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Taman opinnaytetyon aiheena oli suunnitella ja kehittda tarjouslaskentatydkalu Oy
KWH Pipe Ab:n Wehofloor- lattialammitysjarjestelman jalleenmyyjien seka tarjous-
laskennan parissa toimivan myyntiosaston kayttoon. Tarjouslaskentatyokalulle oli
havaittu selked tarve jo aiemmin, koska tarjousprosessi nykyiselladn on aikaavieva ja
laskijaa paljon tydllistdva. Tamén tyon kautta tarjouslaskentatyokalun kehitystyo yri-
tyksessa tuli mahdolliseksi ja samalla mahdollistettiin tarjouslaskentatyokalun kéyt-
toonotto l&hitulevaisuudessa. Tarjouslaskentatydkalu toteutetaan verkkosovellukse-
na.

Tarjouslaskentatyokalun tehtdvana on jatkossa vapauttaa aikaa myyntityota tekevilta
henkil6iltd muuhun tarjouslaskentaan ja myyntitydhon. Vastaavasti tarjouslaskenta-
tyokalulla pyritdédn myyntiprosessin kehittdmisen avulla myynnin tehostamiseen ja
lisdarvon tuottamiseen Oy KWH Pipe Ab:n asiakkaille. Jalleenmyyjille tarjouslas-
kentatyokalu toimii apuvalineend nopean hinnan ja tarjouksen muodostamiseen We-
hofloor- jérjestelmén loppuasiakkaalle.

Opinnaytetyon teoriaosassa késiteltiin business to business- markkinoiden erityispiir-
teitd. Tassd osassa keskityttiin erityisesti B to B- kaupankdynnin vaiheisiin sdhkdisen
liiketoiminnan ndkokulmasta. Teoriaosassa kéytiin 1api myos tarjouslaskentatydkalun
kehittdmista innovaatioiden tuottamisen ndkokulmasta seka perehdyttiin asiakkuu-
denhallinnan ja — kehittdmisen teoriaan.

Opinnaytetyon kaytantoon pohjautuvassa osassa perehdyttiin tarjouslaskentatydkalun
kehittdmistyon eri vaiheisiin seka esitettiin paatelmid ja yhteenvetoa tarjouslaskenta-
prosessin kehittamisesta. Lisaksi kaytannonosassa kuvailtiin verkkosovelluksen eri
vaiheet kohta kohdalta ja liitteet osassa esiteltiin tarjouslaskentatyokalun graafinen
ilme seka havainnollistettiin ohjelman eri vaiheita. Tyon osuus verkkosovelluksen ja
liitteiden osalta on salainen toimeksiantajan pyynnosta.
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The purpose of this thesis was to design and develop an offering calculation tool to
serve the retailers and sales department, who work with Oy KWH Pipe Ab’s
Wehofloor-underfloor heating system. The offering calculation tool had been a clear
need in the past, because the tender process is currently time-consuming, and em-
ployed lot of time from its compiler. After this work the offering calculation tool de-
velopment process was made possible by the company and at the same time made it
possible to introduce it in the near future. The offering calculation tool is implement-
ed as a web application.

The main goal for the offering calculation tool is to release some time to other offer
calculation and sales work, especially from people who works in a sales department.
Another aim for the work is to develop the sales process and produce some extra val-
ue for the customers of Oy KWH Pipe Ab.

The theory part of the thesis focuses on business-to-business marketing’s special fea-
tures, especially from a perspective of the e-business. The theory part also includes
information of customer relationship management and the development of CRM.
Also there was point of view to the creation of innovations.

In the part of the thesis what was based on a practice, there was introduced steps of
the development process and also was made some conclusions and summary for the
work. In the practical part of thesis also described web application and introduced
graphical look of offering calculation tool. The practical part of thesis that includes
web application and attachments declared to be a secret by Oy KWH Pipe Ab.
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1 JOHDANTO

Taman opinndytetyon aiheena on suunnitella ja kehittad tarjouslaskentatyokalu Oy
KWH Pipe Ab:n lattialammitysmyynnin kayttoon. Tyon tilaaja ja toimeksiantaja on
kotimainen teollisuusyritys, joka kehittdd, valmistaa ja markkinoi korkealuokkaisia
muoviputkijarjestelmida ja palveluita rakentamisen ja teollisuuden tarpeisiin. Oy
KWH Pipe Ab:n tuotantolaitokset Suomessa sijaitsevat Vaasassa, Ulvilassa ja Tuu-

sulassa.

