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The thesis deals with investigating the needs for a digital service platform and web
shop, and all the functional modules associated with it, for Koskisen Kore customers.
The objective was to create and conduct a survey as a part of Koskisen’s own ongo-
ing project.

The thesis is split in two sections. The first section is the theoretical part of the work,
which introduces the theory of web shops, the Enterprise Resource Planning program
ERP, and the conducting of qualitative research. The latter part of the survey is the
research part of the work. In that part, a multinational qualitative survey was con-
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1 JOHDANTO

Opinnaytety® on tehty toimeksiannon mukaisesti Koskisen Oy:n Kore-liiketoiminta-alueelle
toteutettavan digitaalisen palvelualustan, ja siihen liittyvien mahdollisien eri toiminnallisten
moduulien tarpeellisuutta selvittavasta asiakasnakokulmasta. Toimeksianto toteutettiin
osana Koskisen omaa kaynnissa olevaa projektia. Opinnaytetyon lahtékohtina pidettiin yri-
tyksen sisdisia vahvoja omia nakemyksia palvelualustan siséllosta, verraten asiakasken-
tan todellisiin tarpeisiin, joista ennen tutkimusta ei ollut kovinkaan suurta tietoa. Digitaali-
sen palvelualustan ja verkkokaupan esitteleminen markkinoille on Koskisen Oy:lle palvelu-
tason nosto osana globaalia digiloikkaa. Palvelun tarkoituksena on vahentdd manuaalisia

tydvaiheita, minimoida inhimillisen virheen mahdollisuuksia ja nopeuttaa asiakaspalvelua.

Tyon tavoitteena on I6ytaa oikeat tyokalut palvelualustan luomiseen varmistamalla asiak-
kaiden todelliset tarpeet ja valintoja ohjaavat arvot. Geneerisen verkkokaupan luomisen
sijaan Koskisen tahtoo olla edellakavija ja osallistaa asiakkaansa mukaan kehitysproses-
siin. Digitaalisesta palvelualustasta halutaan luoda tyokalu asiakkaiden paivittaiseen kayt-
toon, ja integroida tuo tydkalu Koskisen omiin jarjestelmiin. Palvelualustasta saatavan
hy6dyn odotetaan vapauttavan henkilostoresursseja tilausten kasittelysta muihin kiireelli-
sempiin asiakaspalvelutehtaviin ja minimoimaan kasin syoétettyjen tilausten kasittelysta-

toimitukseen prosessissa tapahtuvia virheita.

Opinnaytetyt jakautuu kahteen osaan. Ensimmainen osuus on teoriaosuus, jossa kasitel-
l[aan tutkimuksen tekemisen teoriaa, toiminnanohjausjarjestelmén ja digitaalisten palvelu-
jen ja niiden toisiinsa integroimista sekéa Koskisen Koren liiketoimintamallia sen poiketessa
perinteisesta vaneriteollisuudesta. Lahteena kaytetddn monialaista kirjallisuutta, oppikir-

joja ja verkkolahteita.

Opinnaytety®n toinen osa on tutkimusosa. Tutkimus perustuu monikansallisessa toimin-
taymparistdssa suoritettavaan haastattelututkimuksen tekemiseen, tutkimusvastauksien
kvalitatiiviseen ja kvantitatiiviseen tulkintaan seka esille tulevien riskien hallintaan. Tutki-
musosan paatteeksi tulokset vedetaan yhteen antaen yleisndkyman Koren asiakasseg-

mentin digitaalisten ty6kalujen tarpeista.



2 TYON LAHTOKOHDAT
2.1 Tyon tausta

Tyo toteutetaan osana Koskisen Oy:n omaa projektia uudistaa Kore-markkina-alueen
brandia ja imagoa, ja osana sité pilotoidaan digitaalinen palvelualusta. Koskisen Kore val-
mistaa ja myy pakettiautojen tavaratilojen sisdvuoraussarjoja yleisimpiin malleihin Euroo-
passa. Tavoitteena on kartoittaa asiakkaiden tarve erilaisille osioille palvelualustaan ja
verkkokauppaan. Tarkoituksena on selvittdd mitka ovat asiakkaiden tarkeimmaéksi koke-
mat ominaisuudet seka millaisena toteutuksena ne toimisivat asiakkaiden mielesta parhai-

ten. Tutkimuksen tavoitteena on myds tuoda esiin asiakkaan arvoja valintojen takana.
2.2 Toimeksiantajan esittely

Koskisen Oy:n historia alkaa vuodesta 1909, kun Kalle Koskinen perusti Koskisen pienen
sahausosuuskunnan Karkoélaan. Kallen jalanjaljissa seurasi hanen poikansa, Kalevi Koski-
nen, joka laajensi Koskisen yritystoimintaa sahaamisesta vaneri-, lastulevy- seka raken-
nusteollisuuteen. (Koskisen Oy 2019a.) Kuvio 1. kuvaa Koskisen Oy:n organisaatioraken-
netta levyteollisuuden yhdistymisen ajalta. Ulkomailla Koskisen Oy:lla toimipisteité on
muun muassa koivusaha Venégjalla Sheksnassa ja ajoneuvoteollisuutta palveleva Kore-
yksikkd Puolassa Toporowissa. Nykyaan perheyritysta ovat edelleen kehittAmassa kol-

mannen ja neljannen sukupolven Koskisia. (Koskisen Oy 2017a.)

Koskisen konserni

0. pihenlonta Koskisen Oy

Levyteollisuus
Vaneri
Lastulevy

Koskiles 000 _
Sahateollisuus

Taloteollisuus

Koskisilva D00

Ohutvaneriteollisuus

Kuvio 1. Koskisen konserni (Koskisen Oy 2017a)



Koskisen Oy lukuina

Vuonna 2018 Koskisen Oy:n palveluksessa oli 1064 tyontekijaa, ollen nain alueellisesti
erittain merkittava tyollistaja. Kuvasta 1 nahdaan, etta naista merkittavin tyollistava vaiku-
tus on Koskisen oy:n levyteollisuudella, joka yksittaisena liiketoimintayksikkona tyollisti
656 tyontekijaa. Yrityksen vuoden 2018 liikevaihto oli 269 miljoonaa euroa. (Koskisen
2019b.) Koskisen Oy on myynyt taloteollisuuden toimintonsa 1.7.2019 alkaen Oiva Woods
Solutions Oy:lle. Kauppa kasittdd Mantsalan elementtituotannon, Jarvelan kattoristikko-

tuotannon seka taloteollisuuden tuotantoyksikon Vieruméaella (Koskisen Oy 2019c).

V
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Kuva 1. Liikevaihto yksikoittain (Koskisen Oy 2019d)
2.3 Tyobn tavoitteet

Tyon tavoitteena on suorittaa asiakaskentélle tarvekartoitus digitaalisesta palvelualustasta
ja mahdollisesta verkkokaupasta seka sen sisaltamistéd komponenteista. Digitaalisen pal-
velualustan lahtokohtana on luoda asiakaskokemusta vahvistava tytkalu asiakkaan paivit-
taiseen kayttoon. Palvelualustan kayttdminen integroituu Koskisen Oy:n kayttamiin tyoka-
luihin helpottaen Koskisen tydntekijdiden tyétaakkaa samalla minimoiden inhimillisien vir-
heiden mahdollisuuksia. Kaytanndssa tama tarkoittaa asiakkaan toiveiden selvittamista
palvelualustan toimintojen suhteen, jotta alusta otettaisiin vastaan positiivisena uudistuk-
sena ja se tulisi kayttdon osaksi paivittaista liiketoimintaa. Selvityksen lopputuloksena on

kuvaus asiakaskentan toiveista ja priorisoitavista moduuleista tulevaan palvelualustaan.
2.4 Tutkimusmenetelmat

Kaytettavaksi tutkimusmenetelméksi valikoitui laadullisen tutkimuksen Laddering-tikapuu-
menetelma, jonka teoriaa tarkastellaan myéhemmin. Tutkimuksessa on myds viitteita
kvantitatiivisesta tutkimuksesta, tutkimustulosten analysoimiseen kaytettavan taulukoinnin
ja vastauksien tulkinnan muodossa. Paasaantoisesti laadullista tutkimusta kaytetaan sil-
loin, kun ilmi6ta ei tunneta eli ei ole teorioita, jotka selittéisivat kohteena olevaa ilmi6ta
(Kananen 2017, 32).



