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K olmivuotisen hankkeen ta-
voitteena oli kehittää koko 
yritystä ja näin luoda toi-

mintaan jatkuvuutta, parempaa 
kannattavuutta ja kilpailukykyä eli 
kokonaisvaltaista hyvinvointia. Toi-
saalta hankkeessa osaltaan kehi-
tettiin myös Protek-toimintamallia 
eli sitä, miten myös pienet yrityk-
set voivat hyödyntää julkisesti  
tuettuja palveluita kuten Täsmä-
Koulutusta ja myös saada tukea 
omien innovaatioidensa kehittä-
miseen.

Hankkeen kehittämistoimet to-
teutettiin asiantuntijapalveluina, 
yhteishankintakoulutuksina sekä 
tutkimus- ja oppilaitosten palve-
luina yrityksille. Yrityksille ja kek-
sijöille avattiin ovia myös muihin 
hankkeisiin, Keksintösäätiön Tuo-
teväylään sekä ELY-keskuksen ja 
Tekesin palveluihin. Myös TRIO- ja 
TRIOplus- sekä OSKE -toiminnois-
sa oltiin aktiivisesti mukana.

HynäPro-yritysverkostossa ra-
kennettiin yhteisiä toimintoja ku-
ten koulutuksia ja yritysten välisiä 
hankkeita, jotka osaltaan edisti-
vät syvällisempää verkostoitumis-
ta, rikastavaa vuorovaikutusta ja 
toisilta oppimista.

Hynä lopputulos - horison-
tissa hivenen kirkastuvaa

HynäPron tavoitteena on ollut vai-
kuttaa virkistävästi ja tehokkaasti 

Kehittämispalveluita yrityksille 
HynäPro-hanke käynnistyi toukokuussa 2008 ja se suunnattiin erityisesti  
pirkanmaalaisille pienille ja keskisuurille metalli- ja teknologiayrityksille.

projektipäällikön puheenvuoro
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yritysten toimintaan osaamista li-
säämällä ja uusia työkaluja tarjo-
amalla. 

HynäPro on tarjonnut yritysten 
pitkäjänteiseen kehittämiseen ni-
menomaan räätälöityjä palvelui-
ta, joiden tavoitteena on ollut pa-
rantaa yritysten toimintamahdol-
lisuuksia. Hankkeessa yrityksille 
on laadittu omannäköinen kehittä-
missuunnitelma toimenpiteineen.  

Kovasta kasvusta laakson 
kautta nousuun

Teknologiateollisuuden pk-yrityk-
set Pirkanmaalla ovat viime vuo-
sina kokeneet melkoisen myller-
ryksen. HynäPron hankeaikana 
on osaltaan pyritty lieventämään 
suhdanteiden rajujen muutosten 
aiheuttamaa lainehdintaa. Käytös-
sä on ollut melko laajat työkaluar-
senaalit hankkeen omasta työstä 
ja ostobudjetista ELY:n tuotteis-
tettujen palveluiden kautta Tekes-
palveluihin.  
Verkostossa on ollut asiantuntijoi-
ta yksityissektorilta, tutkimus- ja 
oppilaitoksista sekä muilta julki-
silta tahoilta. Myös Tuoteväylän 
kautta on autettu keksintöjä liike-
toiminnan suuntaan.

Ajanjakso on ollut vaiherikas 
myös siksi, että hanketta suunni-
teltaessa kasvukäyrät olivat vie-
lä ylöspäin. Samaan aikaan to-
teutuksen kanssa alkoi talouden 
jyrkkä alamäki: liikevaihdot puto-
sivat pahimmillaan lähes nollaan. 
Hankkeen suunnitelmat eivät kui-
tenkaan olleet kasvuun liian tiu-
kasti sidoksissa. Näin saimme 
mahdollisuuden joustavasti to-
teuttaa hanketta tilanteen vaati-
malla tavalla.

Mitä hankkeista jää jäljelle kun 
ne päättyvät? Osaamisen lisään-
tyminen, uudistuneet strategiat, 
uudet liiketoiminnat sekä yhteis-
työ- ja kontaktiverkosto lienevät 
ne yritysten kannalta tärkeimmät 
tulokset.

Hankkeen seminaarien antia 
ovat sisällön ohella aina hyvät 
mahdollisuudet kontaktien luomi-
seen. Myös viestin tuonti julkisel-
le sektorille sekä tuettujen palve-
luiden, kuten TäsmäKoulutusten, 
kehittäminen entistä pienyritysys-
tävällisemmiksi ovat toiminnan py-
syviä saavutuksia. Pöytälaatikko-
keksintöjen osalta taipaleet ovat 
eri vaiheissa ja osasta on aihe 
odottaa jopa menestystarinoita – 
aika näyttää!

Kiitän kaikkia HynäPro-hank-
keessa mukana olleita. Pirkan-
maalla tahtotila on selvä: maalit 
syntyvät jatkossakin räätälöidyllä 
joukkueella.

Tampereella 6.6.2011
Jouni Myllymäki, 
projektipäällikkö

HynäPro - kehittyvä yritysverkosto 
teknologiateollisuudessa

•	 Kesto: 1.5.2008–30.6.2011
•	 Koordinointi: 1.5.2009 alkaen Tredea Oy, 

1.5.2008–30.4.2009 Teknologiakeskus Hermia Oy 
•	 Rahoitus: Pirkanmaan ELY-keskus Euroopan unio-

nin Euroopan sosiaalirahastosta sekä osallistuneet 
yritykset

•	 Hankkeen koulutus- ja konsultointiaktiviteetteihin 
osallistui 250 henkilöä 50 yrityksestä.  
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Arvemet Oy

HynäPro-hanke

Mitä kehitettiin
• Omia uusia tuotteita ja markkinointia

n I N F O
•	 Yritys: Arvemet Oy, Ylöjärvi
•	 Henkilöstö: 16
•	 Liikevaihto: 2,3 M€

•	 Toimiala, tuotteet ja palvelut: 
ohutlevytuotteiden sopimus-
valmistus 

•	 www.arvemet.fi

A rvemet Oy on ohutlevytuot-
teiden sopimusvalmistaja, 
joka toimii Ylöjärven Sop-

peenmäen teollisuusalueella. Yri-
tys suunnittelee, valmistaa, pak-
kaa ja tarvittaessa myös toimittaa 
tuotteet suoraan asiakkaalle.

Merialumiinia, terästä ja  
petsattua koivua

Keväällä 2011 Arvemet toi mark-
kinoille AIKA-takkatuotteet. Tuot-
teet on valmistettu merialumiinis-
ta, teräksestä ja petsatusta koi-
vusta ja ne kestävät nimensä mu-
kaisesti hyvin aikaa; suunnittelija 
on muotoilija Henri Sydänheimo.

HynäPro-hanke auttoi käytän-
nöllisten ja kertakäyttökulutusta 
haastavien tuotteiden synnyttämi-
sessä ja niiden markkinoinnissa.

– Yritykselle haluttiin saada 
oma uusi tuoteryhmä ja sitä kaut-
ta kasvua, Arvemetin toimitusjoh-
taja Yrjö Ojanen sanoo.

– Hanke vahvisti uskoa ja toi 
ajatuksia erilaisista tuotemahdol-
lisuuksista. Tuloksena ovat AIKA-
tuotteet, jotka ovat jo myynnissä. 
Tuotteet ovat pitkälti käsityötä ja 
niillä on kymmenen vuoden takuu.

– Markkinointi on ollut ja on 
yhäkin kehityshaasteemme ja sen 
suhteen on vielä tehtävää. Hy-
näPro oli hankkeena ok, vaikka 
meille Arvemetissä mukaan lähte-
minen olikin haastavaa. n

HynäPro-hanke auttoi pk-yrityksiä kehittämään toi-
mintaansa räätälöidysti ja sitä kautta erityisen 

vaikuttavasti. Työhön tartuttiin suunnitelmallises-
ti kunkin yrityksen lähtökohdista ja ehdoilla edeten 
sekä verkostoja hyödyntäen.

HynäPro-hankkeesta sai tukea yhteensä 50 yritys-
tä ja yhteisöä, joista tähän raporttiin on poimittu pa-

rikymmentä kertomaan tehdystä kehittämistyöstä ja 
myös tulevaisuuden näkymistä.

Yritysten liiketoiminnan kehittämisen lisäksi Hy-
näPro-hanke auttoi eteenpäin myös muutamaa yri-
tys- ja keksijälähtöistä innovaatiota, esimerkkinä si-
vulla 30 esitelty metsäkoneinnovaatio.

HynäPro - 50 yritystä ja  
50 erilaista tapaa kehittää toimintaa

AIKA-takkatuoteperhe  
markkinoille HynäPron avulla

http://www.arvemet.fi
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Avemet Oy

Mitä kehitettiin
• Liiketoimintasuunnitelma, laatujärjestelmä, vesi- 

ja laserleikkauskoulutus, uudet toimitilat 

n I N F O
•	 Yritys: Avemet Oy, Tampere
•	 Henkilöstö: 20
•	 Liikevaihto: 7 M€

•	 Toimiala ja tuotteet: metallite-
ollisuuden alihankinta, poltto-, 
hienosädeplasma- , vesi- ja la-
serleikkaus; teräsleikkeet

•	 www.avemet.fi

A vemet Oy on metalliteolli-
suuden alihankintaan eri-
koistunut yritys, joka toi-

mittaa asiakkailleen erivahvuisia 
teräsleikkeitä. Järeitä polttoleik-
kausaihioita käyttävät esimerkiksi 
konepaja-, laivanrakennus-, louhin-
ta- ja sahateollisuus. Toista ääri-
päätä edustavat anturi- ja sähkö-
moottoritekniikassa tarvittavat, 
valmiiksi asti laserleikatut osat.

Laatujärjestelmä yhtenä 
hankkeen antina

HynäPro-hankkeen aikana käyn-
nistettiin Avemetin laatujärjestel-
män teko, koulutettiin henkilökun-
taa ja käytettiin lakimiespalveluja.

– Ilman hanketta laatujärjes-
telmän rakentaminen ei olisi mis-

sään vaiheessa todennäköisesti 
alkanutkaan. Etenkin isompia asi-
akkuuksia varten laatujärjestelmä 
on ehdoton. Valmista on nyt ke-
sällä, sanoo tuotantojohtaja Tuo-
mo Valkama.

– Vesileikkauskoulutuksen tar-
ve syntyi, kun taloon ostettiin koh-
tuuhintaan uusi vesileikkauskone 
”töineen ja asiakaskuntineen”. 
Toteutimme myös laserleikkaus-
koulutuksen. 

– Lakimiespalveluihin nojau-
duimme yrityksen arvonmäärityk-
sessä omistusjärjestelyjen tulles-
sa ajankohtaisiksi. Tietoa tarvit-
tiin lisäksi suunniteltua yritysos-
toa varten. Myös muutto uusiin 
toimitiloihin Etu-Hankkioon ja van-
han kiinteistömme vuokraaminen 

sujui kaikkine käänteineen sut-
jakammin Tredean ja HynäPron 
avulla.

