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Opinnaytetyossa tutkittiin paperin, kartongin ja sellun valmistuksessa kaytetta-
vien kenkapuristimien belt-hihnojen konfiguroitavuutta digitaalisia tarjoustydka-
luja kayttaen. CPQ-tyokalulla (configure, price, quote) pystytaan luomaan tarjouk-
sia alusta loppuun saakka ja sen toimintaa pystytaan taydentamaan ohjatulla
myynnilla. Ohjattu myynti kysyy kayttajaltdan dynaamisia kysymyksia, joiden
avulla pyritaan ymmartamaan asiakkaan tarpeita ja suosittelemaan naihin tarpei-
siin soveltuvia tuotteita tai ratkaisuja. Tutkimuksen lisaksi tyon kokeellisena
osana belteille tuotettiin ohjatun myynnin kayttomalli, jota tydn toimeksiantaja
pystyy hyodyntamaan kaytannossa.

Kayttomalli muodostettiin onnistuneesti ja silla pystytaan kattamaan suurin osa
belttien konfigurointiin vaikuttavista tekijoista. Tydssa ei huomioitu harvinaisem-
pia tai muuten poikkeuksellisia tilanteita; ne vaativat toimeksiantajalta tarkempaa
selvitysta tyokalun toteutusvaiheessa. CPQ:n, ohjatun myynnin sekd asennetun
laitekannan osalta tutkimus tehtiin ilman aiempaa aihepiirien tuntemusta, mutta
niista saatiin toteutettua kattava kokonaisuus, jonka sisaltdéa toimeksiantaja pys-
tyy hyodyntamaan belttien ja muidenkin tuoteryhmien osalta.

Ohjatun myynnin toiminta perustuu toimeksiantajan kudosapplikaatioon eli konfi-
gurointiin, joka puolestaan pohjautuu asiakkaiden yksildllisiin laite- ja toimintaym-
paristoihin. Tata dataa hallinnoidaan asennetun laitekannan avulla, jossa jokai-
sen laitteen ja osa-alueen tiedot on jasennelty organisaatioille yhteisen hierarkian
mukaisesti. Kun jasennellyt laitetiedot yhdistetaan tuoteapplikaatioon, pystytaan
luomaan ohjatun myynnin kaltaisia sovelluksia, mutta suurin haaste ja ty6 on da-
tan ja toimintamallien mallintamisessa kayttokelpoiseen muotoon. Asennettu lai-
tekanta ja ohjattu myynti vaativat aiheina lisatutkimusta ja tyéta, mutta belttien
ohjattu myynti toimii selkeana valietappina myyntikonfiguroinnin kayttdonotossa
ja jatkokehityksessa.

Luottamuksellinen aineisto on poistettu julkisesta raportista.
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Guided Selling of Configurable Products Using CPQ
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The subject of the thesis was to study the configurability of shoe press belts used
in paper, board and pulp industry, by using digital quotation tools. CPQ (config-
ure, price, quote) tools are used to create quotations from start to finish and their
functionality can be further improved by using guided selling. The purpose of
guided selling is to understand the customers’ needs by asking a series of dy-
namic questions, which are then translated to provide and recommend relevant
products or solutions. In addition to a study on the subject, a practical guided
selling model for press belts was created, which the employer can make use of
in further development.

The guided selling model was created successfully, and it can cover most of the
contributing factors of belt configuration. Rare or otherwise exceptional situations
were not included, and they will require further study once the employer begins
implementing the results in practice. The study was made without any previous
knowledge about CPQ, guided selling or installed base, but the result is a com-
prehensive set of information, which the employer is able use in their software
development with press belts and other product groups.

Since every customer environment is unique, the functionality of guided selling is
in this case based on the employer’s product application methods. The unique
customer data is managed within the installed base, where each device and prod-
uct environment are organized with a hierarchy common for every organization.
When this organized data and product application are brought together, tools
such as guided selling can be created, but the greatest challenge is to transform
the data into usable form. Installed base and guided selling both require further
study, but guided selling of press belts is a clear step forward in the implementa-
tion and development of sales configuration tools.

Confidential material has been redacted from the public report.

Key words: configuration, guided selling, cpq, paper industry, press section
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LYHENTEET JA TERMIT

B2B
B2C
CPQ
CRM
ENP
ENP-C
ERP
LNP
NTT
PLM
PMC

Belt

eCommerce

Guided selling

Install base

Opportunity

Positio

Business to Business

Business to Consumer

Configure, Price, Quote

Customer Relationship Management
Extended Nip Press

Extended Nip Press Closed
Enterprise Resource Planning

Long Nip Press

New Textured Tissue

Product Lifecycle Management

Paper Machine Clothing

Kenkapuristimen hihna.

Tavaroiden ja palvelujen kaupanteko tietoverkon vali-
tyksella.

Ohjattu myynti, tapa maaritella asiakkaalle sopivia tuot-
teita kysymysten avulla.

Asennettu laitekanta.

CPQ:n tarjousprosessin ensimmainen tyévaihe, myynti-
mahdollisuus.

Yksittaisen kudoksen sijainti tietyllda paperikoneen osa-

alueella, esim. puristinosan PU-positio.



1 JOHDANTO

Erilaiset myynnin tyokalut ja jarjestelmat kehittyvat jatkuvasti vastaamaan kulut-
tajien ja ostajien muuttuviin tarpeisiin. Kuluttajamyynnin lisaksi tama nakyy myos
eri teollisuudenaloilla yritysten valisessa B2B-myynnissa, jossa muun muassa
erilaisten kulutusosien ja laitteiden myynti seka niiden tuki on alkanut siirtya verk-
koon kasvavassa maarin. Taman tyon aiheena on metsateollisuudessa paperi-,
kartonki- ja sellukoneilla kaytettavien teknisten kudosten myyntikonfigurointi digi-

taalisia tyokaluja kayttaen.

CPQ on B2B-myyntiin luotu digitaalinen tyokalu, jonka avulla myyja pystyy hel-
posti ja nopeasti konfiguroimaan tarjoukselle tuotteita joko yksittain tai tuotepa-
ketteina seka saamaan niille hinta- ja kustannustiedot, jonka jalkeen tarjousdo-
kumentti generoidaan automaattisesti liitteineen samassa sovelluksessa. CPQ-
jarjestelmia kaytetaan laajalti, mutta niiden kayttd voi olennaisesti hankaloitua
suurien tuote- ja komponenttivalikoimien kanssa, jolloin myyjan on vaikea hah-
mottaa mita tarjoukseen kuuluu sisallyttaa tai konfiguroida. Tydkalun toimintaa
voidaan olennaisesti taydentaa ja helpottaa ohjatun myynnin avulla, joka on no-
peasti yleistyva CPQ:ta taydentava ominaisuus. CPQ ja ohjattu myynti ovat laa-
jennettavissa myos B2B-myynnin asiakasrajapintoihin sekd suoraan B2C-myyn-
tiin, mutta talléin sovelluksen kayttajana toimii myyjan sijaan asiakas esimerkiksi

varaosia tuottavan yrityksen asiakasportaalissa.

Opinnaytetyon toimeksiantaja, Valmet Technologies Oy:n kudoksia valmistava
PMC-teknologiayksikkd, halusi tutkia ohjatun myynnin soveltuvuutta CPQ-tyoka-
lulleen ja valmistamiensa tuotteiden maarittelyyn. Toimeksiantajan erittain suuri
tuotevalikoima ja yksittaisten tuotteiden konfiguroitavuus, puhumattakaan siihen
vaadittavan tiedon maarasta, osoittautuivat haasteeksi niille tavoitteille, joihin
CPQ:lla haluttiin alun perin vastata. Talla opinnaytetydlla haluttiin tutkia, mita oh-
jatulla myynnilla voidaan PMC:lla saavuttaa, mita se vaatii ja kuinka se muodos-
tetaan. Tyo rajattiin keskittymaan paaasiassa puristinosan beltteihin ja toissijai-

sena puristinhuopiin, johtuen naiden kahden tuoteryhman oleellisista konfiguroin-
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tieroista. Tutkimuksen lisaksi belt-tuoteryhmalle haluttiin muodostaa mahdollisim-
man valmis ohjatun myynnin kayttdmalli, joka voidaan ottaa kayttéén CPQ:n yh-

teydessa ja jota voidaan soveltaa myos muille tuoteryhmille.

Vaikka tyossa keskitytaan paaasiassa beltteihin ja osittain myds puristinhuopiin,
kasiteltavat aiheet ovat sovellettavissa myos muihin paperikonekudoksiin esimer-
kiksi tuoteapplikaation osalta. Applikointi on tuotteiden kohdekohtaista raataloin-
tia, jota tarvitaan kaikille kudoksille mutta siihen tarvittavat tiedot ja lopulliset tuot-
teet ovat hyvinkin erilaisia. On myoskin hyva huomata, etta tyossa kasitellaan
teollisuuskohtaista terminologiaa, mutta yleisesti ottaen paperiteollisuuden ku-
doksista puhuttaessa tarkoitetaan kaikkia metsateollisuuden prosesseissa kay-

tettavia kudoksia, paperi-, kartonki- tai sellulaadusta huolimatta.



2 TOIMEKSIANTAJAN ESITTELY

Teollisuuden kudoksia valmistava Valmet Technologies Oy jakautuu toiminnalli-
sesti kahteen eri osa-alueeseen: paperiteollisuuden kudoksia valmistavaan
PMC-teknologiayksikkdon ja eri teollisuudenaloille suodatinkankaita valmista-
vaan Suodatinkankaat-yksikkdon. Valmet Technologies on myds kokonaisuu-

tena osa Valmet Oyj:n palveluita ja laitteita tuottavaa Services-liiketoimintaa.

Taman opinnaytetyon toimeksiantajana toimiva PMC-yksikk6 valmistaa ja kehit-
taa paperi-, kartonki- ja sellukoneilla tarvittavia kudoskankaita, joiden paatuote-
ryhmat ovat markaviirat, puristinhuovat, kuivatusviirat seka kenkapuristimien bel-
tit. Yksikon paakonttori sijaitsee Tampereella ja samassa yksikdssa valmistetaan
yhtion kaikki puristinhuovat, beltit seka osa kuivatusviiroista. PMC:lla on Tampe-
reen lisaksi tuotantoa myds Juankoskella seka Kiinan Tianjinissa. Suodatinkan-
kaita valmistetaan Tampereen lisaksi Kiinassa, Portugalissa, USA:ssa ja Brasili-

assa.

Kudostuotannolla on Tampereella pitkat perinteet, jotka ulottuvat jopa vuoteen
1859 saakka, jolloin alun perin vuonna 1797 perustettu Jokioisten Verkatehdas
aloitti toiminnan Tammerkosken rannalla. 1869 nimi muutettiin Tampereen Ver-
katehtaaksi (Tammerfors Kladesfabrik Aktiebolag). Ensimmainen paperikoneen
huopa valmistettiin vuonna 1882, jonka jalkeen toiminta on kasvanut ja laajentu-
nut tasaisesti kattamaan myds muitakin kudoksia. Nimi muutettiin vuonna 1981
Tamfelt Oy Ab:ksi ja vuonna 2009 Tamfelt sulautettiin osaksi paperikoneita ja
muunkin teollisuuden laitteita valmistavaan Metsoon. Nykyisin paperi- ja energia-
teollisuuteen keskittyva Valmet irtaantui Metsosta vuonna 2013 ja kudosten val-
mistus sen mukana. Valmetilla ja erityisesti PMC:llIa onkin historiaa yli 220 vuo-
den ajalta ja nykypaivana Valmet tyollistaa kokonaisuudessaan yli 12 000 ihmista

globaalisti ja PMC yhdessa filtraation kanssa noin 1 250 henkea.



3 TEKSTILIKUDOKSET PAPERITEOLLISUUDESSA

Paperi-, kartonki- ja sellutuotteiden valmistamisen ytimessa on niiden paaraaka-
aine eli puu. Puu on materiaalina kovaa ja jaykkaa, eika yksittaisten puukuitujen
irrotus toisistaan onnistu ilman mekaanista tai kemiallista kasittelya. Tama johtuu
puun rakenteesta, jossa yksittaisia puukuituja sitoo yhteen liima-aineena toimiva
ligniini. Puuhakkeen kasittelyyn ja kuitujen erottamiseen toisistaan on olemassa
useita eri menetelmia, mutta tamakaan ei viela yksinaan riita paperituotannon
mahdollistamiseksi. Yksittaiset puukuidut eivat viela sellaisenaan sovellu paperin
raaka-aineeksi, silla ilman minkaanlaista kasittelya ne ovat yha liilan jaykkia ei-
vatkd kykene muodostamaan yhteisia sidoksia paperirainan muodostamiseksi
(KnowPulp 2019). Paperia valmistettaessa kaytetaankin aina suuria maaria vetta,
joka mahdollistaa muun muassa kuitujen muokkaamisen joustaviksi ja sidoksia

muodostaviksi eri prosessien avulla.

Kun puuaines on kasitelty ja kuidut jalostettu haluttuun muotoon, varsinainen pa-
perin valmistaminen eli veden poistaminen voi alkaa. Paperikoneella vetta pois-
tetaan eri vaiheissa eri tavoin ja tekstiilikudokset ovat niissa hyvin olennaisessa
roolissa. Yksittaisen puukuidun pituus on lajikkeen mukaan noin 0,7-2,9 mm ja
halkaisija 16-35 um (KnowPulp 2019), joten ongelmaksi muodostuukin, kuinka
nama hyvin pienet kuidut saadaan erotettua vedesta yhtenaiseksi rainaksi ja kui-
vattua tuotteeksi asti. Ongelma selatetaan kayttamalla teknisia kudoksia, jotka
mahdollistavat veden suotautumisen lavitseen, mutta ovat tarpeeksi tihearaken-
teisia estaakseen kuidun huuhtoutumisen veden mukana. Tassa mielessa tar-
keimpia ovat paperikoneen markaviirat (kuva 1), joiden paalle tai valiin massa-
sulppu suihkutetaan tasaisena virtana, jolloin paperiraina paasee muodostu-
maan. Valmistuksen aikana tarvitaan kuitenkin useita erilaisia kudoksia, joista jo-
kaisella on omat tehtavansa, mutta niille yhteista on veden poistaminen paperi-

rainasta, rainan tukeminen seka sen kuljettaminen vaiheesta toiseen.



KUVA 1. Markaviiran perusrakenne (Valmet)

Paperiteollisuuden kudokset valmistetaan lahes yksinomaan tekokuiduista,
mutta tietyissa erikoissovelluksissa kaytetdan yha muitakin materiaaleja, kuten
villaa ja metallilankaa. Yleisimpia valmistusmateriaaleja ovat polyamidi (PA), po-
lyesteri (PET) ja polyfenyleenisulfidi (PPS), joilla on saatu aikaan hyvat ominai-
suudet kilpailukykyiseen hintaan (KnowPap 2019). Kaikki kudokset ovat myos
aina kulutusosia, jotka taytyy vaihtaa saanndllisin valiajoin. Elinkaarensa aikana
kudokset menettavat ominaisuutensa vahitellen, johtuen muun muassa mekaa-
nisesta kulumisesta, pesu- ja prosessikemikaalien vaikutuksista seka kudosra-
kenteiden tukkeutumisesta. Esimerkiksi kuivatusviirojen lankamateriaalina kay-
tettava polyesteri on ominaisuuksiltaan pitkaikainen materiaali, mutta ilman eri-
koiskasittelya se on tietyissa alkalisissa olosuhteissa erityisen haavoittuva, jolloin

materiaali hydrolysoituu ja haurastuu merkittavasti, menettden lujuutensa.

Paperikoneen ensimmaisia kudoksia ovat markaviirat (kuva 1), joita voi olla ko-
neessa tuotteesta ja valmistustavoista riippuen yksi tai useampi kappale saman-
aikaisesti. Erittain laimea massa, josta noin 99 % on vetta, suihkutetaan peralaa-
tikosta joko markaviiran paalle tai kahden viiran valiin (kuva 2). Lopputuotteen
laatu on yleisesti ottaen sita parempi, kuinka hyvat perusominaisuudet rainalle
saadaan aikaan heti peralaatikon jalkeen. Viiraosan jalkeiset vaiheet vaikuttavat
my®oskin laatuun, mutta niissa pyritaan 1ahinna yllapitamaan jo syntyneita ominai-
suuksia (KnowPap 2019).
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KUVA 2. Modernin kitaformerin viirakudokset havainnollistettuna (Valmet)

3.1 Puristinhuovat

Viiraosalla muodostunut paperiraina kuljetetaan paperikoneen puristinosalle,
jossa vedenpoisto tapahtuu nimensa mukaisesti puristamalla. Puristinosalla suo-
tautus sellaisenaan pelkan kankaan lavitse ei ole enaa riittavan tehokasta, joten
rainaa puristetaan telojen ja puristinhuopien valissa. Puristinhuovat ovat huovu-
tettuja, paksuja kudoksia, jotka pystyvat ottamaan vastaan suuriakin vesimaaria

ja ne kestavat puristusta seka mekaanista rasitusta.

Puristimelle saapuva raina siirretaan alipainetta kayttaen viiralta puristinhuovan
kuljetettavaksi pick-up telan avulla (kuva 3). Huopa kuljettaa rainan kahden telan
muodostamaan valiin eli nippiin, jossa rataa puristetaan telojen ja huopien va-
lissa. Yksittaishuovitetuissa nipeissa vain toinen nipin teloista on varustettu huo-
pakierrolla ja nippiin saapuessaan paperin toinen puoli on suoraan telapintaa
vasten. Yleisempia ovat kuitenkin kaksoishuovitetut nipit, joissa molemmat nippi-
telat on varustettu omilla huopakierroillaan. Yksi nippi ei useimmiten riita tarvitta-
van kuiva-aineen saavuttamiseksi, vaan niita on puristinosalla useampia perajal-
keen (kuva 3), ja kokonaisuudessaan huopia voi olla koneessa jopa kuusi kap-
paletta. Puristinosan jalkeen paperirata jatkaa matkaansa kuivatusosalle noin 35-

50 % kuiva-ainepitoisuudella (KnowPap 2019).



