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Osaamista

ja oivallusta
tulevaisuuden
tekemiseen

Tama on rinnakkaistallenne. Rinnakkaistallenteen
sivuasettelut ja typografiset yksityiskohdat saattavat
poiketa alkuperaisesta julkaisusta.

Kayta viittauksessa alkuperéaista lahdetta:

Putkiranta, A. (2021). Erilainen - ja onnellinen. Stoori, 4, s. 52-53.
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Erilainen — ja onnellinen

Erds tuntemani velipoika aikoinaan kertoi minulle menestymisen salaisuuksia. Ollessaan yrityksessa,
joka myi ilmeisesti maustekastikkeita - ja mind samaan aikaan kirjoituskoneita ja taskulaskimia - heiddn
johtoryhmallaan oli selked taktiikka tai oikeammin strategia. Heidan liikevaihtonsa oli samansuurui-
nen kuin meidén liikevoittomme - tai oikeasti se oli liikevoittoamme selkedsti pienempi. He kilpailivat
tasavertaisesti toisesta (ja kolmannesta) paikasta alalla. Kuulemma johtoryhma strategiaa tehdessaan
alkoi tarkastella, mita markkinajohtaja ja se toinen tekivat eli mihin suuntaan menivat ja sitten kdansivat
kelkkansa 180 astetta eri suuntaan. Ja loppu on historiaa. He toimivat edelleen salaattikastikeliiketoi-
minnassa, toista kilpailijaa ei ole ja silloinen markkinajohtaja ei ole enaa markkinajohtaja.

Vastaava tapaus ja osana merkittavad tutkimustamme (Made in Britain once - Made in Finland twice
and third time) térmasimme eradseen mielenkiintoiseen tapaukseen. Ex-kollegani aiemmasta tyopai-
kastani siirtyi valmistavaan teollisuuteen johtajatehtaviin. Yritys teki - anonymiteetin takia muutan
tuotetta - neljaa erikokoista murikkaa. Yksi tuote oli nyrkin kokoinen, seuraava paan kokoinen, kolmas
rantapallon kokoinen ja suurin tuplaten teekkaripallo. Ja tuotteiden menekkivolyymit olivat kiantaen
verrannollisia tuotteiden kokoon eli pienimpid meni luonnollisesti eniten ja ne olivat standardeja, kuten
toiseksi pienimmatkin. Suurin tuote oli aina one-of-a-kind-tuote, jossa ei ollut ehka mitain standardia.
Tapasin johtajan ensimmaisté osaa tutkimusta tehdessédni. Hin oli masentunut. Kiinalaiset myivat omia
standardoituja nyrkinkokoisiaan ja seuraavaa kokoluokkaa halvemmalla, kuin mitka olivat hanen ko.
tuotteen materiaalikustannukset. Ainoa toivo oli automatisoida tuotantoa ja kasvattaa volyymeja. Siihen
ei tullut lupaa, vaan omistaja halusi mieluummin ostaa itselleen mersun. Siitd masennus.

Tapasin kaverin 10 vuotta myohemmin tehdessani seuraavan osion pitkittaistutkimustani. Johta-
ja hymyili kuin Naantalin aurinko. Kertoi tarinansa kahvia juodessamme. Han mietti asian kokonaan
uusiksi. Asiakkaat vaativat kokonaistoimituksia, joissa oli mukana kaikki em. kokoluokan tuotteet. Ja
alimmissa kokoluokissa he eivit olleet ollenkaan hintakilpailukykyisia. Eika tehostaa voinut automaa-
tiolla. Han mietti, mika oli yrityksen ydinkyvykkyys seka naapurin heikko kohta. Heidan osaamisensa oli
raatalointi ja vaikeiden yksittaiskappaleiden teko. Tuotanto oli funktionaalista ja alykkyys sorvarin pads-
s4, ei koneessa. Han rakensi konseptin sen ymparille. Kaksi pienimméan kokoluokan murikkaa ulkoistet-
tiin eli ostettiin kiinalaisilta. Niitd vaadittiin kokonaistoimituksiin, mutta sita ei vaadittu, etta ne tulisi
itse valmistaa. Sitten han keskittyi isompiin murikoihin. Tuotannosta vapautui paljon kapasiteettia,
joten toimitusajatkin paranivat ja ohjaus helpottui. Itse asiassa niin paljon, etta he valilld saivat rasvaiset
katteet, kun kykenivat pikatoimituksiin, mihin muut eivat kyenneet. Kun ajan hengen mukaisesti - Wor-
1d Class Manufacturing - muut investoivat automaatioon, CIMiin jne. tama yritys lahti vastavirtaan. Ja
loppu oli heille historiaa. Ja purjevene Portugaliin.

