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Avainsanat

Suunnitteluala on murroksessa. Palveluiden tuotteistaminen seké& palvelun
tuotekehitys ulottuvat nykyisin myds asiantuntijapalveluihin. Uusia
markkinoita pitdisi 10ytda ja liiketoimintaa kehittdd. Keskisuuren
insindoritoimiston pitdd myos etsid uusia markkinoita ja tapoja tuottaa
palveluansa. Projektiliiketoiminnassa on mahdollisuudet kasvuun, mutta
liiketoiminnan epétasainen kuormitus syo kannattavuutta.

Tassa tyossa tavoitteena oli kehittdd ja tuotteistaa keskikokoisen
koneensuunnitteluun erikoistuneen insindoritoimiston palveluita. Tyo6ssé
pohditaan asiakasarvon tuottoa, ansaintalogiikkaa ja asiakkuuden hallintaa.
Tarkoituksena kehittad ja tehostaa yrityksen palvelutuotantoa.

TyOssé on sovellettu skenaario analyysia seka tapaustutkimusta ja
konseptinkehitysta. Aineistona on kaytetty luentomateriaalia, artikkeleita ja
ammattikirjallisuutta. Ty perustuu pitkalle empiiriseen osaamiseen ja
kokemukseeni asiakasrajapinnassa ja projektien toteutuksessa. Liséksi
suunnitteluosaaminen on keskeisessd osassa suunnitteluohjeistuksen ja
prosessien kehityksessa.

Tyon tuloksena tilaajayritykselle kehitettiin projektin toteutusmalli ja siihen
liittyva palvelutuote, esisuunnittelupalvelu. T&atd mallia on toteutettu
onnistuneesti useissa projekteissa. Lisaksi tydssa kehitettiin prototyyppi
uudenlaisesta suunnittelupalvelusta, jota testattiin olemassa olevalla
asiakkaalla.

Tulosten perusteella tuli selvéksi, ettd kehitetyt palvelukonseptit toimivat ja
niissa on kehityspotentiaalia. Selvaa on myds, ettd jos palveluliiketoimintaa
haluaa tuotteistaa ja kasvattaa, pitdd jarjestelmien ja resurssien olla
kunnossa.
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ABSTRACT

Engineering business in undergoing change. Service development and
service productizing also in expert service business. New markets should
be find and business must be developed. Mid-size engineering office should
develop its service production and find new markets. Project business is one
way to gain growth but un balanced resource usage decreases profitability.

The aim of this thesis was to develop and commercialize a machine design
specialized medium-sized engineering office’s services. The thesis
discusses the value of customer returns, earnings logic and customership in
general. The goal is to develop and enhance the company's service
production and service products.

The work has been applied to the scenario analysis as well as case studies
and concept development. The material has been used is the lecture material
and professional literature. The work is based on the highly empirical
knowledge and experience in the customer interface and the implementation
of projects. In addition, the design know-how is a key part of the design
guidelines and development processes.

As a result of this thesis | developed to the client company a project
implementation model and the associated service product, pre-engineering.
This model has been successfully implemented in several projects. In
addition, the thesis was to develop a prototype of a new kind of engineering
service model, which was tested with an existing client.

Based on the results, it became clear that the developed service concepts
work in practice and have business potential. It is also clear that if the
service business wants to commercialize and grow, the systems and
resources should be invested.
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Asiantuntijapalvelun tuotteistaminen - Case Cadring

1 JOHDANTO

Suunnitteluala on murroksessa. Perinteinen resurssikauppa on todella
kilpailtua ja markkinoita pitdd etsid my6s muualta kuin perinteisilta
toimialoilta. Kannattavuutta pitd4 parantaa ja toiminnasta saada
tehokkaampaa seké laadukkaampaa.

Suunnitteluty® on osaamiskeskeista ja erilaisten suunnitteluohjelmistojen
lisenssit ovat suuri kustannus varsinkin Pk-yrityksille. Ohjelmistojen ja
osaamisen tehokas hyddyntdminen ei vélttdmatta pienessa yrityksessa ole
tehokkainta mahdollista, eika aina ole mahdollista investoida
suunnittelutydkaluihin ja vaadittavaan osaamiseen.

1.1. Tyon tavoite

Taméan  opinndytetyén  tavoitteena on  kehittdd  keskisuuren
koneensuunnitteluun erikoistuneen insindéritoimiston palvelua ja palvelun
laatua. Tarkoituksena oli kehittdé palvelun prosesseja ja mahdollisia uusia
palvelutuotteita. Palveluiden tuottamisen on tarkoitus onnistua olemassa
olevilla resursseilla ja osaamisella.

Asiakasarvon méaarittely on keskeinen osa palvelun kannattavuutta ja tyossa
onkin pohdittu arvon tuottoa asiakkaan né&kdkulmasta. Suunnittelutyon
taloudellinen arvo nakyy lyhyelld tahtdimelld kustannustehokkuutena ja
aikataulujen pitdmisend seka pidemmalla tahtdimelld ratkaisujen
elinkaarikustannuksissa ja suunnitellun koneen tuottavuutena seké alhaisina
kayttokustannuksina. Muita kuin taloudellista lisdarvoa voi olla imagoarvo
uusista  ratkaisuista  ja  esimerkiksi  suunnitteludokumentaation
yhdenmukainen ilme ja laadukkuus.

Ty0Ossa pohditaan myods myynnillisid asioita ja riskin tunteen poistamista
asiakkaalta ostotilanteessa. Miten suunnittelua tai asiantuntijapalvelua
ylipadtadn uskaltaa ostaa varsinkin uudelta toimittajalta? Miksi ostaa
palvelua ulkoa, vaikka sen osaisi yhtd hyvin tehda itse? Mitd lisdarvoa
palvelulla tuotetaan?
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1.2. Tutkimusmenetelmét

Tama ty6 on kvalitatiivinen tutkimus, joka ei yleista vaan pyrkii kuvaamaan
ja tulkitsemaan yksittaista ilmiota. Tutkimus pyrkii ilmion syvalliseen ja
perusteelliseen ymmaértamiseen sekd selittdmiseen. Analyysivaihetta ei
erikseen toteuteta tutkimuksen loppuvaiheessa, vaan se on o0sa koko
tutkimuksen prosessia. Aineiston kerda@minen ja analysointi tapahtuvat
samanaikaisesti. Tutkimuksessa kaytettavan aineiston laatu on tarkeampi
kuin mééra. (Kananen 2008)

Kvalitatiivista tutkimusta ohjaavat tutkijan omat arvomaailmat. Taytta
objektiivisuutta ei voida saavuttaa. koska raja tutkimuksen tekijdn oman
tiedon ja yleisesti tiedossa olevan tiedon valilla on epatarkka. Laadullisessa
tutkimuksessa on mahdollista saada tulokseksi selityksid, jotka rajoittuvat
tiettyyn aikaan ja paikkaan. Tutkimuksen tavoite on paljastaa olemassa
olevia faktoja. (Remes, Sirkka Hirsjarvi, Paula Sajavaara, 2009, 161.)

Ty0Ossé on sovellettu skenaario analyysid seka tapaustutkimusta (Case
study) ja konseptinkehitystd. Ojasalon mukaan kehittdmistehtava
maédrittelee, mika l&hestymistapa soveltuu parhaiten kasilla olevaan
kehittdmistehtdvaan. Jos kehittdmistehtdvana on tuottaa  yritykselle
kehittdmisehdotuksia, todennadkaisin lahestymistapa on tapaustutkimus.

Kehittdmistehtdvassa tapaustutkimus soveltuu  lahestymistavaksi silloin
kun halutaan ymmartdd syvallisesti jonkin organisaation tilannetta ja
ratkaista siella ilmennyt ongelma tai tuottaa tutkimuksen Kkeinoin
kehittdmisehdotuksia.  Tapaustutkimuksessa  tutkitaan  syvéllisesti
tutkimuksen kohdetta omassa ymparistossdan. Tapauksen voi muodostaa
yritys, sen osasto, henkilOstd, tuote- tai asiakasryhma, jarjestelma tai
esimerkiksi prosessi. Tapaustutkimukselle on tyypillista, ettd tapauksen
tutkimiseen kaytetdan erilaisia tiedonhankintamenetelmid, jotta kohteesta
saadaan syvallinen ja kokonaisvaltainen kuva. (Ojasalo, Moilanen, Ritalahti
2015)

1.3. Tutkimuskysymykset

Ty0ssa pyritdén vastaamaan kolmeen paakysymykseen:

- Miten tunnistaa avainasiakas?

- Mité lisdarvoa tuotetaan asiakkaalle?

- Millainen on asiantuntijapalvelun tuotteistamisen malli?
- Miké on oikea liiketoimintamalli ja ansaintalogiikka?

Ty0ssd on jatkokehitetty yrityksen projektiliiketoimintaa, jonka tuloksena
on syntynyt suunnitteluprojektin vaiheistus ja elinkaarimalli. Tata mallia on
yrityksessa alettu toteuttamaan tuloksekkaasti. Lisdksi tyon tuloksena
kehitettiin matalan kynnyksen Cadring BOX suunnittelupalvelu, joka
pilotoitiin asiakkaan kanssa onnistuneesti.

2
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2 ASIANTUNTIJAPALVELUN TUOTTEISTAMINEN

Asiantuntijapalvelu on aina henkil6- ja osaamiskeskeistd ja siten vaikeasti
tuotteistettavaa. Asiantuntijaorganisaatio kuten insingdritoimisto myy ja
tuottaa asiantuntijapalvelua. Yrityksen keskeinen p&d&doma on yksiloihin
sitoutunut tietopddoma, jonka pohjalta yritys tuottaa asiakkailleen lisdarvoa.
Asiantuntijapalvelu on aineetonta ja usein hyvin abstraktia ja siten vaikeasti
esiteltavissa. Asiantuntijapalvelun ostaminen on usein kuin hyppy
tuntemattomaan. Ostamiseen liittyy usein epévarmuutta ja riskia.
Asiantuntijapalvelun tyon tuloksena ovat erilaiset analyysit, ratkaisut,
suunnitelmat, laskelmat ja muut dokumentit. Joskus myds konkreettiset
tuotteet esim. koneet ja laitteet. (Vahvaselka 2004.)

Asiantuntija myy osaamisestaan saatavaa hyotya asiakkailleen. Palvelun
sisélto saattaa olla asiakkaalle hyvinkin epéselva.

Asiantuntijapalvelu on usein luonteeltaan ainutkertaista ja uutta luovaa.
Jotta aiemmin tehty ty6 voidaan hyddyntaad parhaalla mahdollisella tavalla,
pitdd palvelun tuottaminen mallintaa. llman toistuvia prosesseja ja
toimintatapoja tehdaéan joka kerralla uusia prototyyppejé palvelusta. Siksi
olenkin lahtenyt siitd, ettd palvelun tuotteistamisessa varsinkin
asiantuntijapalveluiden yhteydessa oleellisinta on palvelun tuottaminen ja
vakiointi niin pitkéalle kuin mahdollista. Tuotteistetun palvelun ideana on
tuottaa mahdollisimman laaja tarjonta minimaalisella maéaaralla
palveluelementtejd. (Salminen 2014)

Asiantuntijatyon luonteesta johtuen itse tyon tekemisen vakioiminen on
haasteellista. Tydssd on paddytty vakioimaan tyon maéarittelya seka
tuloksia. Tyon suorittajille eli asiantuntijoille pitéa jattada vapaus valita tapa,
jolla méariteltyihin tuloksiin péastaan. Tarpeellisia asioita on maaritella
vaatimukset ja tyon odotetut tulokset sekd myytavén tyon toimitussisélto.
Jotta jo tehdysta tydsta saadaan mahdollisimman suuri hydty. pitda tuotettu
tieto ja lahdeaineisto olla koko organisaation saatavilla.

Jotta kyvykkyys palvelun tuottamiseen séilyy, pitaa yritykselld olla riittava
osaaminen palvelun tuottamiseen. Lisaksi yrityksen pitaa jatkuvasti kehittaa
toimintaansa ja menetelmidan, jotta palvelua pystytddn toistamaan
mahdollisimman hyvin. Tehdyn tydén monistaminen tuo lisarvoa
asiakkaalle ja asiakkaan on kannattavaa hankkia palvelua sen sijaan, ettd
tuottaisi sen itse.
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2.1. Asiantuntijapalvelun arvontuotto ja ostamisen helpottaminen

Asiakas ostaa asiantuntijapalvelua useasta eri syystd. Asiakkaalla on aina
jokin ongelma tai tarve, johon hén tarvitsee ratkaisun ja jota han ei syysta
tai toisesta pysty itse ratkaisemaan tai se ei ole kannattavaa. Jos tarvitaan
vain liséresurssia, on arvona ja kilpailutekijané hinnalla suuri merkitys. Jos
taas tarvitaan tiettya erityisosaamista, ei hinta ole niin merkitseva tekija.
Joka tapauksessa palvelun tuottamisen pitéé olla tehokasta ja asiakas haluaa
tietdd, mitd han on ostamassa. Asiakkaalle palvelun tuoma arvo voi olla
esimerkiksi erityisosaamista, esim. lujuuslaskennassa tai tietylla
tekniikanalalla. Joskus arvoa voi olla liséresurssi tai esimerkiksi
dokumenttien tehokas tuottaminen. Asiakkaan profiilista riippuen tarpeet
voivat olla hyvin erilaisia.