12

KUVA 3. Keskitelallinen puristinosa (Valmet)

Jokaisen puristinhuovan perusrakenne muodostuu yhdesta tai useammasta poh-
jakankaasta, jotka voivat olla rakenteeltaan joko kudottuja tai kutomattomia kan-
kaita. Perinteisia yhden pohjakankaan huopia kaytetaan yha, mutta useissa kayt-
tokohteissa vaaditaan tana paivana paksumpaa rakennetta, jolloin kaytetaan
useampia pohjakankaita paallekkain, jotka muodostavat laminaatin (kuva 4).
Jotta kankaasta saataisiin huopa, pohjakankaaseen neulataan useita hahtuva-
kuitukerroksia, joiden avulla myds paallekkaiset kankaat muodostavat yhtenaisen
rakenteen. Huovan ominaisuuksiin voidaan vaikuttaa useilla eri tavoilla, kuten
hahtuvakuidun hienoudella ja maaralla, neulausvoimakkuudella, pohjakankaan
lankatiheydella, lankojen paksuudella seka kudonnan rakenteella. Lopuksi huopa
voidaan myos kasitella kemiallisesti eri tarpeiden mukaan. Esimerkiksi hydrofiili-
sia ja hydrofobisia kasittelyitd voidaan kayttaa sen mukaisesti, kuinka huovan ve-

denpoiston halutaan kaynnistyvan.

KUVA 4. Puristinhuovan rakenne (Valmet)
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Varsinainen vedenpoistotapa riippuu koneen teknisistd ominaisuuksista seka
kaytettavasta ajotavasta, johon puristinhuovilla voidaan olennaisesti vaikuttaa.
Tiettyjen edellytysten tayttyessa vetta voidaan poistaa puristamalla sita taysin sa-
turoituneen huovan lavitse, jolloin puhutaan nippivedenpoistosta. Toinen aaripaa
on imeyttaa poistettava vesi huopaan ja poistaa se huopakierron sisaltamilla imu-
laatikoilla alipaineen avulla. Naiden kahden menetelman yhdistetty kaytto on erit-
tain yleista (kuva 5), mutta yleisesti ottaen nippivedenpoisto on suositumpaa sen

huopia puhdistavan vaikutuksen ja edullisempien kayttokustannusten vuoksi.

KUVA 5. Nippi- ja imulaatikkovedenpoisto (Valmet)

Puristinhuopien elinika vaihtelee muutamasta viikosta useisiin kuukausiin. Elinika
on my0s eras niista kompromisseista, joiden mukaan puristinhuopia raataldidaan
asiakkaille. Pitkan elinian lisaksi huopien tulee kaynnistya eli saturoitua mahdol-
lisimman nopeasti, jotta minimoidaan tuotannon menetys koneen ylosajon ai-
kana. Huovan vedenpoisto ei voi kdynnistya ennen kuin huopa on kasteltu kaut-
taaltaan ja erityisesti paksumpien huoparakenteiden taydellinen saturoituminen

vie aikaa.

3.2 Kenkapuristimen beltit

Puristinosan kudoksiin kuuluvat myos kenkapuristimien beltit, jotka ovat hihna-
maisia kudoksia, joiden rakenne koostuu useimmiten polyuretaaniin valetusta
lankarakenteesta. Modernien kenkapuristimien beltit eroavat olennaisesti muista
paperikoneen kudoksista rakenteensa seka muotonsa ja asennuskohteensa puo-
lesta. Niiden tarkoitus on ymparoida kenkatela ja muodostaa sen ymparille tiivis
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rakenne, jonka tulee kestaa seka sisaista etta ulkoista kuormitusta. Kenkapuris-
timet ja beltit ovat helpoiten ymmarrettavissa puristustapahtuman pidentamisen

kautta.

Puristinosan tehokkuuden kasvattamiseksi on kehitetty useita erilaisia tekniikoita,
joista puristustapahtuman pidentaminen on yksi oleellisimpia. Helpoin tapa puris-
taa rainaa nipissa pidempaan on kayttda LNP-puristinta (long nip press), jossa
nippitelojen halkaisijaa on yksinkertaisesti kasvatettu pidemman nipin saavutta-
miseksi. LNP-puristimilla on kuitenkin omat rajoitteensa ja niiden sijaan on siir-
rytty kayttamaan kengallisia ENP-puristimia (extended nip press), joiden avulla
nipista on saatu entista pidempi, ja puristuspainetta pystytaan seka kasvatta-
maan etta hallitsemaan halutulla tavalla (Paulapuro 2008, 371). Perinteisen tela-
puristimen ja modernin kenkapuristimen nippien pituus- ja painero on havainnol-
listettu kuvassa 6. Pidemmassa nipissa vetta poistuu maarallisesti enemman ja
koko puristustapahtuma on hellavaraisempi, jolloin tuotteen bulkki sailyy proses-

sissa paremmin ennallaan.
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9 9

8 8

7 7

6 6

5 5

4 4

3 3
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0 0
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Nipin pituus [mm] Nipin pituus [mm)]
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KUVA 6. Nipin pituus ja kuormituspaine tela- ja kenkanipissa (Valmet)

ENP- eli kenkapuristimella varustetun nipin teloina toimii kuormaa kestava vas-
tatela sekd sen muotoisesti kaareutuva kiinted kuormituselementti, jota suojaa
erillinen hihnakierto eli belt (kuva 7) (KnowPap 2019). Kenkapuristin on telan si-
jaan helpoiten ajateltavissa koko paperikoneen levyisena kiinteana rakenteena,
jonka tarkein osa on sen kuormituselementti eli kenka. Kenkapuristin saa pyori-
van komponenttinsa vasta erillisen belt-hihnan avulla, joka vedetaan sukkana

kengan paalle (kuva 7). Ensimmaisten ENP-puristimien beltit olivat paadyista
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avoimia ja kiersivat kengan seka usean johtotelan ympari puristinhuopien tapaan.
Tasta kuitenkin luovuttiin, koska ajon aikana beltin ja kuormituskengan vali tarvit-
see jatkuvan Oljyvoitelun kitkan vahentamiseksi ja kengan jaahdyttamiseksi, eika
avoimia paatyja saatu koskaan riittavasti tiivistettya oljyroiskeiden estamiseksi.
Modernit kenkapuristimet kayttavatkin suljetuksi kenkapuristimeksi kutsuttua tek-
niikkaa, jossa sylinterin muotoinen belt-hinna vedetaan kengan paalle ja kiinnite-
taan paadyistaan pyoriviin paatylaippoihin. Nain saavutetaan suljettu rakenne,
joka vie vahemman tilaa kuin alkuperainen ENP ja mahdollistaa paremman tuo-

telaadun huomattavasti korkeammilla tuotantonopeuksilla.

KUVA 7. Kenkatelan perusrakenne ja belt-hihna (Valmet)

Beltin tehtava on toimia pydrivana, kuormitusta kestavana elementtina, joka tar-
joaa vedelle vaylan poistua nipista. Beltin tulee olla rakenteeltaan joustava, vetta
lapaisematon ja mahdollisimman kestava. Polyuretaani antaa beltille joustavan
ja lapaisemattoman rakenteen seka sisaanvalettu lankarakenne (kuva 8) antaa
lujuutta ja mekaanista kestavyytta. Beltin sisapinta tehdadn mahdollisimman si-
ledksi ja kitkattomaksi, jotta beltti pyorisi vaivattomasti ja kengan seka beltin vuo-
rovaikutuksessa syntyisi mahdollisimman vahan lampoa. Ulkopinnasta tehtiin
aiemmin aina silea, mutta koneiden nopeuksien ja vesimaarien kasvaessa belt-
tien ulkopintoja alettiin urittaa nippivedenpoiston mahdollistamiseksi. Puristusta-
pahtumassa vesi puristuu joko suoraan tai huovan lavitse beltin uriin, jotka tar-
joavat vedelle helpoimman tien poistua nipista. Tietyilla paperi- ja kartonkilajeilla

tavallisten urien haittapuolena on erityisen nakyva uramarkkeeraus, joka on suo-
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raan urituksesta aiheutuvaa painaumajalkea lopputuotteessa. Taman esta-
miseksi voidaan kayttaa tiheampaa uritusta, jolloin belt ei jata jalkea yhta herkasti
ja urien antamaa vesitilaakin on mahdollista kasvattaa (Hagfors 2019). Muita ylei-
sia uratyyppeja ovat keskeytyva uritus seka tiettyjen valmistajien kayttama so-
keaporaus, jossa beltin pintaan on jatkuvien urien sijaan porattu pyoreita syvan-
teita. Keskeytyvassa urituksessa urien valiin on jatetty konesuuntaisia urittamat-

tomia alueita, jotka pakottavat veden poistumaan nipin suuntaisesti.

KUVA 8. Belt-hihnan rakenne (Valmet)

3.3 Muut kudokset

Muita paperiteollisuudessa kaytettavia kudostuotteita ovat kuivatusviirat, kuljetti-
met, suodattimet seka osittain tekstiilikudoksista valmistettavat hihnamaiset tuot-
teet. Kuivatusosalle saavuttaessa kudostyyppi vaihtuu puristinhuovista kuivatus-
viiroihin, jotka ovat markaviiroja muistuttavia kankaita, joita voidaan valmistaa ku-
tomalla tai spiraalimaista kutomatonta lankaa yhdistelemalla. Kuivatusosa koos-
tuu useista perakkaisista kuivatusryhmista, joista kukin sisaltaa useita hoyrylla
lammitettyja sylinteriteloja. Kuivatusviira kierrattaa paperiradan naiden sylinterien
ympari, jolloin vesi poistuu ulkoisen energian ansiosta haihduttamalla. Veden
haihduttamiseksi kuivatusosalla tarvitaan valtava maara energiaa, jonka vuoksi
puristinosan toiminnan optimointiin kaytetaan erityisen paljon huomiota. Rainan
kuiva-ainepitoisuuden kasvattaminen puristinosalla yhdella prosentilla tarkoittaa

noin 3-5 % laskua kuivatusosan hoyryn kulutuksessa (KnowPap 2019).
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Paperitehtaalla syntyy normaalin toiminnan ja ratakatkojen aikana runsaasti jate-
paperia, joka hyodynnetaan prosessissa uudelleen. Paperikoneella syntyva irto-
nainen paperijate saatetaan pulpperoitavaksi koneiden alla sijaitsevien pitkien
hylkykuljettimien avulla. Hylkykuljettimien tehtava on toimia yksinomaan kelatta-
vana tai kiertavana alustana, joiden avulla paperijate kuljetetaan pulpperiin uu-
delleenprosessoitavaksi. Kuljettavana elementtina kaytetaan kuivatusviiran kal-
taisia kudoksia, joilta ei vaadita ominaisuuksia juuri muuten kuin oikeiden mittojen
ja kestavyyden puolesta. Kuljettimet ovat yleensa niin pitkia, ettd ne kootaan use-
ammista kappaleista, joten niiden tulee olla myos kasin saumattavissa. Kaytan-
nossa hylkykuljettimet kestavat useita vuosia eika niita tarvitse erikseen vaihtaa,
ellei kuljetin rispaannu tai rikkoudu niin laajalti, ettei sita voida enaa riittavasti pai-

kata.

Paperikonekudoksiksi lasketaan yleisesti myos puristinosan siirtohihnat ja tis-
suepaperin valmistuksessa kaytettavat, teksturoidut NTT-hihnat. Molemmat ovat
hihnamaisia tuotteita, joissa on paaasiassa jonkinlainen lanka- tai kudosrakenne
valettuna polyuretaaniin tai muun samankaltaisen materiaalin sisaan, samoin ku-
ten kenkapuristimen belteissa. Niiden tehtava on avustaa vedenpoistossa, muo-
kata valmistettavaa tuotetta seka toimia kuljettavana elementtina. Siirtohihnoja
kaytetaan puristinosan viimeisen nipin yhteydessa korvaamaan avoimet viennit
eli kohdat, joissa rata kulkee tukemattomana ilman kontaktia mihinkaan kudok-

seen (KnowPap 2019).
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4 PMC-KUDOSTEN TARJOUSPROSESSI

Paperiteollisuudessa kaytettavat kokonaisuudet ja koneet ovat lahestulkoon aina
yksilollisia. Koneita rakennetaan hyvin erilaisiin ymparistoihin ja tiloihin seka ne
konfiguroidaan valmistamaan ensisijaisesti jotain tiettya tuotelaatua tiettyihin mit-
toihin. Koneet myos koostuvat useimmiten usean eri laitetoimittajan laitteista ja
komponenteista, joka lisaa kone- ja linjakokonaisuuksien yksilollisyytta entises-
taan. Taman vuoksi tietylle koneelle valmistettu kudos harvoin soveltuu minkaan
toisen paperikoneen kayttéon. Rajoitteeksi muodostuvat useimmiten fyysiset mi-
tat, mutta vaikka kudos sopisikin mittojensa puolesta toiselle koneelle, sen ra-
kenne on konfiguroitu alkuperaisen kohteen tuotteille ja tarpeisiin. Tata raatalin-

tyota ja konfigurointia kutsutaan applikoinniksi.

Yksilollisen raataléinnin vuoksi PMC-myynnilla on olennaisia eroavaisuuksia ta-
vanomaiseen vara- ja kulutusosakauppaan. Kudosten myynnissa on lahes aina
mukana kaksi henkil6a; myyja seka tuoteasiantuntijana toimiva tuotepaallikko.
Myyijalle kuuluvat tavanomaiset tehtavat ja vastuut kuten muillakin aloilla, mutta
joka asiakkaan kohdalla tuotteen applikoinnin tekevat tuotepaallikot, joilla on hy-
vin vahva tekninen osaaminen ja ymmarrys erilaisten toimintaymparistéjen vai-
kutuksista tuotteisiin. Kokeneemmat PMC-myyjat pystyvat pitkaaikaisten asiak-
kaiden tapauksessa tekemaan applikointia myos itse, mutta lahtokohtaisesti teh-

tava kuuluu tuotepaallikaille.

Perinteisessd myyntitoiminnassa PMC-myyja luo asiakaskontaktin ja kay teh-
taalla paikan paalla, seka selvittaa asiakkaalta kudosapplikaatioon tarvittavat tie-
dot. Myyja voi kokemuksensa perusteella antaa alustavan tai kattavankin arvion
tarjottavasta kudoksesta. Taman jalkeen myyja ohjaa tiedot kyseisen tuotteen
tuotepaallikodlle ja kaupan kannattavuus varmistetaan yhdessa niin teknisesti kuin
kaupallisestikin. Tassa vaiheessa pallo siirtyy hetkellisesti tuotepaallikolle, joka
maarittelee tarjottavan tuotteen ja ohjaa lopuksi tiedot takaisin myyijalle, joka te-

kee tuotteesta tarjouksen (kuvio 1).
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KUVIO 1. Tarjousprosessin kulku PMC-myynnissa.

Koska kudoksilla voidaan vaikuttaa olennaisesti valmistettavan paperin laatuomi-
naisuuksiin ja tuotantolinjan tehokkuuteen, niiden toimintaa seurataan tiiviisti niin
paperinvalmistajien kuin kudostoimittajienkin toimesta. Halutun toiminnallisuuden
saavuttaminen on kuitenkin haaste, joka ei aina onnistu taydellisesti heti ensim-
maisella yrityksella. Ensimmaisen toimitettavan kudoksen toimintaan liittyy yksi-
I0llisyyden takia aina hieman epavarmuutta, ja haluttujen tulosten saavuttaminen
voi vaatia useamman yrityksen erilaisilla kudosrakenteilla tai muutoksia koneen
ajotapoihin. Uuden asiakkaan ensimmainen kudostoimitus on asiakastyytyvai-
syyden ja jatkokaupan vuoksi tarkeaa saada mahdollisimman onnistuneesti ap-
plikoitua, mutta samalla niilla haetaan myos ajokokemuksia koneesta, joiden pe-

rusteella seuraavien kudosten suorituskykya voidaan optimoida paremmaksi.

4.1 Applikointi

Applikointia tehdaan joka kudostuoteryhmalla, joiden kunkin maarittelyyn tarvi-
taan erilaisia, tuoteryhmakonhtaisia tietoja. Tavoitteena on maaritella tuote, joka
on yhteensopiva asiakkaan koneen kanssa, mahdollistaa asiakkaan haluaman
tuotelaadun valmistamisen ja joka tukee asiakkaan tavoitteita parhaalla mahdol-
lisella tavalla. Tehtava kuuluu paaasiassa tuotepaallikdlle johtuen siita, etta on-
nistunut applikaatio vaatii erittain syvaa teknista tuntemusta erilaisista laiteympa-
ristdista, vedenpoiston kayttaytymisesta seka erityisesti PMC:n omista tuotteista.
Kudokset ovat kalliita tuotteita ja applikoinniltaan epaonnistunutta kudosta ei

voida juurikaan hyodyntda missaan muualla uudelleen.
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Konekannan ja ajotapojen yksilollisyys vaikeuttaa kudostyyppien standardointia
ja samankaltaisten referenssien muodostamista, eli on hyvin haastavaa kayttaa
jonkin toisen kohteen kudostietoja suoraan applikoinnin pohjana. Mita taydelli-
semmat tiedot asiakkaalta on mahdollista saada, sen parempi on ensiapplikaa-
tiokin. Kudoksiin vaikuttavat asiat voidaan karkeasti jaotella tuotteista, koneista
ja ajettavuudesta johtuviin seikkoihin seka asiakkaan omiin tavoitteisiin ja vaati-
muksiin (kuvio 2). Teknisista parametreista puhuttaessa yleinen haaste on, mita
parametria tarkalleen ottaen tarkoitetaan. Esimerkiksi konenopeus voidaan ilman
erillista tarkennusta ymmartaa muun muassa teknisena huippunopeutena, asiak-
kaan saavuttamana kaytannon ennatysnopeutena tai yleisesti kaytettavana ajo-
nopeutena. Applikoinnin kannalta Iahinna yleisimmalla ajonopeudella tai nopeus-
alueella on merkitysta. Yleisimmin kaytettava ajon aikainen parametritieto on
muidenkin muuttujien osalta tarkein tieto ja erityisesti silloin, kun asiakas valmis-

taa samalla koneella useita erilaisia tuotteita.