Oy KWH Pipe Ab:n lattialammitysosaston suorittama tarjouslaskenta on hoidettu
perinteisesti tarjouslaskennassa toimivien henkildiden toimesta. Tarjouslaskentaan
tulevien kohteiden madaréan saannollinen vuosittainen kasvu ja toiminnan laajentumi-
nen vaatii kehittdmistoimia, joilla liiketoimintaan ja tyoelaméan pyritddn saamaan
aikaan jonkinlaista muutosta ja kehitystd. Tyon tavoitteena on koko lattialammityk-

sen myyntiin liittyvéan prosessin kehittdminen uuden tarjouslaskentatydkalun avulla.

Tarjouslaskentatyokalu on suunnattu Oy KWH Pipe Ab:n Wehofloor-nimista vesi-
Kiertoista lattialammitysjarjestelmaa kayttaville ja myyville avainasiakkaille, joihin
kuuluu niin vahittaisliikkeita kuin LVI-urakoitsijoita. Vastaavan kaltaista tydkalua ei
kyseisen tuoteryhman markkinoilta Suomessa 16ydy, joten kyseessa on uudenkaltai-

nen palvelu vesikiertoisten lattialammitysjérjestelmien jalleenmyyjille.

Toimeksiannon tehtavadn sain toimiessani osana lattialammitysmyyntia Oy KWH
Pipe Ab:n Ulvilan konttorilla. Lahtdkohtana tydlle oli tehostaa Wehofloor- lattia-
lammitysjarjestelman myyntid seka vapauttaa aikaa myyntityon parissa tydskentele-
viltd henkil6iltd muiden myynti- ja tyotehtavien suorittamiseen. Tarjouslaskentatyo-
kalun tarkoituksena on myos tuottaa asiakkaiden kokemaa lisdarvoa ja néin ollen
vahvistaa asiakassuhdetta. Tyon suorittamisen koin varsin mieluisaksi, koska paasin
osaltani itse vaikuttamaan tyokalun laatimiseen sekda padsen myos kokemaan siita

saavutetut konkreettiset hyddyt péivittaisessa tydssani.

Kyseessa on toiminnallinen opinndytetyo, jossa luodaan uudenlainen linkki tavaran-

toimittajan seka jalleenmyyjén valille. Koska kyseessé on taméankaltaisen tarjoustyo-



kalun suunnittelu- ja kehittdmistyd, en tyosséani kasittele sovelluksen kéyttoonottoa

tai sen kayttokokemuksia.

Tyon teoriaosuudessa kasitelladn business to business-markkinoita ja — kaupankéayn-
ti4, koska toimeksiantajayritys Oy KWH Pipe Ab toimii business to business- mark-
kinoilla. Liséksi tydssa kasitellaan sahkoista liiketoimintaa ja sen ominaispiirteita.
Teoriaosuudessa késitelladn myos asiakkuudenhallintaa ja — kehittdmista seké lahes-

tytddn tyota innovaatioiden tuottamisen nakodkulmasta.

2 TOIMEKSIANTAJA

2.1 Oy KWH Pipe Ab

Oy KWH Pipe Ab on johtava kansainvalinen muoviputkijarjestelmien asiantuntija,
joka toimii Euroopassa, Kaakkois-Aasiassa ja Pohjois-Amerikassa. Oy KWH Pipe
Ab kehittdd, valmistaa ja markkinoi muoviputkia ja — putkijarjestelmia VV- ja LVI-
alalle, ymparistotuotteita, esieristettyja putkijarjestelmia seka erikoiskoneita ja tuo-
tantoteknologiaa. Pipe-konserniin kuuluu 10 tuotantolaitosta ja 5 myyntiyhtiota.
(Wester 2009, 14.)

KWH-yhtyman, johon vuonna 2010 kuului KWH Pipen lisaksi KWH Mirka, KWH
Logistics sekd KWH Invest, historia alkaa 1920- ja 1930-luvuilta. Varsinaisesti
KWH-yhtyma syntyi vuonna 1984, jolloin Oy Keppo Ab osti Wiikin perheen omis-
tamat 50 % Oy Wiik & Hdglund Ab:n osakkeista. Muoviputki ja — tuotteiden valmis-
tukseen yritys siirtyi varsinaisesti 1950-luvulla. (Wester 2009, 2-6.)