Strauss ja Corbin (1998) maarittelevat kvalitatiivisen, eli laadullisen tutkimuksen olevan

mit& tahansa tutkimusta, jonka avulla pyritdan 16ydoksiin kayttamatta tilastollisia tai muita
maarallisia menetelmid (Kananen 2017). Laadullisessa tutkimuksessa ei mydskaan pyrita
yleistyksiin, kuten maarallisissa tutkimuksissa on taipumus. Laadullinen tutkimus mahdol-

listaa tutkittavan ilmion syvallisen kuvaamisen ja selittamisen (Flick 1998, 4-7).

Laddering-menetelméassa haetaan juurisyita valinnoille ja arvoja valintojen takana, johdat-
telematta haastateltavaa. Laddering selvitta&, miksi juuri jokin valinta on muita tarkeampi
ja mita arvoa se synnyttdd haastateltavalle. Nain paastaan kasiksi siihen, mika ohjaa va-
lintoja ja saadaan kattava kuva siit, mitk&a arvot tai tekijat ovat tarkeimpié vastaajalle. (Fo-
cusGroupTips 2018.)

Laddering-menetelman vuonna 1988 esittelivat ensimmaisena Thomas J. Reynolds ja Jo-
nathan Gutman. Teoria perustui Gutmanin Means-end theory-kirjaan vuodelta 1982 (Fo-
cusGroupTips 2018). Kirjassa Gutman tutki kuluttajakauppaan vaikuttavia arvoja. Teorian
mukaan jokaisen valinnan takana oli dominantti arvo, joka vaikutti tuotteen tai palvelun os-
tospaatokseen. Jokainen valinta perustui jonkun tunteen tai tarpeen tyydyttdmiseen. Jo-
kainen paatos synnytti myds jonkin halutun tai ei-halutun reaktion ja toteutti jonkin fyysi-

sen tai emotionaalisen tarpeen. (Gutman 1982.)
SWOT-Analyysi

Ennen tutkimuksen toteuttamista tydsta on tehty SWOT-analyysi lahtékohtien ja tavoittei-
den selkeyttamiseksi. SWOT-analyysi valikoitui kaytetyksi tyokaluksi sen yksinkertaisuu-
den ja helpon sovellettavuuden vuoksi. Analyysin nelikenttdmallin takana on ajatus yrityk-
sen sisdisista vahvuuksista ja heikkouksista tytn toteutuksen kannalta, peilaten ulkoisiin
uhkiin ja saavutettaviin mahdollisuuksiin. Analyysin pohjalta voidaan paatella, kuinka heik-
kouksia saataisiin muutettua vahvuuksiksi, miten tulevaisuuden mahdollisuuksia hyddyn-
netéén ja kuinka mahdolliset uhat voitaisiin valttaa tai minimoida. (Lindroos & Lohivesi
2010, 219 - 220.)

Kuvion 2 mukaiset sisdiset vahvuudet ja heikkoudet linkittyivat organisaation lahtétietoihin
ja otantaan. Voitiin havaita, etté tieto asiakaskentan diversiteetista ja laaja markkina-alue
loivat omat haasteensa niin tutkimuksen suorittamiselle kuin luotettavuuden arvioinnille.
Na&itd ongelmia pyrittiin tutkimuksessa ratkomaan yksinkertaistamalla esitietolomaketta ja
osittain nojaamalla kunkin markkina-alueen myyntipaallikon osallistamiseen haastatte-
luissa. Myyntialueen johtaja tuntee asiakkaansa ja osaa tarvittaessa kiertda ongelmallista
termistoa kayttdmalla asiakkaan omaa aidinkieltéd englannin sijaan. Ratkaisu toimi mah-
dollistajana, mutta samalla myo6s tuli huomioida naiden teknisten termien kdantamisessa

mahdollisesti tapahtuvat k&d&nndsvirheet. Asiakaskentan omista tarpeista tallaiselle



jarjestelmalle ei juuri ollut tietoa saatavilla. Lahtokohdat tutkimukselle juonsivat juurensa
juuri taman tarpeen tyydyttdmisesta. Ongelmalliseksi muodostui kuitenkin organisaation
sisédisten mielipiteiden voimakkaat uskomukset siitd, etta tietaisimme asiakkaiden puolesta
valmiiksi, mita he tarvitsevat, ja puolueettoman kannan esittaminen kyselyssa vaatisi har-

kintaa.

Ulkoiset haasteet ja mahdollisuudet liittyivat haastateltavien yrityksien tavoitettavuuteen,
heidan halukkuuteensa osallistua ja aikataulutukseen. Suomalainen lomakausi alkoi ju-
hannuksen seudulta kestaen nelja viikkoa ja taas Euroopassa lomakausi alkoi juuri tuon
neljan viikon ajanjakson jalkeen. Sen vuoksi jouduttiin kayttamaéan harkintaa, ettéa toteute-
taanko kysely kiireella ennen lomakautta vai pidemmalla valmisteluajalla pitkdn lomakau-
den jalkeen. Haasteita aikatauluissa paadyttiin kiertdmaan siirtamalla haastattelu ajan-
kohta lomakauden ulkopuolelle ja painottamalla asiakkaille heidéan roolinsa téarkeytta pro-
sessissa. Asiakkaille pyrittiin luomaan mielikuva, ettd heité ja heidan ajankayttéaan todella
arvostetaan. Nain ollen pyrittiin samalla syventamaan yhteystytta asiakkaiden ja Koskisen
Oy:n vélilla. Haastatteluiden sujuvuuteen valmistauduttiin suunnittelemalla etukateen eri-

laisia vaihtoehtoja viestintavélineiden valintaan.

S w
Tutkimuksen tekija tuntee organisaation. Lahtotiedot asiakaskentan tarpeista ole-
mattomat.

Monipuolinen otanta asiakaskentasta.

Luotettavuus — kaannosvirheiden mahdol-

lisuudet.
@] T
Yhteistydn syventdminen asiakkaiden Monikansallinen tutkimus.

kanssa. . .
Otannan soveltaminen koko markkinaan.

Asiakaslahtoisyys. . : .
Ajanpuute vastaamisen esteena.

Asiakkaan kontaktoimisen kautta syntyva . :
Mahdolliset tekniset ongelmat haastattelun

syvempi ymmarrys asiakkaiden tarpeista. . .
y Pty y P suorittamisessa.

Kuvio 2. SWOT-analyysi



2.5 Tyobn rajaukset

Tutkimus keskittyy asiakkaiden tarpeiden ja arvojen kerddmiseen ja niiden koostamiseen
luotettavalla tavalla kuvaamaan markkina-alueiden tarpeita digitaalisille tyokaluille. Tyon
tuloksien analysoinnin ohessa perataan myds mahdollisia ongelmakohtia palvelualustan
tekemiselle ja julkaisemiselle. Verkkokaupalle ja palvelualustalle ei ole tyon alkuvaiheessa
asetettu fyysisia rajoitteita, vaan palvelualusta on koodattavissa kaytannontoiveiden mu-
kaisesti. Tyo rajoittuu Koskisen Kore-liiketoiminta-alueeseen ja sen kolmeen pdamark-
kina-alueeseen. TyOn aikana palvelualustaa ei saateta lopulliseen muotoonsa, vaan ty6

antaa tietoa varsinaisen palvelualustan luomiselle.