Ongelmien
ratkaisu Hinta/laatu-
suhde Nippipaine

Vedenpoisto
Kudoksen

mitat

Asennettavuus

Positio

Telatyypit

ASIAKKAAN

Tuotelaatu ——
VAATIMUKSET ———— Sektion
tyyppil
Elinika
Ajonopeus
APPLIKOINTI
Ta.sai-nen Raaka-aineet
toiminta
Katkoton ajo Markkeeraus-
herkkyys
) . Tuotelaji
Ajotavat \.../edelnpmsfcon Psituote. Tu_c.).tte_en
kdynnistyminen =" nelidpaino
ryhma

KUVIO 2. Applikoinnissa tarvittavia ja huomioonotettavia tietoja.

Asiakkaan valmistamat tuotteet asettavat kudosten pinta- ja sileysominaisuuksille
tiettyja vaatimuksia seka kertovat muun muassa poistettavan veden maarasta.
Puristinosalla raina on viela sen verran kostea, etta sen pintaan pystytaan vaikut-

tamaan seka positiivisesti etta negatiivisesti. Erittain silea huovan pinta on herkka
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tukkeutumaan, mutta samalla se auttaa tekemaan tuotteen pinnasta mahdolli-
simman silean. Liian karhea pinta, saumahuovan huonosti peitelty sauma tai bel-
tin lilan suuret urat puolestaan jattavat lopputuotteeseen jaljen, joka saattaa joh-
taa jopa kokonaisten tuotantoerien hylkaamiseen. Ruskeita pakkauskartonkila-
jeja valmistettaessa markkeeraus ja sileysongelmat eivat ole aina haitaksi asti,

mutta painopapereilla pienikin jalki voi olla kriittinen.

Kudoksilta haluttava suorituskyky voidaan saavuttaa useilla erilaisilla tuotekonfi-
guraatioilla, joista on myos I0ydettavissa alue- ja kohdekohtaisia eroavaisuuksia.
Esimerkiksi Pohjois-Amerikkaan toimitettavat huopatyypit ovat yleisesti ottaen
paljon paksumpia ja jarearakenteisempia kuin missaan muualla maailmassa.
Paksummalla rakenteella pyritdan vastaamaan Pohjois-Amerikkalaiseen valmis-
tustyyliin ja ajotapaan, jossa asiakkaan toiveena on usein poistaa suurin osa ve-
desta nippivedenpoiston sijaan imulaatikoilla, vaikka koneet ja tuotteet ovatkin
samanlaisia kuin muualla maailmassa (Tauschi 2019). Ajotapoja ei kuitenkaan
voida alueen tai asiakasyhtion perusteella olettaa suoraan, vaan asia taytyy aina

selvittaa erikseen tapauskohtaisesti.

Belttien applikointi on huomattavasti suoraviivaisempaa, tosin niistakin pystytaan
|6ytamaan asiakaskohtaisia poikkeuksia. Ne ovat myos tuoteryhmana paljon oh-
jatumpi ja joissain tapauksissa belt pystytaankin maarittamaan vain muutamien
ydintietojen avulla. Belttien konfiguroinnin yksinkertaisuus johtunee osittain siita-
kin, etta ne eivat suoranaisesti poista vetta, vaan toimivat puristusta sietavana
valiaineena ja uritettuina tarjoavat vedelle vaylan poistua nipista. Koska belttien
toiminta on vakioidumpaa, se helpottaa puolestaan myos vastakkaisena kudok-

sena toimivien puristinhuopien applikointia.

4.2 Tarjous

Kun tuotepaallikkdé on saanut applikoinnin valmiiksi, myyja pystyy tekemaan tuot-
teesta tarjouksen. Tarjousvaiheessa tulee lahinna tietaa, mita tuotetta ollaan tar-
joamassa, milla vaihtoehdoilla ja mika on niista koostuva hinta kustannuksineen.
Tata kutsutaan myyntikonfiguroinniksi, eli lopputulemana on tarjouskelpoinen
tuotenimike, joka ei kuitenkaan sisalla kaikkia tuotteen valmistukseen vaadittavia
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yksityiskohtia. Myyntikonfigurointia taydentaa erillinen tuotantokonfigurointi,
jossa maaritellaan vasta varsinaisen tilauksen jalkeen kaikki tuotannon edellytta-
mat tiedot, kuten yksittaiset osat ja komponentit varastopaikkoineen, valmistuk-

sen tyovaiheet seka milla tyopisteilla vaiheita tyostetaan.

Belttien hinta maaraytyy nelididen mukaan ja se lasketaan suurimmalta osin kay-
tettavan lankarakenteen, uratyypin seka beltin pituus- ja halkaisijamittojen perus-
teella. Puristinhuovat puolestaan myydaan kilohinnoin, koska vaikka pohjakan-
kaana kaytettaisiinkin aina samaa kudosta, kaytettavan hahtuvakuidun maara ja
kasittelyt riippuvat taysin asiakkaasta. Kaikilla kudostuoteryhmilla tarjoukseen tu-
leva loppuhinta voi myds maarittya asiakasyhtion kanssa solmitun sopimuksen
mukaisesti, mikali sellainen on tarjoushetkella voimassa. Muussa tapauksessa

lasketaan kustannukset ja niiden paalle haluttu kate.

Hinnan ja tarjottavan tuotteen ydintietojen lisaksi tarjoukseen halutaan useimmi-
ten liittaa tiettyja liitedokumentteja. Tuotteesta kertovia dokumentteja ei tarvitse
kerta toisensa jalkeen toimittaa samalle asiakkaalle, mutta uusille asiakkaille on
hyva kertoa tuotteesta ja esimerkiksi sen asentamiseen ja kayttoon liittyvista asi-
oista. Mikali tarjotaan uritettua belttia asiakkaalle, joka on kayttanyt ennen aino-
astaan sileita tai sokeaporattuja beltteja, on varmasti hyva kertoa urituksen tuo-
mista eduista sokeaporattuun verrattuna. Myyjat kayvat taman kaltaisista asioista
keskustelua asiakkaiden kanssa muutenkin, mutta tarjous on loistava keino tehda

lapikaydyista asioista yhteenveto.

Kun tarjous on valmis, myyjan tehtava on esitelld tarjous ja myyda tarjottavat
tuotteet asiakkaalle. Tarjouksen hyvaksyminen kaynnistaa tuotteen toimituspro-
sessin, ja kaikki tuote- ja asiakastiedot tulee olla tarkistettu ja kunnossa ennen
kuin varsinainen tilaus syotetaan jarjestelmaan. Kun tuote on lopulta asiakkaalla,
PMC:lla halutaan tietda, milloin asiakas aikoo asentaa sen koneeseensa, jotta
asennuksen ja ylosajon aikaisissa toimenpiteissa voidaan tarvittaessa avustaa.
Jatkokaupan kannalta on myos elintarkeda saada asennetusta kudoksesta jo
ajon aikana seka koneesta poiston jalkeen erilaisia suorituskykytietoja, jotta seu-

raavan kudoksen toimintaa voidaan tarvittaessa saataa.
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5 CPQ

Kuten Valmetillakin, useimpien nykypaivan yritysten tarjonta kattaa samanaikai-
sesti useita eri tuoteryhmia, tuotteita ja erilaisia lisdvaihtoehtoja liittyen yksittais-
ten tuotteiden variin, muotoon, materiaaliin, kokoon ja niin edelleen. Kaikilla nailla
vaihtoehdoilla on jokin kohde ja tarkoitus, mutta samalla ne luovat lisaa haastetta
myyjien tyoskentelyyn. Laajalla tuote- ja ominaisuusvalikoimalla tarjouksen teke-
miseen kuluu huomattavasti aikaa ja asioita saatetaan joutua kierrattdamaan eri
henkiloiden ja organisaatioiden kautta. Nama toiminnot ovat usein myos hajau-
tettu eri jarjestelmiin ja tyokaluihin, mika johtaa lopulta siihen, etta myyjat viettavat
kokonaisuudessaan enemman aikaa jarjestelmia opetellen ja hyppien niiden va-
lilla, jolloin varsinainen myyntity0 ja kontakti asiakkaiden kanssa vahenee (Ac-

centure Interactive 2016).

CPQ-lyhenne tulee sanoista configure, price, quote ja se kuvastaa hyvin sovel-
luksen toimintaa. Se on digitaalinen myyntikonfiguraattori, joka avustaa myyjaa
maarittelemaan tuotteet oikeilla vaihtoehdoilla seka luomaan niiden pohjalta tar-
jouksen (Techopedia 2019). CPQ voidaan toteuttaa tavallisena, erikseen paate-
laitteille asennettavana sovelluksena, mutta taman paivan CPQ-sovellukset toi-
mivat yleisimmin pilvipalveluina, jolloin niiden kayttd tapahtuu selainpohjaisesti.
Tarjoukselle voidaan konfiguroida yksittainen tai useampi tuote parametreineen,
jonka jalkeen sovellus laskee tuotteille asianmukaiset hinnat sisaanrakennetun

hinnoittelu- ja kustannusmallin avulla.

Lopuksi CPQ tuottaa yhdenmukaisen tarjousdokumentin liitteineen, ja koska
koko tapahtuma on tehty samalla digitaalisella alustalla, kaikki tarjoukset ja niiden
sisaltdama tieto tallennetaan ja niitd voidaan hyddyntaa muun muassa tehtyjen
tarjousten maaran ja sisallon seurantaan sekd myyntitoiminnan kehittamiseen.
Tarjousprosessi nopeutuu, tehtyjen tarjousten maara kasvaa ja samalla aikaa jaa
enemman myyntityohon seka virheen mahdollisuus tarjouksissa pienenee, koska
tietoa kasitellaan keskitetysti yhdessa paikassa. Tarjouksiin ei mydskaan paase
syntymaan vaarinkayttéa, koska ohjelmoitu hinnoittelumalli sédantdineen ei salli

ylisuurien alennusten myontamista tai mahdottomia tuotekombinaatioita. Konfi-
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guraattori mahdollistaa my0s tarjottavien tuotteiden ohjaamisen yrityksen halua-
malla tavalla, koska kaikki valittavissa olevat tuotevaihtoehdot ovat ohjelmoita-
vissa. Jos jokin tuote on poistumassa valikoimasta, se poistetaan myods CPQ:sta,
jolloin tuotteelle ei ole enda mahdollista tehda tarjousta. Vastaavasti jos halutaan
suosia tiettyjen tuotteiden myyntia, niitd voidaan nostaa valikoissa ensimmaisiksi
tai valita niita tarjoukseen automaattisesti ohjatun myynnin avulla. Kun CPQ ote-
taan muillakin tuoteryhmilla kayttoon, pystytaan tarjouksille suosittelemaan myos
muita kiinnostavia tuotteita. Kudostarjouksissa voidaan esimerkiksi ehdottaa nip-
piteloille pinnoitteiden uusimista, tai belt-tarjouksissa BeltSense-mittalaitetta tai
muita lisalaitteita. Talldin saadaan koko Service-yksikon tuotetarjonnalle parem-
paa nakyvyytta eika lisatuotteiden tarjoaminen jaa ainoastaan myyjien muistin

varaan.

Yleisesti CPQ-sovellusten kaytdsta ja niiden tarpeesta kertoo Accenture Interac-
tiven (2016) tekema tutkimus, jonka mukaan 83 % tutkimukseen osallistuneista
myynnin ammattilaisista kayttaa ainakin jonkin asteista konfigurointijarjestelmaa
tai -jarjestelmia tarjousten tekoon. Samassa tutkimuksessa tunnistettiin myos
yleisesti myynnin tydkaluista, ettd 56 % vastanneista koki, etteivat kaytdssa ole-
vat jarjestelmat joko tayta tai ole kustomoitu riittavasti heidan tarpeisiinsa ja 58 %
puolestaan ajattelivat, etta tyokaluja kaytetaan enemmankin mittaamaan myyjan
suorituksia kuin aidosti kehittamaan tydskentelya ja tarjousprosessia. Tyokaluja
kehitettaessa tulisikin huomioida myos loppukayttajien eli myyjien nakdkulmat ja
palaute, silla heidan nakemyksensa ja tavoitteensa myynnin toteuttamiseksi ja
kasvattamiseksi saattavat poiketa taysin tyOkalua kehittavasta organisaatiosta.
Mikali myyntia halutaan kehittda ja tehtavien tarjousten maaraa kasvattaa, CPQ
on yksi vaihtoehto mutta silla on my0s useita erilaisia vaatimuksia taytettavana,

jotta tyokalusta saadaan kaikki hyoty irti ja kayttajat sitoutettua toimintaan.

Useat eri sovellusvalmistajat tarjoavat omia CPQ-ratkaisujaan markkinoille ja nii-
den valilta pystytaan I6ytamaan suuriakin eroja, jotka vaikuttavat olennaisesti so-
velluksen kayttdéon ja palveluntarjoajan valintaan. Jotta CPQ:n toiminta olisi mah-
dollisimman saumatonta, siltd vaaditaan aina tietyn tasoista integraatiota sovel-
lusta kayttavan yrityksen muihin jarjestelmiin. CPQ hyodyntaa yrityksen jo ole-

massa olevaa tietoa (kuvio 3), joten erityisesti liitynnat sovellusta kayttavan yri-
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tyksen CRM-, ERP ja PLM-jarjestelmiin ovat valttamattomia asiakas- ja tuotetie-
don tuomiseksi CPQ:n kayttéon. Valmetin tapauksessa CPQ-sovellus rakenne-
taan suoraan CRM-jarjestelma CoMPassin yhteyteen, jolloin sen kaytté on myy-
jallekin mahdollisimman suoraviivaista ja asiakastietoa voidaan hyodyntaa tehok-
kaasti. Muita olennaisia asioita CPQ-sovellusta valittaessa ovat muun muassa
konfiguroinnin tehokas toteuttaminen, yrityksen tarpeiden mukaan raataloitava
kayttoliittyma, automaattisen hinnoittelulaskennan jareys ja joustavuus, tarjous-
dokumenttien ja -litteiden luominen, mahdollisuus ohjattuun myyntiin seka tar-

jousprosessin hyvaksyntakaytantojen toteuttaminen (Friedman 2018).

CPQ Konfigurointi Hinnoittelu Tarjous
liitteineen

Kone- ja tuote- Kustannus- ja

Asiakasdata
data sopimusdata

KUVIO 3. Tiedon ja datan tarve CPQ:n eri vaiheissa.

Valmet PMC:n tapauksessa hinnoittelumallin toteuttaminen on konfiguroinnin li-
saksi yksi erityisen tarkea ja haasteellinen aihe, johtuen kudosmyyntiin sovellet-
tavista alennuksista, tuotekohtaisista materiaalitekijoista, alueittain vaihtelevasta
hintatasosta seka globaalisti toimivien asiakasyritysten sopimuskaytanndista.
Kaikki nama tulee pystya ottamaan tarjousta tehdessa huomioon, jotta tarjouk-
selle saadaan luotua oikeat hintatiedot. Naista paastaan toiseen tarkeaan aihee-
seen, joka on hyvaksyntakaytantojen toteutus applikoinnille ja tarjoukselle. Tama
tarkoittaa kaytannossa sisaista tarjoushyvaksyntaa, jonka kautta poikkeavat
hinta- ja katetasot hyvaksytetaan oikeilla organisaatioilla, seka teknista hyvak-
syntaa, jossa tuotteesta ja sen applikaatiosta vastaava tuotepaallikkd viimeiste-
lee ja hyvaksyy tarjottavan tuotteen ennen tarjouksen lahettamista. Kaiken taman
tulee toimia saumattomasti ja hyvaksynnat tulee saada ohjattua automaattisesti
oikeille organisaatioille ja oikeille henkildille, jotta tarjousprosessi ei veny tarpeet-

toman pitkaksi.
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5.1 Konfigurointi

Konfigurointivaiheessa CPQ toimii erdanlaisena sahkodisena tuotekatalogina tai
verkkokauppana, jonka valikoima jakautuu tuoteperheiden ja -kokonaisuuksien
mukaisesti. Ensimmaisena luodaan tarjouksen kohteena olevalle asiakkaalle
yleisimmin opportunityksi kutsuttu tarjousprosessi, jonka alle voidaan lisata yksi
tai useampi erillinen tarjous. Tarjoukselle valitaan paatuoteryhma, joka voi olla
Valmetin koko Servicen laajuudelta esimerkiksi kudokset, telat tai telapinnoitteet.
Kudosten jalkeen seuraava valinta on kudostuoteryhman valinta, eli halutaanko
tarjota markaviira, puristinhuopa, belt-hihna vai kuivatusviira. Mikali halutaan tar-
jota tuotteita useammasta paa- tai alatuoteryhmasta, tulee yksi tuote konfiguroida
ensin valmiiksi, jonka jalkeen seuraava tuote voidaan lisata joko samalle tai eri

tarjoukselle.