KWH-yhtyman liikevaihto vuonna 2010 oli 485 miljoonaa euroa ja sen palvelukses-
sa oli keskimaarin 2615 henked. Oy KWH Pipe Ab:n osuus KWH-yhtymén liike-
vaihdosta vuonna 2010 oli 212 miljoonaa euroa ja henkilostda sen palveluksessa
1276. (KWH vuosikatsaus 2010, 4-6.)



Oy KWH Pipe Ab Suomi kehittad, valmistaa ja markkinoi korkealuokkaisia muovi-
putkijérjestelmid ja palveluita rakentamisen ja teollisuuden tarpeisiin. Tuotevalikoi-
ma kattaa putkijarjestelmat paineputkistoihin, viettoputkistoihin, kuivatukseen, put-
kistosaneeraukseen sekd lukuisiin muihin kayttoalueisiin. (Oy KWH Pipe Ab:n

www-sivut 2012.)

Tuotantolaitokset Suomessa sijaitsevat Vaasassa, Ulvilassa ja Tuusulassa. Vaasan
tehtaalla valmistetaan mm. PE-paineputkia, viettoviemareitd seka kaivoja ja sailioita.
Ulvilan tehdas valmistaa mm. PEX ja PVC-paineputkia, Kiinteistoviemareitad seka
peltosalaojaputkia. Tuusulan toimipisteen tuotanto on keskittynyt viemari- ja sadeve-
si-kaivoihin seka kiinteistdjen pienpuhdistamoihin. (Oy KWH Pipe Ab:n www-sivut
2012.)

Lattialammityksen myynti ja tarjouslaskenta Suomessa on padosin hoidettu Ulvilan

tehtaalta késin. Kuvassa 1 on esitetty Oy KWH Pipe Ab:n Ulvilan toimipiste, joka

sijaitsee Rantavainion teollisuusalueella.

Kuva 1. Oy KWH Pipe Ab:n UIvTI%m tehdas



http://www.kwhpipe.fi/Link.aspx?id=312352
http://www.kwhpipe.fi/Link.aspx?id=312352
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2.2 Wehofloor- tuoteryhma

Wehofloor on vesikiertoinen lattialammitysjarjestelma, jota valmistaa ja myy teolli-
suusyritys Oy KWH Pipe Ab. Wehofloor- jarjestelmassa kaytettava PE-Xa lattia-
lammitysputki valmistetaan Oy KWH Pipe Ab:n Ulvilan tehtaalla. Ulvilan tehtaalla
valmistetaan my6s muita talo- ja yhdyskuntatekniikan puolella kaytettavia putkia,

kuten esimerkiksi vesijohtoputkia seké salaojaputkia.

Vesikiertoinen lattialammitysjarjestelma on toimintaperiaatteiltaan erittdin yksinker-
tainen ja toimintavarma. Matalalampdinen vesi virtaa putkistossa luovuttaen lampoa
lattiarakenteeseen, josta lamp0 siirtyy johtumalla huoneeseen. Nain koko lattiapinta-
ala toimii 1ampo6é varastoivana ja luovuttavana elementting, jolloin [ampd jakaantuu

mahdollisimman tasaisesti. (Wehofloor 2008, 3.)

Wehofloor- lattialammitysjarjestelma on laadukkaista komponenteista rakennettu
jarjestelmd, jossa komponenttien toimivuus ja yhteensopivuus on testattu. Weho-
floor- jarjestelman toimivuus ja takuu taataan ainoastaan, mikali lattialammitysjarjes-
telma kokonaisuudessaan koostuu Wehofloor- komponenteista. Wehofloor- jarjes-
telman toimitusrajana ovat jakotukin sulut. Lisatarvikkeina jarjestelméssa ovat syot-
tovesiputket ja asennusputket jakotukeille sek& jakotukkikaapit. (Wehofloorin www-
sivut 2012.)

Lattialammitys perustuu lampimén veden virtaamiseen lattialammitysputkistoissa ja
lammon siirtymiseen putkistoista lattiarakenteisiin ja sitd kautta huoneistoihin. Ny-
kyaéan rakennusmaaraykset vaativat rakennuksilta hyvaa eristystd, jolloin lammityk-
sen tehontarve huoneistossa on n. 35 - 70 W/m2. Lammittamiseen riittdd 30 - 40 °C

vesi, joka luovuttaa lammon huoneeseen. (Wehofloorin www-sivut 2012.)

