“Onko Hakaniemen Metalli
alihankkija, konepaja vai insinoori-
toimisto? Me olemme partneri

- viimeisen pdélle”, toimitusjohtaja
Tero Niemela maarittelee.
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“"Onko Hakaniemen Metalli
alihankkija, konepaja vai insin6ori-
toimisto? Me olemme partneri

- viimeisen padalle”, toimitusjohtaja
Tero Niemela madrittelee.
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akaniemen Metallilla nayttaisi

menevan hyvin. Kun muualla pu-

hutaan taantumasta ja tulevai-
suudenuskoa synkentavdt monet uhka-
kuvat, ohutlevyvalmistaja Hakaniemen
Metallin tilauskanta on enndatyksellisen
hyvé. Vantaalla sijaitsevassa tehtaassa
yhtion 30 omaa tydntekijaa seka kym-
menen vuokratydntekijad painaa toita
neljdssa vuorossa. Luotettujen valmista-
jien verkosto tuo tarvittaessa lisdkapa-
siteettia.

Toimitusjohtaja Tero Niemeld ei
saastele sanojaan, kun han ruotii val-
mistavan teollisuuden intoa siirtda tuo-
tantoaan Kiinaan.

"Perustuotantoa siirtyy Kiinaan, kun
sielld tyd on halvempaa. Mutta sielld
valmistetaan 1970-luvulla keksittyja
ratkaisuja. Meilla ratkaisut ovat uusinta
teknologiaa”, han huomauttaa.

Hakaniemen Metalli on valinnut toi-
sen tien. Niemela uskoo, etta jos tuot-
teita ei kehiteta, aika ajaa yrityksen ohi.
Héan toistaa metallimiehen totuuden:
kun jarki loppuu, lisdtaan rautaa.

"Me lissamme jarked ja vahennam-
me raudasta puolet pois. Olemme teh-
neet tata 60 vuotta. Miksaamme van-
han ratkaisun ja uuden idean, ei tima
ole mitaan korkeaa tiedetta”, Niemela
vakuuttaa.

JARKEVA SELVIAA VAHEMMALLA

Sanojensa vakuudeksi han kertoo yh-
tiobn saksalaiseen paperitehtaaseen
suunnittelemasta maailman suurimmas-
ta rumpupulpperista, joka on samalla
maailman suurin ohutlevytuote. Sen
valmistuksessa sadstettiin 20 000 kiloa
haponkestavaa terasta.

“Saastimme teraksessa noin
100 000 euroa, mutta se kertautui. Silla
oleellisempaa kuin sddstd pelkistd ma-
teriaalikustannuksista on se, etta hyvan
suunnittelun ansiosta me leikkasimme,
sarmdsimme, hitsasimme, asensimme ja
rahtasimme 20 000 kiloa vahemman”,
Niemeld sanoo neuvotteluhuoneessa,
jonka seindlla yhtién osaamisesta todis-
tavat useammat Vuoden ohutlevytuote
-kunniakirjat.

Niemelalld on esittda runsaasti vas-
taavia esimerkkejd, joissa hyvan suun-
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nittelun avulla tuotteen valmistuksessa
esimerkiksi hitsausta ja koneistusta on
voitu vdhentaa yli 90 prosenttia.

"Kannattaako sen jdlkeen valmistus-
ta oikeasti lahted viemaan Kiinaan? Rat-
kaisu Suomen kilpailukyvyn parantami-
seksi on se, ettd tehdaan fiksummin.”

Kuulostaa yksinkertaiselta, mut-
ta kaytannon toteutus voi olla paljon
hankalampaa. Fiksusti tekemiselle on
Niemeldan mukaan monesti esteena se,
ettd suunnittelua ei tee parhaan valmis-
tuksellisen kokemuksen ja tietamyksen
omaava yksikko.

“Valmistettavuus on suunnittelussa a
ja 0. Joskus ulkopuoliselta taholta tulee
suunnittelukuvia, joita ei voi valmistaa
edes valamalla. Silloin piirramme kaikki
alusta asti itse.”

Milla sitten patevdityy hyvaksi suun-
nittelijaksi?

