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TekniikkaCenter palvelee varsinais-
suomalaista teollisuutta tunnetuilla

edustuksilla.
- Vuonna 1987 perustettu Turun Laakeritekniikka Oy ja Turun Työkalucenter Oy yhdistettiin
viime vuonna yhdeksi kokonaisuudeksi eli TekniikkaCenter Oy:ksi, joka nimenä paremmin

vastaa tämän päivän toimintoja. Vaikka edelleenkin laakerit ja työkalut
ovat yhtiön palvelujen perusta ja osaava henkilökunta tietotaidon lähde,
jolla teollisuutta palvellaan, on kehitystä tapahtunut kuluneiden vuosien
aikana ja tuotevalikoima on laajentunut ja kehittynyt entisestään
kysyntää vastaavaksi, toteaa toimitusjohtaja Jari Osa. Varsinkin uudet
edustukset ja lisätilat ovat antaneet lisää toimintamahdollisuuksia.
Voidaan siis todeta, että TekniikkaCenter palvelee teollisuutta laajalla
rintamalla  - lastuavista työkaluista aina kattaviin
kunnonvalvontajärjestelmiin asti, myöskään työstökonemarkkinoita
unohtamatta. Kävimme haastattelemassa TekniikkaCenter Oy:n
toimitusjohtajaa, - ja näin Jari Osa meille yhtiönsä toiminnasta kertoi.

Toimitusjohtaja
Jari Osa esittelee
noutovaraston
toimintaperiaatetta.

Kappaletavarahyllyä
yrityksellä on n. 1400
metriä ja 60
lavapaikkaa.

Perusjalkamme on teollisuuden kokonaisvaltaisessa pal-
velussa. Merkittävin osuus suuntautuu valmistavaan- sekä
kunnossapitoteollisuuteen, mutta myös laaja ammattilai-
sille suunnattu työkaluvalikoimamme on kasvattanut
osuuttamme mm. rakennustyökalumarkkinoilla melkoi-
sesti, sanoo toimitusjohtaja Jari Osa. Merkittävä määrä
tuotteista yritys tuo itse mm. erilaisten partner-sopimus-
ten ansiosta. Maahantuonti on helpottunut huomattavas-
ti EU:hun ja Emuun liittymisen jälkeen, sanoo Osa.

Tunnetut ja johtavat edustukset

Yrityksemme mekaniikkaosaston  tuotteita ovat laake-
rit, voimansiirto tuotteet, hydrauliikka- ja pneumatiik-
katiivisteet ja paineilma-automaatio, erilaiset kunnos-
sapito- ja kunnonvalvontatuotteet sekä mm. koneenra-
kennus-komponentit ja hallintalaitteet.
INA:n ja FAG:n yhdistymisen myötä syntyi maailman
suurin laakerialan valmistaja, Schaelffer Group. Tehtaan
valmistusohjelmaan kuuluu kaikenlainen laakerointi.
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- Syksyn kampanjointiteemanamme on INA lineaarilaa-
keroinnit sekä FAG kunnonvalvontajärjestelmät ja -työ-
kalut. FESTO paineilma automaatiotuotteet  tulivat  oh-
jelmaan runsas vuosi sitten ja on yksi nopeimmin kehit-
tyvä tuoteryhmämme.

- Työkaluosastolta löytyy mm. käsi-, sähkö- ja lastuavat
työkalut, erilaiset koneet ja laitteet, teollisuuskemikaalit
ja työsuojaintarvikkeet sekä tikkaat ja telineet. Uusimpa-
na tuotemerkkinä edustukseemme tuli keväällä KÄR-
CHER pesurit ja imurit. Edustamiamme työkalumerkkejä
ovat mm. Stahlwille, Norton, Metabo, DeWaltAtlas
Copco, Nike teollisuushydrauliikka....
Näiltä osin Tekniikka Center palvelee laajasti maamme
teollisuutta, sillä yhtiömme hintataso on tuonut meille
asiakkaita ympäri Suomea, vaikka perinteinen toiminta-
alueemme on Turun seutuvilla - huomioiden Rauma,
Forssa ja Salo. Näiden talousalueiden länsipuolella on
vahvin markkina-alueemme Turun toimiessa markkinoin-
nin keskipisteenä.