Suunnitteluhankkeissa suurin lisdarvo pystytadn tuottamaan yleensa
hankkeen maéarittelyvaiheessa, jolloin vasta valitaan ratkaisumallia.
Lisdarvoa saadaan hyvalla maarittelytyolla kuten myds hyvélla hankkeen
suunnittelulla. Kun hankkeen toteutustapa ja ratkaisukonsepti on maaritelty,
on tyon tekemisen Kkilpailuttaminen helpompaa ja asiantuntijan panos
muuttuu helposti arvon tuotosta enemmén kustannukseksi. Ratkaisujen
tuottaminen on hyvin osaamiskeskeista ja siten hankalasti tuotteistettavaa.

Kuviossa 1 on kuvattu kone-ja laiteliiketoiminnan liiketoimintamallit
akseleilla on ndytetty asiakasratkaisun elinkaari ja asiakashyoty.
Asiantuntijapalvelut ~ voivat  sijoittua  arvoasteikolla  ylemmalle
kolmannekselle ja elinkaariasteikolla mihin vaiheeseen tahansa.
Pyrkimyksend on maksimoida asiakasarvo koko elinkaaren aikana.

Tuloksentekopalvelut

Suorituskykypalvelut

Kaytettavyyspalvelut

Sopimuspalvelut

o

Resurssipalvelut

o

Varaosat ja kulutustarvikkeet J

Kuvio 1. Kone-ja laiteliiketoimintamallien analyysikaavio (Salminen 2008).
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Asiantuntijapalvelua ostava harvoin paattaé yksin hankinnasta, vaan joutuu
myymaén hankintaehdotuksensa organisaatiossa ja saamaan paatoksen lapi.
Samalla ostaja on siséisesti vastuussa hankinnastaan véhintadnkin
moraalisesti ja kunniallansa. Selkeésti kuvattu ja argumentoitu palvelun
toimitussisaltd ja hyodyt antavat tukea péatoksenteolle. Hankinnassa on
aina riskejd, mutta liiallinen riskin tunne on usein se, mika estdd kaupan
syntymisen. Jos asiakas ei luota siihen, ettd toimittaja pystyy ongelman
ratkaisemaan, jaa kauppa tekemattd. Asiakkaalle pitaad liséksi pystya
tarjoamaan riittdvat argumentit, jolla hén pystyy perustelemaan
investoinnin tai hankinnan oman organisaationsa sisélla. (Apunen,
Parantainen 2011)

Suunnittelutoimiston paaméaérana on paasta toteuttamaan
suunnitteluprojekteja. Suuren projektin - myyminen kerralla varsinkin
uudelle asiakkaalle on erittdin vaikeaa. Siksi on hyva péasta
asiakassuhteeseen mahdollisimman nopeasti ja saada kaupankaynti
alkamaan. Tarvitaan siis niin sanottu sisdanheittotuote, joka on nopea ja
kustannustehokas tarjota, helppo ostaa, lisdarvoa tuottava ja johtaa
mahdollisesti projektin jatkumiseen ja lisakauppaan.

Hankintaan liittyy aina olennaisena osana riski. Tyokseen ostava kantaa
riskin konkreettisemmin. Jos esimerkiksi ostat kotiisi TV-Shopin
turhakkeen ja toteat sen hyddyttomaksi, on hankinta helppo salata. Jos
ehdotat yrityksessasi investointia, joka osoittautuu virheelliseksi, saatat
joutua vastaamaan siitd jopa tyopaikallasi, vaikka syy olisikin kelvottoman
palvelun toimittajan. (Apunen, Parantainen 2011)

Asiantuntijapalvelun abstraktin luonteen takia on sen hankkiminen viela
tuotehankintoja riskialttiimpaa. Hyvin kuvatulla toimitussisallolla ja
argumenteilla riskin tunne saadaan pienennettya ja asiakas uskaltaa ostaa
palvelun tai tuotteen. Lis&ksi olisi hyvé, etté asiakkaan ei tarvitse ostaa liian
isoa kokonaisuutta kerralla. Mitd suurempi hankinta, sitd raskaamman
hankintaprosessin se kdy l&pi. Suuri investointi joutuu menemaén
useamman hyvéaksymisportaan kautta.

Parantainen korostaa hinnoittelussa asiantuntijuutta, jolloin arvostettu
asiantuntija saa palvelustaan paremman hinnan. Vakuuttava ja
ammattimainen esiintyminen sekd selke&sti madritetty toimitussisaltd
antavat vakuuttavan kuvan palvelun laadusta. Helpolla valtettava virhe on
maéaritelld toimitussiséltd niin hyvin, ettd siihen pystyy palvelullansa
vastaamaan. Laadulliset asiat ovat vaikeammin reklamoitavissa. Selkeésti
maéaritelty toimitussisaltd helpottaa ostamista. (Apunen, Parantainen 2007)

Asiantuntijapalvelussa riskin tunnetta voidaan véhentaa samoilla keinoilla
kuten missé tahansa tuotteessa ja palvelussa. Takuu on hyva keino poistaa
riskin tunne. Palvelussa takuun toteuttaminen on hieman tuotetta
hankalampaa, mutta ei mahdotonta. Jos toimittaja luottaa osaamiseensa ja
sen tuloksiin, pitéa takuun olla myonnettévissa.
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Palvelujen

markKkinointi

Vaatimus-
mairitys

Siséénheittotuotteella péastddn luomaan asiakassuhde ja asiakas voi
pienelld panoksella kokeilla palvelua sitoutumatta kuitenkaan heti suureen
projektiin, josta ei padsek&an irtautumaan helposti, mikéli paatos
osoittautuukin virheelliseksi. Tdman ensimmaisen riskin ja kaupan esteen
poistaa projektitoimituksissa esisuunnittelu. Ennen suuren projektin
aloittamista tehdaan perusteellinen selvitys, mité ollaan tekemassa ja mitka
ovat kustannukset. Tuotantolaitteen tapauksessa asiakas pystyy taman
perusteella budjetoimaan investoinnin ja sen takaisinmaksuajan.

Palvelukokemus alkaa myynnistd ja paattyy siihen, kun asiakas saa
tilaamansa toimitussisallon. Asioiden pitéé onnistua, jotta palvelukokemus
olisi onnistunut. Pa4asia on, ettd asiakas saa sovitun toimitussisallon. Jos
sisalt6 jaa puutteelliseksi on kokemus heti epaonnistunut. Toiseksi tarkein
asia on annetussa aikataulussa ja budjetissa pysyminen. Jos naisté joudutaan
tinkimaan, on asiasta ilmoitettava viipymaétta ja asia on korjattava.

Jos toimitetun sisallon laatu ei vastaa asiakkaan mielikuvaa, on asia
enemman mielipideasia ja siten asiakkaan on hankala reklamoida siité.
Tarkedd on jo myyntivaiheessa kertoa mahdollisimman tarkasti, mité
toimitus siséltdd (dokumentit, tuotteet yms.). Liséksi asiakkaalle on hyvé
antaa jo etukéteen osviittaa siitd, mitd on tulossa, jotta valtytaan ikavilta
yllatyksilta. Tavoitteena pitéa olla aina asiakkaan odotusten ylittdminen,
joten ylimitoitettuja odotuksia ei kannata rakentaa.

Kuviossa 2 esitetadn palveluliiketoiminnan asiakkuusprosessi ja tekijét,
joiden avulla tuotetaan ja maaritellaan asiakkaalle tuotettu arvo.

Asiakkuus ja asiakasprosessi

Palvelujen
elinkaari-

£,
%o0ri

Asiakasarvon ja toteutus
asiakassuhteen hallinta (verkosto)

asiakasprosessin yhtevdessi \/&‘_

Lunastus

Hallinta-
rakenteet

Tarjoamamiiiritys, asiakasprofiili, ansaintalogiikka

Elinkaari- Palvelun Elinkaari-
A ja tuotteen || Kyvykkyyden]|| ., tiedon ja
inno- - T Verkoston |[... . ° .

vaatioiden Mallinnus || ja osaamisen hallinta jirjestelmi- g

ohtaminen ja hallinta hallinta tuen

] hallinta

Elinkaaritiedon hallinta

Elinkaarihallinnan maéarittely Organisaatiokulttuuri |-

Strategia

Liiketoiminnan strateginen linjaus Muutoksen hallinta i

Kuvio 2. Asiakkuus- ja asiakkuusprosessi (Salminen 2014).
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2.2. Asiantuntijapalvelun ansaintalogiikka ja hinnoittelu

Suunnittelu- ja muita asiantuntijapalveluja hinnoitellaan erilaisilla
malleilla.  Suunnittelutdissd  kéytettyja  hinnoittelumalleja  ovat
tarjousperusteinen hinnoittelu tai aikaveloitus. Useimmiten
suunnittelutdissa on tuntiveloitus. Mahdollisia muita malleja voisivat olla
esimerkiksi listahinnat, kapasiteettiveloitus, kattohinnoittelu, success fee —
hinnoittelu ja miniveloitukset ja pienpaketointi (Sipila 1996)

Tarjousperustaista hinnoittelua kaytetaan tyypillisid perinteisissa vaativissa
asiantuntijapalveluissa kuten erilaiset suunnittelu- ja tuotekehityshankkeet.
Palvelun tarjoaja sitoutuu talléin tyypillisesti kiintedan tarjoushintaan ja
maarittaa lisatoille laskutusperusteet. Tarjous on toimittajaa sitova asiakirja,
jonka tekeminen edellyttdd laaja-alaista tarjouskohteen tuntemusta ja on
usein tyolasta. Tarjouksen tekeminen vie aikaa ja sen tekemisen kustannus
pitdisi saada sisallytettyd lopputuloksen hintaan. Tdma taas nostaa
tarjouksen loppusummaa ja siten teettdjan kustannuksia. Yleensé tarjous
laaditaan vastaamaan asiakkaan esittamad vaatimusmaéaarittelyd. Tama
mahdollistaa asiakkaalle myo6s tarjousten vertailun kilpailutilanteessa ja
siten altistaa tarjoajat hintakilpailulle.

Tarjousperusteinen hinnoittelu on usein ongelmallista varsinkin heikosti
maéaritellyissé toimeksiannoissa, koska tyon maarittely saattaa muuttua tyon
edetessd radikaalistikin.  Suunnittelijalle voisi olla taloudellisesti
kannattavampaa tehda ty0 alkuperdisellda madrittelylla kuin tehdd tyota
uudelleen, joskin asiakkaan kannalta paremmalla lopputuloksella.

Suunnitteluhankkeen lopputuloksen kannalta tarjousperusteinen hinnoittelu
ei valttaméttd ole paras mahdollinen. Tarjousperusteinen hinnoittelu
soveltuukin parhaiten selkeésti maariteltyihin toimeksiantoihin.

Aikaveloitus on asiantuntijaorganisaatioiden perinteinen tapa hinnoitella
palveluitaan. Aikaveloituksella voi menestyd kohtuullisesti, muttei ikina
erinomaisesti. (Sipilda 2006.) Aikaveloitukseen liittyy usein myds
asiantuntijan osaamisen tason huomioiva veloitus, jossa aikavelotuksen
suuruus maaraytyy asiantuntijan osaamiseen mukaan. YKksi tuotteistamisen
perusajatuksista on paasta eroon aikaveloituksesta, jolloin mahdollistetaan
erinomainen menestys. Aikaveloitusta tarvitaan kuitenkin tyypillisesti aina
mm. lisatdiden veloittamista varten. Tuotteistamalla onkin tarkoitus saada
ohjattua asiakkaan ajatus siihen suuntaan, etta palvelu tuottaa liséarvoa, ei
kustannusta.

Listahinnoittelussa palvelut hinnoitellaan valmiiksi. Palveluista veloitetaan
hinnaston mukainen kiinted hinta. Tadma on asiakkaalle riskiton
hinnoittelumenettely ja ohjaa toimittajan arvioimaan toimintaprosessejaan
ja tuotteistamiaan palveluita. Listahinnoittelun tarkoituksena on ostamisen
helppous. Vaativien asiantuntijapalveluiden listahinnoittelu on haastavaa.
Listahinnoittelua voidaan kéyttad selkedsti rajatuissa toimeksiannoissa,
jossa lahtotiedot seka toimitussisaltd on maaritelty eksaktisti.
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Kapasiteettiveloitus on aikaveloitus, jossa asiakas varaa tietyn
tuotanto/palvelukapasiteetin etukateen. Kapasiteettivarauksessa maksu
suoritetaan aina varatun kapasiteetin mukaan, kayttipa sitd tai ei.
Kapasiteettivaraus on varma tapa saada kayttoonsa palvelu juuri silloin, kun
niit4 tarvitaan. Asiakkaan nakdkulmasta katsottuna kapasiteettivaraukseen
liittyy riski kapasiteetin yli- tai alivarauksesta, jotka kummatkin saattavat
aiheuttaa merkittavia ylimaaraisia kustannuksia.

Kattohinnoittelussa asiakkaalle annetaan korkein mahdollinen hinta, jonka
tyd maksaa. Jos ty6 tehdd&n pienemmassé ajassa, laskutetaan véhemman.
Malli sopii erinomaisesti monimutkaisiin asiantuntijapalveluihin. (Sipila
2006) Talloin asiakas voi osallistua omalla panoksellaan ty6hon arvioitua
enemman ja asiantuntija voi Kkeskittyd juuri siihen, jossa hénen
jalostusarvonsa on suurin. Talloin asiakashyoty kasvaa olennaisesti ja
asiantuntijat tekevat juuri oman osaamisensa ydinasioita.