Puurakenteinen lattia johtaa [amp6& huonommin kuin betonilattia. Puulattioissa kay-
tetddn sen vuoksi joko ldmmonluovutuslevyja tai kipsilevykerrosten valissa Kki-
viainespitoista laastia putken ympérill4. Lankkulattia, jonka paksuus on yli 28 mm,
soveltuu huonosti tai ei lainkaan lattialammitykseen. (Wehofloorin www-sivut
2012.)



Suunnittelun ja mitoituksen ldhtokohtana lasketaan jokaisen lammitettdvan huoneen
lammontehontarpeet ja tilan k&yttotarkoitus, joiden perusteella lattialammityspiirien
mitoitusvirtaamat maaritetaan. Mitoituksessa otetaan huomioon lattian pintamateriaa-
lin vaatimat olosuhteet ja rajoitukset, jolla varmistetaan, ettei lattiamateriaalitoimitta-
jan asettamia lattian pintalampdtiloja (parketin ja puulattian kanssa 27 °C) ylitetd
missaan olosuhteissa. Suunnittelussa padperiaate on seuraava: jos lammontarve on
suuri, tihennetaan asennusvalia talla alueella ja jakotukilta viedaan putki ensin sinne,
missa ldammaonluovutustarpeet ovat suurimpia esim. ulkoseinien vieressa ja ikkunoi-
den alla. Kaikkiin huoneisiin tulee oma(t) piirinsg, jotta huoneen lampdtilaa pysty-
tdan ohjaamaan. Suureen tilaan voidaan myds suunnitella useita piireja. Samanarvoi-
sia tiloja voidaan ohjata myos yhdell& piirilla (esim. sauna & pesuhuone tai makuu-

huone & vaatehuone). (Wehofloorin www-sivut 2012.)

2.3 Asiakaskunta ja jalleenmyyjat

Oy KWH Pipe Ab toimii Wehofloor- lattialammitysjarjestelmén valmistajana seka
toimittajana. Jarjestelman myynti Suomessa tapahtuu jalleenmyyntiverkoston kautta.
Jalleenmyyjaverkosto kattaa koko maan. Jalleenmyyjind Wehofloor- lattialammitys-
jarjestelmalle toimivat vesijohtoliikkeet, rautakaupat seké lvi-urakoitsijat. Naista asi-
akkuuksista valikoituvat potentiaalisimmat kayttajat uudelle tarjouslaskentatydkalul-
le.

Wehofloor- tuoteryhman asiakaskunta koostuu lvi-alan ammattilaisista. Merkittavana
jakelukanavana toimivat valtakunnalliset lvi-alan tukkuliikkeet. N&itd ovat Onninen,
LVI-Dahl sekd Ahlsell. Paikalliset tukkuliikkeet toimivat monessa tapauksessa nou-
tovarastona ja hankintapaikkana Wehoflooria kayttéaville Ivi-urakoitsijoille seka vesi-
johtoliikkeille.

Jarjestelman jalleenmyynti- ja yhteistyokumppanit on esitelty Wehofloor:n ko-
tisivuilla. Yhteistyokumppaneiden joukosta 16ytyy muun muassa jarjestelmaé pi-
demman aikaa kayttaneita Ivi-urakoitsijoita, joilla on pitkat kayttokokemukset ja kat-
tava tietotaito Wehofloor- lattialammityksesta. N&ita liikkeita ja yrittdjia voi suositel-

la, mikali rakentaja kaipaa tietoa asennusliikkeista.
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Vesikiertoisten lattialammitysjarjestelmien markkinat on Suomessa vield melko uusi
ilmid. Vaikka jarjestelmid on ollut markkinoilla jo vuosikymmenten ajan, vasta
2000-luvulla Kilpailu on kiristynyt monien eri jarjestelmantoimittajien tultua markki-
noille. Tall& hetkelld markkinaosuuksista kamppaillaan kiivaasti ja ainoa tapa pysya
kilpailussa mukana, on pyrkié kehittdméan tuote- ja palveluominaisuuksia asiakkai-
den tarpeita vastaavaksi. Liséksi toiminnan kasvu vaatii myds panostuksia myynnin

eri toimintoihin. Tasta syysta lahdettiin kehittdaméaan palvelua juuri jalleenmyyjille.

Oy KWH Pipe Ab on perinteisend kotimaisena lvi-alan toimijana vahvistanut ase-
maansa myds lattialammitysmarkkinoiden vahvimpien tuotemerkkien joukossa. Se
on luonnollisesti lisdnnyt merkittavasti tarjouspyyntdjenkin maaréa. Tarjouslaskenta-
tyokalulle on selked tarve jalleenmyyjien seké tarjouslaskennan nakékulmasta. Suuri
osa tarjouslaskentaan tulevista kohteista olisi laskettavissa, kohteen hinnoittelun vaa-
timien perustietojen mukaan, laskentatyokalun avulla. Ndin toimimalla myyjilta va-

pautuu aikaa muiden ty6tehtévien suorittamiseen.