– Avemet on saanut hankkeel-
ta paljon apua monissa asioissa, 
joihin meillä olisi mennyt paljon 
kallista aikaa. Apua on saatu aina 
kun on tarvittu, sanoo Tuomo Val-
kama. n

Apua saatu aina tarvittaessa

http://www.arvemet.fi
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C reanex Oy on liikkuvien 
työkoneiden kehittämisen 
asiantuntija. Yritys suun-

nittelee ja valmistaa simulaatto-
riratkaisuja mm. työkoneiden kul-
jettajakoulutukseen. Creanexin 
asiakkaita ovat alan johtavat val-
mistajat, joiden kanssa liikkuvia 
työkoneita kehitetään ennakkoluu-
lottomin ajatuksin ja vahvalla ko-
kemuksella. 

Olipa kyse koneen ominaisuuk-
sista, kuljettajan osaamisesta tai 
työmenetelmistä: kaikkia näitä 
voidaan kehittää.

Itsenäisesti ehkä ei - hanke 
kannustaa kehittämiseen

Creanexissa myös henkilöstön 
osaamista päivitetään jatkuvasti.

– HynäPro-hanke on tarjonnut 
mahdollisuuksia toteuttaa sellai-
sia henkilöstön kehityshankkeita 
ja koulutusprojekteja, joihin yritys 
tuskin olisi itsenäisesti ryhtynyt, 
sanoo toimitusjohtaja Antti Pel-
tola.

– Olemme järjestäneet viestin-
tään ja markkinointiin liittyviä kou-
lutus- ja kehitystapahtumia. Kehit-
täminen on voitu sopeuttaa osak-

si toimintaa. Niinpä samalla kun 
on opittu uusia asioita, on myös 
kehitetty omaa toimintaa. Henki-
lökunta on suhtautunut hankkee-
seen erittäin myönteisesti.

Antti Peltolalla on parannuseh-
dotuksiakin.

– HynäPron vahvuutena on ol-
lut kevyt byrokratia hankkeen ai-
kana. Kilpailuttamisen vaatimus 
valintavaiheessa ei aina ole jär-
kevää, mikäli tarjolla on osaa-
va kumppani. Tredealla voisi olla 
enemmänkin neuvoteltuja paket-
teja tai sopimushintoja palveluja 
tarjoavien yritysten kanssa. Tässä 
ilmeisesti kilpailuttamisen vaati-
mus hankaloittaa tilannetta.

– Pienillä pk-yrityksillä on jat-
kuva koulutustarve, jota on vali-
tettavan helppo siirtää eri syistä. 
HynäPron kaltainen instrumentti 
tekee yrityksen kehittämisen hel-
poksi ja tuki auttaa huomattavasti 
siinä päätöstilanteessa, kun em-
mitään kustannusten suuruuden 
kanssa, sanoo Peltola. n

Creanex Oy

Mitä kehitettiin
• Projektinhallintaa, markkinointia ja viestintää

Pienten pk-yritysten 
koulutustarve jatkuvaa

n I N F O
•	 Yritys: Creanex Oy, Tampere
•	 Henkilöstö: 12
•	 Liikevaihto: 890 000 €, 6/2010
•	 Toimiala ja palvelut: liikkuvien 

työkoneiden kehittäminen; tuo-
tekehityspalvelut, koulutussimu-
laattorit, testausratkaisut

•	 www.creanex.fi

http://www.creanex.fi
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Exion Finland Oy

Mitä kehitettiin
• Markkinointia, liiketoimintaa

E xion Finland Oy suunnitte-
lee ja toteuttaa luotettavia 
turvallisuusratkaisuja, yk-

sittäisistä videovalvontajärjestel-
mistä aina laajoihin kokonaisrat-
kaisuihin. 

Tarjontaan kuuluvat muun mu-
assa video- ja kulunvalvonta-, hä-
lytin-, it-, paloilmoitin-, mobiilitur-
va-, rakenneturvallisuus- ja hoita-
jakutsujärjestelmät.

Uusi strategia ja sitä  
tukeva brändi

Tampereen Viinikassa toimiva Exi-
on sai tiedon HynäPro-hankkees-
ta pääomistajansa Oricopa Oy:n 
kautta.   

Exionin kehittämisessä keski-
tyttiin markkinoinnin tehostami-
seen. Projektin aikana suunnitel-
tiin uusi strategia ja sitä tukeva 
brändi, joka sisälsi logon, nettisi-

vujen ja markkinointimateriaalien 
visuaalisen ilmeen sekä asiakas-
palvelutilannetta kuvaavan arvo-
ympyrän. Uudistuksen suunnitteli 
ja toteutti tamperelainen mainos-
toimisto, jonka kanssa yhteistyö 
on jatkunut hankkeeseen liitty-
neen projektin jälkeenkin. 

Exion Finlandin Veikko Nokka-
la on tyytyväinen HynäPron kans-
sa tehtyyn yhteistyöhön.

– Asiat sujuivat hankkeen vetä-
jien kanssa yllättävänkin nopeasti 
ja helposti. Ja projektihenkilöstöl-
le on aina voinut soittaa ja kaik-
kiin kysymyksiin on löytynyt vas-
taus, kiittää Nokkala. 

HynäPro antoi Exion Finland 
Oy:lle tärkeää tukea haasteelli-
sena aikana. Yritys tähtääkin nyt 
isompiin asiakkuuksiin ja kump-
paneihin HynäPro-hankkeelta saa-
dun markkinointiavun voimin. n

Terästystä ja tehoa markkinointiin

n I N F O
•	 Yritys: Exion Finland Oy,  

Tampere
•	 Henkilöstö: 1-4, käytössä 

myös Oricopa Oy:n resurssit 
•	 Liikevaihto: n. 110 000 €
•	 Toimiala: turvallisuusala
•	 Palvelut: turvallisuussuun-

nitelmat, järjestelmien asen-
nukset, huollot ja ylläpidot, 
turvallisuusauditoinnit ja 
-selvitykset

•	 www.exion.fi

http://www.exion.fi
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Parkanolainen FennoSteel Oy 
on erikoistunut pakoputkis-
tojen valmistukseen. Jo ”hyl-

lytavarana” FennoSteelin varastos-
ta löytyy kaikkiaan 4 000 erilaista 
pakoputkityyppiä.

FennoSteelin suurimpia asiak-
kaita ovat autojen maahantuojat 
ja autotarviketukkuliikkeet, pää-
asialliset markkina-alueet ovat 
EU-maat, Venäjä ja Kanada.

Loistavia kehitysideoita  
putkenvalmistuslinjalle

Pitkälle erikoistunut yritys tarvit-
see koulutusta, joka on myös pit-
källe erikoistunutta ja tarkkaan 
kohdistettua.

– HynäPro-hankkeessa keski-
tyimme koulutuksen kehittämi-
seen. Kun on mukana näinkin eri-
koistuneessa bisneksessä, sopi-

Fennosteel Oy 

n I N F O
•	 Yritys: FennoSteel Oy, Parkano
•	 Henkilöstö: noin 90 henkeä
•	 Liikevaihto: 12,5 M€, vientiä 50%
•	 Toimiala ja tuotteet: 	

pakoputkistot, äänenvaimentimet, 
ohutseinäputket

•	 www.fennosteel.com 

Mitä kehitettiin
• Koulutusta tuotantolinjojen ylösajoon ja työvälineisiin

Erikoistunut bisnes löysi kouluttajansa

vaa ja täsmälleen tarpeisiimme 
osuvaa koulutusta ei ole helppoa 
löytää. Sitä lähdettiin hakemaan 
ja saatiin HynäPro-hankkeen avul-
la. Koulutuksen haussa keskityt-
tiin uusien tuotantolinjojen ylös-
ajoon ja työvälineisiin, kuvaa 
myyntipäällikkö Juha Leppänen 
FennoSteel Oy:stä.

– Hankkeen avulla saatiin alan 
parhaimmat ammattilaiset Parka-
noon kouluttamaan - ja koulutus 

on tehty räätälöitynä juuri oikeaan 
tarpeeseen! Laitteemme ovat eri-
koiskoneita ja kouluttamista ei 
muuten markkinoilta edes löydy. 
Viimeisimmässä koulutuksessa 
saimme esimerkiksi loistavia kehi-
tysideoita putkenvalmistuslinjalle.

– HynäPro-hanke oli hieno jut-
tu, joka madalsi kynnystä lähteä 
hakemaan koulutusta. Toivotta-
vasti jatkoa löytyy, sanoo Juha 
Leppänen. n

http://www.fennosteel.com
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Oy Flinkenberg Ab

Mitä kehitettiin
• Toiminnanohjausjärjestelmää, 

laadittiin TäsmäKoulutus-suunnitelma

Perheyritys Oy Flinkenberg 
Ab on keskittynyt tekniseen 
tukkukauppaan, kuten teol-

lisuuden raaka-aineisiin, elektro-
niikan komponentteihin, teräksiin 
ja niiden jatkojalostukseen, teolli-
suuskemikaaleihin sekä työkalui-
hin. Tärkeimmät päämiehet ovat 
Euroopassa, huomattavia toimit-
tajia on lisäksi Yhdysvalloissa ja 
Kaukoidässä.

Järkeistymistä ja mittareita 
seurantaan

Flinkenberg oli hynäläinen jo tois-
ta kertaa: 2005 - 2007 toimet 
kohdistettiin Valkeakosken yksik-
köön ja ulkopuolista näkemys-
tä haettiin strategia-, koulutus- ja 
henkilöstöasioihin. Nyt oli aika 
kehittää toiminnanohjausjärjestel-
mää. Hankeaikana, vuonna 2010, 
investoitiin myös laserleikkausko-
neeseen.  

– Organisoimme kaikki toimin-
not yhden järjestelmän alaisuu-
teen, sillä kuormitustietojen ynnä 
muiden mittareiden rakentaminen 
ei onnistunut vanhaan systeemiin. 
Projektissa yhdistettiin myynti-, 
osto- ja varastotoiminnot, sanoo 
osastopäällikkö Pasi Närvänen.

– Hankehyöty on tullut toimin-
tojen järkeistymisestä sekä seu-
rannan parantumisesta. Saimme 
luotua mittareita toiminnan tehok-
kuuden seuraamiseen.

Täsmäkoulutussuunnitelma 
koko henkilöstölle 

Hankkeen aikana Flinkenbergil-
le valmisteltiin lisäksi TäsmäKou-
lutus-suunnitelma. Suunnitelma 
kattoi koko yrityksen henkilöstön 
ja sen kautta saatiin jaettua myös 
yrityksen omaa osaamista.