Kudostuoteryhman valinnan jalkeen alkaa myyntikonfigurointi, jossa varsinainen
tuote maaritellaan. Tassakin edetaan ylatason tiedosta pienempaan, joten mikali
kudostuoteryhmaksi on valittu belt, seuraavaksi valitaan beltin lankarakenne saa-
tavilla olevista vaihtoehdoista. Konfigurointi voidaan toteuttaa useilla eri tavoilla,
mutta useimmiten mahdottomat tuoteyhdistelmat halutaan estaa joko taysin tai
huomauttaa kayttajaa silloin, kun ei-toteutettavissa oleva yhdistelma on valittuna.
Lankarakenteen jalkeen valitaan muutkin beltin osat vaihe kerrallaan, kunnes lop-
putuloksena on valmis tuotekonfiguraatio. Paatavoite on, ettd CPQ:n konfiguroin-
tivaihe kuuluisi kokonaisuudessaan myyijalle, mutta haluttaessa tiettyja osioita
voidaan jakaa myds tuotepaallikdlle. Koska tuotepaallikon tekninen hyvaksynta
vaaditaan jokaiselle myytavalle kudokselle, samaan tydvaiheeseen pystytaan si-
sallyttamaan myos tuotteen viimeistelytehtavia, mikali niiden katsotaan vaativan

syvempaa asiantuntemusta.

Konfiguroinnissa pystytaan huomioimaan myds cross-selling eli tuotteiden ristiin-
myynti, jolloin sovellus ehdottaa muita tuotteita litettavaksi samaan tarjoukseen.
Esimerkiksi beltteja myytaessa asiakkaalle tulisi ehdottaa myds asennusta hel-
pottavia vetotarraimia, asennuskiiloja seka suojapeittoja (Nikkinen & Honkanen
2019), mutta usein nama jaavat taysin myyjan oman aktiivisuuden ja muistin va-
raan. CPQ:lla ristinmyytavat tuotteet ja lisélaitteet voidaan nostaa kaytoén aikana
esille, jolloin niitd on myds helpompi tarjota. Kun CPQ otetaan kayttéén myos



27

muissakin organisaatioissa, voidaan kudostarjouksen mukana ehdottaa esimer-

kiksi telojen pinnoituksia ja -huoltoja.

5.2 Hinnoittelu ja tarjouksen luominen

CPQ hyodyntaa tarjottavien tuotteiden ja vaihtoehtojen kohdalla muiden jarjes-
telmien sisaltamaa tietoa ja hakee sita tarvittaessa, mutta hinnoittelu ja kustan-
nuslaskenta ohjelmoidaan yleensa suoraan CPQ:lle. CPQ:n kustannuslaskentaa
toteutettaessa tulee ottaa huomioon, etta sovellus tarvitsee kayttoonsa samat tie-
dot, joita yritys tavallisestikin kayttaa palveluiden ja tuotteidensa kustannusten ja
hintojen laskentaan. Useimmiten tama ei aiheuta ongelmia, silla yritykset ovat
hyvinkin tietoisia tarjoamiensa hyddykkeiden kustannuksista. Tama on kuitenkin
hyva ottaa jo kehitysvaiheessa huomioon, silla CPQ:n ydintarkoitus on pystya
kattamaan koko tarjousprosessi kerralla seka luomaan tarjousdokumentteja, joi-
den sisaltoon yritys on sitoutunut. Sovelluksen koko idea kaatuu, mikali kayttajan
tulisi tarkistella hintoja tai poikkeuksia jostain muusta jarjestelmasta CPQ:n

ohella.

Varsinaista kustannuslaskentaa ja hinnoittelua voidaan tehda tietyilta osin jo kon-
figurointivaiheen aikana, jolloin myyja nakee valintojensa vaikutukset hintaan re-
aaliaikaisesti. Lopulliset kustannukset ja hinta tosin saadaan maaritettya vasta,
kun tuote tai tuotteet on konfiguroitu loppuun saakka. Mikali tarjoukselle lisataan
useampia tuotteita tai tuotepaketteja, CPQ pystyy myos laskemaan pakettikoh-

taisia tarjoushintoja ja alennuksia, mikali ne on sille maaritetty.

Yksinkertaisin hinnoittelumalli on lisata lopullisiin kustannuksiin kiintea katepro-
sentti lopullisen hinnan saamiseksi, mutta useimmissa tapauksissa kudosmyyn-
tiin vaikuttaa asiakkaan kanssa solmittu pidempiaikainen sopimus, johon hinnat
on sidottu. Koska asiakasyritysten kanssa solmittavat sopimukset poikkeavat toi-
sistaan, tarvittavien hinnoittelumallien luominen CPQ:lle voi olla hyvinkin haas-
teellista. My0s niiden yllapito vaatinee ylimaaraisia resursseja, silla naita malleja
tulee aika ajoin paivittda ja muuttaa sitd mukaa, kun sopimuksiakin uusitaan ja

solmitaan.



28

5.3 Ohjattu myynti

Taman tyon tarkein osa-alue on ohjattu myynti, joka tunnetaan paremmin eng-
lanninkieliselta termiltdan guided selling. Ohjatulla myynnilla ei tdssa yhteydessa
tarkoiteta myyntityoskentelyn ohjaamista tai keskittamista jotakin asiakasta tai
asiakasryhmaa kohtaan, vaan se on tarkea ja eras nopeimmin kasvavista CPQ:n
yhteydessa kaytettavista ominaisuuksista (Columbus 2018). Tassa yhteydessa
ohjattu myynti on yksinkertaisimmillaan sarja helposti ymmarrettavia, dynaamisia
kysymyksia, joilla pyritadn ymmartamaan asiakkaan tarpeita seka suosittele-
maan naihin tarpeisiin vastaavia tuotteita ja vaihtoehtoja yrityksen haluamalla ta-
valla (What CPQ can really... 2017). Ohjattua myyntia kaytetdan niin kuluttaja-
kuin B2B-myynnissakin mutta pienilla eroilla, jotka johtuvat suoraan sovelluksen
kayttajakunnasta. B2B-ymparistdissa kayttajana toimii useimmiten myyja, mutta
ohjattu myynti voidaan toteuttaa myos asiakkaan itse kayttamiin verkkokauppoi-
hin ja asiakasrajapintoihin, jolloin kysymyksetkin tulee muotoilla siten, etta kayt-

tajat pystyvat niitd helposti ymmartamaan (kuva 9).

| want the camera to have...

/

Manual Controls i@ [] vari-Angle Screen @ 4K Video / HD Video

KUVA 9. Canonin ohjatulla myynnilla toteutettu kameravalitsin (Canon 2019)

Koska CPQ on ytimeltaan konfiguraattori, joka mahdollistaa tuotteiden ja niiden
parametrien valinnan tarjousta varten, sen kayton yksi heikkous on konfiguroinnin
vaikeus kayttajalle. Kun konfiguroitavia tuotteita ja parametreja on paljon, nimik-
keet ovat koodimuotoisia tai muuten monimutkaisia tai jos itse myyja on tyonte-
kijana uusi ja kokematon, voi olla mahdotonta valita tarjoukseen oikeat vaihtoeh-
dot. Ohjattu myynti pyrkii vastaamaan tahan siten, etta useiden pitkien valikoiden
ja tuotekoodien listaamisen sijaan kayttajalta kysytaan selkeita kysymyksia, joihin
saatujen vastausten perusteella konfiguraattori valitsee sopivat vaihtoehdot au-

tomaattisesti. Kysymykset muodostetaan dynaamisesti, joten kayttajan ei tarvitse
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tayttaa vastauksia yhteen ja samaan kysymyslistaan joka kerralla, vaan jatkoky-
symykset muotoutuvat aina aiempiin annettujen vastausten mukaisesti. Paperi-
teollisuudessa tama on helppo ymmartaa siten, etta jos asiakas tekee pehmopa-
peria, on tarpeetonta kysya asioita, jotka liittyvat yksinomaan kartongin valmis-

tuksessa kaytettaviin laitteisiin.

Myos erilaisten kone- ja tuoteparametrien vaihtoehdot voidaan halutessa luoki-
tella hyvinkin tarkasti. Kysymykset tulee myos muotoilla siten, etta ne ovat kayt-
tajakunnan ymmarrettavissa ja tuottaisivat tietoa mahdollisimman hyodyllisella
tavalla. Sen sijaan, etta puristinhuovista kysyttaisiin, tuleeko huovan rakenne olla
tiivis vai avoin, on hyodyllisempaa aloittaa kysymalla; priorisoiko asiakas kysei-
sessa laitepositiossa nippi- vai imulaatikkovedenpoistoa ja missa suhteessa.
Vaikka huovan tiiveys on tuotteista paattavalle tuotepaallikdlle tuttu kasite, myyja

ei osaa sita valttamatta maaritella eika sen puoleen asiakaskaan.

Sen lisaksi, ettd kysymykset ja vastaukset muotoillaan kayttajakunnan ymmarta-
maan muotoon, ohjattu myynti myos opastaa kayttajaansa. Scania on tehnyt
kuorma-autojensa konfigurointia varten sovelluksen, joka esittaa kayttajalleen
helposti ymmarrettavia kysymyksia (kuva 10) ja tekee niiden pohjalta erilaisia va-
lintoja. Kayttdjan on myds mahdollista saada vaihtoehdoista lisatietoja erillisen
infonapin avulla (kuva 11) (Scania 2019). Hyvin toteutettu ohjattu myynti kay jois-
sain tapauksissa jopa yrityksen koulutusmateriaalista, koska kayttaja oppii sa-
malla niin tuotteista kuin niiden kohdeymparistdistakin. Ohjatulla myynnilla toteu-
tettu CPQ voi myos auttaa myyjaa Ioytamaan oikean vastauksen sellaisiin asiak-

kaan esittamiin kysymyksiin, joihin ei muuten olisi vastausta heti saatavilla.

Valitse kayttoalue

@

kaukoliikenng () maastoajo ()
]

KUVA 10. Ohjaavan konfiguraattorin helppokayttoisyys (Scania 2019)
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TILAVUUSRAHTI

Irtotavarakuljetusta kaytetaan etupaassa
tehdasteollisuudessa ja
vahittaiskauppasektorilla. Kuljetusyrityksena
toimintaanne rajoittaa kuljetettavan lastin
tilavuus, ei paino.

Alusta ja perdvaunu maaritelldan
rahtitavaran maksimitilavuuteen, mika
aitheuttaa matalan tai erikoismatalan
alustan.

KUVA 11. Ohjatun myynnin kuuluu myos opastaa kayttajaansa (Scania 2019)

Ohjatun myynnin avulla pystytadan korostamaan tai suosimaan haluttujen tuottei-
den myyntia vastaavasti, kuin CPQ:lla pystytaan olemaan nayttamatta ei-halut-
tuja tuotteita. Koska ohjattu myynti tekee kysymyksiin saatujen vastausten perus-
teella konfiguraatiolle valintoja, voidaan valinnoiksi maarittda haluttuja tuotteita.
Esimerkiksi puristinhuoville voidaan halutessa muodostaa ratkaisu, jossa tietylle
puristinosakonseptille suositellaan ainoastaan tiettyja pohjakankaita, eika mitaan
muuta. Tama voisi myos auttaa tuotteiden standardoinnissa seka pidemmalla

tahtaimella antaa niille myos parempaa vertailukelpoisuutta keskenaan.

5.4 CPQ ja ohjattu myynti Valmetilla

CPQ liittyy suoraan jatkuvasti kasvavaan eCommerce-kaupankayntiin, jossa pal-
velut ja hyddykkeet ostetaan ja myydaan verkossa. Ecommerce on erittain suuri
kokonaisuus, mutta sen ytimessa on kaupanteon helppous digitaalisia tydkaluja
kayttaen. CPQ:lla, ohjatulla myynnilld ja dataa hyddyntamalla pystytaan tarttu-
maan tarjousprosessiin ja kehittamaan sita nykyisten toimintatapojen ja osaamis-

ten pohjalta.

Syotettyaan asiakkaan tiedot CRM-jarjestelmaan, myyja pystyy valittomasti kayn-
nistamaan CPQ-sovelluksen ja aloittamaan tarjouksen tekemisen. Alkujaan
PMC:n ongelmaksi nousi kuitenkin se, etta ilman ohjattua myyntia myyja ei tassa
vaiheessa viela tieda, mita tuotevaihtoehtoja tai komponentteja tarjoukselle kuu-

luisi valita, koska tuotepaallikkdkontaktia ja applikointia ei ole viela tapahtunut.
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Ohjattu myynti pureutuu tahan siten, etta myyja pystyy jo ennen tuotepaallikko-
kontaktia tekemaan alustavan konfiguraation, joka siirtyy myyjan osuuden jal-
keen tuotepaallikon tdydennykseen ja hyvaksyntaan (kuvio 4). Parhaassa ta-
pauksessa tarjous saattaa vaatia ainoastaan teknisen tarkistuksen ja hyvaksyn-
nan, mutta kaytannossa tuotepaallikkd viela viimeistelee tuotteen oman osuu-
tensa aikana. Tarpeen vaatiessa tuotepaallikdt voivat myds konfiguroida koko

tarjottavan tuotteen uudelleen.

KUVIO 4. Tarjousprosessin kulku CPQ:lla ja ohjatulla myynnilla.

Tama toimintatapa kayttaa saatavilla olevaa dataa ja osaamista hyddykseen pal-
jon nykyista tehokkaammin. Samalla liikutaan lahemmas eCommercea, koska
CPQ:lla tarjousten tekeminen sujuu jouhevasti, ja ohjatun myynnin avulla kaiken
tasoiset myyjat voivat jopa asiakasvierailujen aikana konfiguroida tuotteita yh-
dessa asiakkaiden kanssa. Parhaassa tapauksessa tarjous saattaa olla valmis
jopa paivassa, kun tavallisesti pelkastaan myyijien ja tuotepaallikdiden valiseen
yhteydenpitoon ja tiedonvaihtoon voi kulua useampi paiva. Yleisimmat CPQ-so-
vellukset sisaltavat myos chat-ominaisuuden, joten asiakkaisiin ja tarjouksiin liit-

tyva tiedonvaihto voi tapahtua suoraan CPQ:n sisalla.

Kuten aikaisemmin mainittiin, CPQ:lla ja erityisesti ohjatulla myynnilld on myds
sovellutuksia asiakasrajapintoihin ja B2C-markkinointiin. CPQ muistuttaa toimin-
naltaan tavanomaista verkkokauppaa, mutta monimutkainen konfigurointi ja vie-
raat tuotenimikkeet eivat sellaisenaan sovellu loppuasiakkaiden kayttoon. Hel-
posti ymmarrettavilla kysymyksilla toteutettu ohjattu myynti voisi puolestaan olla
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suoraan loppuasiakkaan kaytettavissa. Valmetilla taman kaltainen tyokalu sopisi
suoraan Valmetin asiakasportaaliin, jossa asiakas pystyy jo tallakin hetkella te-

kemaan tiettyja omaan asiakkuuteensa liittyvia toimintoja.
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6 ASENNETTU LAITEKANTA

Tuotteita valmistavan yrityksen on nykypaivana yha tarkeampaa tietaa, missa
kohteessa ja missa kontekstissa heidan tuotteitaan on milloinkin kaytdssa. Teol-
lisuudessa tama johtuu muun muassa jatkuvasti vanhenevan laitekannan huolto-
ja yllapitotarpeesta, johon laitevalmistajien tulee pystya kasvavassa maarin vas-
taamaan ja josta voidaan myds l0ytaa uutta liiketoimintaa erilaisia palveluita tuot-
tamalla. Uusia tuotteita ja laitteistoja voidaan myyda asiakkaille vain tietty maara,
jonka jalkeen ne pysyvat kaytossa oman elinkaarensa ajan jopa vuosia ja vuosi-
kymmenia eteenpain. Niin kauan, kuin ne pysyvat kaytdssa omistajuudesta tai
fyysisesta sijainnista huolimatta, ne ovat osa laitetoimittajan asennettua laitekan-
taa, jolle tulee useimmiten tuottaa myos vara- ja kulutusosia, huoltopalveluita,
parannuksia, paivityksia seka elinkaaren paattyessa kaytostapoistoja. PMC:n toi-

minta on juuri taman kaltaisten palveluiden tuottamista.

Asennettu laitekanta, paremmin tunnettu termilla installed base tai IBase, maari-
tellaan useimmiten siten, etta se on kaikki ne laitteet, tuotteet ja jarjestelmat, ku-
ten sahkomoottorit, paperikoneen osat tai tietokoneohjelmistot, jotka ovat milloin-
kin yrityksen asiakkailla kaytdssa (Borchers & Karandikar 2006, 1). Teollisuu-
dessa se kattaa myoOs kokonaisia toiminnallisia konsepteja ja kokonaisuuksia
seka useimmiten myos muiden laitetoimittajien tuotteita siltd osin, kuin ne ovat
omalle tuote- ja palvelutarjonnalle relevantteja. Esimerkiksi PMC tarjoaa kudok-
sia yhta lailla muidenkin valmistajien koneille, eika ainoastaan Valmetin valmis-
tamille laitteille. Valmetin tapauksessa asennettu laitekanta sisaltdakin kokonais-
ten tehdasalueiden laajuisia valmistusyksikoita, kone- ja prosessilinjoja seka nii-

den pienempia kokonaisuuksia aina yksittaisiin osiin saakka.