Success fee —hinnoittelussa (menestysperustainen hinnoittelu) asiakas
maksaa asiantuntijalle vasta omien tuottojensa perusteella. Tall6in
kaytetddn usein prosenttiperustaista veloitusta asiakkaan tuotteen tai
toiminnan liikevaihdosta. Myos laatutason tayttyméattomyydesta johtuva
maksun alennus tai laskuttamattomuus on menestysperustaista hinnoittelua.
Success fee —hinnoittelu perustuu luottamukseen ja vaatii avoimuutta.
(Sipila 2006)

Perinteinen tapa verrata palvelun hintaa sen tuottamisen kustannukseen
heikentdd usein kannattavuutta ja rajaa palveluntarjoajan Kkatetta.
Asiantuntijapalvelun arvo on kuitenkin aivan muuta kuin tehty tyétunti.
Parhaiten toimisi selke&lla yhdelld hinnalla tuotettu palvelu. Kustannusten
ennustamisen ja takaisinmaksuajan maarittdmisen kannalta helpoiten
ostettava on kiinteésti hinnoiteltu palvelu.

Kiintean hinnoittelun ongelma varsinkin isommissa projekteissa on hinnan
karkaaminen liian korkeaksi. Siksi hanke onkin hyva jakaa pienempiin
helposti ostettaviin kokonaisuuksiin, joiden vertaileminen on vaikeaa ja
Kilpailuttaminen tyolasta. Asiantuntijapalvelu olisi hyvéd tuotteistaa
vertailukelvottomaksi niin, ettd tarjousten vertaaminen tai Kkilpailevan
tarjouksen hankkiminen olisi vaikeaa. (Sillman 2012).
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Palvelustrategian maarittely

Liiketoiminnan suunnitteluun liittyy tutkimusta ja ennakointia. Hyvéén
liiketoimintastrategian maéadrittelyyn paéstaan selvittdmalla oman
liiketoiminnan markkina-asema ja tulevaisuuden mahdollisuudet seka uhat.
Taman tarkastelun jalkeen tulee maaritella mitd on mahdollista saavuttaa ja
milla keinoilla. Lisaksi pitdd maaritella, mihin suuntaan pyritadan ja miten
tavoitteeseen aiotaan péastd. Edella mainitun arvion perusteella
madritellddn milla vaihtoehtoisilla menetelmadreiteilld tavoitteet
saavutetaan. Kun kaikki edelld olevat tekijat on selvitetty, voidaan
alkaa luoda oikeaa strategiaa ja sen vaatimia toimenpiteitd. (Salminen
12/2013.)

Kuvio 3 kuvaa strategian madrittelyn vaiheita.
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Kuvio 3. Strategian linjaaminen ja tavoitteiden mérittely. (Salminen 2013).
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3 SUUNNITTELUALA ENNEN JANYT

Suunnitteluala on jatkuvan muutoksen kourissa. 90-luvun lopun ja 2000-
luvun alun ulkoistamisbuumi loi kysyntéa ja monet suunnittelutoimistot
kasvoivat. Monet insinddritoimistot keskittyivat vuokraamaan tydvoimaa
suurille teollisuusyrityksille. 2000-luvun lopun lama ja matalasuhdanteen
pitkittyminen ja matalasuhdanne on tehnyt resurssien vuokraamisesta
vdhemmadn kannattavaa hintakilpailun  koventuessa. (Ahvenainen,
Heinonen & Hietanen 2010)

Tulevaisuuden haaste alalla on saada pidettya kiinni osaavasta tyovoimasta
ja osaamisesta. Asiakasyritysten siirtyminen ulkomaille pakottaa
suunnittelualan miettiméén asiakkaan perdssd muuttoa. (Ahvenainen,
Heinonen & Hietanen 2010)

Suunnittelu- ja konsulttiala eli historiallisen kasvun aikaa vuosina 1993 -
2008. Kasvulla oli monia tekijoita. Teollisuuden markkinoiden kasvu
Neuvostoliiton hajottua vapautti globaalit markkinat ja teollisuudessa
investoitiin. Samalla ulkoistaminen liséantyi ja yritykset keskittyivét uuden
mantran mukaan ydinosaamiseensa. Teollisuus ulkoisti suunnittelutehtévia,
mika avasi markkinat suunnittelutoimistojen kasvulle. Kasvun aikaan
suuret yritykset haalivat tyovoimaa ja suunnittelijoita mistd saivat ja
kysynta oli kovaa.

Kun 3D suunnittelu yleistyi 2000-luvun alussa, nuorempi polvi pééasi hyvin
sisadn alalle. Tietojérjestelmien kehitys ja jarjestelmien vaatiman tiedon
tuottaminen ovat ponnistus, jossa tarvitaan tyovoimaa. Toimiessaan
jarjestelma vapauttaa resursseja ja “bulkkisuunnittelun” tarve vdhenee.

Teollisuuden markkina  tuskin suuresti kasvaa  ainakaan
henkildstovuokrauksen osalta. Erityisosaamisen tarve tulee varmasti
kasvamaan, mutta sen yllapitaminen on haasteellista.

Perinteisten toimialojen kuten koneenrakennuksen ja konepajateollisuuden
rinnalle tulee kasvavia aloja, kuten hyvinvointiala sekd cleantec, jotka
voivat olla suuria kasvualoja. Hyvinvointiala vaeston ikadntymisen myota
ja cleantec tiukkenevien paastonormien sekéd hupenevien energiavarantojen
johdosta. Lisdksi uudet tekniikat voivat luoda kasvua. Nanotekniikka ja sen
kierratys voi olla ala, jonka osaaminen tulee tarpeeseen. Lisaksi uuden
valmistustekniikat  kuten  3D-tulostus/pikavalmistus sekd erilaiset
puukomposiitit yms. saattavat tuoda tyopaikkoja ja markkinoita
suomalaiselle suunnitteluosaamiselle.

Yksityinen sektori pysynee samankokoisena tai kasvaa maltillisesti.
Julkinen sektori on kasvava markkina, kun palveluita ja niiden tuottamista
ulkoistetaan entistd enemman. Puolustusteollisuus ja hyvinvointiala
voisivat myos olla tulevaisuuden kasvualoja.
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3.1. Tulevaisuuden insindéritoimisto

Ké&ymieni keskustelujen sekd l&hdeaineiston ja oman kokemukseni
perusteella  laadin ~ kolme erilaista  skenaariota  tulevaisuuden
insindoritoimistosta. Insindoritoimisto tassa tapauksessa toimii kone- ja
metalliteollisuudessa eri toimialoilla.

Skenaarioissa ei ole valttamétta esitetty sellaisia tapauksia, jotka ovat
toisensa poissulkevia. Tulevaisuuden insingoritoimisto voi pitaa sisallaan
osia kaikista skenaarioista.

3.2. Skenaario 1, resurssikeskus

Ensimmadinen skenaario tulevaisuuden insingéritoimistosta on nimetty
resurssikeskukseksi. Tassd skenaariossa nakymané on, ettd tulevaisuuden
insindoritoimisto toimii lisaresurssina rutiininomaisten tehtavien hoitajana.

Toimistossa hoidetaan puhtaaksi piirtdmistd sek& osaluetteloiden sek&
valmistustietojen syottamista jarjestelmiin. Liséksi voidaan tehda pienia
korjauksia sek& kehitystehtavid, kuten komponenttien péivitystd olemassa
oleviin rakenteisiin tai muita ei niin vaativia insinéoritehtavia.

Resurssikeskuksen ansaintalogiikka voi olla tuntiperustainen pyynndsta
palvelu tai vaikka sopimuspohjainen yllapitopalvelu. Tallaisessa
toimintamallissa palvelun tuottamisen tehokkuus on Kkilpailuetu omaan
suunnitteluun verrattuna. Varsinkin pienemmilla paamiehilla suunnittelun
tyokuorma on hyvinkin vaihteleva, jolloin resurssikeskus-tyyppinen
palvelu on hyvinkin houkutteleva.

Haasteena tdmén tyyppisessd toiminnassa on kilpailla edullisempien
elinkustannusten maiden kanssa. Lisaksi on haasteellista saada pidettya
tekijat tamén tyyppisissd tOissd. Taman Kkaltaisessa toiminnassa
tyontekijoiden vaihtuvuus tulee vakisinkin olemaan suuri.

3.3. Skenaario 2, osaamiskeskus

Tulevaisuuden insindoritoimisto voi olla osaamiskeskus, josta asiakas saa
tarvitsemaansa  erikoisosaamista. Téllaista voi olla esimerkiksi
lujuuslaskenta, materiaaliosaaminen tai vaikka automaatiopuolen
osaaminen (esim. moottorikéytot tms.).

Asiakkaan tuotekehitysosasto hankkii tarvitsemaansa osaamista joko
sopimuspohjaisena palveluna tai resurssipalveluna. Etuna
insinddritoimistolle on, ettd spesialistit saavat kehittadé erikoisosaamistansa
erilaisissa  ympadristdissa ja  sovelluksissa. Oleellista téllaisessa
liikketoiminnassa on henkildston pysyvyys ja osaamisen kehittdminen seka
yllapito.
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Osaamiskeskuksen ansainta voi olla resurssipohjaista pyynnosta palvelua
tai esimerkiksi projektien myyntia.

Taméan tyyppinen organisaatio tarvitsee paljon osaajia. Osaajat taas
tarvitsevat motivaation ja motivoivia tyotehtdvia, seka riittavan hyvan
palkkauksen. Haasteena on saada liiketoiminnasta kannattavaa ja saada
rekrytoitua riittdvan hyvia osaajia.

3.4. Skenaario 3, ratkaisukeskus

Tulevaisuuden insindoritoimisto voi olla hubi, joka tuottaa asiakkaalle
ratkaisuja ja isompia kokonaisuuksia. Pelkdn suunnittelun tai analyysin
sijaan tuotetaan monia muita palveluja ja hankitaan toimiston verkostojen
avulla esimerkiksi prototyypinvalmistusta, mittaus, testaus ja muita tukevia
palveluita. Insindoritoimisto on se taho, joka hoitaa asiakkaalle tarvittavat
laitteet ja resurssit tuottamaan jokin kokonaisuus.

Insindoritoimisto tuottaa asiakkaalle monipuolisia palveluita osin omilla
resursseillaan ja osin ostettuna palveluina muilta toimistoilta tai tiettyihin
aloihin erikoistuneilta toimijoilta omilla kontakteillaan. Insinddritoimisto ei
ainoastaan suunnittele vaan hoitaa kokonaisuuksia ja toimittaa
kokonaisuuksia.

Toimeksianto voi olla jotain aivan muuta kuin nyky&éan. Toimeksianto voi
tulla myds toimiston suunnasta asiakkaalle. Toimisto myy jo tehdyn
suunnitelman valmistajalle tuotteistettavaksi.

Palvelu voi olla esimerkiksi tuotteen valmistuskustannuksen alentaminen ja
palkkio sen onnistumiseen perustuva.

Ansaintalogiikka voi olla provisio pohjainen, tietysta tuloksesta palkitseva,
tai esimerkiksi tuotteen konseptista maksettava korvaus. Ratkaisukeskus-
tyyppisessd toiminnassa on mahdollisuus paasta késiksi parempaan
kannattavuuteen tyon tuloksen kautta. Perinteisessé urakka-hinnoittelussa
tyon tulos ei valttdmatta aina ole tilaajan kannalta paras mahdollinen, koska
kustannus rajoittaa suunnittelun laatua. Uudenlaisilla ansaintamalleilla
hy6ty olisi molemminpuolista ja parempi suunnittelu toisi hyotyja myos
tyon tekijalle sen sijaan, etté vain liséisi projektin kustannuksia.

Ratkaisukeskus-tyyppisessd toiminnassa on haasteena oikeanlaisen
verkoston rakentaminen. Liséksi vaarana on lipua tekem&én palveluksia
palvelun myymisen sijaan. Osaamisen rooli on myoskin todella tarked ja
osaajista on piettava kiinni.
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4 CASE CADRING OY

Cadring OY on vuonna 2003 perustettu suunnittelutoimisto, joka tekee
suunnittelua eri teollisuuden aloilla toimiville asiakkaille. Toimeksiantoja
voi olla erityyppisid. Toimitus voi olla resurssipalvelua, projektimyyntia ja
kokonaisia konetoimituksia. Riippuen toimeksiannosta saattaa yrityksen
arvoverkko olla hyvinkin erilainen.

Cadring OY:lla on toimistoja Turussa, Tampereella, Puolassa seké
Ruotsissa. Liséksi konserniin kuuluu elektroniikkaan  ja
automaatiotekniikkaan erikoistunut Microteam OY, jonka kanssa tehdaan
tiivisté yhteisty6ta sekd markkinoinnissa, etta toimituksissa.

Cadring OY tarjoaa suunnittelu- ja asiantuntijapalveluja laajalle
asiakaskunnalle. Liikevaihdosta suurin osa tulee resurssien vuokraamisesta
teollisuuden asiakkaille. Projektiliiketoiminta on ollut kasvava osa
liiketoimintaa ja varsinkin vuodesta 2009 siihen on panostettu entista
enemman. Cadring OY on toteuttanut erilaisia ja eri laajuisia
suunnitteluprojekteja, selvitystoitd ja muita asiantuntijapalveluita.
Yrityksen ydinosaamista on mekaniikkasuunnittelu ja siihen liittyvat
palvelut. Konserniin kuuluu myds muita yrityksia, jotka tarjoavat sahko- ja
automaatiosuunnittelua sekd myo6s rakennustekniikkaa kuten LVI-
suunnittelua.