– HynäPron läpivieminen oli 
kitkatonta, ainoastaan byrokratia 
vaivasi aika ajoin. Kiitokset siis 
hyvästä yhteistyöstä, toivottavasti 
löydämme uusia hankkeita. Tule-
vaisuudessa voisi siintää esimer-
kiksi vientikaupan tehostaminen 
Ruotsiin ja Baltiaan, sanoo Pasi 
Närvänen lopuksi. n

Toiminnot 
yhden järjestelmän alaisuuteen

n I N F O
•	 Yritys: Oy Flinkenberg Ab,  

Valkeakoski, Valkeakosken  
yksikkö

•	 Henkilöstö: 98  
(koko konserni)/2010

•	 Liikevaihto: 37 M€ (2010),  
ennuste 2011: 48 M€

•	 Toimiala: metalli- ja kivennäis-
tuotteiden tukkukauppa, muu 
tekninen tukkukauppa

•	 Keskeiset tuotteet ja palvelut: 
teräslevyt, teräksen esikäsittely, 
betoniteräs, elektroniikan kom-
ponentit, teollisuuskemikaalit, 
työkalut 

•	 www.flinkenberg.fi

http://www.flinkenberg.fi
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K eskipakovalu Oy on toimi-
nut vuodesta 1956 asti 
kotimaisen ja ulkomaisen 

teollisuuden materiaali - ja osatoi-
mittajana. Tulevaisuutta ovat yhä 
pitemmälle jalostetut koneistetut 
kappaleet ja kokonaisuudet.

Tuotteita valetaan pronssin li-
säksi alumiiniseoksista.

HynäPro-hankkeen kanssa Kes-
kipakovalulle suunniteltiin erikois-
alalle sopivaa ja pätevää Täsmä-
Koulutusta.

Keskipakovalu Oy

Mitä kehitettiin
• TäsmäKoulutusta

Kohti laajempia palvelukokonaisuuksia

Lamasta iski kipinä  
monitaitajien kouluttamiseen 

Keskipakovalun kaksivuotinen 
laaja koulutusprojekti starttasi 
pahimman laman aikaan. Henki-
löstölle on ollut tarjolla valimo- ja 
koneistustoimintaan liittyvää kou-
lutusta ja lisäksi esimerkiksi työn-
johto-, atk- ja turvallisuuskoulutus-
ta. Koulutukseen sitoutti se, että 
koko henkilöstö oli mukana sen 
suunnittelussa ja useita koulut-
tajia oli myös meiltä, eli jaoimme 
osaamista.

– Koulutus alkoi, kun töitä ei 
paljon ollut ja tiedettiin kuitenkin 
tilanteen jatkossa paranevan. Vä-
keä koulutettiin uusiin töihin ja 
ristiin. Näin saimme monitaitajia 
ja samalla tuli apua tilapäisten 
poissaolojen paikkaukseen: tuo-
tanto ei keskeydy, kun työntekijäl-
le löytyy helpommin sijainen. Ris-
tiinkoulutukset toteutettiin pää-
osin sisäisinä, kertoo toimitusjoh-
taja Kimmo Markkula.

Tilauskirjan sivut ovat nyttem-
min täyttyneet.

– HynäPro loppui kesän kynnyk-
sellä. Olemme saaneet siitä pal-
jon hyötyä. Tosin viime aikoina työ 
on lisääntynyt ja koulutus on jo al-
kanut ”haitata” työntekoa.

Parhaillaan Keskipakovalussa 
on käynnissä suuri muutos.
– Tontillemme nousee uusi ko-
neistushalli vuoden loppuun men-
nessä ja koneistamo muuttaa 
vuokratiloista omiin tiloihin. Halli 
on suunniteltu siten, että koneis-
tuksen lisääminen onnistuu, eli 
uusille koneinvestoinneille on ti-
laa, Kimmo Markkula laajentaa 
kohti tulevaa lopuksi. n

n I N F O
•	 Yritys: Keskipakovalu Oy,  

Tampere
•	 Henkilöstö: yli 30
•	 Liikevaihto: 4,4 M€

•	 Toimiala: teollisuuden  
materiaali- ja osatoimittaja

•	 Päätuotteet: pronssivalut,  
putket, tangot, komponentit, ko-
neistetut kokonaisuudet

•	 www.keskipakovalu.fi 

http://www.keskipakovalu.fi
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K.P. Säiliöt Ay

Mihin keskityttiin
 • Yrityskaupat, koulutussuunnitelma, liiketoimintasuunnitelma 

T oimitusjohtaja Matti Koi-
vunen K.P. Säiliöistä on ol-
lut mukana HynäPro–hank-

keessa kahdessa roolissa: oh-
jaustyöryhmän jäsenenä ja oman 
yrityksen kehittäjänä.

– On hyvä, että pienehköt yri-
tykset saavat apua sellaisiin asi-
oihin kuten juridiikka, tekninen 
tuki ja koulutushankkeet. Niihin 
ei normaalisti välttämättä venytä, 
Matti Koivunen sanoo

– Toisaalta olen tuntenut itse-
ni tarpeelliseksi ohjausryhmälle, 
jossa meitä käytännön tekijöitä 
oli vain kolme. Voi käydä helpos-
ti niinkin, että arjen pyörityksestä 
vieraantuneet konsultit heittelevät 
lennokkaita ideoita avaruuteen, 
josta niitä voi sitten poimia - yrit-
täjän täytyy kuitenkin haaveiden 
lomassa tehdä joka päivä tietty 
summa rahaa.

Kohtaaminen naulakolla tu-
levan yrityslääkärin kanssa

Matti Koivunen päätyi hankkee-
seen mukaan sattumalta jutel-
lessaan takkinaulakolla projektin 
henkilöiden kanssa koulutuspäi-
vän jälkeen.

– Näissä hommissa tarvitaan 
henkilöitä, jotka osaa toimia tulk-
kina asiantuntijoiden ja yrittäjien 
välillä, sanoo Koivunen.

On iso asia saada pohtia 
muiden kanssa 

K.P. Säiliöt osallistui HyNään myös 
2005–2007. 

– Nyt on jo jatkovaihe päätty-
mässä, mutta tuntuu yhä siltä, että 
napanuoraa on vaikea saada poik-

ki, kun ajan vaatimukset luovat jat-
kuvasti uutta tarvetta kehittyä.

– Harvoin on yrittäjälle mahdol-
lista istua Teknillisen yliopiston 
professorien kanssa puhumassa 
nanotekniikasta, Koivunen kiittää 
saamastaan avusta tuotekehitte-
lyssä.

Hän muistuttaa, että toimitus-
johtaja tuntee joskus olevansa 
tosi yksin, kun yön pimeydessä 
miettii ratkaisuja.

– On iso asia saada pohtia 
muiden kanssa. Plussan puolella 
mentiin, vaikka toivoinkin ohjaus-
ryhmään lisää osanottajia teolli-
suuden puolelta, sanoo Koivunen.  

K.P. Säiliöiden miesvaltainen 
henkilökunta on osallistunut am-
matilliseen koulutukseen, työil-
mapiirin takia konsultteja ei ole 
tarvittu. n

n I N F O
•	 Yritys: K.P. Säiliöt Ay, Kangasala
•	 Toinen toimipaikka: Hämeen 

Laatusäiliöt, Vierumäki
•	 Henkilöstö: 10–15
•	 Liikevaihto: 1,6 M€

•	 Toimiala ja päätuotteet ja 
-palvelut: metallisäiliöiden ja 
-pakkausten valmistus, huolto ja 
korjaus, toimintatarkastukset 

•	 www.kpsailiot.com

Kaksi roolia: 
avun saajana ja sen antajana

http://www.kpsailiot.com
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M ateve Oy on isojen koh-
teiden maalämpörat-
kaisuihin keskittynyt 

yritys, jonka toiminnan taustalla 
on usean vuoden tuotekehitys- ja 
tutkimustoiminta. Mateve auttaa 
asiakkaitaan hyödyntämään opti-
maalisilla elinkaarikustannuksilla 
maalämpöä erityisillä matalaener-
giaverkostoilla ja Reflaenergiaput-

Mateve Oy

Mitä kehitettiin
• Asiakashankintaa

killa. Tärkeimpiä asiakkaita ovat 
teollisuus, kiinteistöyhtiöt ja julki-
nen sektori.

Apua asiakaskartoitukseen 
ja tarjouksien tekoon

Päätuotteenaan Mateve suunnit-
telee, toteuttaa ja toimittaa maa-

lämpöjärjestelmiä, joissa liikkuvat 
hyvinkin suuret energiamäärät. 
Järjestelmiä käytetään sekä läm-
mittämiseen että viilentämiseen.

– HynäPro-hankkeessa kehi-
timme erityisesti asiakashankin-
taa: kartoitimme potentiaaleja ja 
etsimme asiakkaita Pirkanmaan 
alueelta, sanoo toimitusjohtaja 
Hannu Wäre. 

– Kokemuksemme HynäProsta 
ovat erittäin myönteisiä, saimme 
konkreettista apua ja asetetut tu-
lokset saavutettiin. Kun asiakas-
potentiaalit oli kartoitettu, lähes-
tyimme tarjouksen kanssa ja esi-
timme laskelmamme: näin paljon 
säästyy rahaa, kun siirtyy uusiutu-
vaan energiaan. Laskimme myös 
takaisinmaksuajan, kuvaa Wäre. 

– Koska päätöksen pitää olla 
asiakkaalle mahdollisimman vai-
vaton, selvitimme myös paikallis-
ten viranomaisten vaatimat mää-
räykset ja luvat.

Osaaja taloon helpolla 
tavalla

– HynäPro-hanke antoi meille hel-
pohkon alun. Ehkä olisi ollut pai-
kallaan pitää vielä muutama pa-
laveri ja tarkastella saavutettuja 
tavoitteita ja hioa toimintatapoja 
sekä määritellä kenties uusia ta-
voitteita. 

– Kaiken kaikkiaan: mielenkiin-
toinen tapa yhdistää tekijä ja yri-
tys. Tällä järjestelmällä olisi jat-
kossakin mahdollisuuksia löytää 
yrityksille osaavia tekijöitä pienel-
lä sitoutumisella ja riskillä, sanoo 
Hannu Wäre lopuksi. n

n I N F O
•	 Yritys: Mateve Oy, Vaasa
•	 Henkilöstö: 3
•	 Liikevaihto: 2011  budj. 2,6 M€

•	 Toimiala: uusiutuva energia
•	 Päätuote: Avaimet käteen -  

maalämpöratkaisut
•	 www.mateve.fi

Maalämpöjärjestelmiä  
pirkanmaalaisille asiakkaille
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Nokian NPT Oy

Mitä kehitettiin
• Asiakashankintaa

N okian NPT Oy on pitkän-
linjan alihankintakonepa-
ja, joka tarjoaa asiakkail-

leen ruostumattomia ja haponkes-
täviä ohutlevy- ja teräsrakenteita, 
radiaattoreita sekä järeitä metalli- 
ja teräsrakenteita.  

Nokian NPT tarttui HynäPro-
hankkeen avulla asiakashankin-
nan haasteisiin.

– Laman seurauksena Pir-
kanmaan teknologiateollisuudel-
ta lähti töitä Kiinaan ja Puolaan, 
minkä  johdosta meidänkin ti-
lauskantamme putosi. Siinä tilan-
teessa päätimme lähteä kehittä-
mään asiakashankintaa ja suun-
nata ponnistelut määrätyille toimi-
aloille. Isoja globaaleja yrityksiä 
emme aikoneet tavoitella, sanoo 
Nokia NPT:n toimitusjohtaja Heik-
ki Nokelainen. 