Toiminta nopeaa ja dynaamista,

samalla pitkäjänteistä
Työstökonekaupan vilkastuessa haluamme olla mukana
uusien konekeskusten kalustamisessa, toimitamme työs-
tökoneen makasiiniin kaikki työkalut. Näissäkin asioissa
olemme erittäin kilpailukykyisiä niin hinnan kuin laadun-
kin osalta.  Myös silloin, kun tuotanto suunta muuttuu

esimerkiksi työstettävän materiaalin osalta, on luonnol-
lista, että työstökeskuksen työkalut muuttuvat, ja myös
näissä asioissa tietotaitomme on asiakkaan käytettävis-
sä. Meiltä löytyvät oikeat työkalut eri materiaaleille, ja
henkilökuntamme mielellään opastaa oikean ratkaisun
löytymisessä esim. alumiinin työstöä silmällä pitäen,
kertoo Jari Osa.

Mekaniikkaosastomme toiminta on pitkäjänteistä. Toi-
mitamme uudet osat kuluneiden tai rikkoontuneiden
tilalle mahdollisimman nopeasti. Tarvittaessa myös eri-
koistuotteille toimimme  varastoivana yksikkönä, joka
merkitsee teollisuudelle turvattua tuotantoa varaosien
saannin osalta. Tarjoamamme FAG:n kunnonvalvonta-
laitteet sekä -työkalut takaavat asiakkaallemme parhaan
lopputuloksen pitkällä aikajänteellä.

Noutomyymälän

toimivuus tärkeää

Kärcher on TekniikkaCenterin uusimpia tuote-edustuksia.

Varsinaisista myymälätiloista erillään oleva isompien
koneiden ja laitteiden näyttelytila.

Teollisuuden edelleen automatisoituessa mm.
lineaarilaakerointien kysyntä on kasvussa.

Turun ja lähialueiden teollisuutta palvelevat yritykset
ovat vuosien mittaan keskittyneet Orikedon teollisuus-
alueelle. Kilpailu on kovaa, ja pärjätäksemme keskitty-
mässä meillä pitää olla todella hyvät valmiudet toimittaa
tavaraa asiakkaalle - tarvittaessa vaikka heti. Noutomyy-
mälä ja sen tuoteohjelman kattavuus on ensiarvoisen
tärkeä palvelumuoto lähialueiden asiakkaita ajatellen.

Teemu Mäki (vas) ja Eino Nieminen valmiina
asiakaspalveluun

Jari Soininen (vas) esittelee
runkonaulainta
Virte-Metallin
Mikko Konttiselle.
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Tosin noutomyymälästämme haetaan tänä päivänä tuottei-
ta jopa parin sadan kilometrin etäisyydeltä. Toki ensin
soitetaan ja kysytään, löytyykö meiltä tarvittavaa tuotetta,
jota ei ilmeisesti lähempää ole saatavissa. Useat tuotteet
varastostamme löytyvät. Noutomyymälän merkitys on yhä
tärkeämpi ja kilpailu noutomyymälän ja siihen liittyvän va-
rastointipalvelun osalta on yhä kiihtymässä. TekniikkaCen-
ter Oy:ssä on panostettu kattavaan noutomyymälään ja
varastointiin. Näin pystymme palvelemaan asiakasta nope-
asti.

Koulutus merkittävä osa kasvua

Näyttelytilat liittyvät asiakaspalveluun ja tuotekoulutuk-
siin. Niin oman henkilökunnan kuin loppukäyttäjänkin
kouluttamiseen on oma näyttelytila oivana apuna. Siellä
esillä olevia tuotteita koneita tai komponentteja voidaan
käyttää näyttelytilassa koulutusmielessä. Näyttelytilan al-
kuperäinen periaate korvata esimerkiksi messuosallistu-
mista, on jäänyt hieman varjoon, sillä messuosallistuminen
on muuttunut enemmän siihen suuntaan, että ollaan näky-
villä ja tavataan paitsi omia asiakkaita niin etsitään uusia
asiakkaita. Näyttelytilaa käytetään myös omien asiakastilai-
suuksien keskipisteenä.