3 TUTKIMUSMENETELMA

3.1 Tutkimuksellinen kehittdmistyo

Toimintaympériston nopeat muutokset ovat tuoneet haasteita ja mahdollisuuksia yri-
tyksille ja organisaatioille. Muutoksista johtuen jatkuva kehittdmisty® on yrityksissa
tarkedssa roolissa. Lisdksi on myds ennakoitava muutoksia, arvioitava niiden merki-
tyksid ja tehtdva tdman pohjalta strategisia valintoja. Innovatiivisuus on kasvanut
merkittavaksi Kilpailutekijéksi ja tuotteiden ja palvelujen kayttajien merkitys inno-
vaatioiden lahteend kasvaa. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2009, 3.)

Jatkuvaa kehittdmisty6té tarvitaan yrityksissd muun muassa:

e kannattavuuden parantamiseen tai kasvun aikaansaamiseen
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e uusien tavaroiden ja palvelujen kehittdmiseen, testaamiseen ja kaupallistami-
seen

e toimivan organisaation luomiseen ja henkiléston motivoimiseen
o asiakkaiden mieltymysten muutosten ymmaértdmiseen

e tulevaisuuden kysynnan ja muiden toimintaan vaikuttavien tekijéiden enna-
koimiseen

e toimintansa tehostamiseen ja prosessien kehittamiseen
o uusille kohdemarkkinoille laajenemiseen ja kansainvélistymiseen

e organisaatiossa ilmenneiden ongelmien ratkaisemiseen. (Ojasalo ym. 2009,
12.)

Parhaiten yrityksistd menestyy ne, jotka pystyvat viemaan kehitysta eteenpdin ja toi-
mimaan kehityksen moottoreina. Uudenlaisilla liiketoiminta- ja ansaintamalleilla
pystytdan rikkomaan toimialojen rajoja ja luomaan uudenlaisia asiakastarpeita ja an-

saintamahdollisuuksia. (Ojasalo ym. 2009, 13.)

Tutkimuksellinen kehittamisty® saa alkunsa erilaisista lahtokohdista, kuten organi-
saation kehittdmistarpeista tai muutoshalukkuudesta. Tutkimukselliseen kehittamis-
tyéhon kuuluu kaytannon ongelmien ratkaisua sekd uusien ideoiden, kaytantdjen,
tuotteiden tai palvelujen tuottamista ja toteuttamista. Sen tarkoituksena on luonnos-
tella, kehitell& ja ottaa kayttoon ratkaisuja. (Ojasalo ym. 2009, 19.)



12

Kuviossa 1 on havainnollistettu kehittdmisprosessin eteneminen vaiheittain:

1. Kehittamiskohteen

6. Kehittamisprosessin tunnistaminen ja
ja lopputulosten alustavien tavoitteiden
arviointi maarittaminen

Koko prosessin ajan huolehditaan

5. Kehittamis- - jarjestelmallisyydesta 2. Kehittamis-
hankkeen - analyyttisyydesta kohteesegn
toteuttaminen - kriittisyydesta perehtyminen
ja julkistaminen - aktiivisesta vuorovaikutuksesta 'teor_ias§a o
eri muodoissa - Kkirjoittamisesta eri tahoille ja kaytanndssa

- eettisyydesta.

4. Tietoperustan 3. Kehittamistehtdvan
laatiminen seka madarittaminen ja
ldhestymistavan kehittamiskohteen
ja menetelmien rajaaminen

suunnittelu

Kuvio 1. Tutkimuksellisen kehittdmistyon prosessi. (Ojasalo ym. 2009, 24.)

Tassa tyossé kehittdmiskohde on toimeksiantajayrityksen myyntiprosessi, jonka kan-
nattavuutta pyritdan parantamaan seka aikaansaamaan siihen myynnillistd kasvua.
Kannattavuuden parantamiseen ja kasvun aikaansaamiseen pyritdan kehittamalla tar-

jouslaskentaty6kalun avulla uusi palvelumuoto.