– Samanaikaisesti kun neuvot-
telut kartoituksen aikana löytynei-
den kontaktien kanssa aloitettiin 
ja asiat alkoivat edetä, heräsivät 
myös jo olemassa olevat asiak-
kaat. Tilausmäärät kasvoivat voi-
makkaasti ja laman aikana lähes 
puoleen supistettu tuotantoka-
pasiteettimme alkoi olla tiukoilla. 
Tilaukset lisättynä potentiaaleil-
la suhteessa kapasiteettiin uhka-
sivat ylittää jo suoriutumiskyvyn, 
kuvaa Heikki Nokelainen asioi-
den saamaa sinänsä myönteistä 
käännettä.

– HynäPro-hanke onnistui mie-
lestämme hyvin. Ainakaan vielä ei 
ole tarvetta suunnitella asiakas-
hankintaprojektiin jatkotoimenpi-
teitä, sanoo Nokelainen. n

n I N F O
•	 Yritys: Nokian NPT Oy, Ylöjärvi
•	 Henkilöstö: 70
•	 Liikevaihto: 7 M€
•	 Toimiala, tuotteet ja palvelut: alihan-

kintakonepaja, ohutlevy- ja teräsraken-
teet, radiaattorit, raskaat ja suurikokoiset 
metalli- ja teräsrakenteet, asennus

•	 www.npt.fi

Suurista heilahduksista  
tilauskanta- ja kapasiteettihaasteita

http://www.npt.fi
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O y Noisetek Ab on me-
luntorjunnan asiantunti-
ja. Yritys on hyödyntänyt 

Tredean virittämää Asiakashankin-
ta-palvelua HynäPro-hankkeessa 
eli käyttänyt ulkopuolista myynti-
voimaa projektiluontoiseen ja ra-
jattuun asiakashankintatarpee-
seen. 

– Meillä oli selkeä tarve: tietty 
asiakaskunta ja tuoteperhe, jon-
ka myyntiä haluttiin edistää. Halu-
simme itse satsata myyntiin, mut-
ta meillä ei ollut riittävää omaa 
resurssia, toimitusjohtaja Jussi 
Eerola kertoo.

Tarjous ammattimyyjästä pro-
jektiluonteiseen hankkeeseen tuli 
Noisetekille siis sopivasti.

– Konkreettinen työ oli tehdä 
markkinaselvitys, päivittää poten-
tiaalinen asiakaskunta, sen yh-

Oy Noisetek Ab

Mitä kehitettiin
• Asiakashankintaa

teystiedot ja avainhenkilöt, sekä 
herätellä kiinnostusta tuottee-
seemme. Olemme tuloksiin tyyty-
väisiä, sanoo Eerola.

Toimitusjohtaja arvioi, että itse 
tehden projekti olisi tietysti vienyt 
enemmän omaa aikaa ja edennyt 
vaiheittain, ja yhteyttä olisi ehkä 
otettu vain ilmeisimpiin asiakkai-
siin. Nyt saatiin myös uusia tutta-
vuuksia ja kontakteja.

Selkeä tehtävänanto, hyvä 
valmistautuminen

Onnistuminen lyhytaikaisen täs-
märesurssin käytössä edellyttää 
Eerolan mielestä sitä, että annet-
tu tehtävä on suppea, selkeä ja 
yksinkertainen.

– Työhön pitää pystyä paneutu-
maan nopeasti ja myös tuloksia 
pitää pystyä saamaan aikaiseksi. 

Meillä oli hyvin suunniteltu hanke 
ja välillä tarkistettiin suuntaa. 

Loppuyhteenvedossa käytiin yh-
dessä tulos läpi ja suunniteltiin jat-
kotoimet. Tässä seniorikonsultin 
tuki ja kokemus olivat arvokkaita. 
Seurantapalaverikin oli tärkeä.

Eerola korostaa, että projektin 
onnistumiselle äärimmäisen tär-
keää oli myös yrityksen oma si-
toutuminen ja valmistautuminen 
sekä oman henkilöstön mukaan-
otto ja sitouttaminen.

– Kun ulkopuolinen myyjä tu-
lee organisaatioon, se ei tarkoita, 
että oma väki olisi jotenkin epä-
onnistunut, vaan että taloon tulee 
resurssi auttamaan ja tukemaan. 
Etukäteen on muistettava suunni-
tella sekin, että uuden myyjän ryn-
nistyksen tuloksiin pystytään vas-
taamaan, sanoo Eerola. n

n I N F O
•	 Yritys: Oy Noisetek Ab,  

Kangasala
•	 Henkilöstö:  noin 30
•	 Liikevaihto: noin 4 M€

•	 Tuotteet ja palvelut: 
kokonais- ja osaratkai-
sut koneiden ja laittei-
den meluongelmiin

•	 www.noisetek.fi

”Onnistui erinomaisesti”

Lähde: Anni-Kaisa Knuutilan artikkeli / 
Tredean uutiskirje

http://www.noisetek.fi
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Oricopa Oy

Mitä kehitettiin
 • Tuotekehitystä / TTY:n Materiaaliopin laitoksen diplomityö

O ricopa Oy on puolustus-
voimien ja -teollisuuden, 
turvallisuusalan ja toimi-

alaansa liittyvien organisaatioiden 
tärkeä yhteistyökumppani. Osaa-
misen ydintä ovat koulutusjärjes-
telmät ja -palvelut, turvallisuus-
alan teknologia ja palvelut sekä 
aseiden huolto ja modernisointi.

HynäPro-kehittäminen toteutui 
Oricopassa diplomityönä Tampe-
reen teknillisen yliopiston (TTY) 
Materiaaliopin laitokselle. Aihee-
na oli uuden tuotteen kehittämi-
nen.

– Kyse oli äänenvaimentimen 
valmistamisesta uusista materi-
aaleista. Tavoiteltuja ominaisuuk-
sia olivat esimerkiksi keveys ja 
lämmön heijastamattomuus, sa-
noo toimitusjohtaja Petri Antila 
Oricopasta. 

– Tavoitteena oli teknisempi 
”oma tuote” kuin mitä edustavat 
vanhat traditionaaliset yksilöt. Uu-
den ajattelumallin myötä haluam-
me saada vanhoilta tuotteilta kil-
pailuasemaa markkinoilta. 

Tuotteenkehittämisen  
projektimalli

Hynä Pro-hankkeesta irtosi ja koi-
tui Oricopalle monia etuja, tehtiin 
myös hyvä havainto.

– Suurin hyöty tuli tuen muo-
dossa: saimme valjastettua re-
sursseja projektiin. TTY:n myötä 
aukesi hyödyllisiä ja laajempia nä-
köaloja, kertoo Petri Antila. 

– Hanke on virkistänyt omaa 
tuotekehitystoimintaa ja olem-
me luoneet tuotteenkehittämisen 
projektimallin. Tätä mallia tulem-
me hyödyntämään tulevaisuuden 
hankkeissa.

– Jälkikäteen on kuitenkin syy-
tä todeta, että yrityksenä emme 
ole osanneet hyödyntää eri osa-
puolten resursseja parhaalla mah-
dollisella tavalla. Tämän huomaa-
minen on ollut yksi suuri hyöty. 
Yhteistyöresurssien osaaminen 
tulee selvittää aiempaa parem-
min, jotta saamme kaiken hyvän 
irti, sanoo Petri Antila lopuksi. n

n I N F O
•	 Yritys: Oricopa Oy, Orivesi
•	 Henkilöstö: 48
•	 Liikevaihto: 5,2 M€

•	 Tuotteet ja palvelut: puo-
lustus- ja turvallisuusalan 
tuotteet ja palvelut

•	 www.oricopa.fi

Äänenvaimentimeen uusia ominaisuuksia

http://www.oricopa.fi
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P ajaservice Oy on työstö- 
ja prosessikoneiden huol-
lon ja kunnossapitotöiden 

asiantuntijayritys. Kaikki, mitä ta-
lossa tehdään, on erikoisosaa-
mista. 

Pajaservicen asiakaskuntaa 
edustavat suuret konsernit koti-
maassa ja ulkomailla sekä joukko 
pk-yrityksiä. 

– HynäPro-hanke pistettin käyn-
tiin keskustelukierroksella koko 
henkilökunnan kanssa. Kahden-
keskisissä konsulttitapaamisissa 
pohdittiin rinnan omaa ja yrityksen 
kehitystä. Yhteenvedon perusteel-
la toteutui englannin kielen kerta-
uskoulutus ja myöhemmin uuden 
toiminnanohjausjärjestelmän kou-

Pajaservice Oy

Mitä kehitettiin
• Henkilöstökartoitus, koulutussuunnitelma, kielikoulutus, 
toiminnanohjausjärjestelmän koulutus

Kartoituksen kautta mielekäs koulutussetti
lutus toimistoväelle, sanoo toimi-
tusjohtaja Kalevi Humpas.

– Rahoituksen haun avusta-
minen oli merkittävä tekijä koulu-
tusten toteutuksessa, ilman sitä 
emme olisi lähteneet tähän. Työn-
tekijöiden kertomana koulutus oli 
mielekäs kokonaisuus. Suurimpia 

murheita kokoisellemme yrityksel-
le on se, että kaikki tämänsuun-
tainen toiminta vie omaa työai-
kaani, koska delegointi ei kovin 
helposti onnistu, sanoo Humpas.

– Lisäpotkua ja kontakteja saa-
tiin myös ulkomaankaupan kehit-
tämiseen, kertoo Humpas. 

Kehittämistyö hankkeen 
avulla uusi aluevaltaus

Kehittämistyö hankkeen avulla oli 
Pajaservicelle uusi aluevaltaus.

– Tietämyksemme eri tukimuo-
doista ja erilaisista hankkeista 
ennen HynäPro-linkkiä oli täysin 
olematonta. Uskoisin vastaavia il-
man tietoa olevia yrityksiä olevan 
aika paljon. Hankkeiden tiedotus-
kanavia tulisi miettiä: mitä kautta 
yritykset parhaiten tavoitettaisiin, 
sanoo Humpas.

– Tämäntyyppistä toimintamal-
lia tarvitsemme jatkossakin. Eri-
tyiskiitos paneutumisesta ”mur-
heisiimme” kuuluu yhteyshenkilöl-
lemme Tredeassa.

Toimitusjohtaja Kalevi Humpas 
on ollut mukana myös HynäPro-
hankkeen ohjausryhmässä. n

n I N F O
•	 Yritys: Pajaservice Oy, Pirkkala
•	 Henkilöstö: 23
•	 Liikevaihto: 2,49 M€

•	 Toimiala: kunnossapito
•	 Päätuotteet ja palvelut: työs-

tö- ja prosessikoneiden huolto ja 
kunnossapito. Koneiden siirrot ja 
asennukset.

•	 www.pajaservice.com

http://www.pajaservice.com
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Pesulax Oy

MItä kehitettiin
 • Asiakashankintaa, myyntiä

Puhtaat lakanat - 
liinavaatepalvelua yksityisille

P esulax Oy:llä on pitkä ko-
kemus erilaisten yritysten 
tekstiilihuollosta. Olivatpa 

kyseessä sitten ravintoloiden pöy-
täliinat tai asentajien haalaripyyk-
ki, puhdasta jälkeä syntyy pesu-
tekniikalla, joka kunnioittaa luon-
toa ja ympäristöä.

HynäPro-hankkeen avulla Pesu-
laxissa paneuduttiin asiakashan-
kinnan ja myynnin kehittämiseen.