Tyo6 ei sisalla seurantatutkimusta, tyon ollessaan luonteeltaan opinnaytetyd. Opinnayte-
tyon laajuus on 15 opintopistettd, joka vastaa tydmaaraltdan noin 2-4 kuukauden tyésken-
telya (Educations Media Group 2019). Tiedot eivat ole taysin suoraan sovellettavissa mui-
hin Koskisen liikketoiminta-alueisiin niiden ollessa keskenéaan erilaisia ja sijoittuen maantie-
teellisesti eri alueille. Ty6 on rajattu ajallisesti siten, etta tyon aloituksesta sen loppuun-
saattamiseen on varattu noin 7 kuukautta. Tydn aikarajauksessa huomioidaan valmiste-
luun ja taustatiedon kerddmiseen vaadittava aika seka teollisuuden lomasesongit Suo-

messa ja Keski-Euroopassa.



3 DIGITAALINEN PALVELUALUSTA

3.1 Palvelualustan teoria

Digitaalisen palvelualustan tarkoitus on palvella asiakasta seké myyjaliiketta paivittaisissa
operaatioissaan. Palvelualustan on tarkoitus olla enemman, kuin pelkké& asiakasportaali.
Asiakasportaalin tarkoitus on olla yhteistydtila joka tuo asiantuntijuuden ja verkkopalvelut
saman alustan alle (Valmet 2018). Digitaalisen palvelun tulee kuitenkin ulottua ydinpro-

sesseihin, ettei se jaa pintadigitalisaatioksi ja nain ollen vajaaksi (Digia 2019a).

Taman projektin lahtokohtina digitaaliselle palvelualustalle on pidetty yrityksen oman
ERP-jarjestelman integroimista asiakasportaaliin ja verkkokaupan avaamista asiakaskayt-
toon tilauksille, sujuvoittamaan nykyista prosessia sahkodpostien ja erillisten tiedostojen ja
tyostopiirustuksien lahettamisesta. Lisaksi tarkoitus on, etta verkkokauppa muodostuisi
hintalistaksi korvaamaan nykyinen Excel-hinnasto, joka voi tulkinnanvaraisuudessaan joh-
taa ristiriitoihin tuotteiden ja tydstdjen hinnoittelussa. Palvelualustan tarkoitus on myés va-
hent&& inhimillisien virheiden todennékoisyytta eliminoimalla ylimaaraisia kasittelijoita ti-
lauksilta. Lahtokohtana palvelualustan tarpeellisuuden kartoittamiseen on kaytetty seuraa-

vassa luvussa esiteltavien mahdollisien moduulien sarjaa.

3.2 Palvelualustan mahdolliset osa-alueet

Verkkokauppa

Ensimmainen tarjottavista moduuleista on verkkokauppa. Verkkokauppapalvelun ydin-
funktiona on tarjota asiakkaille mahdollisuus tilata tuotteensa suoraan verkkokaupasta.
Verkkokaupasta voisi myos tarkastaa omien tuotteidensa hinnat. Nama tuotteet ja hinnat
maaraytyisivat ERP:n kautta tulevalta myyntisopimukselta. Verkkokauppaa voisi myés

kayttaa tuotetietojen nopeaan tarkastamiseen.
Tuotekonfiguraattori

Tuotekonfiguraattori on tytkalu, jolla asiakas voisi valita itse tuotteensa ominaisuuksia.
Esimerkiksi vakiopinnoitteen sijaan asiakas voisi tilata lattialevynsa ruskean sijaan har-
maana, toisenlaisella pintakuviolla tai eripaksuisella pinnoitteella. Konfiguraattori olisi esi-
merkiksi vetovalikko-tyylinen tytkalu. Konfiguroitu tuote loisi itselleen tuotekoodin valittu-
jen ominaisuuksien pohjalta ja tuote olisi valmis siirrettavaksi tilaukselle. Konfiguraattori
luonnollisesti olisi sidottu verkkokauppaan ja valittaville ominaisuuksille tulisi artikkelinu-

merot mahdollisesti asiakkaan myyntisopimukseen perustuen.



Toimitustenseuranta

Toimitustenseuranta-valikossa asiakas néakisi omat vahvistetut tilauksensa. Niiden vahvis-

tetut toimitus ajat ja mitka tilauksista on jo toimitettu.
Tilaushistoria ja dokumentaatio

Tilaushistoria ja dokumentaatio osiossa asiakkaalla on mahdollisuus tarkastella tilattuja

tuotteita. Vanhan tilauksen kopioiminen uudeksi tilaukseksi olisi my6s mahdollista, mikali
asiakas esimerkiksi tilaa samaa tuotetta saman maaran toistuvasti. Pakkausluetteloiden
saatavuus. Mahdollisuus kehittaa laskujen lahettamista portaalin kautta tietoturvan lisa-

miseksi.
E-oppiminen ja ohjeet

E-oppiminen ja ohjeet osiosta l6ytyisi asennusohjeita ladattavassa PDF-muodossa. Vide-
oita ja kuvia asennuksen tueksi seké E-oppimateriaalia tuotteista ja asennuksista. Lisaksi

tekniset tuotetiedot kuuluisivat osaksi tata kokonaisuutta.
Asiakaspalvelu

Asiakaspalvelu-moduulista 16ytyisi yhteystiedot asiakkaan myyjalle, asiakaskoordinaatto-

rin tiedot, taloushallinnon yhteystiedot, ja Koskisen Oy:n seké& Koren yritystiedot.
Reklamaatiotydkalu

Reklamaatiotyokalu reklamaatioiden seurantaan. Asiakas voisi liittda kuvia vaurioittu-
neesta tai viallisesta tuotteestaan ja vaatimuksensa reklamaatioon liittyen. Asiakas voi
seurata oman reklamaationsa tilaa, esimerkiksi kasittelyssa, hyvitetty tai uusi toimitettu ti-

lalle.
Yrityksen omien tietojen paivittaminen

Tassa moduulissa asiakas voisi paivittda oman henkilokuntansa henkiltietoja, esimerkiksi
kuka olisi Koskisen Oy:n yhteyshenkil6 laskutukseen liittyen mikéali laskutustiedot muuttu-

vat tai yrityksen muut tiedot muuttuvat.
Varaosat

Varaosat nimensa mukaisesti olisi 0sio, josta voisi I0ytaa kiinnityslenkkeja, kiinnitysmateri-
aaleja, kiskoja kaiteita tai yksittaisia paneeleja. Asentaville yrityksille voisi myyda kiinnitys-

tarpeita tai koukkukuppeja esimerkiksi 50, 100 tai 1000 kappaleen erissa.



Muut

Muut osio tutkimuksessa jétti tilaa asiakkaan tarpeille ja toiveille. Kyselyssa asiakas sai
kertoa, mikali koki jonkin aivan muun ominaisuuden tarkeammaksi kuin mité olimme eh-

dottaneet. Muut osiota ei siis voi poissulkea, ja se edustaa moduulia x.
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4 ERP-JARJESTELMA
4.1 Toiminnanohjausjarjestelmat

ERP-jarjestelméat (Enterprise Resource Planning) ovat toiminnanohjausjarjestelmia. Nai-
den laajojen ohjelmistojen tarkoituksena on yhdistaa yrityksen eri liiketoimintaprosessit ja
materiaalihallinta yhtenaiseksi jarjestelméksi. ERP toimii tydkaluna liiketoiminnan suunnit-
telussa ja toteuttamisessa. Kuvion 3 mukaisesti eri liiketoimintaprosessit, kuten taloushal-
linto, myynti- ja ostoprosessit seka tuotannonsuunnittelu keskustelevat kesken&én saman
jarjestelman toimesta. Jarjestelmat onkin luotu helpottamaan yrityksen tiedonkulkua paa-
osin yrityksen sisaisesti, mutta myos yritysten valisesti. Toiminnanohjausjarjestelmia kay-
tetdan paaosin suurissa yrityksissd, mutta nykyaén ne ovat alkaneet yleistya myds pie-

nemmissa yrityksissa. (Kettunen & Simons 2001a.)