Asennettuun laitekantaan liittyy myos olennaisesti sen sisaltaman tiedon hierark-
kinen jarjestely ja hallinta, jota ilman erityisesti suurissa kokonaisuuksissa, kuten
kokonaisisten paperikoneiden tapauksessa, yksittaisten komponenttien seuranta
ja tarvittavat toimenpiteet olisivat lahestulkoon mahdottomia. Tata jarjestysta voi-
daan havainnollistaa esimerkiksi puurakenteena erilaisten ohjelmistojen avulla
(kuva 12). Esimerkkikuvasta kay myds ilmi, ettd asennettu laitekanta voi pitaa
sisallaan muitakin asennettuja laitekantoja. Tama on erityisen hyodyllista silloin,
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kun laiteymparistot ovat laajoja ja kaikkia kokonaisuuksia ei ole tarpeellista pur-

kaa auki ja nayttaa samalla kertaa.

. ; ] Installed base
Installed base 102: Electronic Address Branch at Vineyards |
— data processing system Way 20 i | Object
I I.
I - H Product
________________ : Partner: Miller, Inc. : 2y, ;
I { Room AD1 | . Maintenance 1| Textitem ’
Partner’
address
Color printer Laser Uoit
................. P 4587 -AD78

_'1 Room BO1 I

4-| Copier ABC201 |

Installed hase Sendl45:
Printer seprer

KUVA 12. Asennettu laitekanta havainnollistettuna (SAP SE)

Asennetun laitekannan havainnollistamisella ja tietojen yllapidolla saavutetaan
merkittavia hyotyja esimerkiksi varaosa- ja palveluliiketoimintaan. Yleisesti se
mahdollistaa laitteiden elinkaaren seurannan seka vikailmoitusten ja erilaisten
toimenpiteiden linkityksen oikeisiin laitteisiin, lyhentden toiminnallista vasteaikaa
ja toimitusaikoja (SAP Documentation Library 2019). Paperiteollisuudessa ja Val-
metilla taman kaltaisella tiedon hallinnalla voidaan esimerkiksi ennakoida seisak-
keja tai PMC-kudosten kulutusta, lyhentaa tarjous- ja applikointiprosessien vas-
teaikaa, tuottaa entista asiakaskohtaisempia tarjouksia seka hyddyntaa tietoa pa-
remmin asiakkaan kokonaisuuksien ja ongelmien ymmartamiseen. Tulevaisuu-
dessa asennettua laitekantaa arvioidaan voitavan hyddyntaa myos erilaisissa big
data -sovelluksissa ja esimerkiksi parempien konekokonaisuuksien suunnitte-

lussa.
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6.1 Tiedon jasentely

Asennetun laitekannan yhteydessa puhutaan usein tietotasoista ja -hierarkioista.
Tietotasoilla tarkoitetaan suuren kokonaisuuden, kuten paperitehtaan purkamista
yha pienempiin ja pienempiin osa-alueisiin ja komponentteihin, joista kukin sisal-
taa jonkin tason tietoa suuressa kokonaisuudessa. Yhdella paperitehtaalla voi
olla useita paperin valmistuslinjoja, raakapuun kasittelylinjoja, massankasittely-
laitoksia seka muita suuria yksikkokokonaisuuksia tai lohkoja, jotka ovat laitekan-
nan nakokulmasta rinnakkaisia elementteja. Seuraava taso tasta alaspain on yh-
den valmistuslinjan jokin osa-alue tai kokonaisuus, kuten paperilinjan paperikone,
off-line paallystyskone, kalanteri tai vaikkapa koko linjaston kattava automaa-

tiojarjestelma (kuva 13).

3 Woodhandling Line 1 (Woodhandling Line) [3)
&l 3 Mechanical Pulping (Mechanical Pulping) ()
3 Paper Line 3 (Paper Line) [3)
& &) Automation systems (Automation systems ) [J)
[ & Paper Machine 3 (Paper Machine) [J)
& SymFlo (Headbox) [3)
3] &) SymFormer MB (Former) [3)
[ @ SymPress II 3B (Press) [J)
+] Components [}
) Rolls [
- Press Felts [5)
4 1PR 3}
& 3PR[
0| PU [3)
+] Belt Sleeves ()
+] & Dryer (Dryer) [3)
[+ &) Coater (Coater) [3)
3] &) Sizer (Sizer) [J)
&) Breaker stack (Calender) [3)
&) Soft Calender (Calender) [3)
& & OptiReel M (Reel) [3)
& @ Off-Line Calender 1 (Off-Machine Calender) [}

& Machine Winder 1 (Winder) [3)

KUVA 13. Esimerkki paperitehtaan asennetusta laitekannasta (Valmet)
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Esimerkkikuvassa 13 on havainnollistettu tehdasalueen laitteistorakenne ja tau-
lukossa 1 laitehierarkian eri tasot, jossa yksittaiset kudosyksilot kuuluvat posi-
tiotason (esim. 1PR, 3PR, PU) alle kuudennelle tasolle. Naiden esimerkkien li-
saksi tulee myds huomioida, etta jokaisella laitekannalla on oma omistajuus- ja
asiakkuustietonsa, joka sisaltda esimerkiksi asiakkaan emoyhtion jakautuman.
Tama johtuu siita, etta suurilla emoyhtioilla voi olla useitakin alayhtioita ja niiden

alaisuudessa toimivia tehdasalueita, joilla on kullakin oma asiakkuustietonsa.

TAULUKKO 1. Paperitehtaan asennetun laitekannan tietotasot.

Taso | Tason kutsumanimi Tason sisélto (esim.)
1. Tuotantolinja Paperinvalmistuslinja 3
2. Prosessi/Kone Paperikone 3
3. Prosessialue/Sektio Puristinosa
4. Valine Belt-kudokset
5. Positio Belt 1
6. Tuoteyksilo Black Belt X, ID-tunnus 987654

Tietohierarkialla on kudosten ja muidenkin Service-tuotteiden tapauksessa suora
merkitys siten, ettd esimerkiksi belttid applikoitaessa tulee tietdaa mita tuotteita
asiakas koneellaan valmistaa; nopeus, jolla konetta ajetaan; kenkapuristimen
tyyppi; milla tavalla tassa positiossa poistetaan vetta ja esiintyyko nipissa ongel-
mallista takaisinvirtausta. Kaikki nama edella mainitut asiat ovat eri kokonaisuuk-
sien ja tasojen sisallaan pitamaa tietoa, joita ilman kudosta ei pystyta maarittele-
maan. Kaikilla tiedoilla on oma paikkansa, mihin ne kuuluu lisata ja mista ne 10y-
tyvat. Esimerkiksi painopapereita valmistavan koneen tuotetieto ei kuulu yksittai-
selle kudokselle, vaan tasolle 2 ja paperikone 3:lle (kuva 13). Koska paperikone
valmistaa tuotteen kokonaisuutena, tieto ei voi kuulua yksittaisille osille tason 2
alapuolelle, vaan ainoastaan periytya ylhaalta alas. Toisaalta tieto ei mydskaan
kuulu tasolle 1, koska kyseinen taso sisaltada myos puunkasittely- ja massanka-
sittelylinjat, joiden lopputuote ei ole painopaperi vaan puuhake ja kemiallisesti

valkaistu sellumassa.

Tassa kohtaa on myds hyva huomata, etta kaikki Valmetin organisaatiot eivat
tarvitse samoja tietoja omien toimintojensa suorittamiseen, mutta on yleisesti

hyddyllisempaa ja edullisempaa hallinnoida tietoa keskitetysti. Paperikonetta
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suunnitteleva insinGori ei valttamatta tarvitse yksityiskohtaista tietoa jokaisesta
pienemmasta komponentista, vaan hanen tehtavansa on miettia toiminnallisten
lohkojen, kuten viiraosan kokonaisajettavuutta ja tehokkuutta. Mutta koska tama
samainen insindori tarvitsee tehtavissaan viiraosan nopeustietoa, samoin kuten
kudoksia applikoiva tuotepaallikkokin, kyseinen tieto kannattaa sailyttaa vain yh-
dessa paikkaa, josta kumpikin sen loytaa. Yksittaisella viirakudoksella ei ole
omaa nopeustietoa, vaan se perii tiedon aina viiraosan tasolta, joka on viirayksi-

|I6n nakdkulmasta ylatason tietoa.

Kattava tiedon jasentely on erittain tarpeellista ja tulevaisuudessa sen merkitys
tulee ainoastaan kasvamaan, jotta laiteymparistoja opittaisiin paremmin hyodyn-
tamaan. Asennettu laitekanta pystyy kertomaan yksittaisesta laitteesta yksityis-
kohtaista tietoa, minkalaisessa ymparistossa sita kaytetaan, mitkd muut laitteet
vaikuttavat sen toimintaan, milla parametreilla laitteita kaytetaan seka minkalai-

nen huolto- ja toimintahistoria niilla on.

6.2 Laitekannan yllapito

CPQ:n kaltaiset sovellukset, jotka eivat itsessaan sisalla laitetietoa vaan kutsuvat
sita tarvittaessa CRM:sta, tarvitsevat laitekantaa ja sen jasentelya toimiakseen
halutulla tavalla. Kun CPQ tarvitsee tarjoustapahtumaan asiakkaan laitekannan
tietoja, sen tulee tietaa tarkalleen milla nimella ja mista kyseinen tieto CRM:sta
kutsutaan. Tama on lahinna sovellusten ohjelmointia ja yhteensopivuutta varten,
mutta laitekannan jasentely liittyy myos suoraan ohjatun myynnin muodostami-

seen, silla osa kysymysrakenteesta muodostetaan ylatason tiedoilta alaspain.

Hyvia kaytannon esimerkkeja ovat pehmopaperi- ja sellukoneet, joiden laitera-
kenne poikkeaa huomattavasti paperi- ja kartonkikoneista. Tama 2-tasolle ja val-
mistavan koneen yhteyteen (taulukko 1) kuuluva tieto tuotelajista periytyy kaikille
sen alatasoille, mukaan lukien kudoksille, jolloin se toimii myos rajoittavana teki-
jana. Jos tuotelajina on tissue eli pehmopaperi, alatason tietorakenteessa ei tal-
I6in ole sellaisia esiasetettuja vaihtoehtoja tai laitteita, jotka eivat kuulu pehmo-
paperin valmistukseen. Talloin niista ei myodskaan tule kysya ohjatun myynnin
aikana. Ylatason tieto vaikuttaa ohjattuun myyntiin myds siten, etta mikali jokin
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ensimmaisista kysymyksista pystyy maarittamaan koko tuotteen, ei ole valtta-

matta edes tarpeen kysya muita asioita.

Asennetun laitekannan asianmukainen yllapito on yrityksille usein haaste, silla
suurin osa tiedosta kerataan ja syotetaan jarjestelmiin kasin. Asiakaskohteiden
ja laitteiden muuttuessa tiedot tulisi paivittaa myos laitekantaan, jotta yrityksen
toiminta pysyy ajan tasalla. Uusien asiakaskohteiden tapauksessa laitekannan
rakentaminen voi alkuvaiheessa tapahtua jouhevasti, mutta ajan kuluessa tieto-
jen oikeellisuus helposti heikkenee, mikali yrityksessa ei olla selkeasti ymmarretty
ja maaritetty tietojen yllapitamiseen tarvittavia vastuita. Tata havaintoa tukee
myo6s vuonna 2016 tehty tutkimus (Mahlamaki ym. 2016, 3), jonka mukaan joh-
dolta ja esimiehilta tuleva painostus parempaan tiedonkeruuseen laitekannan yl-
lapitamiseksi auttaa motivoimaan vain joitakin tyontekijoita, kun taas toisilla efekti
on painvastainen. Yksi asiaa auttava tekija voi olla yleisen jarjestelmatietouden
levittaminen, jotta laitekannan vaikutukset paivittaiseen ja erityisesti omaan toi-
mintaan olisivat jarjestelmia kayttaville tyontekijoille konkreettisempia. Mahla-
maen ym. (2016) mukaan ongelmaan ei kuitenkaan ole olemassa yhta ratkaisua,

ja aiheena laitekannan yllapito vaatii laajemmaltikin enemman tutkimusta.
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7 OHJATUN MYYNNIN MUODOSTAMINEN

Onhjattua myyntia varten tuoteapplikointi puretaan auki loogisiksi paattelypoluiksi,
joiden mukaisesti asiakastietoa kaytetaan tuotteiden maarittelyyn. Paattelypolut
tai -saannot voidaan kuvata esimerkiksi prosessikaavioiden tai Excel-taulukoiden
avulla. Tarvittavan tiedon selvittamiseksi esitetaan kysymys, jolla on tietyt vas-
tausvaihtoehdot ja joilla puolestaan on applikointiin erilaisia seurauksia. Vastaus-
vaihtoehdot voivat olla valmiiksi rajattu tai ne voivat joissain tapauksissa olla va-

paasti kayttajan syotettavissa.

Valmiiksi rajatuilla vaihtoehdoilla voi kullakin olla vaikutus yhteen tai useampaan
tuotekonfiguraation osaan seka itse kayttdtapahtumaan, jolloin valittu vaihtoehto
esimerkiksi lisaa tai sulkee pois tiettyja jatkokysymyksia (taulukko 2) tai lopettaa
koko kayttotapahtuman. Vapaasti syotettava tieto puolestaan toimii numeraalisen
tiedon kanssa hyvin mutta tekstimuotoisia vapaita vastauksia on erittain haasta-
vaa tai jopa mahdotonta ennakoida riittavasti. Esimerkiksi konenopeus voi olla
vapaasti syotettava lukuarvo tai lukualue, jonka vaikutukset voidaan jarjestaa ha-

luttuihin lohkoihin sek& minimi- ja maksimiarvojen mukaan (taulukko 3).

TAULUKKO 2. Esimerkki ennalta maaritetyista vastausvaihtoehdoista.

Kuinka nipissa useimmiten poistetaan vetta? Seuraus

A) Nippiin Normaali uritus
B) Imulaatikoille Ei uritusta

C) Hybrid, nippipainotteinen Jatkokysymys X
D) Hybrid, imulaatikkopainotteinen Jatkokysymys Y
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TAULUKKO 3. Esimerkki numeraalisten vastausten kasittelysta.

Mika on konenopeus (m/min) useimmin valmistettavalla tuotelajilla?
Vastauskentta: XXX

Seuraukset

<100 Vastaus ei kelpaa

100-500 Jatkokysymys B

500-700 Keskeytyva uritus

700-2200 Normaali uritus (tai Keskeytyva uritus jos neliépaino > x)
>2200 Vastaus ei kelpaa

Vaihtoehdoissa voi olla my6s useamman tiedon yhdistelmia, jolloin jokin tieto ei
yksinaan viela riita tayttamaan saantoa, vaan liséksi vaaditaan yhden tai useam-
man lisamuuttujan tayttyminen. Esimerkiksi puristinhuopien applikaatiossa suuri
konenopeus ei yksin kerro koko totuutta, silla huoparakenteesta tulee taysin eri-
lainen, kun suurin osa vedesta halutaankin poistaa imulaatikoilla. Saantojen ku-
vaamiseksi voidaankin kayttaa JOS-, JA-, TAl- ja El-funktioita. JOS-funktiolla
pystytaan palauttamaan tuloksia, jos jokin ehto on tosi tai epatosi, ja muiden funk-

tiotyyppien avulla saantdja pystytaan yhdistelemaan keskenaan (taulukko 4).

TAULUKKO 4. Kaytannon funktioesimerkkeja ohjausmallien muodostukseen.
Ehto Tulos

JOS ajonopeus on 1000-2000 m/min Langat GG

JOS ajonopeus on 500-1000 m/min JA tuotteen nelié- | Rakenne B

paino on >200 g/m?

JOS ajonopeus on 500-1000 m/min TAI tuotteen nelié- | Rakenne C
paino on >200 g/m?

JOS positio El ole varustettu vedenpoistokaukalolla Ei uritusta JA rakenne Z
JOS nipin vedenpoisto on nippipainoitteinen Kangas (AB), (CD) TAI
(EF)

JOS puristinkonsepti on X-tyyppinen (TAl position pituus | Ei voida tarjota tuotetta!

on >50 m JA huopa El saa olla saumallinen)

Useita ja monimutkaisia saantdja muodostettaessa voi tulla ennemmin tai myo-
hemmin esiin ristiriitoja, jotka on pystyttava ratkaisemaan. Ratkaisuna voidaan

muotoilla sdantérakenteen osia uusiksi, kunnes ristiriitoja ei enaa ole tai vaihto-
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ehtoisesti priorisoida saantoja, jolloin jokin tieto on aina toista tarkeampi ja ristirii-
tatilanteessa noudatetaan korkeampaa prioriteettia. Mikali sovellus kay saanto-
rakenteen joka kerralla systemaattisesti lavitse, tilanne voinee ratketa myos
saantojen jarjestelylla, jolloin ristiriitatilanteen selvittamiseksi riittaa, etta viimei-

sena saatu tieto ajaa muiden yli kaikissa tapauksissa.

Koska ohjatulla myynnilla pyritadn nopeuttamaan ja helpottamaan tarjousproses-
sia, sovelluksen tulee olla kayttajalleen helppokayttdinen ja yksinkertainen, mutta
my0s teknisesti riittdvan kattava. Maaritettavien saantojen ja polkujen mallinnuk-
sella pystytaan kattamaan suurin osa paaasioista, joita ohjatun myynnin tulee to-
teuttaa, mutta runsaasti poikkeuksia aiheuttavissa tapauksissa voidaan joutua
joustamaan ja noudattamaan suuren massan tarvitsemia saantoja. Toinen vaih-
toehto on kasvattaa kysymysten maaraa, jotta poikkeukset ja tapauskohtaiset
eroavaisuudet saadaan katettua, mutta suuret kysymysmaarat puolestaan va-

hentavat sovelluksen helppokayttoisyytta.