3.2 Toiminnallinen opinndytety®

Toiminnallinen opinndytetyé on vaihtoehto tutkimukselliselle opinnéytetydlle. Toi-
minnallisella opinndytety6lld tavoitellaan ammatillisessa kentdssé k&ytannon toimin-
nan ohjeistamista, opastamista, toiminnan jarjestamisté ja jarkeistamista. (Vilkka &
Airaksinen 2003, 9.)
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Toiminnallisen opinnéytetyon lopputuloksena on aina jokin konkreettinen tuote tai
tuotos, kuten Kirja, ohjeistus, portfolio tai tapahtuma. Tuotteen tai tuotoksen tulee
erottautua edukseen muista vastaavista tuotteista. Sen tulee olla yksil6llinen ja per-
soonallinen ja sen tulee suunnitellussa muodossa saavuttaa huomioarvoa kohderyh-
massa. Toiminnallisen opinndytetyon tarkeimpia kriteereja on tuotteen tai tuotoksen
uusi muoto, kaytettdvyys kohderyhméssa ja kayttdympadristossa, asiasisallon sopi-
vuus kohderyhmélle, tuotteen tai tuotoksen houkuttelevuus, informatiivisuus, selkeys
sekd johdonmukaisuus. (Vilkka & Airaksinen 2003, 51-53.)

Tyon ldhtokohtana oli toimeksiantajan, Oy KWH Pipe Ab:n, tarve tuottaa verkkoso-
velluksena palvelu lattialammitystuotteiden perinteisen myynnin tueksi. Opinnayte-
tyon tarkoituksena oli suunnitella ja kehittdd Oy KWH Pipe Ab:n Wehofloor- tuote-
merkin jalleenmyyjille, tarjouslaskentatytkalu. Tdman tyon tuotoksena syntyi yksi-
I6llinen ja persoonallinen tarjouslaskentatyokalu, jonka tuomista eduista paasevat

hyotymaan kaikki yhteistydssd mukana olevat sidosryhmat.

3.3 Innovaatioden tuottaminen

Innovaatio on lahelld konstruktiivista tutkimusta, ero on tuotoksen uutuudessa. Inno-
vaatiolla tarkoitetaan uutta tuotetta, palvelua, prosessia, toimintamallia tai vastaavaa,
jolla tuotetaan taloudellista tai muuta hyotyad. Tarke&a innovaatioille on niiden toteut-

taminen ja kaupallistaminen. (Ojasalo ym. 2009, 39.)

Innovaatioita pidetddn yleensd tekniikkajohtoisina, mutta innovaatioiksi kasitetdan
mya0s sosiaaliset innovaatiot, joita ovat muun muassa uudet k&ytannot tai tavat toimia
toisin. Palveluinnovaatioissa vastaavasti asiakkaan rooli on keskeinen, silld kehityk-
selld ja uudistamisella pyritd&dn hyodyn tuottamiseen asiakkaalle ja palvelun tarjoajal-
le. (Ojasalo ym. 2009, 13-14.)

Innovaatiot eivat synny niinkdan laboratoriotydn tuloksena vaan oikean eldmén ko-
kemuksina. Tallaisia voivat olla esimerkiksi yksittaisten ihmisten keskustelut, joissa

ajatukset kohtaavat tai eri alojen ammattilaiset omine osaamisineen térméaavat toi-
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siinsa. Pienet yritykset ja yhteisot tuottavat yhd enemman merkittavid innovaatioita.
(Ojasalo ym. 2009, 71.)

Liike-elaméssa innovaatioilla parannetaan yrityksen suorituskykya lisaédmaélla kysyn-
taa tai pienentdmalld kuluja. Uusilla tai uudistetuilla prosesseilla yritykset pyrkivat
lisddméaan kustannustehokkuuttaan kilpailijoihin ndhden. Yritys voi tuoda markki-
noille uusia tuotteita tai palveluita, joilla se pyrkii saamaan etulydntiaseman ja lisata
kysyntdd ja kannattavuuttaan. Innovaatiotoiminta voi myods kohdistua jo olemassa
olevan toiminnan uudistamiseen tai uuden asiakaslahtoisen liiketoiminnan kehittami-
seen, silloin esimerkiksi kun tavoitteena on tuottaa jotain uutta palvelutuotetta tai —

jarjestelmaa. (Ojasalo ym. 2009, 72-74.)

Tavoitteena tyolle oli tuottaa uusi palvelumuoto Wehofloor- myynnin tueksi. Téllais-
ta palvelua ei ole vesikiertoisten lattialammitysjarjestelmien jalleenmyyjilla kaytdssa
kenenkaan jarjestelmantoimittajan toimesta, joten tydn tuotoksena syntynytté tarjous-

laskentatyokalua voidaan sanoa myds innovaatioksi.