Cadring-konsernilla on yhteinen myyntiorganisaatio, joka hoitaa
uusasiakashankintaa ja kontaktointia sek& markkinointia. Asiakkaille on
konsernitasolla nimetty  yhteyshenkil6t.  Projektipaéllikét hoitavat
lisimyyntid projekteissa seka asiakkaalta tulevien kontaktien perusteella
tehtdvaa myyntia.

Tilanteen mukaan Cadring toimii joko alihankkijana tai paahankkijana.
Valilla vélittda sisaryhtion palvelua omalle asiakkaalleen. Projektista
riippuen sisaryhtiot ja osastot toimivat toistensa sisdisena asiakkaana. Tama
liittyy l&hes poikkeuksetta asiakasprojekteihin.

Asiakasprosessi on yleensa suunnittelu- ja konsulttipalvelu. Jossain

tapauksissa toimitus sisaltdd muutakin palvelua kuten prototyypin
valmistusta tai vaikka testauksen jarjestelyn.
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Kuvio 4 Cadring OY:n asiakasprosessi ja tarjoama

Asiakas voi olla joko suuri tai pieni, tuotetta valmistava tai palvelua tuottava
yritys. Verkosto on jokaisessa tapauksessa hyvin erilainen. Asiakkaalla voi
olla vahva oma tuotekehitys, tai asiakas voi ulkoistaa kaiken suunnittelun.

Valmistavan teollisuuden asiakas voi olla vahvasti paamies-alihankkija
orientoitunut asiakas, jolloin rajapinta on suoraan asiakkaaseen. Yleensa
suunnittelu liittyy talloin asiakkaan tuotteeseen.

Joskus asiakas on valmistavan teollisuuden asiakas, joka tarvitsee uuden
tuotteen tai prototyypin, tai ostaa kaiken suunnittelun ulkoa.

Joskus asiakas on valmistavan teollisuuden asiakas, joka tarvitsee uuden
tuotteen tai prototyypin. Asiakas voi olla myds valmistavan teollisuuden
asiakas, joka ostaa kaiken suunnittelun ulkoa.

Asiakas voi olla myds teollisuuden tukipalvelu. Jossain tapauksessa asiakas
ja asiakkaan asiakas voivat olla yhdessd hankkijana. Esimerkiksi
tuotantovélineen toimitus alihankkijalle, joka vastaa péaahankkijalle
laadusta. Hankkii joko liséresurssia tai erikoisosaamista. Joskus laajentaa
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tarjoamaansa hankkimalla palveluna jonkun ei ydinosaamiseensa liittyvan
kokonaisuuden.

Asiakas voi olla myo6s itse palvelua tuottava yritys, esimerkiksi
korjaamolaitetta tarvitseva korjaamopalvelun tuottaja. Laajentaa omaa
tarjoamaansa alihankkijan palveluilla.

Tilitoimisto hoitaa palkanlaskennan, laskutuksen ja muut rutiininomaiset
talousasiat. Ei sido omia resursseja taloushallinnon pydritykseen.

ATK-tuki ja jarjestelmien yllapito on ulkoistettu. ATK-Tuki hoitaa
tietokoneet, verkot ja muut Atk-laitteet ohjelmistoineen ja laitteineen.
Tuottaa ATK-palvelua, joka on kuvatussa liiketoiminnassa tarkeé toiminto.
Kuitenkaan yrityksella ei ole kannattavaa pita4 itselladn ATK-tukea.

Konsulttipalveluna voidaan ostaa suoraan asiakasprosessiin liittyvaa
palvelua kuten jonkin alan erikoisosaamista. Liséksi koulutuspalvelua
tarvitaan aika-ajoin esim. uusia tyokaluja kayttoon ottaessa. Tuo liséarvoa
laajentuneena palvelutarjoamana silloin kun omassa yrityksessa ei ole
riittdvad osaamista tai laitteistoja. Palveluntarjoaja voi olla esim. yliopisto
tai tutkimuslaitos tai vaikka toinen suunnittelutoimisto. Yleensa ei
kilpailija.

Alihankintana hankitaan prototyypinvalmistusta ja muuta asiakasprosessia
tukevaa palvelua. Laajentaa palvelutarjpamaa ja valmistaja saa tyotaan
valitettya laajemmalle ja laajentaa omaa palvelutarjoamaansa.

Tavarantoimittajat voivat toimittaa tuotteitaan joko suoraan meille,

asiakkaalle tai esim. protopajalle. Tavarantoimittajia liittyy seké
asiakasprosessiin, ettd tukitoimintoihin.
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Tavarantoimittajat osallistuvat esim. komponenttien mitoitukseen ja
valintaan véhentden suunnitteluty6td. Toisaalta suunnittelutoimisto on hyva
kanava toimittajille saada tuotteitaan myytyd. Win-win tilanne
kummallekin osapuolelle, eli kaikki hyotyvat. Suunnittelutoimisto on
tavarantoimittajille hyva kanava saada tuotteita markkinoille.

Konserni

Cadring OY
Turku

Tampere

Puola

Ruotsi

Microteam OY

Osto/Tukipalvelut

Asiakas
Tuotanto
Osto
Tuotekehitys

Asakkaan tukipalvelut

Koulutuspalvelu Tyokalutoimittaja

Kuvio 5 Cadring OY:n verkostot

5 TUOTEKEHITYS-JA SUUNNITTELUPALVELUT, IDEOITA

Alussa ideoin palvelukonseptia, joka Kkattaisi koko tdmanhetkisen
tarjoaman, mutta laajojen projektien tuotteistaminen osoittautui tassé
vaiheessa mahdottomaksi toteuttaa olemassa olevilla resursseilla. Téassa
kappaleessa selostan ideoita, joita tyon alkuvaiheessa oli tarkoituksena
tuotteistaa.

5.1. Projektit

Ongelmana on resurssien jakaminen projekteihin ja resurssien myyntiin.
Kun t6itd on ollut véhan, on tekijoitd myyty tekemadn ty6td asiakkaan
tiloihin. Projektien toteutus ja resursointi on ollut hankalaa, kun ei ole
tiennyt onko tarjottuun projektiin varmasti tekijoitd, kun kauppa tulee.
Pahimmassa tapauksessa resurssit on vuokrattu muualle ja tekijoita ei
yhtéakkia olekaan.
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5.2. Projektin toteutuksen tuotteistaminen

Asiakkaalla on lahes aina tarve tietdd tulevan projektin esim.
tuotantolaitteen kustannus. Aiemmin projekteja on usein tarjottu
kiinteghintaisina suurina kokonaisuuksina. Tarjouksen tekeminen on silloin
kallista ja aikaa vievda. Lisdksi hintoihin on pitanyt lisatd paljon ns.
riskilisad ja toteutuksen hinta on karannut lilan suureksi. Téllaisessa
tapauksessa péaatoksen teko on hankalaa. Tilannetta voisi verrata
talokauppaan, jossa asiakas pyytéa tarjousta talosta todella avonaisilla
vaatimuksilla. Hinta on kova, eikd silti ole varmuutta siitd mitd
kauppahinnalla tulee saamaan.

Uudella myyntitavalla projekti on pilkottu pienempiin osiin  jo
myyntivaiheessa. Asiakkaalle tarjotaankin projektin ensimmaéinen vaihe ja
kustannusarvio koko projektista. Asiakkaalla on helpompi tilanne péattaa
hankkeen kéaynnistdminen hinnan ollessa siedettdva. Liséksi projektin
toteutus tapahtuu yhteistytssa asiakkaan kanssa ja vuorovaikutus lisdantyy.
Asiakas saa osallistua tekemiseen ja ratkaisut saadaan miellyttdméaan
asiakasta.

On tarke&d maaritelld lahtokohdat ja vaatimukset, mutta vield tarkedmpéa
on madritelld esisuunnittelun toimitussisaltd. Tarjottu toimitussisélto pitaa
olla kyllin tarkka ja toimitettavan sisalto sek& dokumentit pitdd kuvata
tarkoin tarjouksessa. Lisdksi tietysti kuvataan tehdyt ty6t. Toimitettava
kokonaisuus on kuitenkin se, mika maadrittelee toimituksen onnistumisen.

Esisuunnittelun  valmistuttua saadaan tehtyd tarjous varsinaisesta
suunnittelusta. Tassa vaiheessa on jo tiedossa mité on tulossa ja tydmaara
on tarkemmin arvioitavissa. Parhaassa tapauksessa suunnittelu on jo
esisuunnittelun jaljiltd niin hyvalla mallilla, ettd suunnittelu voidaan tehda
kannattavasti.

Lisdarvona asiakkaalle voidaan pitdd myos sitd, ettd asiakas voi kunkin
vaiheen jalkeen vetaytya projektista tai ostaa seuraavan osan muualta. Taméa
ei ole kuitenkaan kummankaan osapuolen kannalta toivottava tilanne, mutta
tuo turvallisuutta kaupan tekoon.

Tuotteistamisen tarkoituksena on luoda toistettava konsepti projektien
toteuttamiseen. Madritellyt sisallot ja valmiit dokumenttipohjat ja ohjeet
luovat pohjan toistettavalle palvelulle. Lisédksi myds tyon tekemisesté tulee
mielekkdadmpéad, kun formaattien ja toimitussiséltéjen miettimisen sijaan
voidaan Kkeskittyd asiakkaan teknisten ja tuotannollisten ongelmien
ratkaisemiseen tai muun lisdarvon tuottamiseen esim. tuotantoa
tehostamalla.
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Toteutus ja tarvittavat pohjat ja muut ohjeet eivét synny kerralla. Prosessi
ja tuote kehittyvét jatkuvasti. Jos tarvittavaa dokumenttipohjaa ei ole, se
tehdaan. Méarittelya ja tarjousta tehdessé sekin voidaan ottaa huomioon ja
tarvittavan ohjeistuksen ja dokumenttipohjan tuottaminen voidaan
sisallyttdd muuhun suunnittelutyéhén. Tama on myds asiakkaan etu, silla
aiemmin tuotettuja pohjia voidaan hyoddyntad seuraavissa hankkeissa.
Liséksi toteutettavassa hankkeessa on hyddynnetty aiemmissa luotuja
pohjia, ohjeita ja kaytantoja.

5.3. Obheispalvelut

Projektien toteutuksissa on kehitetty Cadring OY:lle tehokkaat prosessit
monenlaiseen tyéhon. Prototyypin valmistus pystytddn hoitamaan
verkostojen avulla. Muut oheispalvelut on myds mahdollista toteuttaa
tehokkaasti.  Esimerkiksi ~ koneturvallisuuteen  ja  konedirektiivin
tayttdmiseen  liittyvd ty0 kuten esimerkiksi riskien arviointi,
vaatimuksenmukaisuusvakuutuksen tayttdminen tai kayttdohjeiden laadinta
voidaan hoitaa erillisena palveluna.
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6 TUOTTEISTETUT PROJEKTIPALVELUT, IDEOINTIA

6.1. Tuotantolaitteiden suunnittelu

Aluksi ideoitiin projektipalvelun tuotteistamista, joka kattaisi koko laitteen
elinkaaren. Tama palvelukokonaisuus jakaantuisi elinkaaren ja investoinnin
eri vaiheiden mukaan kattaen vaiheet méérittelystd kayttéonottoon ja
yllapidosta modernisointiin tai romutukseen.

Méérittelypalvelun lahtétietona voi olla yksinkertaisuudessaan havaittu
ongelma esimerkiksi tuotantoprosessissa. Ratkaisua voidaan hakea joko
pienempdan ongelmaan tai vaikka kokonaisen tuotantolaitokseen
investointiin.

Madrittelypalvelun tarkoituksena on saada hanke lahtem&an oikeaan
suuntaan. Hyvélla maarittelylld voidaan saastdad kustannuksia ja saada
toteutuksesta kaikki arvo esiin. Hyvin tehty madrittely sééstéé kustannuksia
toteutusvaiheessa ja estdd myods epaselvyyksid projektin toteutuksen
arvioinnissa. Ei ole harvinaista, ettd heikosti tai epdmaaraisesti maaritellyn
projektin lopputuloksen onnistumisesta ei olla yksimielisia.

Maérittelypalveluun sijoitettu kustannus sadstdaa suuria summia myos siina
tapauksessa, etté valtytaan virheinvestoinneilta. Kokonaisuuden méérittely
ehkdisee  ajautumista  osaoptimointiin.  Osaoptimointi  aiheuttaa
pahimmillaan ~ taysin  toimivista osista kootun toimimattoman
kokonaisuuden.

Maarittely ei saa olla alkuvaiheessa liian tarkka. Esimerkiksi teknologian
valinta liian aikaisessa vaiheessa saattaa johtaa lukkiutumisen heikompaan
ratkaisuun. Tuotoksen vaatimukset pitdé olla tarpeeksi selvilla, ennekuin
kannattaa tehd& lopullinen tekniikan valinta. Joskus voi kayd& niin, ettei
haluttu tekniikka ole kannattava kustannusten tai muiden kannalta. Hyva
médrittely s&&stdd suuria summia aikaa ja rahaa. Maéérittelypalvelun
tuloksena asiakkaalle on tarkoitus valita oikea teknologia hankkeen
toivottuun lopputulokseen paésemiseksi.