– Ryhdyimme miettimään laa-
jennusta palvelupuolelle, mikä on 
yksityisen keskisuuren yrityksen 
kilpailukeino markkinoilla. Maail-
ma muuttuu sellaista tahtia, että 
osa jo pesettää pyykin Virossa, 
sanoo toimitusjohtaja Jari Nie-
minen.

– Nykypäivänä pitää kehittyä 
koko ajan. Emme voi kilpailla hin-
ta edellä, kun riski on täysin omal-
la rahalla. Kurssitimme siis hen-
kilökuntaa ja itse ilmoittauduin 
ELY-keskuksen Liiketoiminnan ja 
markkinoinnin kehitysohjelmaan, 
mistä seurasi johdatus HynäPro-
ohjelmaan, taustoittaa Nieminen.

Kuljetusratkaisun jäljillä 

Jari Niemisen pyörittelemää palve-
lutuoteideaa kehuttiin jalostuskel-
poiseksi. Idea oli liinavaatepalve-
lun kehittäminen.

– Ryhdyimme HynäPron kon-
sultin kanssa kartoitustöihin ja 
kysymään halukkuutta vaihtolaka-
napalveluun. Kuljetus jäi kuitenkin 
ratkaisematta. Idea eteni seuraa-
vaan vaiheeseen, kun ostimme 
konsulttipäiviä ELY-keskuksesta. 

Keksimme, että ideaa pitää myy-
dä laajemmin, jotta kuljetus ei tee 
pakettia liian kalliiksi. 

– Esite uudesta palvelusta 
on jo tullut painosta ja lähetetty  
useille potentiaalisille asiakas-
yrityksille. Jari Nieminen kuvailee 
henkilökunnan asennetta uuteen 
avaukseen tyytyväisenä.

– Tämä on viiden vuoden pro-
jekti. Olen erittäin positiivisella 
mielellä. Se on luonnevika. Lähti-
pä tämä hanke lentoon tai ei, mi-
nulla on vahva usko tulevaisuu-
teen, sanoo Nieminen. n

n I N F O
•	 Yritys: Pesulax Oy, Tampere
•	 Henkilöstö: noin 10
•	 Liikevaihto: noin 650 000 €
•	 Toimiala: pesulapalvelut
•	 Tärkeimmät tuotteet ja pal-

velut: pesupalvelut tyyny-
liinoista mattoihin

•	 www.pesulax.fi 

http://www.pesulax.fi
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P &K Yhtiöt on ollut mukana 
HynäPro-hankkeessa alusta 
alkaen. Toimitusjohtaja Esa 

Rauhala arvostaa löytyneitä uusia 
kontakteja sekä hankkeen roolia 
yritysten yhteentuojana ja keskus-
telutilaisuuksien järjestäjänä.

– Vaikka tarpeeseen vastaava 
koulutus ja strategian suunnittelu 
on tuonut konkreettista hyötyä yri-
tyksellemme, on HynäPron kautta 
tapahtunut verkostoituminen ollut 
yksi suurimmista hankkeesta saa-
mistamme hyödyistä. Yhteistyöm-

P&K Yhtiöt, P&K Konepaja Oy ja P&K Steel Oy 

Mitä kehitettiin
• Strategiaa, myyntijärjestelmää ja toiminnanohjausta

Yhteistyö muiden yritysten kanssa 
lisääntynyt merkittävästi 

me muiden yritysten kanssa on 
lisääntynyt koko ajan hankkeen 
myötä, kertoo Rauhala. 

Aktiivisuus a ja o

Esa Rauhala korostaa myös yrityk-
sen omaa aktiivista roolia uuden 
kontaktipinnan luomisessa. Par-
haimmillaan työskentely hankkeen 
parissa on sekä vienyt hanketta 
eteenpäin että tuonut uusia ide-
oita yritykseen. HynäPron avulla 
P&K Yhtiöissä on muun muassa 
hiottu strategiaa ja kartoitettu uut-

ta myyntijärjestelmää sekä koulu-
tettu uuden toiminnanohjausjär-
jestelmän käyttöä.  

– Jatkossa toivon hankkeilta 
panostusta uusien ideoiden ja in-
novaatioiden jalostamiseen liike-
toiminnaksi. Myös vientiponniste-
lujen tukeminen on tärkeätä, tote-
aa Rauhala.

P&K Yhtiöiden toimitusjohta-
ja Esa Rauhala on toiminut myös 
osan hankeajasta ohjausryhmän 
puheenjohtajana. n

n I N F O
•	 Yritys: P&K Yhtiöt / P&K Steel Oy, 

Tampere ja Konepaja P&K, Nokia
•	 Henkilöstö: n. 25
•	 Liikevaihto: n. 2,4 M€

•	 Tuotteita ja palveluita: konepaja-
teollisuuden sopimusvalmistus, pro-
sessi-, laite- ja putkistokannakointi-
järjestelmät sekä tarvikejärjestelmät 
ja niiden teräsrakenteet

•	 www.pkyhtiot.com 

http://www.pkyhtiot.com
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Poratek ry

Mitä kehitettiin: 
• Koulutussuunnitelmaa, kehittämiskonseptia

Porapäiviltä pohjaa kehittämiselle

P oratek ry on kaivonporaus-
alan etujärjestö asiakkaille 
ja urakoitsijoille.

Energiakaivojen suosion kas-
vun myötä Poratek havaitsi tar-
peen kehittää alalle yhteisiä toi-
mintatapoja ja omaa koulutusta, 
jotta ammattitaitoiset ja vastuul-
liset urakoitsijat pärjäisivät kilpai-
lussa erilaisten toimijoiden mää-
rän kasvaessa. 

Huhtikuussa 2011 kutsuttiin 
koolle kaivonporausalan siihen 
asti suurin valtakunnallinen kehit-
tämisfoorumi, Porapäivät. 

HynäPro oli vauhdittamassa 
kehittämistä hyvään alkuun. 

– Lähdimme yhdessä suunnit-
telemaan Poratekin kehittämis-
projektia. HynäPron avulla pyrittiin 
selvittämään jäsenyritysten yh-
teinen tahtotila yhdistyksen toi-
minnan kehittämiseen sekä ra-
kentamaan raamit ja sisältö en-
simmäiselle kehittämisfoorumil-
le, Porapäiville, sanoo Poratekin 
hallituksen puheenjohtaja Jukka 
Stenberg

Tyke-hakemus liikkeelle

HynäPro-hanke auttoi yhdistyksen 
hallitusta alkuun mallintamalla 
kaivonporausprosessin ja määrit-
telemällä kehittämiskohteet. Asi-
aa tarkentui ja täydentyi Porapäi-
villä, jossa koolla oli jäsenyritys-
ten edustajien lisäksi alan asian-
tuntijoita ja viranomaisia. 

Osallistujat loivat aktiivisen 
työpajatyöskentelyn tuloksena 
pohjan kaivonporausalan yhteisil-
le toimintamalleille sekä koulutus-
ohjelmalle.

Materiaalia hyödynnettiin Tyke-

hakemuksessa, jolla tähdätään 
alan yhteisten toimintamallien 
kartoitukseen ja kuvaamiseen.

Startti laajalle ja pitkäaikai-
selle kehittämiselle

Julkinen hanketoiminta mahdol-
listaa pienille toimijoille uusia ja 
kustannustehokkaita kehittämis-
mahdollisuuksia. Ongelmallista 
on, ettei pieni toimija ilman asi-
antuntevaa apua osaa eikä pysty 
kartoittamaan tai hyödyntämään 
julkisia hankkeita. 

Poratekin tapauksessa ammat-

tilainen näki tarpeen ja kokonai-
suuden ja osasi ehdottaa erilaisia 
vaihtoehtoja sekä neuvoi julkisiin 
rahoitusmahdollisuuksiin liittyvis-
sä asioissa. Kehittäminen ei olisi 
käynnistynyt tässä mittakaavassa 
ja näin nopeasti ilman asiantunte-
vaa kehittämisapua ja sitä kautta 
erilaisia julkisia hankkeita ja ra-
hoitusinstrumentteja. 

– Saimme HynäPron avulla hy-
vän startin laajalle ja pitkäaikai-
selle kehittämishankkeelle, sanoo 
Stenberg. n

n I N F O
•	 Yhdistys: Suomen Kaivonporaus-

urakoitsijat r.y. / Finlands  
Brunnsborrningsentreprenörer r.t. 

•	 Jäseniä: yli 30
•	 www.poratek.fi

http://www.poratek.fi
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O y Tamware Ab suunnit-
telee ja valmistaa liikku-
van kaluston ovijärjestel-

miä. Tamwaren ovia on käytössä 
muun muassa busseissa ja junis-
sa. Tehtaat sijaitsevat Maalahdes-
sa ja Tampereella, tuotannosta 
yli 90 % menee vientiin. Yritys on 
perustettu 1975 ja se on alansa 
edelläkävijä Euroopassa.

Kiitosta ja  
parannusehdotuksia

HynäPro-hanke saa sekä kiitosta 
että parannusehdotuksia Tamwa-
ren suunnittelupäällikkö Jani Suo-
jansalolta.

Oy Tamware Ab

Mitä kehitettiin
• CAD-koulutusta ja koulutusmahdollisuuksia

Ovet auki myös tuleville hankkeille

– HynäPro oli erittäin tervetul-
lut lisäämään henkilöstön koulu-
tusmahdollisuuksia. Siitä oli hyö-
tyä suunnittelun muutoksen läpi-
viennissä ja tehokkuuden paran-
tamisessa, sanoo Suojansalo.

– Heikkoutena oli liiallinen 
”joustavuus”. Mielestäni hank-
keesta olisi voinut tehdä selkeät 
tuotepakettikuvaukset, joita var-
sinkin pk-yritykset olisivat voineet 
hyödyntää. Eli valmiita toiminta-
malleja, joita olisi helppo sovel-
taa käytännössä omiin tarpeisiin. 
Vahvuutena oli byrokratian vähyys 
verrattuna vastaaviin muihin julki-
siin rahoituksiin. 

Näkyvissä massaräätälöinti- 
ja it-projekteja 

Myös tulevaisuudessa Tamwares-
sa voisi olla HynäPro-tyyppisen 
hanketoiminnan paikka. 

– Syksyllä 2011 on tarkoitus 
käynnistää massaräätälöintipro-
jekti, johon hankkeesta olisi ollut 
apua. 