ERP-jarjestelma
Valmistus +——* Henkiléstéhallinto
Jakelunhallinta “—* Myyntitoiminnot
Varastonhallinta [*7* “Shop-floor”
Hankintatoiminta 7 Asiakashallinta
Taloushallinta <+ [ aadunvarmistus

Kuvio 3. ERP-Jarjestelman moduuleja (Kettunen & Simons 2001b)

ERP-jarjestelmat ovat padsaantoisesti yrityksen sisdiseen kayttéon. Jotta jarjestelma tai-
puu yrityksien valiseen viestintdan, tulee sen siséltaa EDI (Electronic Data Interchange),
jonka avulla voidaan tehda sahkoéisia tilauksia ja laskutusta (Kettunen & Simons 2001b).
ERP:n tietojarjestelméassa yllapidetaan nimikkeitd. Nimike voi olla myytava, valmistettava
tai ostettava tuote tai sen komponentti. Jarjestelmasta l6ytyy myos kunkin nimikkeen ra-

kenteet seka vaiheistukset, resurssit, asiakkaat ja toimittajat. (Varis 2017, 247 - 253).
4.2 Toiminnanohjausjarjestelmien historia

Kuviossa 4. esitellyn mukaisesti ERP-jarjestelmien historia pohjautuu 1960-luvulta alkaen
kehittyneisiin varastonseurantaohjelmistoihin. Tuolloin jarjestelmat olivat yksinkertaisia ja
ne lahtokohtaisesti raatalditiin kunkin yrityksen tarpeisiin. Naiden ohjelmistojen yllapidosta

vastasivat paéasiassa yritykset itse tai niihin erikoistuneet ohjelmistotalot. Jarjestelmia
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kaytettiin Iahinna vain varastoméaarien seurantaan. 1970-luvulla kehityskaarensa aloitta-
neet MRP (Materials Resource Planning) -ohjelmat syntyivat tukemaan nimenomaan tuo-
tannollista puolta. Naiden ohjelmien tarkoitus oli tuottaa materiaalitarvelaskentoja, eli oh-
jata ostotoimintaa seké automatisoida tilausten tekemista muun muassa erilaisten halytys-
ten tekemisen muodossa. Tuolloin jarjestelmat alkoivat kehittyd pakettimallin suuntaan
raataldidyn tuotteen sijaan. 1980-luvulla alettiin kehittda MRP Il ohjelmistoa, joka sisalsi
uusia toimintoja muun muassa lattiatason ja toiminnanohjauksen seké jakeluhallinnan
osa-alueilta. MRP II -ohjelmiston kehittymiseen ja levinneisyyteen vaikutti vahvasti myods
PC-koneiden yleistyminen. (Kettunen & Simons 2001c.)

Tarjestelma ja N
aika

ERP +
Internet

EREP
1990-2000

MRPII
19801990

MRP
1970-1980

Raatalaity i !
varastonhallinta i . .
1960-1970 _ ! : Toiminnallisuus

.
L

E-liketoiminta,
verkoston
ohjaus

Eechittmyt  Varaston- ja

varaston-ja  materiaalin-

materiaalin- hallinta,
hallinta tarvelaskenta

Toiminnan-
ohjaus

Varaston-
hallinta

Kuvio 4. Toiminnanohjausjarjestelmien kehityshistoria (Kettunen & Simons 2001c).

Nykyiseen ERP-konseptiin paadyttiin, kun 1990-luvun alusta saakka MRP lI-ohjelmistoon
lisattiin entisestaan tuotannonohjaustason toiminnallisuutta ja siihen alettiin liittd& muiden
osa-alueiden, kuten taloushallinnon ja henkildstohallinnan ohjelmistoja, joiden kehittami-

nen oli tdhan siihen saakka kulkenut melko erillaan. (Kettunen & Simons 2001c)
4.3 ERP-jarjestelmé Koskisen Oy:lla

Koskisen Oy:lla on kaytdssaan Digian tuottama ERP-jarjestelma, Digia Enterprise. Jarjes-
telma sisaltaa kaikki toiminnot johdon paatoksista tuotannon toimintaan. Digian ERP-jar-

jestelman toimintoihin kuuluvat muun muassa myynti ja asiakkuuksien hallinta,
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tuotannonsuunnittelu, projektit, ostot ja hankinta, logistiikka ja varasto, tuotanto seka ta-

lousohjaus. Jarjestelmé on ollut kéytdssa vuodesta 2001. (Digia 2019b.)
4.4 Jarjestelman kasittelijat

Koskisen Oy:lla jarjestelm& on kaytossa levyteollisuudessa, jossa tyontekijditad on yli 650
ja joista lahes kaikki ovat jollain tavalla sidoksissa ERP-jarjestelman, tai sen lattiatason
tarkempien APS (Advanced Planning & Scheduling) ja MES (Manufacturing Execution
System) -jarjestelmén toimintojen kanssa. MES-jarjestelméan keskeisin tydtehtéva on tyo-
jonojen kuittaus ja APS-jarjestelma taas auttaa tuotannonsuunnittelua luomalla erilaisia

"mita jos,”- tyyppisia simulaatioita ja niihin pohjautuvia ehdotuksia. (Varis 2017, 248-250.)

Nain ollen voidaan todeta, etta kayttajien valilla vallitsee suuria eroja jarjestelméan kaytta-
misessa ja sen toiminnallisessa ymmartamisessa. Myohemmin tuloksia tarkastellessa ja
portaalin toteutusta suunnitellessa onkin hyva ottaa huomioon, etta ohjelmiston kehittami-
sen lisaksi tulisi kiinnittdd huomiota yrityksen sisaisen kehittamiseen, jolloin olemassa ole-
vasta jarjestelmasta saadaan enemman irti. Jatkuva kehittdminen kuuluukin Koskisen
Oy:n toimintatapoihin, mutta tdhan tulee kiinnittaa erityistd huomioita jarjestelmaa uudis-

tettaessa. (Kettunen & Simons 2001c.)
4.5 ERP-jarjestelméan liittdminen palvelualustaan

Yrityksien vélisen elektronisen kaupankaynnin maaritelméan mukainen hyddykkeen osta-
minen ja myyminen kahden yrityksen valilla internetin valityksell& on nyky&an valtavassa
kasvussa ja on Monkin ja Wagnerin mukaan ollut sité jo vahintdan vuodesta 2006 (Monk
& Wagner 2006, 192-193). Tahan kaupankayntiin valineena on kaytetty tiedostojen jakoon
suunniteltua EDI (Electronic Data Interchange) -jarjestelmaa jo 1960-luvulta alkaen. Jar-
jestelma kehitettiin jo ennen internetia ja oli tarkoitettu standardimuotoisten lomakkeiden
lahettdmiseen puhelinverkon kautta tietokoneiden valilla. Yritykset pystyivat perustamaan
omia yksityisia EDI-verkostojaan kyetdkseen jakamaan tiedostoja tavarantoimittajiensa
jarjestelmien valilla. (Monk & Wagner 2006, 192 - 194.)