Jérjestelma- komponentti tai palvelutoimittajista riippumaton méérittely
tuottaa asiakkaalle parhaan mahdollisen arvon. Jos kysytddn ratkaisua
ensimmadisend jarjestelmatoimittajalta voi ratkaisu jdada puutteelliseksi
vain siitd syysta, ettei valitulla toimittajalla ole tarjota kohteeseen parhaiten
soveltuvaa teknologiaa.

Esisuunnittelupalvelun tarkoituksena on viedd pidemmalle jo valittua
ratkaisukonseptia tai teknologiaa. Esisuunnittelun toimitussisaltond on
suunnitteluspesifikaatio, jossa on varsinaisen suunnittelun toteutus ja
lopputulos  kuvattu mahdollisimman tarkasti. Esisuunnittelu toimii
madrittelynd varsinaiselle detaljisuunnittelulle.

Esisuunnittelun arvo on siing, ettd varsinainen suunnitteluvaihe saadaan
vietyd ldpi mahdollisimman suoraviivaisesti. Kun lopputulokseen

19



Asiantuntijapalvelun tuotteistaminen - Case Cadring

vaikuttavat asiat ja suunnittelun sisalté on maaritelty, voidaan myos
tyomaara arvioida luotettavasti ja useissa tapauksessa jopa urakoida.
Mahdolliset muutokset tehdaéan suunnitteluspesifikaatioon ja niille voidaan
maéaritell4 hinta. Palvelun tuottaja saa hyvéastd tyosta myos taloudellisen
hyodyn, mika helposti jaa epatarkasti maaritellysta urakasta saamatta.

Suunnittelupalvelun tarkoituksena on tuottaa valmistus ja muu
dokumentaatio spesifikaation perusteella. Suunnittelupalvelussa lopputulos
on méaritelty riittdvan tarkasti, jolloin se voidaan suunnitella valmiiksi
laitteeksi, jarjestelméksi tai tuotteeksi.

Valmistuspalvelussa suunniteltu kone tai konelinja teetetdén ulkopuolisella
ja toimitetaan asiakkaalle. Valmistuksessa hyddynnetéan verkostoja, jotka
hoitavat valmistamisen ja asennukset.

Kéayttoonottopalvelu kattaa koneen tai konelinjan kayttéonoton asiakkaan

tuotantolaitoksessa.
Input: Qutput:
. 5 Mairittelypalvelu )
e Asiakkaan vaatimukset Konsepti
Input: . . Output:
m Konsepti Esisuunnittelupalvelu St
—
: Output:
m i Suunnittelupalvelu Velhef dp N i
. Speksi almistusdokumentit
Ydintuote .2
¥ Input: Valmistuspalvelu Output:
Q) Valmistusdokumentit (Proto/tuctantolaite) Proto/Laite
- —
3 Output:
S Input Kayttédnottopalvelu e u o .
D_ Kokoonpantu laite Kaytdssa oleva laite
. we T e Output: Tehty
L I Sa p a Ive I u t Input: Ylldpitotarve Yllipitopalvelu tyd/kiyttoaste
INPUT: OUTPUT:
Alempi toimitus, ELGESSLEREE Raataldity sisiltd
olemassa oleva laite tarjoamasta
Raataloity palvelu Input: Konsulttipalvelut Radtaldity sisaitd em.
Raataldity tarve Tarjoamasta

Kuvio 6: Projektiliiketoiminnan palvelut
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6.2. Pelkistys

Projektin tuotteistamispohdinnan jatkeena karsin kaiken ylimé&éaraisen ja
laajaa osaamista vaativan pois, jolloin jaljelle jai vain suunnittelun ydin:
tyokalut, dokumenttien tuottaminen ja CAD-osaaminen sekd tiedon
hallinta. Pohdinnan tuloksena kirkastui ajatus palaamisesta suunnittelun
juurille. Sille jokaisella valmistavalla yrityksella on tarve. Pienen yrityksen
osaaminen ja kapasiteetti eivét riitd kaikkeen mahdolliseen. Suunnittelijan
palkkaaminen ei ole kannattavaa, jos toita ei ole kokoaikaisesti. Lisaksi
yhden suunnittelijan organisaatio on haavoittuva ja jarjestelmiin seka
tiedonhallintaan ei valttdmattd aina ole resursseja, eikd tyokalujen
kayttdminen ole tehokasta.

Jos suunnittelija keskittyy tuottamaan dokumentit sekd dokumentoimaan
tuotteen seka ndiden dokumenttien pohjalta yllapitdimaan tuoterakennetta
seka kehittdmaan ja varioimaan olemassa olevaa tuotetta, saadaan
maksimoitua asiakkaalle tuotettu arvo. Jos pdin raapiminen jatetadn
asiakkaan huoleksi ja keskitytdan tulosten dokumentointiin seka tuotetun
datan variointiin, saadaan suunnittelun arvontuotto maksimoiduksi ja
kustannus pienennettya.

Liséksi voidaan tuottaa paljon arvoa ja osaamista. Taman tiedon
dokumentointi kannattaa kuitenkin tuottaa eri porukalla kuin sill&, joka on
tuottanut varsinaisen tiedon ja ideat

Pohdinnan tuloksena syntyi idea matalan kynnyksen suunnittelupalvelusta,
jossa  suunnittelutoimisto  tuottaa = 3D-mallia  ja  suunnittelun
apudokumentaatiota tehokkaalla prosessilla ja helposti maaritellyin
toimeksiannoin. Kyseistd palvelua on mahdollista tuottaa paikasta
riippumatta jopa etédna. Tarvittaessa jopa yli aikavyohykkeiden, jolloin
pyydetyn toimeksiannon toimitusaika saadaan optimoitua.
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7 SUUNNITTELUN HAVIKKI, ASIAKKAAN ONGELMA

Suunnittelupalvelujen hankinta on usein joko projektiliiketoimintaa tai
resurssien  vuokrausta. Projektiliiketoiminta on tuottavaa, mutta
riskialttiimpaa palvelun tuottajalle. Resurssivuokraus taas on vanha tapa ja
nykyisin varsin kilpailtu ala. Myyjan riskit ovat pienemmat, mutta
kasvumahdollisuus ja kate my6s pienempi. Lisaksi asiakkaalle vuokratut
asiantuntijat eivat ole kdytettavissa projektiliiketoiminnassa.

Projektiliiketoiminta on epdtasaista ja projektien valiin tulee usein tyhjaa
aikaa, jonka kustannus pitéisi kattaa uusilla projekteilla. Suurempien
suunnitteluprojektien myyminen ja ostaminen on hankalaa ja vaatii paljon
osaamista ja osapuolten valista luottamusta. Mydskin vaadittu osaaminen
on laajempaa ja vaativampaa ja uusien asiantuntijoiden palkkaaminen ja
kasvaminen alalle on vaikeaa.

Suunnittelijan ndkokulmasta tydssa on usein aikaa vievia rutiineja, jotka
taytyy tehda ja vievét aikaa varsinaiselta ydin tekemiseltd. Usein tarvitsee
muokata 3D-malleja soveltuvaan formaattiin, k&antdd tiedostoja
valmistusta varten eri formaatteihin. Piirustuksiin jaa joskus puutteita, joita
pitdd korjata tai selventdd, vaikka tarkastusprosessikin olisi kunnossa.
Joskus valmistuksen takia joudutaan muuttamaan joitain yksityiskohtia.
Pienen muutoksen tekeminen vie oman aikansa ja helposti se tehddén
nopeasti ja dokumentointi jaa tekemattd tai tehtdvéksi myodhemmin.
Rutiininomaisia toita kasaantuu. Né&itd voitaisiin tehda projektien valissa,
mutta tavoite on tietenkin padstd tekem&&n uutta projektia heti vanhan
valmistuttua.

Valilla projektin keskelle jaa odotusaikaa, jolloin tyot eivét etene. Joskus
olisi viisaampaa odottaa toisen osion etenemisté sen sijaan, etta jatkettaisiin
suunnittelua. Suunnittelun eteneminen on kuitenkin tehtévd, vaikka
tiedostetaan, ettd joudutaan suunnittelemaan osioita uudelleen.

On paljon erilaisia suunnittelujarjestelmia ja CAD-kéayttdjilla harvoin on
ké&ytdssa useampaa systeemid, vaikka eri osapuolilla saattaa ollakin eri
jarjestelmat. Ns. universaaliformaateissa pystytaan tieto siirtdmaén
jarjestelmésta toiseen, mutta siind menee usein aikaa varsinkin, jos kyseessa
on suuret digitaalimallit.

Suunnittelun h&vikki on aikaa, jolloin ei saada tehdyksi tuottavaa ty6té tai
tehd&én tyota, joka joudutaan tekemdan uudestaan, kun ymparisté muuttuu.
Myadskin jotkut rutiinityot ovat havikkid, koska vievét aikaa tarkedmmilté
toilta, joissa arvon tuotto on suurempaa, kuten esimerkiksi komponenttien
mitoitus ja valinta seké lujuuslaskenta.

Harvalla yritykselld on kuitenkaan niin paljoa ndité rutiinitoité, ettd olisi
mahdollista palkata kokoaikaista tyontekijaa niitd tekemadn. Ei kiireiset
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paivitykset tehddan sitten kun ehditdédn tai jatetddn jopa kokonaan
tekematta.

Cadring OY:114 on organisaatio ja tyokalut, joita voi hyddyntad tayttdmaan
edelld kuvattu palvelun tarve. On kéytettavissa eri tyokalut niin mekaniikka
kuin s&hkosuunnitteluun sek& osaavia suunnittelijoita niitd kayttamaan.
Liséksi on jatkuva tarve uusista osaavista tekijoistd, joiden kasvattaminen
on haastavaa Vvaativissa suunnitteluprojekteissa, joissa aikataulut ja
vaatimukset ovat Kireita.

Néihin ongelmiin aloin ideoida ratkaisua seka palvelun tuottajan kannalta
sekd myoskin asiakkaan ja suunnittelijan kannalta. Syntyi idea BOX-
palvelusta. Konseptivaiheessa palvelun ajatus oli, ettd ei haudata toitd
poytalaatikkoon, jollaisia oikeasti 10ytyy eri organisaatiosta (Kuva 1), vaan
laitetaan ne sellaiseen laatikkoon, jossa ne tulevat tehdyksi. Tasté tuli nimi
BOX. Alkuliitteeksi yrityksen nimi ja saatiin nimi Cadring BOX. Se kuvaa
osuvasti palvelun toimintaa.

Kuva 1: Cadring BOX idea tiivistettynd: asiakkaan toimeksiannot keréttyna laatikkoon
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8 CADRING BOX - KONSEPTI

Palvelujen ideoinnin seurauksena syntyi uusi palvelukonsepti Cadring
BOX. Idea syntyi, kun mietimme, mitd osaamista ja lisdarvoa voisimme
paketoida helposti ostettavaan ja jaettavaan palvelutuotteeseen.
Ainutlaatuisten suurempien kokonaisuuksien ja projektien tuotteistaminen
sellaisenaan on todella suuri urakka ja voi olla, ettd samanlaista projektia ei
tule koskaan toistamiseen.

Pilkkomalla t6ita pienempiin palasiin ja miettien mita sellaisia toimintoja
paivittdin tehd&an, jotka tuntuvat yksinkertaisilta ja jopa liian ilmeisilta,
jotta niitd voisi kuvitella ostavansa ulkopuoliselta palveluntarjoajalta.
Syntyi ajatus helposti ostettavasta palvelusta, joka olisi yksiselitteisesti
maéariteltavissa niin lahtotietojen ja lopputulosten osalta. Syntyi idea, joka
sai nimen Cadring BOX.

Cadring BOX-palvelussa asiakas ostaa paketteina suunnitteluty6ta.
Palveluna saa mm. piirustukset, 3D-mallien formaattikaannokset, 2D->3D
kadnnokset. Myohemmin mahdollisesti FEM-laskennan, Animaatiot ja
kinematiikkamallinnukset ja muut erityistda CAD-osaamista ja lisensseja
vaativat tyot.

Cadring BOX-palvelu tuottaa asiakkaalle lisdarvoa siten, ettd hanen ei
tarvitse hankkia erikoislisensseja ja osaamista joko harvoin tarvittuihin tai
rutiininomaisiin toimintoihin. Salatulla tiedonsiirrolla laht6tiedot lahetetddn
Cadring BOX-palveluun ja tyén valmistuttua tiedostot ovat noudettavissa
palvelusta.

Suunnittelutoimiston ndkékulmasta on hyvé, etté tyota saadaan riittavasti ja
lomittain  projektitoiminnan oheen, jolloin ajankédytté tehostuu ja
vdistdmattomaan odotusaikaan saadaan laskutettavaa tekemistd. BOX-
palvelua voidaan kéayttad myods isommissa projekteissa, jolloin resurssien
kaytto tehostuu. Tietoa pitéd jakaa ja osittaa, jolloin kokonaisuus on pakosti
pidettdva hallinnassa.