– Hanke näyttäisi toimivan hy-
vin ainakin ohjelmistojen käyttö-
koulutuksessa. Koska joitakin it-
projekteja on näköpiirissä, uskoi-
sin, että tarvetta vastaavalle tue-
tulle koulutukselle on, visioi Jani 
Suojansalo. n

n I N F O
•	 Yritys: Oy Tamware Ab, Tampere
•	 Henkilöstö: noin 80
•	 Liikevaihto: noin 13 M€

•	 Toimiala: autoteollisuus
•	 Tärkeimmät tuotteet: bussien, 

junien ja metrojen ovet ja niihin 
liittyvät varusteet.
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Ohjausryhmän puheenvuorot

HynäPro-hankkeen ohjausryhmä

•	 Toimitusjohtaja Kalevi Humpas, Pajaservice Oy
•	 Toimialajohtaja Teija Junttila, Tampereen Työ- ja  

elinkeinotoimsto
•	 Innovaatiojohtaja Anne-Mari Järvelin, Tredea Oy
•	 Toimitusjohtaja Matti Koivunen, K.P. Säiliöt Ay
•	 Ohjelmajohtaja Harri Kuusela, Älykkäät koneet -osaamiskes-

kusohjelma, Tampereen seudun osaamiskeskus, Nanoteknologia
•	 Asiantuntija Harri Leivo, Teknologiateollisuus ry
•	 Toimitusjohtaja Esa Rauhala, P&K Yhtiöt
•	 Koulutusasiantuntija Urpo Salkoaho, Pirkanmaan ELY-keskus
•	 Toimitusjohtaja Ari Tuulentie, Tredea Oy
•	 ESR-koordinaattori Leena Tuunanen,  

Pirkanmaan ELY-keskus
•	 Projektikoordinaattori Timo Sälli, Pirkanmaan ELY-keskus
•	 Esittelijät: projektipäällikkö Jouni Myllymäki ja  

projektikoordinaattori Emmi Peltomäki

Ohjausryhmätyöskentely välitöntä ja innovoivaa  

HynäPro-hankkeen ydinajatuksena oli, 
että kunkin yrityksen on löydettävä ti-
lanteeseensa paras mahdollinen toi-

mintatapa ja verkosto ja että työhön on tartut-
tava suunnitelmallisesti yrityksen lähtökohdis-
ta ja ehdoilla edeten. HynäProsta verkostoi-
neen haluttiin tehdä yrittäjän täsmälinkki kehit-
tämiseen.

Tämä päämäärä viitoitti tietä myös HynäPro-
ohjausryhmätyöskentelylle. Ohjausryhmätyös-
kentelyä voi luonnehtia välittömäksi ja innovoi-
vaksi keskusteluksi ja samalla tarkaksi talou-
denpidon seurannaksi. Muutoksia ja kehittä-
misehdotuksia projektisuunnitelmaan tehtiin 
tarpeen mukaan. Yrittäjien aktiivinen toiminta 
ohjausryhmässä toi toimintaan hyvin käytän-
nön näkökulmaa.

HynäPro-hankkeessa on teknologiateollisuu-
den haastavasta tilanteesta huolimatta pys-
tytty kokonaisvaltaiseen ja yrityslähtöiseen 

toimintatapaan. Hankkeen vahvuutena ovat olleet 
räätälöidyt yrityskohtaiset ja yrityslähtöiset kehittä-
mistoimet. 

HynäPro-hankkeessa on konkreettisesti hyödyn-
netty eri rahoitusinstrumentteja ja palveluja räätälöi-
den erityisesti pienten yritysten tarpeisiin. Teknolo-
giateollisuuden kilpailutekijöiden muuttuessa alueen 
pk-yritykset ovat joutuneet uuteen tilanteeseen. Par-
haimmillaan HynäPro-hankkeen ansiosta yrityksiin 
jää osaamista sekä verkostoja muihin yrityksiin ja 
asiantuntijoihin.

 
Hankkeiden kehittämistyö tukee  
ELY-keskuksen toimintaa

Pirkanmaan ELY-keskuksen tavoitteena on muodos-
taa asiakaslähtöisiä ja vaikuttavia maakunnallisia 

kehittämiskokonaisuuksia. Hanketoiminnalla vahvis-
tetaan Pirkanmaan tärkeimpien klustereiden toimin-
taedellytyksiä ja kilpailukykyä sekä tuetaan uusien 
potentiaalisten klustereiden kehittymistä. Hankkeis-
sa tehtävä kehittämistyö tukee hyvin ELY-keskuksen 
muuta toimintaa ja tuottaa toimintaan lisäarvoa.

Hanketyö on ennen kaikkea verkostotyötä, jota 
tehdään yhteistyössä eri kumppaneiden kanssa. 
ELY-keskuksen hankkeille myöntämä EU-rahoitus on 
osarahoitusta, kehittämistyötä rahoittavat ja siihen 
sitoutuvat myös alueen muut kehittäjätahot. Hanke 
on tavoitteiltaan, tehtäväalueiltaan ja kestoltaan ra-
jattu kokonaisuus. 

Hanketoiminnan punaisena lankana on uusien rat-
kaisujen ja toimintatapojen hakeminen, kokeileminen 
ja toteuttaminen sekä hyväksi havaittujen käytäntö-
jen levittäminen. Kehitettävää on vielä siinä, miten 
hankkeiden hyvät tulokset jäävät hankkeen päättymi-
sen jälkeen elämään osana normaalia toimintaa. n

Yrityslähtöisyys HynäPron vahvuus

ESR-koordinaattori Leena Tuunanen, 
P i r k a n m a a n  E LY- k e s k u s
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Pirkanmaan ELY-keskus tu-
kee pk-yritysten kehittämis-
tä eri vaiheissa ja eri ta-

voin. Yhteishankintakoulutus on 
havaittu toimivaksi täsmätavaksi 
myös pk-yritysten toiminnan kehit-
tämisessä.

Se on koulutusta, jonka yritys, 
kouluttaja, ELY-keskus ja työ- ja 
elinkeinotoimisto yhdessä suun-
nittelevat ja toteuttavat konkreetti-
seen tarpeeseen. Erityisen myön-
teistä on ollut koulutuksen hyvä 
vaikuttavuus. Yhteishankintakou-
lutusta käytettiin rahoitusmuotona 
kymmeneen yritykseen myös Hy-
näPro-hankkeessa.

Kokonaisvaltaisesti ja aidon 
ennakoivasti tulevaisuuden 
tekoon

Kehittämisen ja kouluttamisen on 
hyvä olla paitsi kokonaisvaltais-
ta, myös ennakoivaa. Tavoitteena 
on, että yritykset eivät vain rea-
goisi markkinoiden heilahtelujen 
mukaan, vaan ne myös aidon en-
nakoivasti tekisivät omaa tulevai-
suuttaan. Ennakointihan on par-
haimmillaan tulevaisuuden todek-
si tekemistä.

Kaikki lähtee johtamisesta: 
mitä me yhdessä saamme  
aikaan

Nykynäkemyksen mukaan julkisen 
sektorin panostusten henkilöstö-
koulutukseen tulee kohdentua nii-
hin osa-alueisiin yritystoiminnas-
sa, joita yleisesti pidetään tuotta-
vuuden ja työhyvinvoinnin kannal-
ta merkittävinä. 

Kaikki lähtee johtamisesta. 
Kun yrityksen kehittämistarpeita 
arvioidaan, tulisi yrityksen johdon 
ensinnä katsoa peiliin ja arvioi-
da olisiko yrityksen johtamisessa 
jotain kehitettävää tai uutta opit-
tavaa. 

Niin tärkeää kun hyvä amma-
tillinen osaaminen on, niin työn 
tuottavuus mitataan ennen kaik-
kea ryhmässä: mitä me yhdes-
sä saamme aikaan. Entistä use-
ammin työpaikan kehittämisessä 
katsotaan yksittäistä osaamisva-
jetta laajemmin, mitä ryhmänä pi-
täisi osata. Silmäteränä ja kehit-
tämisen kohteena ovat siis työ-
prosessit.

Jatkuvan kehittämisen  
työote

Jokainen yritys voi tykönään miet-
tiä, mitkä ovat ne yrityksen raken-
teet tai toimintatavat, joilla ylläpi-
detään jatkuvan kehittämisen työ-
otetta. Millä ja miten ne innovaati-
ot syntyvät omalla porukalla. 

Työhyvinvointi liitettiin aiemmin 
kapeasti työturvallisuuteen, työ-
terveyteen ja yrityksen järjestä-
miin tai tukemiin  viihdetilaisuuk-
siin. Työssä jaksamisen ongelmi-
en noustua enemmän pintaan, on 
ryhdytty tarkemmin miettimään 
mikä työpaikoilla mättää, kun ei 
jakseta. 

Parannuskeinot löytyvät usein 
työn organisoinnista, työn vaati-
vuuden ja osaamisvaateiden tasa-
painosta. Näihin voidaan vaikut-
taa. Kaikkea tätä on nykymuotoi-
nen yhteishankintakoulutus – yh-

dessä yrityksen kanssa, henkilös-
tön parhaaksi.

Huolenpitoa taantuman  
aikaan

Valistuneimmat teknologia-alan 
yritykset näkivät myös HynäPron 
alkamisaikoihin, että tilapäisen 
taantuman aikana kannattaa joka 
tapauksessa satsata henkilös-
töön. Kun juuri oli eletty työvoi-
mapulan aikaa, osa yrityksistä 
katsoi, että työvoimasta on taval-
la tai toisella pidettävä huolta. 
Useimmiten huolenpito tarkoitti 
lomautusta irtisanomisen sijaan, 
mutta parhaimmissa tapauksissa 
yritykset lähtivät myös syvemmin 
petraamaan henkilöstön taitoja ja 
osaamista.

HynäPro kehittänyt yhteis-
hankintakonseptia

HynäPro on antanut apuaan yri-
tyksille esimerkillisesti. Eräs toi-
mitusjohtaja onkin tituleerannut 
HynäPron henkilöstöä kuvaavasti 
”yritystohtoreiksi”. 

HynäProlla on ollut myös tuote-
kehitystehtävä ja kehitettävänä on 
ollut yhteishankintakonsepti. Tuo-
tekehityksellä yhteishankintatuote 
onkin saanut nykyisen muotonsa. 

Kaikkiaan HynäPro on jättänyt 
pysyvän jäljen yritysten kehittämi-
sen haastavalla saralla. Hanke on 
ollut ammattimaisissa käsissä ja 
hyvässä ohjauksessa. n

Yhteishankintakoulutus  
- yhdessä yrityksen kanssa henkilöstön parhaaksi

Koulutusasiantuntija Urpo Salkoaho
P i r k a n m a a n  E LY- k e s k u s
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Ohjelmajohtaja, COO Harri Kuusela
Ä l y k k ä ä t  k o n e e t  - o s a a m i s k e s k u s o h j e l m a ,  
T a m p e r e e n  s e u d u n  o s a a m i s k e s k u s , n a n o t e k n o l o g i a

HynäPro meni aktiivisesti yrityksiin,  
eikä jäänyt vain kirjoituspöydän taakse

Älykkäät koneet -osaamis-
keskuksen ohjelmajohtaja 
Harri Kuusela oli aiemmis-

sa tehtävissään käynnistämässä 
HynäPro-projektia vuonna 2008. 
Hän on ollut mukana myös hank-
keen ohjausryhmässä.

– Hanke on ollut merkittävä, 
koska Pirkanmaalla on paljon pie-
niä ja keskisuuria yrityksiä. Älyk-
käät koneet -ohjelmassa on fokus 
pääasiassa isoille yrityksille, mut-
ta sen avulla voidaan valmistel-
la hankkeita, jotka kehittävät pie-
nempien yritysten kanssa esimer-
kiksi verkostoitumista. HynäPro 

on onnistunut menemään aktii-
visesti yrityksiä lähelle, se ei ole 
jäänyt vain kirjoituspöydän taak-
se, sanoo Harri Kuusela.