EDI-verkoston rakentaminen on kallista, eik& nykypaivana enaa jarkevaa. Moni yritys hyo-
dyntaa myos VAN (Value-Added Network) -palvelutarjoajaa. VAN on kaytannossa vali-
kasi, joka valittda standardisoitua tietoa yrityksien valilla ja laskuttaa tiedonsiirrosta tieto-
maérien mukaan. Tata jarjestelmaa ei kuitenkaan tule sekoittaa perinteiseen sahkdposti-
viestiin. Sen sisaltd on valmiiksi standardisoidussa muodossa ja taman yhteistydverkosto

kaytannossa lukitsee yritykset kaupankayntiin keskenaan, silla tallaisten jarjestelmien
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luominen on verrattain kallista ja sopimuksien purkaminen ja uuden toimittajan liittdminen

jarjestelmaan verrattain tyolasta. (Monk & Wagner 2006, 192-194.)

Naiden vaihtoehtojen sijaan nykypéaivana jarkevin vaihtoehto on liittda yrityksen olemassa
oleva ERP-jarjestelma verkkosivuihin ja rakentaa verkkosivuston ja ERP-jarjestelméan va-
lille toimiva taustajarjestelmé. Taustajarjestelman tarkoitus on tehostaa verkkokaupasta
saatavien tilauksien sy6ttd suoraan ERP-jarjestelmaan sen sijaan, ettad verkkokaupasta
saatu tilaus vain arkistoituisi myohemmin kasin jarjestelmaéan syotettavaksi tiedostoksi.
(Monk & Wagner 2006, 195-196; Magal & Word 2012, 174-175.)

Digian tarjoamissa palveluissa yhdistyy juuri aiemmin esiteltyjen jarjestelmien hyvéat puo-
let. Niiden taustalle rakennetaan lisdarvoa tuovia, kuvassa 2 esiteltyja kayttokokemusta
parantavia jarjestelmia. ERP-jarjestelma integroidaan verkkopalveluihin, verkkokauppaan
ja tarvittavat taustatoiminnot muokataan mobiiliversioita tukeviksi palveluiksi. Mobiiliversiot
palveluista ovat tata nykya valttamattomyys likkuvassa maailmassa ja kansainvélisessa
toimintaymparistossa. Jotta jarjestelmasta kuitenkin saataisiin mahdollisen kattava, taytyy
siihen lisata kymmenia muitakin osioita, jotka nitovat kaupankayntialustan yrityksen paivit-

tain kaytdssa oleviin jarjestelmiin. (Digia 2019c.)

oiminnan-

ohjaus
(ERP)

-

Tuotetieto

(PIM)

-~
L
>
v
Auto-
maatiot e

Palvelumuotoi'™

Kuva 2. Verkkokaupan ruokaympyra. (Digia 2019d)
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5 KORE

5.1 Liiketoimintamalli

Ajoneuvoteollisuudessa on jo pidempaan kaytetty puupohjaisia tuotteita, erityisesti paketti-
autojen tavaratilojen sisavuorauksissa. Vuonna 2010 Koskisen tahtoi vieda paljon jo alalla
kaytetyn koivuvanerituotteensa pidemmadlle, ja kehitti Koren. Tarkoituksena oli tuoda pal-
velut lahemmas eurooppalaisia asiakkaita ja tarjota ratkaisuna valmiiksi tyostettyja, asen-
nusvalmiita koivuvanerisetteja pakettiautojen sisaverhoiluun. Taydelliset sarjat sisaltavat
kaikki tarvittavat kiinnikkeet ja tyostot, ja sarjat on valmistettu yksilollisesti ajoneuvon mer-

kin ja mallin mukaan. (Koskisen 2019e.)

Koivuvanerisen, CNC-tydstetyn levysarjan liséksi Kore tarjoaa valikoiman erilaisia ratkai-

suja kuorman kiinnitykseen niin lattiasarjoihin tydstettyind kuin seinakiinnityksiinkin. Kiinni-
tyssarjat ovat saatavilla metallisena. Pydrankaarien suojaamiseen kaytetadn HD-PE-muo-
via, joka kestaa kaytdssa jopa -50°C asteessa, mutta muovi sopii silti viela kierratettavaksi

kayttonsa paatteeksi. Koren tuotteisiin kuuluvat myds alumiinilistat. (Koskisen 2019f.)
Toporowin tydstotehdas

Markkinaa paremmin palvellakseen Koskisen Oy rakensi vuonna 2017 Puolan Toporowiin
olemassa olevan tuotantotilan rinnalle uuden tydstoétehtaan. Uusissa tydtiloissa ja uudiste-
tulla kalustolla kyettiin kasvattamaan tuotantomaaria kolminkertaiseksi, minka ansiosta
voitiin vastata kasvaneeseen kysyntaan ja varmistamaan nopeat toimitukset asiakkaille.
Raaka-aineensa Toporowin tydstdtehdas saa Koskisen omalta vaneritehtaalta Jarvelasta.
(Koskisen 2017b.)

5.2 Markkina-alueet

Vientimarkkinoita tarkasteltaessa on puulevyjen, kuten vanerin, lastulevyn ja kuitulevyjen,
tarkein myyntikanava vienti Eurooppaan. Erityisesti vanerin viennista lahes 90 prosenttia
suuntautuu Eurooppaan. Vuonna 2016 puulevyjen vienti Suomessa oli noin miljoona kuu-
tiometrid, josta Euromaihin noin 440 000 m3, muihin EU-maihin noin 310 000 m3, muualle
Eurooppaan noin 80000 m3 ja loput Aasiaan ja muihin maihin. (Varis 2017, 146.) Koski-
sen vuoden 2018 vaneri- ja lastulevytuotanto oli noin 188 000 m3, josta 70 prosenttia

suuntautui Euroopan vientiin (Koskisen 2019g).

Perinteisesti koivuvanerin suurin vientimarkkina on ollut Saksa. Suuret teolliset asiakkaat
niin betonimuottiteollisuudessa, kuin kuljetusvélineteollisuudessa arvostavat koivuvanerin

teknisid ominaisuuksia seké suomalaisen koivuvanerin korkeaa laatua. (Varis 2017, 146.)
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Saksa autoteollisuuden tunnettuna jattina onkin loogisesti yksi suurimpia Koskisen Koren
markkina-alueita. Koren autoteollisuuden tuotteiden markkinat keskittyvat kolmeen paa-
markkinaan Euroopassa: Saksaan, Ranskaan seka Puolaan. Liiketoimintaa harjoitetaan

myds naiden maiden ulkopuolella, mutta pienemmassé mittakaavassa.
Koren asiakastyypit

Koskisen Korella on muutama paaasiakassegmentti. Yksikaan yritys ei pysty tyydytta-
maan jokaisen asiakkaan kaikkia tarpeita, eikéa se ole kannattavaakaan. Siksi asiakasryh-
mia jaotellaan ja etsitddn omat tavoitettavat asiakasryhmaét. (Bergstrom & Leppéanen 2009,
150 - 153). Koren liiketoiminnan keskittyessa autoteollisuuden tarpeisiin, OEM (Original
equipment manufacturer) eli alkuperaisen laitevalmistajan lisavarustelutuotteet kuuluvat
oleellisena osana tuotevalikoimaa. Koskisen ei kuitenkaan itse asenna ndita lisdarvoa
tuottavia tuotteita, eikéa jalleenmyy varusteltuja tuotteita pidattaytyen VAR (Value-Added

Reseller) -lisdarvoa tuottavan jalleenmyyjan roolista. (Investopedia 2019.)