BOX-konseptin avulla on myods helpompaa ajaa sisaan uusia tyontekijoita
ja harjoittelijoita. Toiden vastaanottaja voi jakaa tehtévia vaativuuden
mukaan. Liséksi ei tarvitse koko kokonaisuutta selittaa tekijalle, vaan riittaa
kun annetaan selkeitd tehtévid kuten mittojen muutoksia tai ns. puhtaaksi
piirtdmista. Vaativampia tehtévia voi jakaa eri osaajille ja kaikki péésevat
mahdollisimman hyvin omaa osaamista vastaaviin tehtaviin ja saavat myos
mahdollisuuden kehittyéd pikkuhiljaa myos vaativampiin tehtaviin.
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8.1. Arvon tuotto

Cadring BOX mahdollistaa asiakkaan keskittymisen ydinongelmansa
ratkaisemiseen rutiininomaisten CAD-t0iden sijaan. Vaikka esim.
komponenttitoimittajat toimittavat 3D-mallit komponenteistaan, vie niiden
jarjestelmaan vieminen seké kasittely joka tapauksessa oman aikansa. Tama
aika vapautuu muuhun kayttoon, kun ne tyot lahetetddn Cadring BOX-
palvelun hoidettaviksi.

Monilla pienilla yrityksilla on tarvetta tyopiirustuksille ja niiden
paivittamiselle sek& yllapidolle. CAD jarjestelm& lisensseineen ja
osaamisineen ei kuitenkaan ole kustannustehokas pienen ja epasaannollisen
tarpeen takia. Cadring BOX palvelun avulla saadaan CAD-jarjestelmén
hyodyt ilman kalliita alkuinvestointeja ja yllapitokuluja. Cadring BOX
mahdollistaa tuotetiedon ylldpidon ja hallinnan sek& piirustusten ja
osaluetteloiden péivitykset nopeasti ja ilman omaa resurssia.

Toimitusprojekteissa laskutus on usein sidottu dokumentaation
paivityksiin. Asennus ja valmistusvaiheessa dokumentteihin tulee ldhes
poikkeuksetta ns. ”as build” péivityksid. Ndiden pdivitysten saattaminen
loppudokumentointiin vaatii usein aikansa ja monesti on jo uusi projekti
paalld, jolloin joko se tai vanhan maksupositio lykkaéantyy tarpeettomasti.
Cadring BOX-palvelu mahdollistaa as build pdivitysten nopean
toimituksen, vaikka suoraan asennuspaikalta. Kommentoidut dokumentit
ldhetetadn Cadring BOX-palveluun. Pdivitetyt dokumentit voi noutaa
palvelusta tyon valmistuttua halutussa tiedosto formaatissa.

Palvelulla saadaan poistettua havikkid suunnittelutyssa (odotusaika) ja
nopeutettua suunnittelun ldpimenoa, kun voidaan teettdd osuuksia
ulkopuolella ja samanaikaisesti muun suunnittelutydon ohessa. Toinen
hévikkid poistava elementti on dokumenttien ajantasaisuus, jolla
varmistetaan virheiden toistaminen tuotannossa. Esimerkiksi piirustuksiin
jaédnyt vaaran kokoinen ruuvinreikd jostakin syystd. BOX-palveluun
voidaan lahettdd piirustus kommentein ja tydohjein ja palvelussa
suunnittelija paivittaa piirustuksen kuntoon.

8.2. BOX-palvelun asiakkaat

Cadring BOX palvelun asiakas on yritys, joka tarvitsee
suunnitteludokumentaatiota. Palvelun potentiaalinen asiakaskunta koostuu
sekd oman suunnitteluorganisaation omaavista yrityksista, etta yrityksista,
joilla ei ole omia suunnittelijoita. Asiakkaalla voi olla jokin palvelun
tukemista CAD-jdrjestelmistda  kaytossaan. Talloin  BOX-palvelun
suunnittelija syottad tiedot suoraan asiakkaan jarjestelméan. Asiakas ei
valttamatta tarvitse omaa CAD-jarjestelméé lainkaan vaan voi hankkia
kaiken tarvitsemansa dokumentaation Cadring BOX-palvelun Kkautta.
Dokumentit toimitetaan aina halutussa formaatissa. Asiakkaalle voidaan
my0s vuokrata tilaa ja pd&sy Cadringin omaan PLM-jarjestelmaan.
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Asiakkaan sijainnilla ei ole merkitystd, mutta laajin palvelutarjoama on
mahdollista tarjota paikallisille yrityksille. Talloin palvelun tukena on myds
suunnittelijan kaynti asiakkaalla, tieto kulkee paremmin ja vaativammatkin
toimeksiannot ovat mahdollisia. Lisaksi paikan p&alla kdyminen syventaa
asiakassuhdetta, osaamista ja mahdollistaa paremmin lisémyynnin ja
mahdolliset uudet myyntitilaisuudet.

BOX-palvelu on elinkaaripalvelu. Suunnittelutoimisto on yhteydessa
asiakkaaseen jatkuvasti ja yhteystyota on mahdollista syventda jatkuvasti.
Hyvin hoidetut pienet toimeksiannot rakentavat luottamusta osapuolten
valille ja palvelu tuottaa molemmille hyotya.

Pieni konepaja ei tarvitse kokoaikaisesti arvokkaita CAD-lisensseja, eika
kokoaikaista suunnittelijaa. Suunnittelupalvelulle olisi tarvetta, mutta
suunnittelutoimistot ovat usein vaikeasti tavoitettavissa ja palvelu hankalaa
ostaa. Suunnittelija on vaikea perehdyttdd ja yhteistyon aloittaminen
aiheuttaa kustannuksia. Oman suunnittelijan palkkaaminen on vaihtoehto,
mutta vaatii tyokaluinvestointeja. Liséksi tyokalujen kéytt0 ja osaamisen
yllapitdminen on hankalaa, jos kéyttd on satunnaista. Lisaksi yksittaisen
henkilon varassa on hankala toimia. Box-palvelun avulla on mahdollista
saada oman  suunnittelijan  Kkustannuksella  kéayttéon  laajempi
suunnitteluorganisaatio ja jarjestelmét, seka tiedonhallinta ja muokkaus
sujuvaksi.

Tuotteen integrointi loppuasiakkaan jarjestelmadn voidaan hoitaa BOX-
palvelun kautta. Loppuasiakas toimittaa tiedon omasta ymparistostaén ja
laitetoimittaja omasta laitteistostaan. BOX-palvelussa integroidaan tiedot
yhteen dokumenttiin.
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8.3. Palvelutarjoama

Ensimmaisessa vaiheessa palvelutarjoama keskittyy
mekaniikkasuunnitteluun. Yritys VoI paremmin keskittya
ydinosaamiseensa, jos rutiinitehtdvien suorittaminen voidaan teettda
ulkopuolella. Suunnittelutoimistoilla on hyva 0saaminen

suunnittelutyokaluista ja asiakkaan osaaminen kohdistuu usein eri aloille
omassa prosessissaan. Jos kaikki osapuolet voivat parhaansa mukaan
keskittyd omaa osaamistaan vastaavaan tehtévédan, on lopputulos usein
parempi. Kuviossa 7 on kuvattu palvelutarjoama.

Nykypéaivana resurssit ovat rajallisia ja rutiinitehtdvien teettdminen
ulkopuolisella palveluntarjoajalla sadstaa aikaa ja saadaan ns. rastihommat
tehdyksi. Esimerkiksi laitetoimituksessa joudutaan asennuspaikalla
tekemddn muutoksia rakenteisiin ja ndiden muutosten dokumentointi jaa
usein puutteelliseksi. Puhutaan ns. as build-paivityksista, eli dokumentointi
paivitetddn sellaiseksi kuin se on rakennettu. Varsinainen suunnittelija on
usein jo seuraavassa projektissa, kun kyseinen tyd pitaisi suorittaa.
Muutosten kirjaaminen esim. paperipiirustuksiin tai PDF-kommentteihin
olisi tarkead. Puhtaaksi piirtamisen ja dokumenttien revisioinnin voi tehda
hyvin my6s muu henkild, jos varsinaisia suunnittelumuutoksia ei tehda.
Samanlaisia tarpeita on myos sahkdsuunnittelussa.

Erilaisten CAD-formaattien kanssa on valilla hankalaa ja eri CAD-
jarjestelmat eivat valttdmattd tue toisiaan. Vaikka laite- ja
komponenttitoimittajat nykyisin tuottavat yleensd CAD-datan, joutuu sité
useimmiten kasittelemaan tavalla tai toisella ennen kuin se on kéytettavissa
CAD-kokoonpanossa.

Piirustuksista saatetaan tarvita versiota eri formaateissa valmistusta tai
projektien eri osapuolia varten. Valilla pitéisi tehdd muutosta vanhaan
dokumenttiin, joka saattaa olla vanhalla CAD-jarjestelmalla tehty tai jopa
aikanaan kasin piirretty. Samoista osista tarvitaan usein myos 3D-malleja.
Nama tyot voidaan helposti ulkoistaa, kun tekija on tiedossa.

Joskus 3D-malli voi korruptoitua tai mennd “rikki” erilaisista syistd. Saman
tyon uudelleen tekeminen on turhauttavaa ja laskee motivaatiota. Téallaisen
tyon tekemisessa on ulkopuolisella tekijélla erilainen tilanne, eika tunne ole
tekijalle uudelleen tekemisté vaan rikkinéisen korjaamista.

Tallaisia avustavia toita voi teettdd hyvin BOX-palvelussa. Edellytyksena
on, ettd palvelun kdyttdminen ja tyon teettdminen vievat véhemman aikaa
kuin tyon itse tekeminen. Palvelun k&yttdaminen pitd4 olla helppoa ja
laskutus sekd kustannukset kohtuudella ennakoitavissa. Liséksi
toimitusaika pitdd olla tapauskohtaiseksi sopiva. Hinnoittelulla voidaan
ohjata asiakasta kayttdmaan palvelua tehokkaasti.
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Mallinnuspalvelu

INPUT:
2D piirustus

Palvelutarjoama voi lanseerausvaiheessa olla suppeampi ja pakettiin
voidaan lisaté tulevaisuudessa lisd4 osaamisia, tiedostoformaatteja ja muuta
sisaltéd. Mahdollisia jatkossa saatavia palveluita voisi olla erilaiset
koneturvallisuuteen liittyvat asiat. Esimerkiksi koneen teknisen tiedoston
yllapito. Lujuuslaskenta ja mitoituspalvelut, sahkdsuunnittelupalvelut ja
ohjelmointi onnistuisi palvelun kautta. Myo6s esimerkiksi piirustusten
tarkastus voitaisiin hoitaa ulkoistettuna, jolloin dokumentaation laatu
paranee, vaikka se tuotettaisiinkin muuten omin voimin.

Liséksi tiedonhallinta ja tiedostojen jako voisi olla tulevaisuudessa
integroitu  BOX-palveluun. Kuviossa 7 on esitetty eri palveluiden
palvelusisalto.

Tiedoston
korjaus

Formaatin

Piirustuspalvelu
muutos

INPUT:
oSkitsi

INPUT:
*3D-malli

INPUT

eKorruptoitunut/
HIOEITE

eKasin piirretty
*CAD kuva

OUTPUT:

3D-malli
halutussa
formaatissa

e Tyopiirustukset

*3D-malli

*Yms. Halutussa
formaatissa
|dhtotietoineen

OUTPUT

e Piirustukset
halutussa
formaatissa

ePiirustus
*Yms.

eTuetussa
formaatissa

ePads to 3D

OUTPUT

eTiedosto
halutussa
formaatissa

*“3D-Malli

*3D-malli
ePiirustus
eyms

OUTPUT

eKorjattu
tiedosto

e Piirustus
eYms.

Kuvio 7: Palvelutarjoama 1. vaiheessa

Mekaniikkasuunnitteluun ja dokumenttien tuottamiseen Cadringilld on
kaytossa laaja valikoima tyokaluja. Eri ohjelmistot ja tyokalut tuottavat
tietoa eri tiedostomuodoissa. Formaatteja voidaan k&antdad Cadringin
tyokaluilla toisiin muotoihin. T&ll& hetkelld Cadringilla on olemassa
tyokalut, joilla voidaan tuottaa tiedot kuvion 8 mukaisissa formaateissa.
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Tuetut tiedostoformaatit

- Ve b @ \( N\ ( \( R
Universaalit:
Ipg, : : ULACHOLYE
yms c\alts'a \:Izlrlgs Autocad || Vertex IGES, STP,
kuvat PARASOLID,
SAT YMS.
S A A 7\ v 7/ 4

Kuvio 8: Tuetut tiedostoformaatit

Asiakkaalle on mahdollista myyda palveluna tiedonsiirtoa eri
suunnittelujarjestelmasta  toiseen. Tiedon voi k&antdd joko ns.
yleisformaatin kautta, jolloin tiedon muokattavuus karsii. Vaihtoehtoisesti
tiedon voi k&antdd myods ns. natiivi-formaattiin, jolloin tyd ottaa hieman
enemman aikaa ja vaatii jonkin verran ihmistyotd, mutta tieto on
jatkojalostettavissa paremmin.

8.4. Ansaintalogiikka ja hinnoittelu

Palvelu hinnoitellaan tyon vaativuuden sekd ké&ytetyn ajan mukaan.
Tiedonhallinta joko sisaltyy tai ei sisélly pakettiin. Tiedonhallinta
veloitetaan ajan ja tarvitun tilan perusteella. Tietyt tyot voidaan hinnoitella
kiinteiksi. Toivottavin vaihtoehto on kapasiteettiveloitus, jolloin asiakas
ostaa tuntipaketteja ja laskutus hoidetaan etukateen. Tama hinnoittelumalli
pienent&4 palvelun tuottajan riskia asiakkaan maksuvaikeuksien varalta.

Asiakkuuksia on kolmea tasoa.

Basic-taso sisaltdd palvelut tarjottuna, mutta ei velvoita mihinkaan.
Hinnoittelu perustuu palvelun kayttéon. Perustason palvelua voi hankkia
etukateen tai veloitus tapahtuu tehtyjen toiden mukaan.