– Lopputuloksena onnistuttiin 
parantamaan mukana olleiden yri-
tysten mahdollisuuksia joko ke-
hittää alihankintasuhteita, omia 
tuotteita tai muuta osa-aluetta. 
Kysymyksiäkin jäi: mihin kohdis-
taa seuraavat toimenpiteet ja 
onko jäljellä halukkaita yrityksiä, 
jotka voisivat hyötyä vastaavasta 
hankkeesta, rakennemuutoksen 
kourissa kun yhä eletään.

– Olennaista pienille yrityksil-

le on kyky kehittää omia tuottei-
ta, luoda verkostoja ja viedä maa-
ilmalle eli kansainvälistyä, Harri 
Kuusela kiteyttää.

Monet hankkeet  liittyvät käte-
västi toisiinsa. 

– Yhteistyö Tredeaan oli hyödyl-
listä. Kun esimerkiksi järjestim-
me seminaaria nanopinnoitteista 
koneenrakentajille, kustannukset 
jaettiin ja paikalle saatiin yhteiset 
verkostot, havainnollistaa Kuuse-
la yhteistyötä. n

Mihin tarpeeseen HynäPro 
2008 – 2011 luotiin, 
entä seuraavaksi?

– HynäPro kohdentui yhteen 
Tampereen seudun tärkeimmistä 
toimialoista, koneenrakennusteol-
lisuuteen. Näin se edusti  tärke-
ää osaa Tredean projektipaletista. 

Hanke kohdistui pääasiassa pk-
sektoriin, jonka rooli  käynnissä 
olevassa rakennemuutoksessa 
on merkittävä.

– Ohjausryhmätyöskentely oli 
keskustelevaa ja linjaavaa ja yri-
tysten edustajat aktiivisia. Seu-
raavaksi keskitytään yritysten 

strategisen uudistumisen mahdol-
listamiseen ja innovaatiotoimin-
nan kehittämiseen. Työkalut ovat 
pitkälti samoja kuin Hynässä ja 
HynäProssa, sanoo Anne-Mari Jär-
velin. n

Innovaatiojohtaja Anne-Mari Järvelin
T r e d e a  O y

Seuraavaksi strategista uudistumista ja 
innovaatiotoimintaa
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Teknologiateollisuus ry:n 
asiantuntija Matti Leivo ko-
koaa HynäPro-hankkeen lop-

putuleman:  
– HynäPro-hanke on toteutettu 

ammattitaitoisesti Tredean koke-
neen projektihenkilöstön toimes-
ta hyödyntämällä alueen muiden 
toimijoiden osaamista. Hankkees-
sa on saavutettu sille asetetut 
laadulliset ja määrälliset tavoit-
teet. Hanke on tukenut pienten 
yritysten pitkäjänteistä kehittä-
mistä pala kerrallaan eteenpäin 
juurruttaen kehittämisen kulttuu-
ria yrityksiin.

 – Hanketoimintaa tarvitaan ke-
hittämään ja kasvattamaan pk-yri-
tyksiä alati muuttuvassa toimin-
taympäristössä, kaivataan sitä 
paljon puhuttua innovatiivisuut-
ta. Pk-yritykset tarvitsevat entistä 
laajempaa osaamista, omia tuot-
teita ja palveluita, verkottumis-
ta eri osaamisverkostojen ja mui-
den yritysten kanssa, jotta kasvu 
ja kansainvälistyminen mahdol-
listuvat. Teknologinen osaami-
nen ei yksistään riitä vaan tarvi-
taan myös vahvaa liiketoiminta-
osaamista, erityisesti asiakastar-
peiden ymmärtämistä sekä myyn-
ti– ja markkinointiosaamista, sa-
noo Matti Leivo.

HynäPro osui metalli– ja  
konepajateollisuuden  
myrskytuulten aikaan 

Lähtöasetelma hankkeen käynnis-
tämiselle oli haastava, tummien 
pilvien alla bisneksessä tarvittiin 

yhtä aikaa lyhyitä ja pitkiä valoja.
– HynäPro-hankkeen aikana 

on koettu vuosikymmeniin pahin 
maailmantalouden kriisi. Käynnis-
tysvaiheessa vuoden 2008 puoli-
välissä suomalaisella metalli– ja 
konepajateollisuudella oli haas-
teena selvitä ennätyksellisestä 
tilauskannasta, kun maailmanta-
lous kävi ylikierroksilla. Toisaalta 
taustalla oli menossa globaali tuo-
tannollinen rakennemuutos, joka 
peittyi osittain ennätyksellisen ky-
synnän varjoon, Leivo sanoo. 

– Sitten vuoden 2008 loppu-
puoliskolla iski maailmantalou-
den kriisi, jonka pyörteissä suo-
malaisen vientiteollisuuden veto 
hyytyi. Teknologiateollisuuden yri-
tysten liikevaihto Suomessa su-
pistui vuonna 2009 noin 30 pro-
senttia. Yrityksissä kysyntätilan-
teen äkkinäinen muutos oli häm-
mentävä, osalle ylitsepääsemä-
tön ja muille vähintäänkin haas-
teellinen. Erityisen lujille joutuivat 
alihankkijayritykset. Yritykset jou-
tuivat tässä haasteellisessa muu-
tostilanteessa ”ajamaan lyhyillä 
valoilla”, mutta toisaalta niiden 
oli pakko yrittää ”ajaa myös pitkil-
lä valoilla”. 

– Lyhyen tähtäimen tehosta-
misen rinnalla oli myös tärkeää 
yrittää rakentaa tulevaisuuden 
strategista menestymistä. Tässä 
reagointikykyä vaatineessa ajan-
jaksossa HynäPron merkitys ko-
rostui haettaessa yrityksille uutta 
suuntaa ja osaamista, sanoo Mat-
ti Leivo.

Asiantuntija Matti Leivo, Innovaatioympäristö
T e k n o l o g i a t e o l l i s u u s  r y, T a m p e r e

Pk-yrityksissä tarvitaan myös 
vahvaa liiketoimintaosaamista
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HynäPro ja TRIOplus  
kohtaavat pk-yrityksissä

Teknologiateollisuus ry on TRIO- 
plus-hankkeen vastaava toimija. 
Hanke auttaa pk-yrityksiä toimi-
alan muutoksissa ja tukee niiden 
kasvua sekä kansainvälistymistä. 

– Molempien hankkeiden pal-
veluprosessi yksittäisen yrityksen 
näkökulmasta on ollut vahvasti 
yrityslähtöinen ja kehittämispal-
velut on tuotu vahvasti verkottu-
neessa muodossa ns. yhden luu-
kun periaatteella yritysten hyödyn-
nettäviksi. 

– Yrityskohtaisesti on pyritty 
aluksi määrittämään koko nykytila 
ja sitä kautta olennaisimmat kehi-
tystarpeet liiketoimintalähtöisesti. 
Näihin kehitystarpeisiin on sitten 
verkoston avulla toteutettu kehit-
tämistoimenpiteet painottaen eri-
tyisesti henkilöstön osaamisen 
kehittymistä. Mielestäni HynäPro 
on palvellut hyvin yritysten liiketoi-
minnan kehitystä.

Alan muutoksia ja trendejä

Miltä tulevaisuus näyttää?
– Yritysten toimintaympäristö 
elää koko ajan. Globaali rakenne-
muutos jatkuu edelleen. Kansain-
välisten brändiyritysten menestys-
tekijä on koko globaalin valmis-
tus-, jakelu– ja palveluverkoston 
strateginen hallinta sekä tähän 
perustuva kyky rakentaa toimin-
ta– ja ohjausmalleja. Nämä yrityk-
set keskittyvät Suomen toimin-
noissaan innovatiivisiin, korkean 
lisäarvon tuotteisiin ja palvelui-
hin, ja globaaleissa tuotanto– ja 
hankintaverkostoissa Suomeen 
sijoitettavien toimintojen roolina 
on ensisijaisesti ns. johtava teh-
das, sanoo Leivo. 

– Tuotealueella uutena tekijänä 
on energiatehokkuuden ja ympä-
ristöystävällisyyden merkityksen 

kasvu, joka samanaikaisesti luo 
merkittäviä uusia liiketoiminta-
mahdollisuuksia, mutta myös so-
peutumishaasteita. 

– Lisäksi tuote– ja palveluliike-
toiminnan raja hämärtyy siirryttä-
essä asiakasratkaisujen toimitta-
miseen. Osana tätä kehitystä pal-
veluliiketoiminnan merkitys kas-
vaa edelleen ja laajentuu perintei-
sestä huollosta ja varaosapalve-
luista kattamaan koko elinkaaren 
palvelut. Tällöin painottuvat myös 
ICT-teknologian tarjoamat uudet 
mahdollisuudet, kuten etävalvon-
ta ja huollon tuki.

 
Avainalihankkijat  
järjestelmätoimittajia

– Tuotannon verkostoituminen on 
avannut veturiyritysten alihankki-
joille mahdollisuuksia kasvaa ja 
kehittää liiketoimintaansa. Avain- 
alihankkijat ovat voineet järjestel-
mätoimittajina ottaa vastuun suu-
remmista kokonaisuuksista ja an-
taa panoksensa tutkimus– ja ke-
hitystoimintaan. Toisaalta opera-
tiivinen tehokkuus eli käytännös-
sä tilaus-tuotantotoimitusketjun 
tehokkuus on ollut veturiyritysten 
näkökulmasta keskeinen kehittä-
miskohde, sanoo Leivo.

Ei pelkkää kapasiteetin tar-
jontaa, oma suunnittelu ja 
omat tuotteet tärkeitä

– Veturiyrityksiä palvelevista ali-
hankkijoista haasteellisin asema 
on ollut kapasiteettialihankkijoil-
la, joiden ansaintamalli on hyvin 
suhdanneherkkä ja ratkaisevas-
ti riippuvainen muutamien yksit-
täisten asiakkaiden toiminnas-
ta. Näin ollen veturiyritysten toi-
mittajille ja pk-yrityksille olisi tär-
keää, että niillä olisi omaa suun-
nitteluosaamista ja omia tuottei-
ta, eivätkä ne toimisi vain kapasi-
teetin tarjoajina. 

– Tilastojen mukaan suoma-
laisten pk-yritysten suoran vien-
nin osuus Suomen koko tavara-
viennistä on selkeästi alhaisempi 
kuin useiden eurooppalaisten kil-
pailijamaiden. Suomeen kaivataan 
enemmän oman tuotteen omaavia 
pk-yrityksiä, joista voi kasvaa vien-
tiyrityksiä, joko yksin tai verkottu-
en muiden yritysten kanssa. Myös 
tuottavuuden jatkuva parantami-
nen automaatiota hyödyntämällä 
on edelleen tärkeää. n
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Asiakashankintapalvelu syn-
tyi vastaamaan HynäPro-
projektiin osallistuneiden 

yritysten tarpeisiin. Se tarjosi am-
mattimyyjän ja seniorikonsultin 
pk-yrityksen käyttöön tuhannella 
eurolla per viikko tarkasti rajat-
tuun projektiin.