Myyijien ja muidenkin kayttajien kokemus vaihtelee, joten kysymykset vastaus-
vaihtoehtoineen kannattaakin muotoilla mahdollisimman selkokielisiksi, jotta val-
tytaan epaselvyyksilta. Esimerkiksi asiakkaiden valmistamien tuotelaatujen kol-
mikirjaimiset lyhenteet, kuten WFC, LPB, WTL ym. on parempi ilmaista auki kir-
joitettuna: Wood Free Coated, Liquid Packaging Board ja White Top Liner. Sama
patee myds sovelluksen tarjoamiin tuotekonfiguraatioihin, jolloin koodimuotoiset

tuotenimikkeet olisi mahdollisuuksien mukaan kuvailtu selkokielella.

7.1 Beltit

Ohjatun myynnin muodostaminen aloitettiin listaamalla belttien lankarakenteen,
mitoitusten ja uritustapojen eri vaihtoehdot ja etsimalla kullekin vaihtoehdolle so-
pivia maaritteita henkilohaastatteluiden avulla. Joissain tapauksissa ratkaisut
ovat hyvinkin selkeita, kuten esimerkiksi asiakkaan lopputuotteen pinnan herk-
kyyttd huomioitaessa. On kuitenkin myods tapauksia, joissa tuotteen maaritta-
miseksi vaaditaan useita erilaisia tietoja seka poikkeuksellista kohdeympariston
arviointia. Haastatteluissa vahvistui myos aiempi huomio siita, etta asiakaskoh-
teiden tavoitteet pystytaan saavuttamaan useilla erilaisilla tuoteratkaisuilla
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(Tauschi; Nikkinen & Honkanen; Hagfors 2019). CPQ:lle ja ohjatulle myynnille

tama on tosin haaste siind mielessa, kuinka nama erot halutaan ottaa huomioon.

Haastatteluissa pystyttiin kuitenkin 10ytamaan tietyissa asioissa kompromisseja,
joiden perusteella voidaan muodostaa selkeita saantoja. Tietyt uritustavat maari-
teltiin suoraan herkempien paperi- ja kartonkilajien yhteyteen, jotka ovat loppu-
tuotteena yleisesti ottaen erittain markkeerauskriittisia. Asiassa punnittiin mark-
keerauksesta aiheutuvaa riskia ja taloudellista haittaa seka toiminnallisia vaiku-
tuksia (Tauschi ja Nikkinen & Honkanen, 2019). Joissain tapauksissa oli epasel-
vaa, aiheutuisiko muista uratyypeista haitallista markkeerausta vai ei, mutta
koska naille herkemmille lajeille tarkoitetuista uratyypeista ei aiheudu toiminnal-

lista haittaa, niita on turvallista suositella muiden ylitse.

Katkourituksen saannotys aiheutti maarittelyn kannalta enemman haasteita, silla
sen kayttoon liittyy paljon poikkeavia mielipiteita. Katkeavalla urituksella halutaan
estaa nipissa esiintyvaa veden takaisinvirtausta (kuva 14), mutta ilmiéta on hyvin
hankala ennakoida ja ilmetessaan se ei valttamatta edes aiheuta ongelmia. Tas-
sakin tapauksessa asiakaskohtaiset erot ovat suuressa roolissa, silla tietyt asiak-
kaat haluavat valttaa takaisinvirtausta kaikin mahdollisin tavoin, kun taas toiset
ryhtyvat toimenpiteisiin vasta, kun ilmié aiheuttaa ajettavuus- tai laatuongelmia.
Taman takia katkourituksen saannétys toteutettiin siten, etta takaisinvirtauksen
todennakoisyytta kasvattavilla tuote- ja koneparametreilla katkouritusta suositel-
laan herkemmin, mutta paasaantona kysytaan kayttajalta, esiintyyko takaisinvir-
tausta ja koetaanko se ongelmaksi. Jos virtausta esiintyy, mutta asiakas ei koe
sita ongelmaksi, sovellus suosittelee katkeavaa uritusta vain toissijaisena vaihto-
ehtona. Mikali ilmiota ei ole aikaisemmin havaittu, mutta muiden parametrien mu-
kaan se on todennakoinen, katkouritus on jalleen toissijainen vaihtoehto, josta
myyjan tulee keskustella asiakkaan ja tuotepaallikon kanssa. Tihean ja katkouri-
tuksen ominaisuuksien yhdistaminen saannétettiin siten, etta se vaatii kumpaakin

koskevien saantojen tayttymisen samanaikaisesti.
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Veden takaisinvirtausilmio tavallisella, jatkuvaurallisella beltilla

Belt /

+ - / Shoe
Groove --"f 1 l ll

Counter roll

Katkourallinen belt pakottaa veden poistumaan vain yhteen suuntaan

Belt
+ -,

Groove

Counter roll

KUVA 14. Veden poistuminen nipissa jatkuva- ja katkourallisella beltilla (Valmet)

Koska Valmet toimittaa beltteja useiden puristinvalmistajien kenkateloille, beltin
fyysiset mitat ovat erittain tarkea tieto yhteensopivuuden varmistamiseksi (Hag-
fors 2019). Valmetilla on runsaasti asennetun laitekannan tietoa kaytettavissaan
ja nama tiedot voidaan yhdistaa suoraan tyokalun kysymysrakenteeseen. Kay-
tannossa tama tarkoittaa sita, etta kayttajalta kysytaan ensin kenkatelan valmis-
taja, jonka jalkeen naytetaan vaihtoehtoina kyseisen valmistajan ne halkaisija-
mitat, joille tiedetaan voitavan valmistaa tuotteita. Tiettyjen valmistajien yhteyteen
lisattiin myds tarkentava tieto siitd, minka tyyppinen kenkatela tai -puristin on ky-
seessa. Beltin leveytta rajoittaa ainoastaan tietty maksimipituus, joten kokonais-
leveys voidaan kysya vapaasti syotettavana lukuarvona, joka antaa virheilmoi-

tuksen ainoastaan silloin, jos kayttaja syottaa maksimiarvoa suuremman luvun.

Kaytannossa belttien ohjausmallin muodostaminen oli odotettua helpompaa, silla
tietyt, kaytosta poistuvat tuotetyypit haluttiin tuoteryhman puolesta jattaa ohjatun
myynnin ulkopuolelle. Tulokset saatiin myds toteutettua siten, ettd mikali mikaan
kysymys tai vaihtoehto ei aiheuta tuotteelle erikoisvaatimuksia, voidaan kayttaa
ennalta maaritettyja oletusvaihtoehtoja. Maarittelya helpotti myods se, etta belttien

lankarakenne ja uratyyppi ovat toisistaan riippumattomia komponentteja. Mikali
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tama tulevaisuudessa muuttuu ja esimerkiksi uritustapaan tulisi sellaisia muutok-
sia, ettd tiettya uritusta tarjottaisiin vain tietylle lankarakenteelle, konfigurointi-

saantojakin tulee muuttaa.

Kuvitellaan esimerkkitilanne: sovellus on tiettyjen kysymysten perusteella maarit-
tanyt, etta beltin lankarakenne on X ja urat AB, mutta seuraava saanto haluaakin
muuttaa lankarakenteen Y:ksi, jota ei voida syysta tai toisesta urittaa halutulla
AB-tavalla. Mikali saantoja ei ole erikseen maaritetty sulkemaan pois tiettyja tuo-
tekonfiguroinnin vaihtoehtoja tai priorisoimaan niita, esimerkin molemmat ratkai-
sut ovat yhta tosia. Belt X AB toteuttaa ensimmaiset saannot muttei jalkimmaista
ja Belt Y toteuttaa vain jalkimmaisen saannon. Taman kaltaiset tilanteet voidaan
huomioida myds siten, etta mikali kohteeseen soveltuvia tuotekonfiguraatioita on

useita, ne voidaan kaikki esittaa kayttajalle tiettyjen lajitteluperusteiden avulla.

7.2 Puristinhuovat

Puristinhuopien maarittely ohjatulle myynnille on tuoteryhman vaihtoehtojen run-
saudesta ja huopien kayttoymparistdojen laajuudesta johtuen paljon haasteelli-
sempaa, kuin belt-hihnoille. Suurin osa ajasta kaytettiin belttien konfigurointimal-
lin muodostamiseen, eika puristinhuopia ehditty juurikaan tutkia. Belttien ohja-
tusta myynnista pystytaan kuitenkin [0ytamaan tiettyja keskeisia huomionaiheita,
jotka voivat auttaa huopien ja muidenkin tuoteryhmien konfiguroinnin maaritte-

lyssa.

Puristinhuopien kokoonpano voidaan jakaa karkeasti kolmeen eri osa-alueeseen,
jotka ovat pohjakangas, hahtuvat seka huovan valmistusreseptiikka kasittelyi-
neen. Pohjakankaat jaetaan eri tuoteperheisiin ja jokainen niista pitaa sisallaan
useamman painoisia kangasvariaatioita, joita nimetaan materiaalikoodilla. Toisin
kuin belteilla, puristinhuopien komponenteissa on keskenaisia riippuvuuksia.
Tama saattaa aiheuttaa konfigurointiin myos kieltavia saantdja, joilla tulee sulkea

pois annettuihin tietoihin soveltumattomat tuotekombinaatiot.
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Ohjatun myynnin muodostamista voidaan helpottaa etsimalld puristinhuovista
suurimmat rajoittavat tekijat, joiden avulla pystytaan karsimaan iso osa valikoi-
masta pois heti alkuvaiheessa. Taman kaltaisia muuttujia ovat ainakin huopien
saumallisuus seka nipissa kaytettava vedenpoistotapa. Mikali asiakas tarvitsee
tai haluaa saumallisen puristinhuovan, kaytettavissa olevat materiaalikoodit ra-
jautuvat muutamiin vaihtoehtoihin, joiden valinta tapahtuu suurelta osin huovan
painoluokan mukaan. Tietyt tuoteperheet puolestaan soveltuvat ainoastaan nip-
pivedenpoistoa kayttaviin kohteisiin, joten vedenpoistotavan perusteella pysty-

taan myos tekemaan jossain maarin suurempia rajauksia.

Laminaattihuopien vedenpoistoon vaikuttaa kuitenkin suurimmalta osin hahtuva-
kerrosten rakenne ja tiiveys, joten konfiguraattoria varten tulee pystya maaritte-
lemaan, minkalainen rakenne on tiivis tai avoin. Mikali hahtuvakerros on avoin,
se sisaltaa paljon tyhjaa tilaa, joka painuu nipin sulkeutuessa kasaan. Nipin aue-
tessa rakenne palautuu puristamattomaan tilaansa, jolloin huopaan siirtyy sa-
malla vetta alipaineen ansiosta. Jos puristinhuovan rakenne on tiivis, kokoonpu-
ristuminen on paljon heikompaa, jolloin suurin osa vedestakin puristuu suoraan
huovan lavitse. Hahtuvakerrosten rakenteella on muitakin vaikutuksia puristimen
ajettavuuteen, mutta tata nippi- ja imulaatikkovedenpoiston valista eroavaisuutta
voidaan pitaa yhtena suurimmista rajoitteista. Koska huovan pohjakankaaseen
neulataan useita hahtuvakerroksia, jotka muodostavat toiminnallisen kokonai-
suuden, konfiguraattorin kannalta voitaneen ajatella, ettd vedenpoistotapa muo-
dostaa hahtuville perusrakenteen, jota taydennetaan lisakysymyksilla. Yksi

naista maariteltavista lisatiedoista on huovan pintahahtuvan sileys.

Puristinosalla rainan siirto huovalta toiselle mahdollistetaan osittain kahden huo-
payksilon pintojen sileyserolla, koska paperiraina haluaa aina tarttua sileampaan
kosketuspintaan (Vesanen 2019). Tama on huovan toiminnan kannalta selkea
rajoittava tekija, silla epaonnistunut rainan siirto tarkoittaa ratakatkoja ja tuotan-
non menetysta asiakkaalle. Ohjatulle myynnille ja tuotekonfiguroinnille tama on
haaste siina mielessa, etta asiakkaalta tarvitaan erittain tarkkaa, ajan tasalla ole-
vaa tietoa asennettavista kudoksista ja niiden yksildkohtaisesta rakenteesta. Mi-
kali kaikki kudokset ovat Valmetin toimittamia yksildita, nama tiedot ovat kaytet-
tavissa, mutta kilpailijoiden kudoksista voi joskus olla jopa mahdotonta saada yk-
sityiskohtaista tietoa, vaikka se mahdollistaisikin puristimelle entista varmemman
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toiminnan. Ohjatulla myynnilla kaytannollinen ratkaisu pintahahtuvien valintaan
voisi olla puristinkohtaisen rakennekuvan (kuva 3) kayttd, jossa jokaisen huopa-
position kohdalle olisi merkattu paras mahdollinen tieto kaytossa olevasta pinta-
hahtuvasta. Konfiguroitavalle positiolle puolestaan tarjottaisiin ainoastaan sellai-

sia hahtuvavaihtoehtoja, jotka mahdollistavat rainan siirron onnistuneesti.

Eras harkinnan arvoinen lahestymistapa voi olla konfiguroinnin toteuttaminen si-
ten, ettd saannoista ei lahtokohtaisesti muodostettaisi kovin tiukkoja, vaan huo-
pien ohjattu myynti toteuttaisi tarkoituksella useita, jopa kymmenia kohteeseen
soveltuvia vaihtoehtoja. Kuten belteillakin, kayttajan tulisi valita naista vaihtoeh-
doista haluamansa tuotekonfiguraatio, mutta tata valintaa helpotettaisiin erilaisilla
lajitteluperusteilla ja ominaisuuksien painotuksilla. Kayttaja voisi lajitella tulokset
hinnan tai soveltuvuuden mukaan, mutta naiden lisdksi annettaisiin myés mah-
dollisuus lajitella tuloksia esimerkiksi odotettavissa olevan elinian tai vedenpois-
ton kaynnistymisnopeuden mukaan. Taman kaltaiset lajitteluperusteet olisivat
mahdollisesti toteutettavissa erilaisina liukukytkiming, joiden aaripaina toimivat

kaksi vastakkaista painotusperustetta.

7.3 Myyntikonfigurointi ohjatusti

Kun myyntikonfiguraattori on kaynnistetty CoMPassista, opportunity on luotu ja
paatuoteryhma on valittu, ohjatun myynnin osuus alkaa. Ohjattu myynti voidaan
toteuttaa visuaalisesti useilla eri tavoilla, mutta kaytanndssa kayttaja nakee kysy-
myksen tai kysymyksia vaihtoehtoineen. Koska belttien valmistusta rajoittaa nii-
den fyysinen koko, on jarkevintad kysya beltin mittatiedot ensimmaisena. Tama
poikkeaa valittomasti asennetun laitekannan tasoista, silla beltin halkaisijatieto
on laitekannassa vasta tasolla viisi, belt-position yhteydessa. Mikali haluttaisiin
noudattaa laitekannan tasoja ylhaalta alaspain, mitoitustietoja kysyttaisiin mel-
keinpa vasta viimeisena. Tama johtaisi tilanteisiin, joissa kayttaja kavisi koko
muun konfiguroinnin lavitse ja vasta aivan viimeisessa vaiheessa huomattaisiin,

ettei kyseiselle asiakkaalle voidakaan valmistaa tuotetta.

Mitoitusten ja muidenkin kysymysten ohessa kayttajalle naytetaan kysymyskoh-
taisesti opastavaa lisasisaltoa. Mikali beltin valmistajaksi valitaan Beloit, sovellus
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kysyy seuraavaksi, onko kyseessa vanhempi, avoin ENP-puristinkonsepti vai uu-
dempi, suljettu puristin eli ENP-C. Vaihtoehdot voidaan selittda tekstin avulla,
mutta tassa ja monissa muissakin tapauksissa on selkeinta kertoa vaihtoehdoista
kuvan avulla (kuva 15). Mikali valinta on ENP, kayttétapahtuma joko paattyy tai
kayttajalle naytetaan virheilmoitus, jossa kerrotaan, etta ENP-beltteja ei ole mah-
dollista valmistaa. Tama lisakysymys esitetaan ainoastaan Beloitin yhteydessa,
koska alkuperainen avoin ENP oli yksinomaan Beloitin valmistama kenkapuris-
tinkonsepti ja tavaramerkki (Nevala 2005, 23). Beltin kokonaisleveys on myos
hyva kysya kuvan kanssa, jotta kayttaja varmasti ymmartaa antaa leveyden kiin-

nityslapat mukaan lukien (kuva 16).

2. Mika Beloitin puristinkonsepti on kyseessa?

%5 6%

ENP ENP-C
(Extended Nip Press) (Extended Nip Press Closed)

KUVA 15. Puristinkonseptin tiedustelu visuaalisesti opastettuna.

\\

"

\
¥

L}
B

Kokonaisleveys d (m)

KUVA 16. Beltin kokonaisleveys tulee antaa kiinnityslapat mukaan lukien.
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Onnistuneesti syotetyt mittatiedot varmistavat sen, etta asiakkaalle voidaan val-
mistaa tuote. Taman jalkeen voidaan siirtya muuhun kysymysrakenteeseen, joka
noudattaa asennetun laitekannan hierarkiaa paremmin. Seuraavaksi halutaan
tietaa asiakkaan paatuoteryhma ja sen jalkeen tarkempi tuotetieto, mikali silla on
merkitysta, tai jokin muu lajikohtainen erikoistieto. Kaikkia paatuoteryhmia ei siis
ole tarpeellista purkaa auki ja kysya tarkempaa tuotelajia, mikali silla ei ole ohja-
tun myynnin kannalta merkitysta. Tuotelajitieto on olemassa CRM:ssa, mutta oh-

jatussa myynnissa sita ei valttamatta esiteta.