Premium-taso ostaa palvelua kiintedlla kuukausihinnalla, joka siséltaa
ennalta sovitun madran palvelua. Hinta on téallin edullisempi kuin
perustasolla. Paketin yli menevat tunnit laskutetaan erikseen.

Industrial-tasolla suunnitteludokumentaatio tuotetaan suoraan asiakkaan
jarjestelmaan. Ta&ma on aloituskustannukseltaan suurempi ja vaatii
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alkuinvestointeja  tietoyhteyksiin ~ sekd henkiléston  kouluttamista
asiakasyrityksen jarjestelmaan. Kaytannossé talloin yhteyshenkild syottéa
tiedot jarjestelmadn ja tyo teetetddn BOX-verkostossa.

Asiakas teettdessaan tyon, ilmoittaa tyon prioriteetin
toimitusaikatoiveellaan. Maksamalla enemmén saadaan tyd korkeammalle
tyolistalla. Jos tyo ei ole Kiireinen, luvataan se hoitaa kolmen viikon sisélla
tilauksesta. Hinta on talldin alhaisempi, jos asiakas malttaa odottaa. Taméa
mahdollistaa tyémaaran ennakoinnin pidemmalla tahtaimelld ja helpottaa
toiden resursointia. Pikatoimituksen korkeampi hinta mahdollistaa tyon
teettdmisen tarvittaessa ylitoina. Lisaksi tdma ohjaa asiakasta priorisoimaan
tehtavia.

8.5. Palvelun tuottaminen

Palvelu tuotetaan Cadringin eri toimipisteissa. Palvelua voi tuottaa myods
etatyobnd ja  tarvittaessa  tuottamista  voidaan  ostaa = myos
alihankintaverkoston kautta. Toimeksiannot kirjataan jarjestelmaan ja
jaetaan eri tekijoille. Jatkossa palvelun ei kiireisid osia voidaan laittaa
verkostoon tarjolle, josta tekijat voivat poimia tehtavia toita.

Cadring BOX-Palvelun tuottaminen ei ole sidoksissa paikkana tai aikaan.
Palvelu voidaan suorittaa missa tahansa ja milloin tahansa. Tuottamiseen
voidaan ké&yttda eritasoisia asiantuntijoita riippuen toimeksiannon
vaativuudesta.

Asiakas pitad perehdyttdaa palvelun kéyttoon ja ohjeistaa kuinka han saa
parhaan hyddyn palvelusta. Cadring BOX — palvelun asiakaslupaus on:
Suunnittelun rastityot tehdyksi.” “Ali piilota tditd poytilaatikkoon, laita
ne Cadring BOXiin ja ty6t tulevat tehdyksi. Lupaus on konkreettinen ja
sisaltaa tarinan. (www.vipunet.com 2016)

Palvelussa luvataan tehdd tyd 3 viikon sisélla toimeksiannosta,
korkeammalla hinnalla saa ostaa nopeamman toimitusajan. Liséksi luvataan
tarjota koko suunnitteluorganisaatio kayttéon yhden suunnittelijan palkalla.
Tama tarkoittaa, ettd asiakas saa erilaista osaamista ja tytkaluja kéayttoon
saman sopimuksen tiimoilta.

Palvelu nékyy asiakkaan suuntaan yhteyshenkilénd, joka hoitaa asiakkaan
toimeksiannot eteenpdin organisaatiossa. Industrial- tason palvelussa on
asiakkaan jarjestelmiin koulutettuja yhteyshenkilditd, jotka hoitavat tietojen
syottamisen asiakkaan jarjestelmiin. Muissa palvelun versioissa
suunnitteludata tallennetaan Cadring OY:n palvelimille. Cadring OY:l14 ei
ole talla hetkellg kaytossd PDM-jarjestelmé&g, joka mahdollistaisi paremman
tiedonhallinnan, versioinnin seka tarkastuksen. Jotta palvelun koko hyoty
voidaan ulosmitata ja toimintaa laajentaa ja tehostaa, on PDM/PLM —
jarjestelman hankinta valttaméattomyys. Palvelun prototyyppivaiheessa tieto
on tallennettu Cadringin palvelimelle ja toimitettu asiakkaalle
séhkopostitse. Mydskin téiden vastaanotto on hoidettu séhkopostilla tai
puhelimitse. Tulevaisuudessa séhkdposti ja puhelin pidetd&dn muiden téiden
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vastaanottosysteemien rinnalla, koska esim. asennuspaikalla ei valttdmatta
ole muuta vaihtoehtoa kuin puhelin.

8.6. Palvelun ulkoinen kuva ja asiakasrajapinta

Palvelun kayton opastus asiakkaalle on térkedd, jotta asiakas saa
mahdollisimman suuren hyddyn palvelun kaytosta. Lisaksi eliminoidaan
lilan suuret odotukset palvelulta ja saadaan asiakas ymmaértaméaan palvelun
tuomat edut ja oma roolinsa palvelun onnistuneessa toteutuksessa.

Palvelusopimuksessa kerrotaan hinnat ja muut ehdot. Taman liséksi pitaa
olla opastettuna palvelun kaytté. Ohjeissa neuvotaan tiedonsiirto,
dokumenttien hyvaksymismenettely ja tallennus seka jatkossa eri
tietojarjestelmien kaytto.

TyOmaarédin ja tehtévien toiden rajaukset l0ytyvat tydlomakkeelta tai
kayttoliittymasta. On tarkedd, ettei kayttdminen ole lilan monimutkaista,
joten parasta on, ettd tyon vastaanottaja Kirjaa tarvittaessa tiedot
lomakkeelle esimerkiksi, jos ty6tilaus tulee puhelimessa. Tietojen
kirjaaminen on ensiarvoisen tarke&d, koska tyon vastaanottaja ei aina ole
tyon suorittaja.

Lahtdaineisto Tilattu tuote Haluttu formaatti
1]pelti.jpg Lisaa Tiedosto V Piirrustus ¥/ PDF v
2|tanko.drw Lisaa Tiedosto 'V 3D-malli Y | solidworks 201V
3|Runko.stp Lisad Tiedosto V| Valmistuspiirrustuksi/t DXF VvV
4 Lisad Tiedosto V v \4
5 Lisdd Tiedosto \Y A
6 Lisda Tiedosto V/ VvV A

Lisaa Rivi

Asiakastiedot
Yritys
Kontaktihenkild
Puhelinnumero
S-posti

Kuva 2 Cadring BOX- kayttoliittyman luonnos
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9 PALVELUN PROTOTYYPPI JA TESTAUS

Palvelukonsepti testattiin erdalla pikkubusseja- ja muita erikoisajoneuvoja
valmistavalla yritykselld. Asiakasyritykselle on tuotettu palvelua tall&
hetkella n. kolmen vuoden ajan. Palvelua on tuotettu kahdella eri tuotteella.
Suunnittelupalvelu ja dokumentointipalvelu.

Asiakkaalle on toimitettu hanen tarvitsemansa suunnittelupalvelut samasta
paikasta pienelld sidotulla pd&domalla ja investoinneilla. Kokenut toimisto
tuo lisdarvoa myos osaamisellaan ja ehdottaa mm. tuoteparannuksia ja
muita lisdarvoa tuottavia ratkaisuja.

9.1. Asiakkaan tilanne ja palveluntarve

Aiemmin yritys on keskittynyt varustelemaan p&&asiassa Volkswagen
Transporter-tilatakseja, mutta Kilpailun tiukentuessa on ohjelmaan otettu
my06s uita automalleja. Tam& on kasvattanut ostettavien nimikkeiden
méaaraé ja luonut tarpeen tarkemmalle valmistusdokumentaatiolle. Myds
toimittajien laadunvalvonta ja poikkeamien kasittely helpottuvat, kun
mallikappaleiden sijaan osista on selkeét valmistusdokumentit.

Asiakkaalla ei ole omaa suunnitteluosastoa. Aiemmin heill4 on ollut oma
suunnittelija, mutta tyota ei ole ollut tarpeeksi. Autot kasataan pééasiassa
ostokomponenteista, mutta mukaan on tullut myos alihankintana
valmistettavia osia. Tuotekehitystyd tehdddn p&&asiassa oman toimen
ohella. Dokumentointi on ollut aiemmin sekalaista ja piirustuksia on
piirretty eri formaateissa ja eri toimittajilla. Uuden palvelun myoté
yrityksen dokumentit ovat yhtendistyneet ja nakymé alihankkijoiden
suuntaan on tullut yhtendisemmaksi. Lisdksi kunnollisen dokumentaation
ansiosta on saatu alihankinnan laatua parannettua seka mahdollisten
virheiden alkujuuret ja vastuut selville.

9.2. Palvelun kuvaus

Yrityksella ei ole omaa CAD-jérjestelmé&g, joten Cadring tuottaa asiakkaalle
tarvittavat palvelut omilla tyokaluillaan. Kertynyt tieto saadaan
hyodynnettyéd ja tekeminen tehostuu koko ajan. Palveluliiketoiminta on
tassa tapauksessa pyynnosta palvelua.

Asiakas teettdd tyon ja tyd laskutetaan toteuman perusteella. Isommista
toistd voidaan tehd& projekti ja se voidaan tehdd tyomadradarviolla tai
urakoimalla.

Cadring OY hoitaa suunnittelutiedon hallinnan. Asiakkaan omassa
tuotantojarjestelméssa hallintana varsinainen tuotetieto ja annetaan
suunnitelluille nimikkeille tunnukset sekd numerot. Asiakas saa
suunnitteludokumentaation pédasiassa PDF- ja DXF-formaateissa, jotka
toimitetaan alihankkijoille.
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Varsinainen master-data on tallessa Cadring OY:n palvelimella, joka
toimitetaan pyynnostd asiakkaalle. Cadring on raataloinyt asiakkaalle omat
piirustuspohjat, joille dokumentit luodaan. Suunnittelutieto tallennetaan
Enovia- PLM jarjestelm&én, jossa huolehditaan my6s verifiointi ja
muutosten hallinta.

9.3. Palvelun tuottaminen

Asiakas toimittaa tarvittavan lahtGtiedon ja tyomaéaardimen, jossa
toimeksiannon esitiedot tulevat selville. Joskus dokumentoitavana on
mallikappale, jolloin mahdollisesti yhteyshenkild noutaa mallikappaleen tai
se toimitetaan muulla tavoin  dokumentointia  varten.  Jos
suunnittelutoimeksianto vaatii kdynnin paikan paalld, suunnittelija menee
kaymaan. Tehtévan tiedot kirjataan toimeksiantolomakkeelle.

Myyja kirjaa tilauksen jarjestelméan. Tilausrivin perusteella jarjestelméssé
luodaan automaattisesti tehtdva, jolle tyon suorittaja kirjaa kayttdmansa
ajan. Projektipaallikko teettdd tyot suunnittelijoilla hyédyntden vapaita
resursseja  eri  toimipisteissa. Projektipaéllikkd  avaa  tyon
toiminnanohjausjarjestelmaan ja luo samalla laskuun myyntirivin.
Tyontekija tekee tyon ja kirjaa tehdyt tunnit oikeaan paikkaan ERP:ssa.
Laskutettavat tunnit kirjautuvat automaattisesti laskuriville ja laskusta
nékyy kuukausittain tehdyt tehtavat ja niihin kaytetty aika.

Kuviossa 9 on kuvattu tilaus-toimitusprosessi. Asiakasrajapinnassa toimii
padasiassa projektipaéllikko, joka ottaa tyot vastaan ja hoitaa myos
lisamyyntid. Myds suunnittelijat toimivat asiakasrajapinnassa tyota
suorittaessaan.

Tyon suorittaja tallentaa dokumentaation toimeksiantoa vastaavaan
paikkaan Cadringin serverille.

Tyon valmistuttua projektipaallikké hyvaksyy tehdyt tunnit, jonka jalkeen
ne siirtyvat automaattisesti laskun myyntiriville. Projektipaallikké toimit-
taa dokumentit asiakkaalle, joka tallentaa ne omaan jarjestelmaansa.
Laskutus tapahtuu kuukausittain toteutuneiden tuntien mukaan.
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Dokumentointipalvelu, palvelusopimuksen mukaan

Blueprint tilaus-toimitus

| Valmistusdokumentit
>

Asiakas

Tyon vastaanotto, Avaa ERP:n
Aikataulutus myyntitilauksen ja
Lahtdtietoje tyontekijalle

tallennus

Lahtotiedot
projektikansio
on

Toimittaa valmistusdokumentit
asiakkaalle ja hyvéksyy tehdyt

tuntikirjauspaikan

Myyntirivit ja
taskit ERP:n

tunnit, jonka jélkeen ne

siirtyvat ostolaskulle ERP:ssa

Projektipaallikkod

A4

Dokumentointiprosessi |

tuotetietot Tuntikirjaukset
projektikansioon ERP:n

Dokumentoija

Kuvio 9: Tilaus-toimitusprosessi

Lahtokohtaisesti Cadring OY:ll& on kaikki suunnittelupalvelun
tuottamiseen tarvittavat tydkalut. Eri CAD-tyokaluja on varsinkin palvelun
lanseeraamisvaiheeseen  riittdvasti.  Suunnitteludokumentaation  ja
asiakkaan tuotetiedon hallintaan tarvitaan jarjestelma, jonka valinta rajataan
tamén tehtavan ulkopuolelle.