Toinen Koren asiakastyyppi on PDI (Pre-Delivery Inspection) eli ennen toimitusta suoritet-
tavan tarkastuksen tekeva yritys, joka voi asentaa lisdvarusteita ennen kuin lopullinen
tuote luovutetaan asiakkaalle. Koren tapauksessa esimerkiksi sataman laheisyyteen pe-
rustettu autoteollisuuden alihankkija voi asentaa tavaratilaan vaneroinnin maahantuonnin
yhteydessa ennen kuin ajoneuvo toimitetaan myyijaliikkeelle tarkastettuna ja valmiina luo-
vutettavaksi asiakkaalle (Autotrader 2019). Verkkokaupat ovat myos oleellinen asiakas-
ryhma Korelle. Verkkokaupat ostavat tuotteen Koskisen Korelta, ja Kore toimittaa valmiin

tuotteen suoraan loppuasiakkaalle.
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6 TUTKIMUKSEN TEKEMINEN
6.1 Esitietolomake ja asiakkaiden valinta

Ennen varsinaisien haastattelujen tekemisté tuli ajankohtaiseksi luoda esitietolomake. Liit-
teend 1 16ytyva esitietolomake toimi mydhemmin myos haastattelussa runkona. Esitietolo-
makkeen alussa ilmoitettiin asianmukaisesta henkildtietosuojan mukaisesta toimimisesta.
Esitietolomakkeessa esitellyt mahdolliset palvelualustan moduulit tuotiin asiakkaalle tie-
doksi ja annettiin aikaa tutustua aiheeseen heidéan yrityksensa kannalta. Lomakkeella esi-
tellyt moduulit hyvaksyttiin toimeksiantajan toimesta, minka jéalkeen siirryttiin valitsemaan

asiakkaita.

Kyselyyn vastasi kunkin maantieteellisen myyntialueen aluejohtajan valitsema joukko.
Asiakkaat valikoituivat silla edellytyksella, etta he ovat osoittaneet kiinnostusta digitaalisiin
tyokaluihin tai yhteistydn ajateltiin olevan hedelmallisinta juuri naiden asiakkaiden kanssa.
Saksan markkina-alueelta valikoitui kolme vastaajaa, Ranskasta yhtalaisesti myds kolme,

ja Puolan markkina-alueelta kaksi avainasiakasta. Lisaksi tehtiin yksi erillinen haastattelu.
6.2 Haastattelut

Tutkimus toteutettiin haastattelututkimuksena. Metodiksi valikoitui puolistruktuurinen tee-
mahaastattelu sen palvellessa parhaiten tutkimuksen tarkoitusta. Haastattelu on eraanlai-
nen keskustelu, jossa pyritddn saamaan haastateltavilta tutkimuksen aihepiiria kasittelevia
asioita, kuten teoksessa "lkkunoita tutkimusmetodeihin 1” todetaan. (Valli & Aarnos 2018,
35-39). Puolistruktuurisessa teemahaastattelussa tutkija maarittaa kysymykset ja niiden
esitysjarjestyksen, mutta haastateltava vastaa kuitenkin omin sanoin ja voi valisséa ehdot-
taa uusia kysymyksia. (Koskinen, Alasuutari & Peltonen 2005, 104.) Pohjana kaytettiin
edella mainittua lomaketta. Ennen tutkimuksen toteuttamista laaditun SWOT-analyysin
mukaisesti, ongelmaksi muodostuikin pian asiakkaiden ajanpuute vastaamisen esteené.
Yksi Ranskan markkina-alueen asiakkaista vetaytyi haastattelututkimuksista ajanpuutteen

vuoksi. Muiden asiakkaiden kohdalta aikataulut saatiin kuitenkin sovitettua.

Haastattelut pyrittiin suorittamaan Microsoftin Skype for Business tydkalua hyddyntaen,
jolloin saataisiin mahdollistettua reaaliaikainen nayton jakaminen verkkokokouksen osana
(Microsoft 2019). Internet yhteyksien tasalaatuisuus ei kuitenkaan antanut tdhan taysin
ongelmatonta ratkaisua ja osalla asiakkaista olikin vaikeuksia liittya kokoukseen. Tata on-
gelmaa ratkottiin puhelinkonferenssilla, vaikkakin se eliminoi naytdn jakamisen. Esitietolo-
makkeen lahettdminen etukateen asiakkaalle mahdollisti kuitenkin haastattelun suorittami-

sen.
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Kirjallinen versio

Haastateltavien henkildiden aikataulujen sovittaminen yhteen myyjan ja haastattelijan ta-
holla osoittautui eraiden asiakkaiden kohdalla ylitsepéaésemaéattomaksi. Nain ollen paadyt-
tiin luomaan haastattelusta kirjallinen versio, johon asiakas saisi itselleen sopivana ajan-
kohtana vastata. Kirjallinen versio 16ytyy liitteena 2. Kysymykset tahan versioon muotoiltiin
mahdollisimman neutraalisti ja laveasti, haastattelua mydtaillen, jotta saataisiin irti enem-

mankin kuin pelkét numeraaliset valinnat tarkeimmistd moduuleista.
Myyjén toteuttama haastattelu

Haastatteluiden kolmanneksi muodoksi muodostui viimeisena vaihtoehtona myyjan suorit-
tama haastattelu, joka johtui yhteisen kielen puuttumisesta muilla toteutusmuodoilla.
Haastattelu suoritettiin henkilokohtaisesti kirjallista versiota mukaillen, ja myyjan oltua mu-
kana jo aiemmassa haastattelussa. Myyja oli ndin ollen perehdytetty tutkimuksen taustoi-
hin ja osasi siis asetella kysymykset ja referoida vastaukset yhtenevaan muotoon muihin
haastatteluihin ndhden. Samankaltainen myyjan toteuttama haastattelu suoritettiin kol-

melle eri asiakkaalle kahdelta eri markkina-alueelta.
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7 TULOSTEN TARKASTELU
7.1 Kvantitaavinen tarkastelu

Tutkimuksessa saadut tulokset kasitellaan kahdella tavalla. Laadullista tutkimusta tuke-
maan taulukoidaan asiakkaiden valitsemat tarkeimat moduulivalinnat. Kyseisen kvantitatii-
visen keinon on tarkoitus korostaa mahdollisia maantieteellisia eroja asiakkaiden valilla.
Taustalla on halu etsia kayttaytymista tai trendeja kausaalisesti selittavia tekijoita (Alasuu-
tari 2011, 203). Haastattelututkimuksen ollessa niin sanottu puolistrukturoitu tai yleisem-
min teemahaastattelu, jossa vastauksiin ja kysymysjéarjestykseen on annettu enemman
vapautta, on tuloksiakin tulkittava myds analyyttisesti ja monijaksoisesti (Koskinen ym.
2005, 104,229).

Taulukko 1. Vastaajien valitsemat tarkeimmat osiot.

Kolme tarkeinta osiota ‘ Sarakel \ Sarake2 \ Sarake3 Sarake4 \ Sarake5 Sarake6 | Sarake7 | Sarake8
Verkkokauppa ‘ X X

Tuotekonfiguraattori ‘ X X

Kuljetuksien seuranta ‘ X

Tilaushistoria & dokumen-
taatio

E-oppiminen & Ohjeet
Asiakaspalvelu
Reklamaatiotyokalu
Yrityksen tietojen paivitys
Varaosat

Muu,mita

Asiakas | Asiakas | Asiakas Asiakas | Asiakas Asiakas Asiakas Asiakas
1 2 3 4 ) 6 7 8

Taulukossa 1. esitellyt asiakkaat 1-3 ovat Puolan markkina-alueelta, asiakkaat 4 ja 5
Ranskan, ja asiakkaat 6-8 Saksan markkina-alueelta. Taulukkoa tarkastellessa kvantitatii-
visessa mielesséa voidaan todeta, etté trendin& on ollut keskittya suurimpiin ratkaisuihin,
joista olisi selke&a valitonta lisdarvoa yritykselle itselleen. Taulukon pohjalta on helppo
tehda yleistys, etté tuotekonfiguraattori, kuljetuksien seuranta ja verkkokauppa ovat ylei-

simmin kaivattuja parannuksia, joita Korelta odotetaan.