Tuotelajin jalkeen halutaan tietaa aiemmin kerrotun tuotteen yleisin neliopaino
seka ajonopeus. Tama sointuu myos asennettuun laitekantaan, silla nama ja
kaikki aiemmin kasitellyt tiedot ovat tasoa kaksi, kun taas seuraavat kysymykset
liittyvat nipin tietoihin, jotka ovat tasoa kolme. Laitekannan hierarkiatasojen seu-
raaminen ei ole yksiselitteista, silla kuten beltin kokoakin maariteltaessa, muiden-
kin tietojen yhteydessa saattaa joskus olla kayttajaystavallisinta poiketa hierarki-
asta. Laitekannan tietotasot kuitenkin antavat ohjaukselle selkeat raamit joita
seurata ja joiden mukaisesti voidaan tarpeen vaatiessa tehda lisamaarityksia ja

saantgja.

Lopuksi halutaan tietda jo aiemmin mainittu takaisinvirtauksen ilmeneminen ja
haitallisuus, seka mahdollisesti muita nippitason tietoja. Esimerkiksi kyseisen ni-
pin vedenpoistokaukaloinnista kysytaan vain silloin, kun yleisin ajonopeus on alle
550 metria minuutissa. Mikali nippia ei ole varustettu vedenpoistokaukalolla, ha-
lutaan myds lisatieto, tuleeko nippivedenpoistoa valttaa. Tama johtuu siita, etta
vaikkei kaukalovarustelua olisi lainkaan, on taysin konekohtaista, aiheuttaako ni-
pissa poistuva vesi ongelmia vai ei (Vesanen 2019). Tassa vaiheessa ohjatun
myynnin kysymysrakenne on kayty loppuun asti ja seuraavana askeleena on lop-
putulosten hallinta ja niiden palautus CPQ:lle. Haastattelujen ja palautteen pe-
rusteella (Nikkinen & Honkanen, Hagfors 2019) rakenne kattaa suurimman osan
tapauksista onnistuneesti, mutta jaljelle jaa viela poikkeus- ja erikoistapausten

tarkempi mietinta.

Ohjaustapahtuman kannalta on tarkeaa opastaa kayttajaa kuvin ja muun lisasi-

sallon avulla, seka ohjata kysymysrakennetta halutulla tavalla, jota voidaan il-
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maista esimerkiksi taulukon 5 mukaisesti. Taman tyyppinen taulukointi ei ota kan-
taa konfiguroinnista syntyviin tuotevaihtoehtoihin, vaan keskittyy kysymysten jar-
jestyksen maarittelyyn. Kaytannossa jokaisella kysymyksella on tietty maarite tai
tunnus ja joka kysymyksen jokainen vaihtoehto kaskee siirtymaan seuraavaan
kysymykseen naiden tunnusten avulla. Mikali vastausvaihtoehto ei kaske siirty-
maan mihinkaan tunnukseen, annettu vastaus ei joko kelpaa tai kysymysrakenne

ja konfigurointi on kayty loppuun.

TAULUKKO 5. Esimerkki kysymystunnusten kaytosta.

Kysymys Tunnus Vaihtoehdot | Ohjataan tunnukseen

Mika on asiakkaan kayt- Konenopeus_Yleinen
tdma konenopeus (m/min)
yleisimmin valmistetta-

valla tuotelajilla?

<50
50-550 Nippi_Kaukalointi
550-700 Takaisinvirtaus

>2200

Onko nipin yhteydessa Nippi_Kaukalointi

vedenpoistokaukaloa?

Varustettu

kaukalolla

Ei kaukaloa Nippi_Vedenpoisto

Tuleeko nipissa valttaa Nippi_Vedenpoisto

nippivedenpoistoa?

Kylla
Ei

Esiintyyko kenkapuristi- Takaisinvirtaus
men nipissa veden takai-
sinvirtausta ja koetaanko
se ongelmaksi?

Ei esiinny
Esiintyy
mutta ei ai-
heuta ongel-
mia
Esiintyy ja ai-
heuttaa on-
gelmia
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7.4 Toiminnon lopputulokset ja palautus CPQ:lle

Konfiguroinnin lopputulemaan on lahinna kaksi vaihtoehtoista tilannetta. Sovellus
voi ohjauksen paatteeksi palauttaa joko yhden valmiiksi konfiguroidun tuotevaih-
toehdon, tai useampia valintoihin sopivia tuotekonfiguraatioita, joista kayttajan tu-
lee valita haluamansa vaihtoehto. Belttien kohdalla syntyy varsin helposti konfi-
guraatioita, joissa on yksi ainoa tai selkeasti paras ratkaisu, mutta puristinhuovilla
toimivia ratkaisuja on yleensa useita. Taman kaltaisissa tapauksissa tuloksille tu-
lee tarjota jonkinlainen lajitteluperuste, joista yleisin on hintaperusteinen lajittelu
halvimmasta kallimpaan tai painvastoin. Toinen yleinen lajitteluperuste on vas-
taavuus valintoihin, joka kertoo ensimmaisena parhaiten ehdot tayttavan tuote-
konfiguraation ja jalkimmaisena vaihtoehtoja, jotka tayttavat ehka vain joitakin
vaatimuksia tai jotka eivat jostain muusta syysta ole ensimmaisia vaihtoehtoja.
Tama antaa myynnille ja tarjouksen tekoon joustavuutta, mutta sovelluksen tulee
pystya takaamaan tuotteen toimivuus seka kertoa kayttajalle, mista ominaisuuk-

sista missakin tapauksessa tingitaan.

Useamman tuotekonfiguraation kaytanndon esimerkkina voidaan ottaa tilanne,
jossa ohjattu myynti palauttaa kayttajalle tuloksena kaksi saman kokoista belttia,
mutta joiden rakenne ja uritus ovat toisistaan poikkeavia (taulukko 6). Kumman-
kin rakenteen voidaan katsoa sopivan kohteelle, mutta niilla saavutetaan erilaisia
etuja. Jalkimmainen vaihtoehto kayttaa erikoisuritusta, jolla saavutetaan parempi
nippivedenpoisto, mutta samalla se on myos kallimpi valmistaa. Hintaperustei-
sella lajittelulla belt ilman erikoisuritusta on ensimmainen vaihtoehto, mutta jos
tilannetta tarkasteltaisiin sopivuusperusteisesti, jalkimmainen Black Belt Y olisi
parhaiten sopiva vaihtoehto sen tuomien lisdominaisuuksien vuoksi. Nama pe-
rustelut tulee jotenkin ilmaista myos kayttajalle, jotta osataan tehda perusteltuja

valintoja (taulukko 6).
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TAULUKKO 6. Tuotekonfiguraatioiden lajittelu ohjauksen paatteeksi.

Lajittelu: Halvimmasta kalleimpaan

1.

Black Belt X

+ Erikoisrakenne takaa tasaisen ajon ja pitkan elinian

+ Edullinen valmistaa.

Black Belt Y

+ Perinteinen rakennetyyppi sopii useimmille paperi- ja kar-
tonkikoneille

+ Y-tyypin uritus mahdollistaa erittain tehokkaan nippive-
denpoiston nopeudesta ja tuotelajista huolimatta

- Kallis valmistaa

Kun myyja on valinnut haluamansa tuotekonfiguraation, CPQ pystyy laskemaan

kustannukset seka lopullisen hinnan, vaikkei tuotepaallikon osuus ole viela edes

alkanut. Siirrettdessa tarjousta tekniseen hyvaksyntaan myyja pystyy lisddmaan

tarjoukselle tai tuotteille omia kommenttejaan tai muita lisatietoja esimerkiksi tuo-

tepaallikkoa varten. Tuotepaallikkd antaa tuotteelle teknisen hyvaksynnan tai

maarittelee tuotteen uudelleen, mikali jotain on pielessa. Mikali muutoksia teh-

daan, myds tuotteen kustannus- ja hintatiedot paivittyvat.
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8 BELTTIEN OHJATTU MYYNTI SIMULOITUNA

Opinnaytetyon ohjatun myynnin kayttdmallia voidaan tassa vaiheessa simuloida
ainoastaan suuntaa antavasti, koska varsinainen ohjelmointi tullaan toteutta-
maan vasta jalkeenpain. Yksinkertaisten visuaalisten esimerkkien avulla pysty-
taan kuitenkin esittelemaan sovelluksen toiminta kaytannossa silta osin, mita
kayttajalta kysytaan ohjatun myynnin eri tyovaiheissa seka mita konfiguraattorin

taustalla tapahtuu.

Kun CPQ ja ohjattu myynti otetaan lopulta kayttéon, niitd tullaan myds kaytta-
maan erilaisissa tilanteissa. Ohjatulle myynnille tdma tarkoittaa sita, etta kaytta-
jan toimintaa helpottaakseen sen tulee pystya hydodyntamaan aiempia tarjouksia
seka toimitettuja tuotteita. Kun asiakkaalle tehdaan tarjous ensimmaista kertaa,
kaydaan lapi koko ohjaustapahtuma kokonaisuudessaan. Jatkuvissa toimituk-
sissa tama ei kuitenkaan ole aina tarpeellista, silla tarvittavat tiedot ovat jo val-
miiksi olemassa ja ne on kayty lapi aiempien tarjousten yhteydessa. Talldin voi
olla riittavaa, etta sovellus esittda konfigurointiin kaytettavat tiedot yhteenvetona
ja kayttajaa pyydetaan vahvistamaan ne. Tietojen rutiininomaisen tarkistuksen
vuoksi voi myos olla hyodyllistd pakottaa kayttaja kaymaan lapi tavanomainen
kysymysrakenne saanndllisin valiajoin, esimerkiksi 1-2 vuoden tai muun sellaisen
ajanjakson valein, jolloin voidaan ajatella asiakkaan tietoihin tulleen mahdollisia
muutoksia. Mikali aiemmin tarjottu tai toimitettu tuote on poistunut nykyisesta tuo-
tevalikoimasta eika korvaavaa tuotetta voida selkeasti maarittaa, palataan jalleen

ohjattuun myyntiin konfiguroimaan uusi tuote.

8.1 Tapaus A - Uusi kohde tai asiakas

Ensimmaisessa esimerkissa kaydaan lapi pehmopaperikoneen belt-tarjous ohja-
tusti. Simulointikuvioissa esitetaan kayttajalle kysymyksia, joilla on ennalta maa-
ritetyt vastausvaihtoehdot ja joka kysymys seka vaihtoehto tuo nakyviin avustavia
lisatietoja. Joka kysymyksen ohessa on myOs esitetty sovelluksen taustalla ta-
pahtuvat toiminnot, kuten mihin jatkokysymykseen simulaatio ohjataan seuraa-

vaksi ja minkalaisia maaritteita tuotekonfiguraatio milloinkin saa.



Minka valmistajan kenkadpuristimelle haluat tarjota beltin?

@ Valmet O Voith O ABK O Allimand

O Andritz O Beloit O Bellmer O Gorostidi

O Intensa O Kusters O Mitsubishi Heavy © Overmeccanica
O PMT O Tampella O Toscotec O Vaahto

Selite (kayttaja nakee):

Valmet valmistaa beltteja useiden eri
toimittajien laitteille ja oikean valmistajan
valinta antaa arvokasta tietoa esimerkiksi
valmistustoleransseista.

Taustatoiminnot (ei nakyvilld):

Ohjataan tunnukseen: Puristin_Valmet
Tuotemaaritelmat: -

KUVIO 5. Pehmopaperi-ohjaus, vaihe 1.

Mika Valmetin kenkapuristin on kyseessa?

® SymBelt O ViscoNip

Selite (kdyttaja nakee):

Valmetin alkuperainen kenkatelakonsepti, jota
on valmistettu jo pitkaan useille erilaisille
puristinosille. Koot ja ominaisuudet
vaihtelevat suuresti.

Taustatoiminnot (ei nakyvilld):

Ohjataan tunnukseen: Halkaisija_SymBelt
Tuotemaaritelmat: -

KUVIO 6. Pehmopaperi-ohjaus, vaihe 2.

Valitse SymBeltin belt-halkaisija (mm).

O 1595 O 1795

@ 1100 O 1250 O 1300 O 1425

Selite (kayttaja nakee):

Listattuna ovat ne belt-halkaisijat, joille
tiedetaan voitavan valmistaa tuotteita. Mikali
haluamasi halkaisija ei ole listattuna, varmista
valmistusmahdollisuus tuotepaallikolta.

Taustatoiminnot (ei nakyvilld):

Ohjataan tunnukseen: Kokonaisleveys
Tuotemaaritelmat: -

KUVIO 7. Pehmopaperi-ohjaus, vaihe 3.
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Ole hyva ja anna beltin kokonaisleveys kiinnityslapat mukaan lukien (mm).

6100 ¢/
Selite (kayttaja nakee): Taustatoiminnot (ei nakyvilla):
Beltin kokonaisleveys tarvitaan hinnoittelua Syottokentan minimiarvo: 1000
ja konfigurointia varten, mutta tuotteen Syottokentan maksimiarvo: 13000

valmistusta ei ole mahdollista aloittaa, ennen | Ohjataan tunnukseen: Paatuoteryhma
kuin beltin mitoitusdokumentti on toimitettu | Tuotemaaritelmat: -
tuotepaallikolle.

KUVIO 8. Pehmopaperi-ohjaus, vaihe 4.

Viimeisessa vaiheessa (kuvio 9) ohjaus paattyy suoraan pehmopaperivalintaan,
koska ohjausrakenteessa on maaritetty kyseiselle paatuoteryhmalle ainoastaan
yksi mahdollinen tuotekonfiguraatio. Tama on talla hetkelld kaikista Iyhin polku,

jonka avulla saadaan tietoon beltin koko, rakenne ja uratyyppi.

Mihin paatuoteryhmaan asiakkaan koneella valmistettavat tuotteet kuuluvat?

O Sellu O Ulkopakkauskartongit O Sisapakkauskartongit
O Erikoiskartongit O Painopaperit O Erikoispaperit
® Pehmopaperit

Selite (kayttaja nakee): Taustatoiminnot (ei nakyvilld):
Pehmopaperit ovat krepattuja ja usein moni- | Ohjataan tunnukseen: -

kerroksia tuotteita, jotka voivat olla joko Tuotemaaritelmat: Rakenne Z; Uramalli 12
markalujia tai veteen hajoavia. Puristus

tapahtuu jenkkisylinteria vasten. Ohjaus paattyy.

KUVIO 9. Pehmopaperi-ohjaus, vaihe 5.

Seuraavassa esimerkissa (kuvio 10) kasitelladn monimutkaisempi tilanne, jossa
halutaan konfiguroida tuote taivekartonkia valmistavalle koneelle. Talldin konfi-
guraattori tarvitsee huomattavasti enemman tietoa ja tuotemaarittelykin saa kon-

figuroinnin aikana useampia vaihtoehtoja.
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Minka valmistajan kenkapuristimelle haluat tarjota beltin?

O Valmet ® Voith O ABK O Allimand

O Andritz O Beloit O Bellmer O Gorostidi

O Intensa O Kusters O Mitsubishi Heavy O Overmeccanica
O PMT O Tampella O Toscotec O Vaahto

Selite (kayttaja nakee):

Valmet valmistaa beltteja useiden eri
toimittajien laitteille ja oikean valmistajan
valinta antaa arvokasta tietoa esimerkiksi
valmistustoleransseista.

Taustatoiminnot (ei nakyvilld):

Ohjataan tunnukseen: Puristin_Voith
Tuotemaaritelmat: -

KUVIO 10. FBB-ohjaus, vaihe 1.

Mika Voithin kenkdpuristin on kyseessa?

O FlexoNip ® NipcoFlex

Selite (kayttaja nakee):

NipcoFlex on Voithin FlexoNipista paranneltu
kenkatelakonsepti, jolle Valmet pystyy
toimittamaan beltteja useissa eri kokoluokissa.

Taustatoiminnot (ei nakyvilld):

Ohjataan tunnukseen: Halkaisija_NipcoFlex
Tuotemaaritelmat: -

KUVIO 11. FBB-ohjaus, vaihe 2.

Valitse NipcoFlexin belt-halkaisija (mm).

O 1100 0O 1270

@ 1500

O 1585

Selite (kayttaja nakee):

Listattuna ovat ne belt-halkaisijat, joille
tiedetaan voitavan valmistaa tuotteita. Mikali
haluamasi halkaisija ei ole listattuna, varmista
valmistusmahdollisuus tuotepaallikolta.

Taustatoiminnot (ei nakyvilld):

Ohjataan tunnukseen: Kokonaisleveys
Tuotemaaritelmat: -

KUVIO 12. FBB-ohjaus, vaihe 3.
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Ole hyva ja anna beltin kokonaisleveys kiinnityslapat mukaan lukien (mm).

8250 ‘J
Selite (kayttaja nakee): Taustatoiminnot (ei nakyvilld):
Beltin kokonaisleveys tarvitaan hinnoittelua Syottokentan minimiarvo: 1000
ja konfigurointia varten, mutta tuotteen Syottokentan maksimiarvo: 13000

valmistusta ei ole mahdollista aloittaa, ennen | Ohjataan tunnukseen: Paatuoteryhma
kuin beltin mitoitusdokumentti on toimitettu | Tuotemaaritelmat: -
tuotepaallikélle.

KUVIO 13. FBB-ohjaus, vaihe 4.