Toimeksiantojen kasittelyyn riittdd prototyyppi-vaiheessa sahkdposti ja
olemassa oleva Planmill-jarjestelméd, jolla hoidetaan tilausten kasittely,
tuntikirjaukset ja laskutus. Tuotetieto hallitaan Enovia PLM-jarjestelmassa,
joka integroituu SolidWorks CAD-tyokaluun. Enovia hoitaa 3D-mallien ja
piirustusten taltioinnin, versiohallinnan ja muun tiedon tallennuksen ja
varmuuskopiot. Asiakkaalle on mahdollisuus avata rajattu lukuoikeus
jarjestelmaan. Kun asiakas integroituu palvelun tuottajan jarjestelmaan,
syvenee kumppanuus ja mahdollisuus arvon tuottoon ja tarjonnan
ennakointiin parantuu.
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10 JOHTOPAATOKSET

Projektitoimituksen siséllon vakiointi tuottaa projektitoimintaan laatua.
Sertifioitu laatujarjestelma ja projektimalli vakioivat toimintaa ja ohjaa
toiminnan jo myyntivaiheessa oikealle uralle.

Esisuunnittelupalvelun avulla on projekteihin  pdasty kiinni ja
myyntitulokset, sekd asiakkaan sitoutuminen projektiin on parantunut.
Haastetta luo avoimuuden ilmapiirin synnyttdminen, koska esisuunnittelu
kéytdntd on kohdannut pelkoja tiedon ja osaamisen vuotamisesta
yrityksesta ulos. Todellisuudessa esisuunnittelun hyédyt ovat mahdollisia
haittoja suurempia. Esisuunnittelu mahdollistaa asiakkaalle palvelun
testaamisen ja pienemmalla riskilla mahdollisuuden selvittdd hankkeen
kannattavuus. Toimittajalle esisuunnittelu pienentda tarjoustyotd, joka on
pahimmillaan h&vikkia, jos projektit eivat toteudukaan. Lisaksi
esisuunnittelu-mallilla paastdédn hankkeisiin késiksi jo ennen kuin ne on
eritelty tarjouspyynndiksi. Esisuunnitteluihin kiinni paaseminen edellyttaa
jatkuvaa kanssakaymista asiakkaan kanssa.

10.1. Paatelmat prototyypin testauksesta

Palvelun prototyyppi osoitti sen, etté tallaiselle palvelulle on tilausta ja sita
on mahdollista tuottaa kannattavasti. VVastaavanlaisia yrityksia on paljon ja
samaa konseptia on mahdollista soveltaa monenlaisiin yrityksiin. Yrityksen
koko ei ole ratkaiseva asia.

Palvelun tuottaminen vaatii henkilost6d, joka hoitaa toimeksiannot
eteenpdin. Tyon suorittaminen onnistuu hyvin suuninttelijoilta muiden
toiden lomassa. Ajan mittaan asiakas on luontevasti kerdnnyt toita
paketteihin ja kiireettomiékin toita on laitettu tyon alle.

Tiedon- ja ty6tilausten hallinta vaatii kehittdmista. Mydskin ohjeistus vaatii
parantamista, vaikka padpiirteittddn prosessi toimii hyvin. Suuremmalla
volyymilld palvelun tuottaminen vaatii téiden hallintaan tiketdinti tms.
jarjestelmadn, jolla tilaukset hallitaan. Liséksi toiminnanohjausjarjestelman
kéayttoa pitaa tehostaa ja tuotteita lisaté jarjestelméén, jotta laskutus saadaan
hallittua systemaattisemmin.

Prototyypin perusteella on selvéd, ettd kyseisen kaltaiselle palvelulle on
selva tilaus ja ettd suunnittelupalvelut voidaan myyda helpommin myos
pienemmille asiakkaille, kun resurssit saadaan paremmin kéyttéon. Kun
ajan mittaan lahtodata ja dokumentaatio on lisdaantynyt, on toimeksiantojen
suorittaminen  nopeutunut  huomattavasti. Tam&  mahdollistaa
tulevaisuudessa paremman arvontuoton ja kannattavuuden.

Palvelua on alustavasti markkinoitu myos muille pienehkoéille yrityksille ja
tarvetta tdman kaltaiselle palvelulle on olemassa. Kehitettdvdaa on
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tiedonhallinnassa, jota on tarkoitus parantaa PDM-jarjestelman hankinnalla
ja kayttoonotolla. Haasteena pienten yritysten kanssa toimiessa on rahoitus
ja maksukyvyn varmistaminen. Téhan haasteeseen etukéteen veloitetut
suunnittelupaketit ovat hyva lisa.

10.2. Tulevaisuus

Enovia PLM-jarjestelma hankittiin  kesélla 2016 ja sen myota
tietoturvallisuus ja tiedon kayttd parani oleellisesti. Asioita on parempi
vakioida ja uusien suunnitteluohjeiden myo6téa tekemisen tavat yrityksessé
vakioituvat. Ohjeissa on mééritelty tyon lopputulokset tekemisen sijaan,
jolloin asiantuntijoille j&& vapaus tehda asioita ja kehittaa tekemistaan.

Cadring- konserni myytiin joulukuussa 2016 Comatec Groupille ja
toiminnan tulevaisuus BOX-konseptin osalta on viel& avoinna. Cadring OY
tulee sulautumaan Comateciin vuoden 2017 aikana.
Suunnittelujérjestelmien ja palvelutuotteiden kehitykselle on tarvetta myds
Comatec Groupissa, jonka osaamisalueet ja asiakkuudet laajentavat
yritysten yhteisté tarjoamaa.

11 YHTEENVETO

Ty0n tavoitteena oli tuotteistaa Cadring OY:n palveluita ja kehittdd uusia
palvelukonsepteja. Tyon tekemisen aika venyi pitkéksi ja sen aikana
kaytantoon ehdittiin  saamaan monia ty6ssa kuvattuja malleja.
Esisuunnittelusta on  tullut  Cadringilld  vakiintunut  kéytantd
projektitoiminnassa. Liséksi on vakioitu monia muita kaytant6ja ja
prosesseja suunnittelutoiminnassa. Koneturvallisuus on otettu kiintedksi
osaksi suunnitteluprosessia. Konedirektiivin vaatimusten
tayttdmisdokumentaatiota on  tuotteistettu ja  vakioitu. Myds
asiakasprofilointiin ja asiakashallintaan on alettu panostaa enemmaén. Uusia
pitkdaikaisia ja suuria asiakkuuksia on saatu ja olemme péasseet erddn
asiakkaan kanssa syvan kumppanuuteen. Asiakkuus alkoi tassd ty0ssé
kuvatulla esisuunnittelumallilla ja jatkuu téalldkin hetkelld. Kyseinen
asiakkuus on noussut kolmen suurimman asiakkuuden joukkoon Cadring-
konsernissa vuoden 2016 liikevaihdolla mitattuna.

Cadring-BOX palvelua tuotetaan edelleen asiakkaille. Palvelun liikevaihto
ei ole ollut kovin merkittdvad, mutta palvelu on ollut hyva tayttdméaan
projektitoiminnasta johtuvia tyottomia hetkid. Hyva projektitilanne on
jarruttanut BOX-palvelun tuotantoa, koska resurssit ovat olleet hyvin
kaytossa ja BOX-palvelua ei ole aktiivisesti markkinoitu siitd syysté.
Toivottavasti tulevaisuudessa palvelu saadaan lanseerattua osaksi
Comatecin palvelutarjontaa.

Cadring OY hankki kesalla 2016 Enovia V6 PLM-jarjestelmén, jonka
kayttoonottovaiheessa  luotiin  suunnitteluohjeistus  ja  kaytantoja
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yhdenmukaistettiin. PLM-jarjestelmén kayttoonotto kehitti ja vakioi
toimintaa entisestaan.

Cadring OY yhdessa Microteam OY:n kanssa kuuluu nykyisin Comatec
Groupiin.  Uusi omistaja on mahdollistanut laajemman palveluiden
tarjonnan ja resurssien kayton projektin eri vaiheissa. Koneturvallisuus
dokumentointi on saatu ulkoistettua konsernin toiselle osastolle ja
suunnitteluresursseja on saatu projekteihin myos konsernin sisalta.

Ty0 tuotti Cadringille lisdarvoa asiakasrajapinnan hoitamiseen, sek&
palvelutarjoaman ja kannattavuuden kriittisen pohdinnan myotéa.
Osaaminen tulee hyddyntam&&dn Comatec Groupin kasvustrategiaa
varsinkin tuotantolaitteiden projektitoiminnassa niin suunnittelun kuin
kokonaistoimituksienkin osalta.

Tyo6té tehdessa rinnakkain kehitettiin Cadring OY:n laatujarjestelmd, joka
auditoitiin  1SO9001 standardin mukaiseksi. Téssd tyodssd luotuja
toimintamalleja  hyddynnettiin -~ osittain ~ my6s  laatujarjestelman
kehitystyossa.

Tyota tehdessda ymmarsin asiantuntijapalvelun tuottamisen ja myynnin
haasteellisuuden sen abstraktin luonteen takia. On haasteellista myyda
valmista lopputulosta, joka on vain kuvitelma ja mielikuva. Tiedossa on,
ettd tarjousperustaisen hinnoittelun haasteena on tarjoustyon suuri maara.
Esisuunnittelutarjouksella asiakas saa mahdollisuuden pienelld panoksella
kokeilla palvelua ja madritella hanelle sopivan ratkaisun. Esisuunnittelu-
konseptin  toimivuus on todennettu asiakassuhteessa, joka alkoi
esisuunnittelutyolla syksylla 2014 ja jatkuu edelleen. Vuonna 2017
ennustettavissa on, ettd kumulatiivinen liikevaihto kyseiselle asiakkaalle
ylittd4 miljoonan euron rajan.

Asiantuntijapalveluiden kehitys tulee olemaan merkittava
Kilpailukykytekija koko Suomen taloudelle jatkossa. Tehokkailla
suunnittelu- valmistus ja automatisointiprosesseilla saadaan myos tuotantoa
takaisin Suomeen ja tdman mahdollistaa suurien investointien saamisen ja
automaation kehittyessa tydvoimakustannusten pienemisen tuotannossa.
Taman on osoittanut esimerkiksi Uudenkaupungin autotehtaan menestys.
Tuotteistetut asiantuntijapalvelut tuottavat laadukkaita ja innovatiivisia
ratkaisuja, kun asioihin on mahdollista suunnata resursseja muotoseikkoja
enemman.
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Liite 2
CADRING BOX ESITYS (Power Point)

Palvelut?

Dokumenttipalvelu Piirustuspalvelu Formaatin muutos  Tiedoston korjaus

INPUT

* Koruptoitunubirikkinainen
= 3D-malli
= = Piirustus.
formaatissa = Tuetussa formaatissa =yms
lahtotietoineen =Pads to 3D
= Piirustusien tarkastus

OUTPUT OUTPUT OUTPUT

+ 30-malli halutussa = Piirustukset halutussa = Tiedosto halutussa = Korjattu tiedosto
formaatissa formaatissa formaafissa
* PDMICAD komponentti,

* Tyopiirustukset

Tietdon hallinta ja sailytys

Versionhallinta, Muutosten hallinta

Sopimukset/tuotteet

Aloituspaketti Suunnittelupaketti Industrial-palvelu

SISALTO: SISALTO: SISALTO:

= Asiakkaalle raataloidyt - Sisaltaa 20/50/100 tuntia = Nimetyt, koulutetut tekijat
dokumenttipohjat suunnitelutyta etukateen =Suunnitteludokumentit suoraan
* Piirust hankittuna * o asiakkaan jarje n
«Tyomaarain +Kuukausittainen raportti ja »Kuukausiveloitus
«Numeroavaruus uuden paketin laskutus sovitun tunfima:

=Tallenuspaikka

~Isompi paketti, edullisempi Ylimenevasta osasta joko
yksikkéhinta paketti tai tuntivelotus
- Erikoissuunnittelulle oma

= Sovitun kokoinen paketti

suunnittelupaketti

= Tiedostojen hallinta ja sailytys:
=1. Vuosi sisaltyy
aloituspakettiin

Tiedon hallinta ja sailytys, varmuuskopiot

Versionhallinta, Muutosten hallinta
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Tuetut

tiedostoformaatit

Universaalit:
DWG, DXF,
"pk%‘?’a’;‘s Catia V5 Solid Works Autocad Vertex IGES, STP,
PARASOLID,

SAT YMS.

Kysy myds muita formaatteja

EsimerkKi:

Oma suunnittelija:
- Palkka sivukuluineen ja lisensseineen: 5000€/kk,-

- Box-palvelua 80h/kk = 4000,- El Muita kuluja
- Paketin joustava kayttd, ennustettava kustannus

Mekaniikka+sdhkoé+koneturvallisuus yms. Palvelut
samasta paikasta
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PIIRUSTUKSEN HYVAKSYNTAPROSESSI

Korjataan
piirustus

Liite 3

Piirustuksen teko

e ———

Korjausiarve

PDF:n

Piirustus valmis
hyvaksyltiviks

\1 Tarkastettaval

Tarkaslaja
Tarkastaa

Piirustus valmis

f——
12 Tarkastetut

Suunnittelija/ PP
Lahatiaa edostonMedostol
hyvaksyttivaksi
Piirustus valmis
hyviksytaviksi
m E
vy
El
KYLLA

Piirustus valmis
hyvaksytiavaks

e —

' Hyvaksytyt
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