"Meidan parhaat suunnittelijamme
ovat entisid levyseppid. He ovat itse
hitsanneet, leikanneet, sarmdnneet ja
mankeloineet monia vuosia. Kun sellai-
set ammattimiehet piirtavat, niin tuot-
teet ovat todella upeita.”

LAPIPAASEMATON
ORGANISAATIOVIIDAKKO

Hakaniemen Metalli valmistaa tuottei-
ta sekd isoille paamiehille, ettd suoraan
loppuasiakkaille. Tyén laatu on tunnus-
tettua, silla laitetoimittaja-asiakkaita
silld on Euroopan maiden lisaksi aina
Australiaa myoten. Ulkomaille yhtio me-
nee tytaryhtionsa High Metal Produc-
tionin nimissd. Miten olette paasseet
tdhan tilanteeseen?

"Paasty?”, Niemela tuhahtaa.

Han selittad, etta tilanne on viime
vuosina muuttunut niin, etta yhteis-
tydkumppaneita on ollut pakko etsia
Suomen rajojen ulkopuolelta.

Niemeld kuvailee, kuinka ennen
kaikki osapuolet olivat tyytyvaisia. Paa-
mies tukeutui Hakaniemen Metalliin,
kun se halusi toteuttaa ideansa tai aut-
taa asiakastaan sen ongelmassa.

"Me teimme ja he myivat. Kehitim-
me ja suunnittelimme asiakkaallemme
ilmaiseksi, se oli meille itsestdan sel-

wyys.”
Nyt viime vuosien taantuman aikana
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tilanne on Niemelan mukaan muuttu-
nut oleellisesti, vaikka Hakaniemen
Metallilla on edelleen myés hyvid vuo-
sikymmenid kestaneitd asiakkuuksia.
Han on tuskastunut siihen, etta keski-
tytdan vain tietyn tuotteen halvemmalla
saamiseen. Niemela haluaisi sen sijaan
suunnitella paremman tuotteen, joka
toisi asiakkaalle séastda.

“Tuotekehitysjohtaja rakastaa mei-

ta, koska heidan tuotteensa kehitty-
vat avullamme. Tuotepaallikké menisi
kanssamme heti kihloihin, koska ha-
nen tuotteensa kehittyvat ilmaiseksi.
Tuotantopaallikét ja asennuspaallikot
tykkaavat meista, koska tuotteemme
on helppo asentaa, ja ne toimivat hy-
vin. Ostaja puolestaan keskittyy helpos-
ti vain halpuuteen ja hakee tuotantoa
Kiinasta, vaikka kokonaisuuden tehok-
kaalla suunnittelulla séastettaisiin paljon
enemman”, Niemeld kuvaa ison yhtién
toimintalogiikkaa.

OSTAJILLA HINTASOKEUTTA

Tilannetta vadristad Niemelan mukaan
myds se, ettd kilpailutuksissa koros-
tuu vain hinta. Han esittelee yhtion
nettisivuilta tuotekehityslaskurin. Se
osoittaa paljon puhuvilla kéyrilla, kuin-
ka tuotekehitykseen panostetut rahat
tuovat itsensd takaisin moninkertaise-
na paremman tuotteen kumulatiivisena
myyntikatteena.

Silti osaamistakin arvostetaan edel-
leen. Niemeldn eteen on kuitenkin jo
tullut tapauksia, jossa paamies on pyy-
tanyt Hakaniemen Metallia suunnitte-
lemaan tuotteen ja laittamaan kuviin
ohjeet suoraan kiinaksi, jotta tuotteen
valmistajat ymmartdisivat ne. Enéa Ha-
kaniemen Metallilta ei ole kaivattu edes
proton valmistusta. Pelkan suunnittelun
myynnissa on ongelmana nakemyksen
puute kokonaissaastosta.

"Saasto soveltamattoman suunnit-
telun hinnassa voi tulla moninkertaisina
lisakustannuksina takaisin toimimatto-
mana tuotantona”, Niemela painottaa
ja summaa nykyisen toimintaymparis-
ton.

"Eikd minut ole pakotettu hyppada-
maan lentokoneeseen ja etsimaan uusia
asiakkaita?” m
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