4 BUSINESS TO BUSINESS-MARKKINOINTI JA
KAUPANKAYNTI

4.1 Business to business — markkinointi

Business to business-markkinoinnilla eli tuotantohyddyke- tai yritysmarkkinoinnilla,
tarkoitetaan organisaatioille suunnattua markkinointia. Markkinointia suunnatulle
kohteelle tunnusomaista on, etta ostavana tahona on organisaatio yritys, laitos tai jar-
jestd. (Rope 2004, 9.)

Business to business-markkinoilla sek&d myyjané ettd ostajana toimii siis yritys tai
muu organisaatio. Yritykset ostavat tavaroita ja palveluja yleensa kéaytettavaksi mui-
den tavaroiden tai palvelujen tuottamisessa, joita taas myydaan tai tuotetaan muille
organisaatioille tai kuluttajille. (Ojasalo & Ojasalo 2010, 24.) Business to business-
markkinointi ei yksittaisend termind kuvaa koko toimintakenttdd. Tuotteita ja palve-
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luita markkinoidaan myds jarjestoille ja julkishallinnon toimijoille. Kaiken kaikkiaan
Business to business- markkinoilla asiakasjoukko on laaja. (von Hertzen 2006, 23.)

Business to business — markkinoiden asiakaskunta voidaan luokitella seuraavasti:

1. Kaupalliset organisaatiot
a. teollisuusyritykset
b. palveluyritykset
c. kauppayritykset (tukku- ja vahittaiskauppa)

2. Julkiset organisaatiot
a. valtion ja kunnan virastot
b. yhteiskunnan palvelulaitokset (sairaalat, pelastuslaitos, koulut tmv.)

3. Aatteelliset organisaatiot
a. jarjestot ja yhdistykset (urheiluseurat, kulttuurijarjestot tmv.)
b. erilaiset tapahtumaorganisaatiot. (Rope 2004, 13.)

Organisaatioille kohdistettavaa markkinointia yhdistaa se, etta tuotetta ei osteta hen-
kilokohtaiseen tarpeeseen, vaan organisaation tarpeeseen. Tuotantohyddyke on kéy-
tdnndssa aina luonteeltaan organisaatiosidonnainen mika tarkoittaa, ettd se saa han-
Kintapaatosperustansa ostavan organisaation henkildston kokemuksista, organisaati-

on toiminnasta seka sen tehtaviin liitettavista toimintatarpeista. (Rope 2004, 13-14.)

4.2 Segmentointi

Segmentoinnin avulla pyritddn l6ytdmaéan parhaan liiketaloudellisen tuloksen mah-
dollistavat kohderyhmat eli segmentit, joille tarjonta ja markkinointi kohdistetaan.
Markkinoiden segmentoinnissa karsitaan heterogeenisia kokonaismarkkinoita ja py-
ritdén l0ytad pienempid, homogeenisempia ryhmid. Namé ryhmét ovat suotuisampia
ja tuottoisampia yrityksen markkinointitoimille, kuin jotkin toiset potentiaaliset asia-
kasryhmaét. Kohdistamalla tarjonta ndihin ryhmiin saavutetaan yleensa parempi tulos,
kuin ettd pyrittéisiin koko potentiaalisen asiakasryhméan palvelemiseen. (Rope 2004,
57.)
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Markkinoiden segmentoinnissa on aina asiakaskeskeinen lahtokohta. Yritys ottaa
huomioon asiakassegmenttien odotukset ja toiveet ja sopeuttaa niihin oman tarjon-
tansa sekd markkinointitoimensa. Nama asiat huomioiden, toiminnalle 16ydet&én eri-
laiset asiakasryhmat, joille tarjonta voidaan kohdistaa. Segmentointiin uskova yritys
luottaa parempaan lopputulokseen kuin ilman segmentointia toimivat. Business to
business -markkinoinnissa segmentointi on jopa tarkeampaé kuin kuluttajamarkki-
noilla, koska markkinat ovat rajallisuuden vuoksi hyvin asemoidut. T&sta johtuen,
erikoistuneet tuotteet ja kohdistettu markkinointi ovat avainasemassa menestykselli-

sessa yritysmarkkinoinnissa. (Rope 2004, 58.)