Henkilökunnan koulutus voidaan ajatella tapahtuvan yri-
tyksessämme kolmella tapaa: Sisäisenä koulutuksena tuo-
teryhmän vastaava on avainasemassa. Yleensä tuotteiden
maahantuojat tai tehtaan edustajat vastaavat tarvittavasta
tuoteinformaatiosta. Muuntyyppiseen koulutukseen käy-
tämme eri alojen konsultteja. Koulutus on ensiarvoisen
tärkeää myös asiakkaille. Yleensä annamme toimitetulle
koneelle käyttöönottokoulutuksen, mutta  pyynnön mu-
kaan järjestämme myös asiakkaalle erikseen räätälöidyn
koulutuksen esim. kunnossapidon alueelta.

Asiakkaiden koulutus on huomattavasti toisenlaista, sillä
usein oppia annetaan henkilölle, joka jo hallitsee oman
alansa ja joka tuntee myös aivan oikeutetusti ammattiylpe-
yttä. Heidän kohdallaan puhumme usein tuotetietouden
esilletuomisesta. Varsin usein tuo tuotetietous on muut-
tanut tuotantoa helpompaan ja jopa nopeampaan suuntaan.
Tuotetietouden tarkoituksena on esitellä asiakkaille eri
vaihtoehtoja, joiden pohjalta sitten asiakas tekee valintoja.
Asiakaskoulutuksessa mukana ovat tietenkin yhtiömme
ammattilaiset, mutta koulutusta vetämään pyrimme aina
saamaan tehtaan tai maahantuojan edustajan, jolloin vuoro-
vaikutus asiakkaan ja tuotantoa edustavan tehtaan välillä on
suora ja välitön.

Kun puhutaan näistä asioista, on yhteenvetona se väis-
tämätön tosiasia, että henkilökunnallamme on valmiu-
det  niin sanottuun varamies-järjestelmään, eli  jos joku
henkilö on poissa, loman tai jonkin työmatkan takia, ei
asiakasta jätetä pulaan, vaan tilalla on aivan samat tiedot
omaava henkilö, joka hallitsee tuotteen ja siihen liittyvät
asiat, - ja voi palvella asiakasta aivan yhtä hyvin kuin aiempi
yhteyshenkilö.

Asiakaslähtöisesti

tulevaisuuteen

Asiakkaan palveleminen vaatii paljon työtä ja tietoa, siksi
TekniikkaCenter Oy:n tuotelajitelma on hieman erilai-
nen kuin esimerkiksi rautakaupoissa, josta voi hakea
niitä edullisia kotikäyttöön hyvin soveltuvia laitteita.
Teollisuudessa ostokriteerit ovat hieman toisenlaiset
kuin kotikäyttöön ostetuissa laitteissa, sillä teollisuus
ostaa tuotantoa, ei niinkään alennuksia tai halpakoneita.
Jo tässäkin mielessä asiakkaan tarpeet on huomioitava
oikein heti alusta lähtien

Tekniikka Center Oy on 13 henkilön yhtiö, joka tekee
3 miljoonan euron liikevaihtoa. Myyntityö tapahtuu pää-
asiallisesti puhelinmyyntinä eli asiakkaat tilaavat meiltä
tuotteita puhelimitse. Lisäksi noutomyymälä tuo oman
lisäarvon myyntityöhön. Liikevaihdosta noin 10% tulee
edellä mainitun myyntialueen ulkopuolelta, eli muualta
Suomesta. Koneen rakentajien kautta tuotteitamme
menee välillisesti ulkomaille, mutta suoraa ulkomaan
kauppaa meillä ei kovinkaan paljon ole, Ulkomaille tuot-
teita menee usein noutomyymälän kautta, josta myös
ulkomaiset ostajat käyvät hankkimassa tuotteita.

- Tulevaisuuden näkymät ovat hyvin valoisat, sillä hienoi-
nen nousukausi näyttää jatkuvan ja tuotteita myydään
tänä vuonna enemmän kuin viime vuonna, myös hintojen
pienoinen nousu nostaa liikevaihtoa. Olemme lomien
jälkeen  palkanneet myös uusia henkilöitä myyntiin sekä
varastoon, jotta pystymme paremmin vastaamaan asiak-
kaidemme tarpeisiin toteaa johtaja Jari Osa.
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Erilaiset koneenrakennuskomponentit ovat osa yrityksen
toimituskokonaisuutta.

Atlas Copcon uudella
portaattomasti
säädettävällä
kompressoritekniikalla
voidaan leikata
energiakustannuksia
jopa 35%!!
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