Puolan markkinaa tarkastellessa huomataan sen olevan mielipiteiltdan kokonaisuudes-
saan tasainen, ja jokaisen asiakkaan toiveet ovat saman suuntaisia. Teknologisesti pi-
demmalle kehittyneessa Ranskassa ja Saksassa vaaditaan taas jo enemman lisdarvoa

tuottavia ominaisuuksia verkkokaupan ja tuotekonfiguraattorin ympaérille.
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7.2 Kvalitatiivinen tarkastelu

Haastatteluissa saatiin kerattyd kvantitatiivisen analyysin yleistamisen tasolla olevaa tutki-
musdataa tarkempaa tietoa tulkitsemalla asiakkaiden vastauksia. Aineiston siséllén ana-
lyysissa keratdan merkityt, tassa tutkimuksessa moduuliin kohdistuneet vastaukset yhteen
ja erotetaan ne muusta aineistosta. Moduulia koskevat vastaukset analysoidaan ja niista
tehdéaan yhteenveto. (Mantyneva, Heinonen & Wrange 2008, 76.) Haastatteluissa litteroi-
tua, eli useammasta aineistosta yhteismitallistettuun muotoon saatettua, esimerkiksi teks-

tiksi muutettua aineistoa kertyi viiteen moduuliin liittyen (Kananen 2017, 133).
7.2.1 Verkkokauppa

Verkkokauppa koettiin yleisesti ottaen kiinnostavimpana ja eniten kommentoituna moduu-
lina. Verkkokaupasta tilaamiseen suhtauduttiin myonteisesti, koska tilauksien koettiin

muuttuvan standardisoituvampaan muotoon nain ollen vahentéen virheiden maaraa tilauk-
sen kasittelyssa. Tilausprosessin koettiin nopeutuvan ja kasittelijdiden maaran vahenevan

seka tilaajan ettd toimittajan paéssa.

Toteutuksen suhteen oli useampia kommentteja yksinkertaistamisen puolesta. Kuvia ei
valttdmatta osiossa tarvitsisi olla, kunhan vetovalikoista kavisi selkeasti ilmi mik& tuote on
kyseessa ja misséd mitassa sen saa. Jarjestelman tulisi kyetéa osoittamaan kaikki saatavilla
olevat vaihtoehdot. Kavi myés ilmi, ettd mikali kuvalliset esittelyt ovat saatavilla voitaisiin
niité kayttaa loppuasiakkaille tuotetta esitellessa. Verkkokaupasta oli toivottu myos

Android- ja Apple-tuoteperheisiin soveltuvaa mobiiliversiota.

Verkkokaupan kehittamiseen oltiin halukkaita panostamaan. Molemmin puoleinen IT-kehi-
tysprojekti ndhtiin jopa toivottuna vaihtoehtona. Tavoiteltuna oli jaettukayttojarjestelma,
jossa data siirtyisi suoraan loppukayttajan tilaukselta Koskisen jarjestelmaan ja loisi tilauk-

sen ilman, etta asiakkaan tarvitsisi sita enda erikseen kasitella.
7.2.2 Tuotekonfiguraattori

Tuotekonfiguraattori herétti kiinnostuksen verkkokauppaan liitettyna lisatyokaluna. Irralli-
sena osiona, jolla ei voisi suoraan kaantaa tuotetta tilaukseksi, ei ndhty tarvetta. Konfigu-
raattorin koettiin luovan artikkelinumero automaattisesti, ja tamén toivottiin auttavan vakio-
tuotteiden konfiguroimisessakin, esimerkiksi paksuuden vaihtumisen my6ta tulisi tuote
varmasti oikein. Konfiguraattorin puolesta kaytiin myos keskustelua, mikali sen saisi upo-
tettua asiakkaan verkkosivuille, jolloin asiakkaat voisivat tilata tuotteet heilta, suoraan oi-

keilla artikkelinumeroilla.
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7.2.3 Kuljetusten seuranta

Kuljetusten seuranta, koettiin ehka tarkeimmaksi osioksi kyselyssa. Verkkokaupankin voisi
sivuuttaa, mikali kuljetusten takuuvarma seuranta voitaisiin jarjestaa esimerkiksi seuranta-
koodin avulla. Toimitusaikojen ennustettavuus ja paikkansapitavyys koettiin erittain téarke-
aksi. Nykymaailmassa asiakkaiden koettiin olevan hyvin hatéisia ja tottuneita saamaan ti-

laamansa tuotteet lahes péaivien toimitusajalla kotiovellensa.

Kuljetuksien tilan muuttumisesta esimerkiksi lahtenyt kuljetukseen - toimitettu haluttaisiin
automaattisesti saapuva viesti. Seurattavuus vahentaisi soittoja asiakkaalta myyjalle, ja
seuranta jarjestelmasta tiedon itse tarkastaminen olisi nopeampaa kuin vastauksen odot-

taminen myyjalta.
7.2.4 E-oppiminen ja ohjeet

Osiosta saatavan hyddyn tunnusti moni, mutta vain harva arvioi sen tarkeimpien jouk-
koon. Yksiselitteiset asennuskuvat ja sanalliset ohjeet koettiin hyvaksi aputekijaksi, mikali
pakkauksesta puuttuisi asennusohjeet. Kuvien toimittaminen jalkeenpdin koettiin turhaut-

tavaksi ja aikaa vievaksi.
7.2.5 Muut kehitysideat

Muut kehitysideat koskivat verkkokaupan toteutusta laidasta laitaan. Toiveissa oli muun
muassa kiinnitystarvikkeiden tukkupakkausmyyntid, esimerkiksi 50, 100, 500, ja 1000 kap-
paleen erissa. Mobiiliversio palvelualustasta oli toivottu nykymuotoisen kaupankaynnin ol-
lessa hektista ja liikkuvaa. Yleinen palaute ja tuotekehitykseen liittyva palauteosio, kak-
koslaatuisten tuotteiden myyntiosio, saannélliset uutiskirjeet ja tuoteinformaation jakami-

nen oli myds toivottua.
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8 MAHDOLLISIEN ONGELMIEN KARTOITTAMINEN
8.1 Riskien kartoitus

Hyvan projektin ensimmainen vaihe on riittavan kattavan projektisuunnitelman, toiminnalli-
sen, seka teknisen maarittelyn tekeminen. Projektin riskinhallintaan kuuluu etukéateen
mahdollisien ongelmien kartoitus, ja digitalisaatio projektissa tarvekartoituksen asettamat
vaatimukset ovat suuressa roolissa. (Anders Innovations 2012, 22-23.) Tutkimuksen ete-
nemisen myo6ta kavi ilmi, etté palvelualustan luominen ei tule olemaan téaysin kivuton pro-

sessi ja sen toteuttaminen vaatii erityisen tarkkaa suunnittelua.
8.1.1 Kieliversiot