Vaiheen 5 (kuvio 14) jalkeen konfiguraattori on ohittanut kaikki mahdolliset saan-
not, jotka pystyisivat muuttamaan tuotteen rakennetta, joten X-tyypin rakenne on
ainoa vaihtoehto. Kun taman esimerkin vaiheita verrataan aiempaan pehmopa-
periesimerkkiin, huomataan myos erot kysymysten vastausvaihtoehtojen valilla.
Koska tassa esimerkissa kasitelldaan Voithin valmistamaa kenkatelaa, Valmetin

teloja tai niiden mittoja ei ole tarpeen esittaa.

Mihin pdatuoteryhmaén asiakkaan koneella valmistettavat tuotteet kuuluvat?

O Sellu O Ulkopakkauskartongit @ Sisdpakkauskartongit
O Erikoiskartongit O Painopaperit O Erikoispaperit

O Pehmopaperit

Selite (kayttaja nakee): Taustatoiminnot (ei nakyvilld):

Sisapakkauskartonkien raaka-aineet ovat Ohjataan tunnukseen:

erittdin vaihtelevia ja tuotteiden painettavuus | Tuote_Sisdpakkauskartonki

on yleisesti ottaen korkeatasoista. Konetyypit | Tuotemaaritelmat: Rakenne X;
ovat erittain monipuolisia ja niiden ika
vaihtelee suurelti.

KUVIO 14. FBB-ohjaus, vaihe 5.

Tarkempaa tuotelajia valittaessa (kuvio 15) konfiguraattori saa FBB-valinnasta
toissijaisen uramaarityksen. Kaytanndssa tama tarkoittaa sita, etta kyseinen uri-
tus saattaa soveltua konfiguroitavalle kohteelle, mutta tarvetta ei voida pelkas-
taan taman tiedon avulla sanoa varmaksi. Kun FBB-tuotelaadun lisaksi saadaan
tieto, ettd kyseinen kenkapuristin on varustettu vain yhdella huopakierrolla (kuvio

16), voidaan olla hyvin varmoja siita, etta tavallinen uritus aiheuttaisi asiakkaan
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tuotteeseen haitallista markkeerausta. Taman takia aiemmin toissijaisena ollut

uramaarite nostetaan ensisijaiseksi vasta vaiheessa 7.

Mita sisdpakkauskartonkilajia asiakkaan koneella padaasiassa valmistetaan?

@ Folding Box Board O Liquid Packaging Board O White Lined Chipboard
O Solid Bleached Board O Solid Unbleached Board

Selite (kdyttaja nakee): Taustatoiminnot (ei nakyvilld):
Taivekartonki (FBB) on erittain yleinen sisa- Ohjataan tunnukseen: Nippi_Huopakierto
pakkauskartonki, jolla on useita erilaisia Tuotemadaritelmat: Rakenne X;

kayttokohteita. FBB:IlIa on tyypillisesti korkea (Uramalli 4 toissijainen)
nelidpaino ja sen pinta-ominaisuudet voivat
olla kayttokohteesta riippuen erittain korkeat.

KUVIO 15. FBB-ohjaus, vaihe 6.

Kuinka kyseinen kenkapuristin on huovitettu?

@ 1-huovitettu O 2-huovitettu

Selite (kdyttaja nakee): Taustatoiminnot (ei nakyvilld):

Mikali vain toinen nippitela on varustettu Ohjataan tunnukseen: Neliopaino_Yleinen
huopakierrolla, beltin uramarkkeeraus on Tuotemaaritelmat: Rakenne X; Uramalli 4

yleensa voimakkaampaa. 1-huovitettuja
kenkadpuristimen nippeja tavataan useimmiten
keskitela-tyyppisilla puristinosilla.

KUVIO 16. FBB-ohjaus, vaihe 7.

Mika on asiakkaan koneella valmistettavien tuotteiden yleisin nelidpaino (g/m?)?
220 |
Selite (kdyttaja nakee): Taustatoiminnot (ei nakyvilld):
Konfiguroitavan beltin kannalta on tarkeaa Syottokentan minimiarvo: 8
tietaa yleisin valmistettava neliopaino, jotta Syottokentan maksimiarvo: 1000
beltin paatoiminta-alue osuisi kohdalleen. Ohjataan tunnukseen: Konenopeus_Yleinen
Tuotemaaritelmat: Rakenne X; Uramalli 4

KUVIO 17. FBB-ohjaus, vaihe 8.
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Vaiheissa 9 (kuvio 18) ja 10 (kuvio 19) beltin uritus saa uuden maaritteen kaytta-
jan syottamien nelidpaino- ja konenopeusarvojen vuoksi. Naiden kahden muut-
tujan takana on yhdistelmafunktio, jonka mukaan kyseista uritustapaa kaytetaan
silloin, kun nama muuttujat saavat yhdessa tiettyja arvoja. Aiempi uritus voidaan
pitaa toissijaisena vaihtoehtona, jolloin kayttajan tulee lopuksi valita haluamansa

vaihtoehto.

Mik& on asiakkaan kayttdma konenopeus (m/min) yleisimmin valmistettavalla tuotelajilla?
750 |
Selite (kdyttaja nakee): Taustatoiminnot (ei nakyvilld):
Beltin toiminnan kannalta halutaan tietaa Syottokentan minimiarvo: 50
asiakkaan yleisimmin kayttama, todellinen Syottokentan maksimiarvo: 2200
ajonopeus, ei teoreettista maksiminopeutta. Ohjataan tunnukseen: Takaisinvirtaus
Tuotemaaritelmat: Rakenne X;
Uramalli 17; (Uramalli 4 toissijainen);

KUVIO 18. FBB-ohjaus, vaihe 9.

Esiintyyko nipissa veden takaisinvirtausta ja koetaanko se ongelmaksi?
O Ei esiinny
O Esiintyy, mutta ei ole ongelma

@ Esiintyy ja aiheuttaa ongelmia

Selite (kayttaja nakee): Taustatoiminnot (ei nakyvilla):

Mikali vesi virtaa nipissa taaksepain, se saattaa| Ohjataan tunnukseen: -

aiheuttaa erilaisia ajettavuus- tai laatu- Tuotemaaritelmat: Rakenne X;
ongelmia. Kaikki asiakkaat eivat kuitenkaan Uramalli 17; (Uramalli 4 toissijainen);
koe pienta virtausta ongelmaksi, jolloin

toimenpiteitdkaan ei valttamatta tarvita. Ohjaus paattyy.

KUVIO 19. FBB-ohjaus, vaihe 10.

8.2 Tapaus B — CRM ja aiempien tarjousten tietoa hyodyntaen

Mikali kayttaja on luomassa tarjousta kohteeseen, johon on aiemmin toimitettu
tuotteita tai tehty tarjouksia, seka kaikki tarvittavat tiedot ovat saatavilla CRM:sta,

sovelluksen toimintaa voidaan oleellisesti nopeuttaa. Naissa tapauksissa CPQ
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kertoisi alkuvaiheessa kayttajalle, etta tuote pystytaan maarittelemaan automaat-
tisesti edeltgjiaan hyodyntaen. Talloin kayttajalle naytetaan kaksi eri paaelement-
tia: edellinen tuote seka sen konfigurointiin kaytetyt tiedot yhteenvetona, jotka
molemmat tulee tarkistaa huolellisesti (kuva 17). Jos kayttaja ei halua tehda muu-
toksia kumpaankaan, CPQ siirtyy kaytanndssa suoraan hinnoitteluvaiheeseen ja
tuotepaallikdn tarkistettavaksi, eika varsinaista ohjausta tarvitse tehda. Jos edel-

lista tuotetta ei haluta tarjota uudelleen, kaynnistetaan ohjattu myynti.

Asiakkaalle viimeksi toimitettu tuote (toimituspvm. 1.6.2019):
Belt X 17
- Erikoisvahvistettu rakenne

- Uramalli takaa tehokkaan nippivedenpoiston
- Normaali pintakasittely

Viimeksi toimitettu tuote on konfiguroitu seuraavia tietoja kayttaen:

Kenkapuristimen valmistaja: Voith

Kenkatelan kauppanimi: NipcoFlex

Beltin halkaisija: 1500 mm

Beltin kokonaisleveys: 8250 mm

Paatuoteryhma: Sisapakkauskartongit
Tuotelaji Folding Box Board

Tuotteen neliépaino: 220 g/m?

Konenopeus: 750 m/min

Nipin huovitus: 1-huovitettu

Takaisinvirtaus nipissa: Esiintyy ja aiheuttaa ongelmia

KUVA 17. Esimerkki aiemman toimituksen yhteenvedosta.

Mikali esitetyssa yhteenvedossa puolestaan on jotain muutettavaa, kayttajan tu-
lee korjata haluamansa kohdat. Korjausten aikana konfiguraattorin tulee huomi-
oida kayttajan valintojen vaikutukset asennetun laitekannan hierarkian mukai-
sesti, silla ylatason tietojen muuttaminen vaikuttaa usein myods kyseisen tiedon
alatasoille. Esimerkiksi kenkatelan valmistajan muuttaminen vaikuttaa telan hal-
kaisijaan, seka tuotelajin paivittaminen vaikuttanee myods tuotteen nelidpainoon,
markkeerausherkkyyteen ja koneen nopeuteen. Kun halutut tiedot on muutettu,

konfiguraattori pystyy vertaamaan uusia tietoja aiemmin toimitettuun tuotteeseen.
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Talloin kayttajalle palautetaan tieto siita, soveltuuko edellinen tuote uudelle kon-
figuraatiolle vai ei, sekd ovatko sen ominaisuudet ensi- vai toissijaisia vaihtoeh-
toja (kuvio 20).

CPQ
Tuoteryhma: Beltit

_____________________________________ S
. Ailemmasta yli 1-2 vuofta fai | Kyla . Aiempia tuolfeita tai |
E_ tuofe poistunut valikoimasia | ] farjouksia |
= Kyla Ei
Haluatko hyodyntaa )
aiempia tapahtumia? Ei
(+ yhteenveto ja tuoteinfo) y
Kylla
i Aiempi tuote Edellinen tuote ei sovellu
P ) Eiok kohteen uusiin tietoihin

Ok T

Kohteen yhteenveto ?ok_h:_ Kayltaja paivittaa tiedof |
= L T e e ] .|. ___________

v

Edellinen tuote ei ole uusille

Ok (Edellinen tuote soveltou tiedoille ensisijainen
uusille tiedoille vaihtoehto tai muita

konfiguraatioita saatavilla

v ‘

-
Valitse haluamasi
konfiguraatio

A

?

KUVIO 20. CPQ:n ja ohjatun myynnin kayttaytyminen prosessikaaviona aiempia

toimituksia ja tarjouksia hyodyntaen.

Kaytannossa ohjattu myynti ei ole tyokaluna pakollinen eika kayttajia ole valtta-
matta tarpeellista ohjata kayttdamaan sita oletuksena, mutta se on elementti, joka
on aina tarjolla CPQ:ssa. Tama johtuu kayttajien vaihtelevasta kokemuksesta ja
osaamistasosta, jolloin esimerkiksi edistyneemmat kayttajat voivat haluta maari-
tella tuotteet manuaalisesti ilman ohjattua myyntia, kun taas toisille helppokayt-
téisyys, nopeus ja aiempien tarjousten hyédyntaminen on tarkeampaa. Tama tar-
koittaa sovelluksille joustoa ja niiden rakentamiseen erilaisten skenaarioiden huo-
miointia. Valmetilla on kaytettavissaan valtava maara erilaista dataa niin asiak-

kaista, laitteista kuin myynti- ja tarjoustapahtumistakin ja kaikkea tata on mahdol-
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lista hyddyntaa muodossa tai toisessa. Mahdollisuuksia on useampia, kun kayt-
tajana on myyja, mutta mikali CPQ tai ohjattu myynti toteutetaan Valmetin asia-
kasportaalin kaltaisiin asiakasrajapintoihin, voi olla hyodyllisempaa tarjota kayt-

tajille ainoastaan ohjattua myyntia.
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9 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

CPQ, ohjattu myynti ja jopa tavalliset verkkokaupat vaikuttavat ensisilmayksella
yksinkertaisilta tyOkaluilta, mutta niiden toimintaan mahtuu yllattavan paljon eri-
laista taustalogiikkaa ja datan hallinnointia. Ohjatun myynnin ja muiden sovellus-
ten muodostamisessa suurin haaste on pohjatyon tekeminen, joka vaatii muun
muassa tiedon mallinnusta ja jasentelya kayttokelpoiseen muotoon. Valmetin ja
muidenkin teollisuuden yritysten kayttamat laite- ja tietokannat ovat valtavia, joten
taustatyon tekemista yksittaista demoa tai asiakaskohtaista tyOkalua varten ei
voida pitaa kovinkaan kustannustehokkaana tai hyodyllisena ratkaisuna. Taman
vuoksi ohjattu myynti ja muutkin tyOkalut kannattaa rakentaa alusta alkaen laa-

jempaan kayttoon, jotta yrityksen kaikki organisaatiot pystyvat hyotymaan niista.

Onhjattu myynti on aiheena erittdin ajankohtainen ja sita tullaan varmasti hyédyn-
tamaan kasvavassa maarin yritysten eCommerce-strategioissa. Se yksinkertais-
taa myyntitoimintaa ja tarjousten tekemista, seka sitad voidaan hyodyntaa myyjien
ja muunkin henkiléstdon perehdytyksessa. CPQ mahdollistaa yhdessa ohjatun
myynnin kanssa uusia toimintatapoja myynnille, mutta samalla ne antavat viitteita
myds tulevaisuuden mahdollisuuksiin asiakasrajapinnoissa, jolloin asiakkaat voi-
vat itse maaritella ja valita tarvitsemansa tuotteet nopeasti ja kayttajaystavalli-
sesti. Ohjattu myynti on kuitenkin aiheena jokseenkin abstrakti, silla se voidaan
ymmartaa ja toteuttaa monin eri tavoin ja jokaisella ohjelmistovalmistajalla on
oma tapansa tuottaa sovellus kaytantodn. Taman takia ohjatun myynnin muodos-
tamiseen on paattelypolkujen yksinkertaisen kuvantamisen ohella hyvin haas-

teellista 10ytaa kaytannoallisia ohjeita.

CPQ ja ohjattu myynti tuottavat mydés muutoksia aiempiin tyétapoihin niin myyn-
nille kuin tuoteryhmillekin. Suurimmat muutokset ovat tydkalujen hyédyntaminen
entista laajemmin paivittaisessa toiminnassa seka tarvittavan datan yllapitaminen
ja taydentaminen. Koska ohjatun myynnin toiminta perustuu vahvasti tuoteappli-
kointiin, sen ohjelmointiin ja yllapitoon tarvitaan myos tuote- ja laiteymparistdjen
asiantuntemusta. Asennettua laitekantaa tullaan jatkossa hyodyntamaan entista
enemman, joten sen toiminnan ja jasentelyn ymmartaminen seka tietojen pitami-

nen ajan tasalla on erittain tarkeaa. Aiheen tarkeydesta huolimatta laitekannan
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taydellinen yllapito on haasteellista laajemmaltikin, eiké sen toteuttamiseen ole
yhta oikeaa vastausta. Asennettu laitekanta vaatii lisatutkimusta ja erityisesti eri
tietolahteiden hyodyntaminen automatisoitujen ratkaisujen avulla voisi helpottaa

sen yllapitoa.

Tyon lopputuloksena belt-hihnoille muodostettiin  konfigurointimalli ohjattua
myyntia varten, jota PMC pystyy hyddyntamaan sovelluksen jatkokehityksessa ja
kayttoonotossa. Malli rakennettiin siten, etta se tuottaa lopputuloksena kayttajan
tietoihin soveltuvia tuotekonfiguraatioita leveys- ja halkaisijamittojen, lankaraken-
teen seka uratyypin osalta. Ohjausmalli kattaa suurimman osan naiden osa-alu-
eiden applikointiin vaikuttavista muuttujista, mutta erilaisten poikkeusten ja harvi-
naisempien tilanteiden huomiointi vaatii oman maarittelynsa jalkeenpain, mikali
nama tilanteet halutaan sisallyttaa ohjattuun myyntiin. Puristinhuopien ohjatun
myynnin tutkiminen jouduttiin aikarajoitteiden vuoksi sivuuttamaan lahes taysin.
Belttien osuudesta pystytaan kuitenkin poimimaan tarkeimpia huomionaiheita ja
ohjeita, joiden avulla ohjattua myyntia voidaan lahtea muodostamaan puristin-
huoville seka muillekin tuoteryhmille. Koska toimiva kudosratkaisu pystytaan saa-
vuttamaan usealla eri tuotekonfiguraatiolla, voi olla parempi keino keskittya nai-
den konfiguraatioiden lajitteluun eri ominaisuuksien mukaisesti, kuin muodostaa

ohjatulle myynnille liian tiukkoja konfigurointisaantoja.

Kaiken kaikkiaan opinnaytetyo oli opettavainen kokemus ja todella suuri koko-
naisuus, jonka ymmartamiseksi vaadittiin tutustumista useisiin eri aihepiireihin.
Jarjestelma- ja sovellustietouden lisaksi belt-tuotteiden ymmartaminen oli ensisi-
jaisen tarkeaa, eika tyota olisi ollut mahdollista toteuttaa ilman belttien tuotepaal-
likdiden henkildhaastatteluita. Haastatteluissa oli myds hienoa nahda, kuinka eri
henkilot pystyivat samalla oppimaan toinen toisiltaan seka saamaan uutta tietoa
tydn aihepiireista. Ohjatun myynnin toteuttaminen laajempaan kayttoon vaatii
viela paljon tyéta, mutta belttien ohjattu myynti on selkea valietappi, josta Valme-

tin on hyva jatkaa eteenpain.
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