä myynnin ja suunnitte-

lun toimintamalleista. 

Työstä muodostuikin tiivis paketti laajasta kokonaisuudesta, joka mahdollistaa monien eri 

osa-alueiden tarkemman tutkimuksen jatkossa. Rautella on käytössä ohjeistuksia sekä 

toimintamalleja prosessin eri vaiheisiin ja näihin ohjeisiin paneutumalla on mahdollista läh-

teä syventymään yksityiskohtaisemmin eri aiheisiin ja niiden jatkokehitykseen. Tämän 

työn pohjalta voidaan lähteä kehittämään jatkotutkimusaiheita prosessin kehittämisestä 

aina myynnin tai suunnittelun erilaisiin töihin tai esimerkiksi käytössä olleiden ohjelmien 

tarkemman integraation tutkimiseen. 
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