Joskus ja ehka useimmiten parjda olemalla rohkeasti erilainen ja uskomalla itseensd. Paatadn ei
kannata hakata seinddn, vaan tulee analysoida miten nykyresursseilla parjaa parhaiten reunaehdot huo-
mioon ottaen. Isoisdni seinalla oli tyyneysrukous, joka ilman uskontoakin toimii erinomaisesti: "Anna
minulle tyyneytta hyvaksya asiat, joita en voi muuttaa; rohkeutta muuttaa asiat, jotka voin - ja viisautta
erottaa ndma kaksi toisistaan” Tdma toimii hyvin strategian luomisessakin.

Monille tuotannonohjausta lukeneelle Hayes Wheelwright'in tuote-prosessi-matriisi on tuttu.
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Type of Product Mix

One-of-akind; Low volumes;  Higher volumes; High volume;
low volume multiple products few main products commodity

Jumbled flow oogsetsrgcrt‘l/on
(job shop) capability

Disconnected Discrete
line flow manufacturing
(batch) capability
Type of Facility
Pattern

Disconnected Mass mfg/
line flow assembly
(assembly line) capability

Bulk

i process
f?(;antlnuous Capabilty

X-akselilla on tuotteen volyymit ja tuotekirjo tehtaassa. Adrimméisena vasemmassa reunassa yksit-
taistuotteet, jotka kaikki ovat erilaisia ja tuotekirjo 1dhes ddreton. Esimerkkind suomalainen laivanra-
kennusteollisuus, erakoko on pahimmillaan yksi ja kaikki laivat erilaisia. Toki tavoitteena on ilmeisesti
tehda niita kuitenkin useampi perakkain. Oikeassa reunassa korkea volyymi, mutta kaikki tuotteet ovat
samanlaisia. Mitadn vaihtelua ei ole.

Y-akselilla on tuotantoprosessi. Ylimpana perinteinen funktionaalinen tuotanto. Koneet ja laitteet on
sijoitettu toiminnoittain, samanlaiset yhteen. Taméa antaa maksimaalisen vapauden ja joustavuuden. Ko-
nerikoista ei ole niin suurta haittaa ja tehtaassa voidaan tehda melkein mita vain, mika toiminta-ajatuk-
sen puitteissa on mahdollista. Lipimenoajat ovat heikot, mutta toisaalta kaikkea voidaan tehda. Kuvion
alalaidassa on jatkuvan virtaaman tuotanto. Lapimenoaika on nopea, mutta linja on kankea ja yhdenkin
koneen rikkoutuminen tai materiaalipuute pysayttaa koko linjan.

Tuote-prosessi-matriisin mukaan jokaiseen volyymiin on oikea tapa tehda ja tuottaa asioita. Kyse on
vain, onko osattu ennakoida tulevat volyymit, tuotekirjon tarpeet ja kilpailijoiden toiminta. Kun kilpailu-
kyky heikkenee, on usein syyna véara sijainti ko. matriisilla. Markkinat ovat muuttuneet, asiakastarpeet
ovat muuttuneet, mutta oma tapa toimia ei ole pysynyt mukana. Kun kilpailija tulee samalla pelikentéille
tai tekee uuden tehtaan, heilla on kulloiseenkin tilanteeseen viimeisin markkina- ja teknologiatieto,
uusimmat laitteet ja uusimmat ennusteet. Oma tehdas on jaanyt hiukan tai paljon jalkeen ja kilpailukyky
laskee. Pysyidkseen vauhdissa mukana, on johdon jat-
kuvasti seurattava markkinoita - asiakkaita, kilpailijoita
ja toimittajia — naiden toimenpiteitd seka luonnollisesti
myds oman tehtaan tilannetta.

Sinalladn ei ole valid, vaikka kilpailijan tehdas olisi
modernimpi ja tehokkaampi seka tuottaisi volyymil-
la halvemmalla kuin oma tehtaamme, jos pystymme
segmentoimaan markkinat meille edullisemmin. Eli, jos
oma tehtaamme on funktionaalisesti suunniteltu, kaik-
keen pystyva, niin silloin voi olla mahdollista kilpailla
niilld ominaisuuksilla ja jattaa volyymimarkkinat muille.
Se on osittain paatdskysymys. Sijainti em. matriisilla ei
ole sinallaan tarkeatd, vaan looginen paatos milla kilpai-
lemme ja mika on kilpailuetumme verrattuna muihin. Ja
luonnollisesti osaammeko kdyttaa sitd etua hyvéksi. ®
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