– Palvelua toteutettiin seitse-
mässä yrityksessä BtoB-myynnis-
sä. Myyjän tehtävänä oli tunnus-
tella uutta asiakassektoria tai 
tehdä uutta tuotetta tunnetuksi 
uudelle tai vanhalle asiakasryh-
mälle. Asiakashankintapalvelua 
on käytetty myös helpottamaan re-
surssipulaa, kun on tarvittu myyn-
tivoimaa käymään läpi esimerkiksi 
500 kontaktia ja löytämään tästä 
joukosta 20 potentiaalisinta asi-
akasta, kertoo projektipäällikkö 
Jouni Myllymäki Tredeasta.

Kunnon perehdytys tuottee-
seen ja perusargumentit yri-
tykseltä  

Palveluun kuuluivat myyjän, senio-
rikonsultin ja yrityksen aloituspa-
laveri, ohjauspalaveri – jossa voi-
daan hioa argumentteja ja viilata 
kohderyhmää, jos siltä näyttää – 
loppupalaveri sekä seurantapala-
veri, jossa katsotaan, onko kon-
taktit otettu käyttöön.

Jouni Myllymäki korostaa, että 
palvelun onnistuminen edellytti si-
toutumista niin yritykseltä, senio-
rikonsultilta kuin myyjältäkin.

Tuotteistettuja palveluja 
ja virkeitä väyliä kehittämiseen

HynäPro-hankkeeseen osallistuneet pk-yrittäjät käyttivät hyväkseen myös valmiiksi 
hiottuja konsepteja ja malleja toimintansa kehittämiseen.

Asiakashankintapalvelu - ammattimyyjä ja  
seniorikonsultti täsmätöihin

Suunnittelu ja 
perehtyminen

Myyntityö

1-2 päivää 10 päivää

Analyysi, lomakkeet, 
osoitteet, tukitoimet, 
materiaalit, 
raportointitapa. 

Perehdyttäminen.

Ohjauspalaveri 2-4 
päivän kuluttua 
aloituksesta.

Myyntityö asiakkaan 
ohjauksessa.

OLEELLISTA: 
Kirkas tavoite, selkeä 
työnjako, tarkka ajoitus, 
raporttipohja.

OLEELLISTA: 
Aktiivinen 
vuorovaikutus 
asiakkaan kanssa.

Projektin  
tulokset

Seuranta 2-4 kk 
päättymisestä

0,5 päivää 0,5 päivää

Keskustelu. 

Loppuraportti.

Jatkotoimista sopiminen.

Mitä tuloksia asiakas 
on saanut?

OLEELLISTA: 
Raporttipohjan 
hyödyntäminen. 

Oikeanlainen raportti.

OLEELLISTA: 
Asiakashankinta-
projektin tulosten 
hyödyntäminen.

1 2

3 4
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– Tärkeää oli, että yritys pereh-
dytti myyjän tuotteeseen ja antoi 
argumentit. Seniorikonsultti ohja-
si myyjää prosessin aikana: auttoi 
rajaamaan ja määrittelemään pro-
jektin järkevästi, viilasi myyntipu-
hetta, tuki markkinoinnin ideoin-
nissa ja valvoi, että tulokset tule-
vat sovitussa muodossa, kertoo 
Jouni Myllymäki. n

n I N F O 
Asiakashankintapalvelua  
käytettiin 7 yrityksessä esimerkiksi

•	 Kiinnostuneiden asiakkaiden kartoituksissa
•	 Tuotteen markkinoinnissa uusille asiakkaille
•	 Tuoteuutuuden myynnissä
•	 Omien myyjien tukena.  

Prosessissa yritys saa kahden viikon aikana käyttöönsä  
ammattimyyjän ja seniorikonsultin osaamisen.

Keksintösäätiön tuoreella 
valtakunnallisella Tuoteväy-
lä-konseptilla haravoidaan 

ja arvioidaan kehittämiskelpoisia 
keksintöjä jatkokehitystä ja kau-
pallistamista varten.

TE-keskusalueilla toimivat Tuo-
teväylä-tiimit kumppaneineen. 
Kattavassa verkossa ovat muka-
na yliopistot, ammattikorkeakou-
lut, Tekes, Avera, ELY-keskukset, 
uusyrityskeskukset, yrityshauto-
mot sekä yritykset ja yksityiset 
konsultit.

Liikennöintiä Tuoteväylällä 

Pirkanmaan ELY-keskuksen kek-
sintöasiamies Raimo Nurmiselle 
HynäPro on tuttu hanke myös Tuo-
teväylän merkeissä.

– Hankkeen kautta on tullut 
ideoita ja myös toisin päin eli Hy-
näPron kautta on löytynyt yhteis-
työkumppaneita Tuoteväylään 
muuta kautta tulleille ideoille. 

HynäPron projektipäällikkö Jou-
ni Myllymäki on mukana Tuoteväy-
lä-ryhmässämme, joten yhteistyö 
on sujunut mutkattomasti.

Missä on Tuoteväylän voima, mi-
ten ideat löytävät pöytälaatikoista 
raadin luo? 
– Voima on verkostoissa. Tuote-
väylä-ryhmässämme on 14 jäsen-
tä ja heillä kaikilla on omat ver-
kostonsa, joten asiantuntemusta 
ja apua ideoiden arviointiin ja jat-
kokehitykseen löytyy.

– Verkostossa on voima myös 
ideoiden löytymiseen. Ideoita voi 
esittää kaikille ryhmän jäsenille 
tai suoraan keksintöasiamiehel-
le. Luonnollisesti kaikki yhteistyö-
kumppanit ovat tärkeä väylä ideoi-
den löytymiseen.

Kun idea havaitaan hyväksi, mitä 
sitten tapahtuu?
– Mikäli ensiarvioinnin jälkeen 
näyttää siltä, että ideassa on in-
novatiivisuutta ja se tarjoaa mah-
dollisuuksia kasvavaan ja ehkä 
kansainväliseen liiketoimintaan, 
se jatkaa Tuoteväylän toiseen vai-
heeseen. Rakennetaan esimerkik-
si prototyyppi, testataan, tehdään 
liiketoimintasuunnitelmaa, raken-
netaan tiimiä, mietitään jatkora-

hoitusmahdollisuuksia, aina tar-
peen mukaan.

Miten keksijää autetaan eteen-
päin? 
– Neuvomalla ja rahoittamalla, tii-
vistää Raimo Nurminen.

– Tyypillisesti asiakas tuo ide-
an Keksintöasiamiehelle. Yhdes-
sä mietitään miten edetä ja arvi-
oidaan liiketoimintamahdollisuuk-
sia. Sen jälkeen idea viedään Tuo-
teväylä -ryhmän arviointiin ja saa-
daan etenemissuosituksia. Sen 
jälkeen ovat vuorossa paikalliset 
arviot uutuudesta, markkinoista, 
tekniikasta, tarpeen mukaan. 

– Jatkoon idea ohjataan Kek-
sintösäätiön Tuoteväylän toiseen 
vaiheeseen muille rahoittajille, 
pääomasijoittajille tai muille yh-
teistyökumppaneille, jotka voisi-
vat auttaa ideaa eteenpäin, sa-
noo Nurminen. n

Tuoteväylä tutkii ideat ja verkostoi 
kaupallista kasvualustaa

n I N F O 
Tuoteväylä-palvelua 
käytti hynäprolaisista 
yrityksistä jossain 
muodossa 

•	 6 yritystä sekä  
10 yksityishenkilöä
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Koneurakoitsijat Pekka Syrjä 
Pälkäneeltä ja Pekka Rasi 
Urjalasta aloittivat keksin-

tönsä, keräävän harvesterin, kyp-
syttelyn jo noin 25 vuotta sitten.

Koneviesti kirjoitti vuonna 
2003 otsikolla Vanhat jermut us-
kaltavat kyseenalaistaa näin: Täh-
täimenä on ollut rakentaa lähinnä 
ensiharvennuksille mahdollisim-
man yksinkertainen ja halpa hak-
kuukoneyksikkö, joka jättää met-
sän priimakuntoon.

Kokenut kumppani alalta  
puhemiehenä

Keksijät saapuivat HynäPro-hank-
keen alkutaipaleella kysymään, 
mistä voisivat saada apua Harven 

jatkojalostamiseen. Asiantuntijak-
si verkostojen kautta saatiin mu-
kaan toimialan vahva osaaja Erk-
ki Kare. Monet muistavat julkisuu-
desta vielä hyvin John Deere Fo-
restryn kävelevän metsäkoneen, 
joka oli Kareen vetämän Plustech 
Oy:n kehittämä.

– Minulla on ollut onni saada 
tutustua monenlaisiin uusiin tuo-
teideoihin ja keksijöihin koko työ-
urani ajan. Olen mukana muun 
muassa Pirkanmaan yrityskummi-
toiminnassa taustoittaa Kare.

Pienikin tuki ja puolueeton 
analyysi auttavat

Syrjän ja Rasin keräävää harves-
teria on auttanut eteenpäin Tuo-

teStart, aloitteentekijänä toimi 
Tredea. Selvitystyö tehtiin Tuo-
teStartin puitteissa, mukana oli 
ELYn keksintöasiamies Raimo 
Nurminen. 

– Viimeisimpänä työnimenä 
keksinnölle on ollut Harve. ”Kek-
sintö” on kokonaisuus: oleellista 
on korjuuprosessin automatisoin-
nin mahdollistama työvaiheiden 
lomittuminen, kertoo Kare.

– Monissa tapauksissa pie-
nikin tuki ja puolueeton analyy-
si auttaa keksijää pääsemään 
eteenpäin tai/ja näkemään idean-
sa realistiset tuotteistamismah-
dollisuudet.

– Uusien ideoiden pohjalta 
syntyvä ja kasvava liiketoiminta 
on tulevaisuutemme menestymi-
sen peruskiviä. Kaikki uudet ide-
at ovat arvokkaita palasia kan-
sallisessa innovaatiotoiminnas-
samme. Hyvän idean esittäjän 
ei tarvitse olla ammattimainen 
keksijä, vaan kuka tahansa meis-
tä voi olla uuden Nokian käyn-
nistäjä. 

Kareen terveiset keksijöille 
ovat: tuokaa ideanne rohkeasti 
esiin, hyviä ideoita ei ole koskaan 
liikaa! 

Tällä hetkellä Pekka Syrjän ja 
Pekka Rasin keksinnölle etsitään 
alan teollisuudesta yhteistyö-
kumppania, joka lähtisi viemään 
hanketta eteenpäin. n

Keräävä harvesteri – metsäkonekeksinnön tarina
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n I N F O
•	 TuoteStart on yksi ELY-

keskuksen tuotteistetuista 
palveluista. Sen avulla ja-
lostetaan uusia tuote– ja 
palveluideoita, käynniste-
tään tuotekehityshankkei-
ta ja edesautetaan ideoita 
ja keksintöjä kehittymään 
kaupallistettaviksi tuot-
teiksi tai kannattavaksi 
yritystoiminnaksi. 

•	 HynäPro-hankkeen yrityk-
sille ja toimintoihin Tuo-
teStart-rahoitus on tuo-
nut kustannustehokkaan 
täsmäavun, myös Harven 
eteenpäinviennissä.
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