Kayttdon tulevan palvelun ensimmaisia kulmakivia on, etta kayttaja ymmartaisi mita on te-
kemassa. Palvelualusta tulee luoda englannin kielen lisdksi ranskan-, saksan- ja puolan-
kieliseksi. Jo haastattelu vaiheessa yhteisen kielen I6ytaminen aiheutti haasteita ja oli ka-
riuttaa lyhyenkin haastattelu tuokion jarjestamisen. Verkkopalvelu on suunniteltu asiakas-
lahtoisesti ja asiakkaiden toiveita on kuunneltu jo ennen toteutusta. Toteutuksen taytyy

noudattaa samaa linjaa.
8.1.2 Tietoturva

Helmikuussa 2000 muun muassa Yahoo.com joutui palvelunestohytkkayksen kohteeksi,
jolloin kolme tuntia kestanyt palvelunestohydkkays aiheutti noin $500 000 tappiot (Monk &
Wagner 2006, 195). Palvelunestohydkkays on nykymaailmassa vain yksi internetissa vaa-
nivista uhista. Verkkosivustoille murtautuva rikollinen voi kayttaa sivustoa haittaohjelmien
levittAmiseen tai verkkopankkitunnuksien kalasteluun (Lahtinen 2013, 278). Mikali palvelu-
alustaa on tarkoitus kayttaa esimerkiksi laskujen valittamiseen, tulee tietoturvan olla kun-

nossa.
8.1.3 ERP-jarjestelméa ja kuljetusten seuranta

Koskisen nykyinen ERP-jarjestelma ei omaa kuljetusten seurantaan tarkoitettua mahdolli-
suutta. Jarjestelmasta voidaan Ioytaa vain manuaalisesti kirjattu arvo, milloin kuljetus on
arvioitu l&ahtevén ja milloin kuljetus on toteutunut. Seurantamahdollisuuden kuljetuksille
tarjoaa jo useampi logistiikkayritys. Se, kuinka ERP-jarjestelmd& saadaan keskustele-

maan tuon tiedon kanssa, tulee selvittda palveluntarjoajan kanssa.

ERP-Jarjestelman ja verkkokaupan valinen kommunikointi on tarke& saada toimimaan ha-

lutulla tavalla. ERP-jarjestelma tulisi saada kommunikoimaan verkkokaupasta
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standardimuotoon syétettyjen tilausten kanssa ja kyeta luomaan ne automaattisesti. Auto-
maattista tilaustenkasittelya tulisi kehittdd nykyista jarjestelméaé pidemmalle, jotta ylimaa-
raisia manuaalisia tydvaiheita voitaisiin karsia pois ja tehokkuutta kehittaa. Tilausvahvis-

tuksen tulisi my6s muodostua automaattisesti.
8.1.4 Kayttoliittyman jaettavuus ja mobiiliversio

Verkko-ostaminen mobiililaitteilla, liikkuva tyonteko ja kosketusohjatut laitteet ovat yleisty-
neet valtavasti. Kaikki ndma asettavat myos erilaisia vaatimuksia palvelualustan toimivuu-
delle. Pelkalle PC-koneelle suunniteltu sivusto toimii erittdin huonosti mobiililaitteessa ja
rajoittaa kaytettéavyyden lahes nollaan. (Lahtinen 2013, 152.) Asiakkaiden toive on saada
jarjestelma toimimaan my6s mobiiliversiona, joten tdma tulee ottaa kehittdmisessa huomi-

oon.

Kayttoliittyman jaettavuus ja tiedostojen jakaminen jarjestelmien valilla jopa ilman erillisita
kasittelijad on haaste. Asiakaskentassa on halukkuutta myos yhteisille IT-kehityshank-
keille, mutta naiden hankkeiden toteutuksessa tulee ottaa huomioon asiakkaiden keske-
naan erilaiset kayttéliittymat- ja ohjelmistot. Useiden eri ohjelmistojen yhteen sovittaminen
voi olla taloudellisesti kannattamatonta. Tahan tulisi kehittaa ratkaisu naiden asiakkaiden

toiveita kuunnellen, mutta maltillinen tuotekehitys mielessa pitéaen.
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9 YHTEENVETO

Opinnaytetydssa selvitettiin Koskisen Kore-liikketoiminta-alueelle toteutettavan digitaalisen
palvelualustan ja siihen liittyvien mahdollisien eri toiminnallisten moduulien tarpeellisuutta
asiakasnakokulmasta. Toimeksianto toteutettiin osana Koskisen omaa kaynnissa olevaa

projektia, joten yrityksen suunnalta muutos oli jo kdynnistetty. Asiakaskentasta ei stereoty-

piana pidettavaa muutosvastarintaa kuulunut, vaan projekti otettiin ilolla vastaan.

Asiakkaiden odotukset palveluihin, ja niiden saatavuuteen nykyajan digitalisoituvassa
maailmassa ovat alati kasvavat. Tarpeita kartoitettiin haastattelututkimuksella, joka toteu-
tettiin monikansallisessa ymparistdssa kayttamalla digitaalisia tydkaluja. Osa otannasta
kerattiin myyntialueen myyntipaallikon tekemana henkilokohtaisena haastatteluna. Asia-
kaskentalta kuulosteltiin yleisia parannusehdotuksia ja listattiin priorisoitavia ominaisuuk-

sia tulevaan palvelualustaan.

Opinnaytetyon tuloksena saatiin koottua yhteen asiakaskentan toiveet ja tarpeet digitaali-
selle palvelualustalle ja siihen liittyviin tydkaluihin. Tarkeimpina seikkoina esiin nousivat
tilaus-toimitusprosessin kehittdminen nopeammaksi, sujuvammaksi ja luotettavammaksi
verkkokaupan ja tuotekonfiguraattorin generoiman artikkelinumeron avulla. Tilausten ka-
sittelysté tahdottiin eliminoida ylim&araisia vaiheita prosessin nopeuttamiseksi ja inhimillis-
ten virheiden mahdollisuuden minimoimiseksi. Toimitusten seuranta koettiin erityisen tar-
keéksi, silla asiakkaat toimivat alueilla, joissa varastointi on haastavaa, tai tilaaja-asiakas
ei valttamattd koskaan edes nae Koskiselta tulevaa pakettia. Asiakkaiden oma asiakas-

kunta on myds tottunut nopeasyklisiin toimituksiin.
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10 POHDINTA

Opinnaytetydprosessin aloittaminen oli ajallisesti katsottuna verkkainen, ja hieman haas-
tava. Alustavan aiheen saamisesta sen konkretisoitumiseen meni aikaa. Opinnaytetyon
aihe ei ollut puutekniikan ydinopintoja katsoen se perinteisin, ja sivusi monella tapaa
enemman likketalouden puolta. Retrospektiivisesti katsottuna aihe oli kuitenkin puukaupal-
lista suuntautumislinjaani onnistuneesti tukeva, ja mahdollista urakehitysta silmalla pitden

avasi uudenlaisia nakoékulmia yrityksen liiketoiminnasta.

Haasteita opinnaytetydn toteutuksessa riitti. Ammattikorkeakoulun koulutus sivusi materi-
aaliteknisesti padasiassa ydinalaan liittyvia vanerituotteita, mutta toteutuksellisesti opin-
naytetyd painottui puutuotteisiin verrattain vahaisella tasolla. Kansainvélinen toimintaym-
paristo ja haastava aihe loivat omat paineensa suoritukseen, mutta samalla siivittivat pyr-
kimaan parempaan tulokseen. Opinnaytetydn rajaus osui maaliinsa, silla laajempi tutki-
mus tai saman tutkimuksen soveltaminen muihin liiketoiminta-alueisiin olisi ylittanyt tyélle

asetetut rajaukset niin laajuudeltaan kuin ajallisesti.

Nakisin, ettd opinnaytetyon tuloksista on Koskisen Oy:lle hyotya ja ne antavat vakaan
pohjan, jonka mukaan kehittda digitaalista palvelualustaa, verkkokauppaa ja sen sovellu-
tuksia yhdessa Digian kanssa. Opinnaytetyon tekemisen prosessi yhteistydssa Koskisen
Oy:n ja Koren myyjien kanssa sujui saumattomasti. Kaiken kaikkiaan opinnaytetydpro-
sessi oli onnistunut ja sen lopputuloksena aikaansaatiin henkildkohtaista kasvua ja kehit-

tymista seka tydkalut parempaan liiketoiminnan kehittdmiseen Koskiselle.
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