Segmentoinnin toteutuksen edellytykset:

e olennaisuus
- segmentin koko ja segmentoinnin kannattavuus
e mitattavuus
- potentiaalisten asiakkaiden ominaisuuksien maéariteltavyys ja luokitelta-
vuus
e saavutettavuus
- markkinoinnin kohdistettavuus ja segmenttien erottaminen toisistaan.
(Rope 2004, 58-60.)

4.3 Asiakaskeskeinen tuotekehitys

Tuotekehitys on yrityksessa usein organisoitu l&heiseen kanssakéymiseen tuotannon
kanssa. Tama on kuitenkin tuotekehityksen perinteinen tuotantokeskeinen tapa. Tuo-
tekehityksen tulisi kuitenkin ennen kaikkea ldhtea asiakaskohderyhmien toiveista.
Mikali tuotekehitys ja& ainoastaan yrityksen siséiseksi, ei yritysta voi kutsua tuoteke-
hityksen osalta asiakeskeisesti innovoivaksi. Tatd markkinoinnillista tuotekehitys-

mallia kuvataan seuraavalla kuviolla:
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Markkinointi { Tuotekehitys | Valmistus

Kuvio 2. Markkinoinnin, tuotekehityksen ja valmistuksen valiset kytkennat. (Rope
2004, 87.)

Kuviosta 2 ndhdaén, kuinka markkinoinnin tehtdvana on tuoda asiakkaiden tarpeiden
muutoksista johtuvat viestit tuotekehitykseen. Naistd muodostuu tuotekehityksen pe-
rusta. Valmistettavat tuotteet voidaan néin saada asiakasléhtdisiksi ja markkinakel-
poisiksi. Onnistuneella tuotekehitysprosessilla pyritdan aikaansaamaan markkinakel-
poinen tuote, joka voidaan lanseerata kaupallisen Kilpailuedun turvin. Tuotteella tu-
lee olla asiakasryhmalle jokin etu kilpaileviin tuotteisiin ndhden, jotta se menestyy
markkinoilla. Tastd johtuen, pitdd tuntea tarkasti asiakkaiden tarpeet ja motiivit, jotta
voidaan tyydyttaa asiakkaat Kilpailijoita paremmin uudella tuotteella. (Rope 2004,
88.)

4.4 Sahkoinen liiketoiminta

Séahkadinen liiketoiminta (e-business) tarkoittaa kaikkea tietoverkkojen avulla tapah-
tuvaa toimintaa, jolla pyritdan kilpailuedun saavuttamiseen. S&hkdinen liiketoiminta
mahdollistaa uudenlaisia liiketoimintaratkaisuja seka toimii yritysten toimintaympa-
ristbd muokkaavana muutosvoimana. Sahkoiselld liiketoiminnalla pyritaan tuloksen
tekemiseen yrityksen ydinliiketoiminnalla, tietoverkkojen mahdollisuuksia hyddyn-
téen. Jotta séhkoisessa liiketoiminnassa voidaan ratkaisuja toteuttaa, vaatii se aina
yhteistyokumppaneiden sekd asiakkaiden mukaan saamista. (Karjalainen 2000, 17—
18.)

Sahkoinen liiketoiminta voi pitéa sisalladn verkkokaupan, EDI-tyyppiset yhteydet,

erilaiset sdhkoiset palvelut asiakkaille ja kumppaneille sekd yrityksen sisdiset tieto-
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jarjestelmat ja verkot. Kuviossa 3 on esitetty yrityksen extranet-palvelut, jotka voivat
olla verkkokauppaa tai muita sahkoisia palveluja kumppaneille tai asiakkaille:

| KAYTTAJA
.0 (SELAIN)

ALIHANKKIJA I ASI.?:IAS
KAYTTAJA A A
(SELAIN) Yrityksen kotisivut JALLEENMYYJA

KAYTTAJA
d |s YRITYS 52 A
ka_yttajla g 23 Dokuiiveiit 8= kaytta]Etunnus 3
ja salagana zg T 5 55%': ja salasana
c g - - 23S e
£ || Taloushaliinnon- | 0] ~ Asiakastieto- 8% 3
TAVARAN < jarjestelma ~liarjestelma (CRM)|l{ =5 8,

TOIMITTAJA Toiminnanohjaus-

Toirnir?nanohj__aus- sovellusten jérjeStelmé sovellusten Toi(!linnanohj?us-
jarjestelma viliset viliset jarjestelma
yhteydet yhteydet
(EDI, yms.) (EDI, yms.)

Kuvio 3. Esimerkkeja sahkoisen liiketoiminnan ratkaisuista. (Berg 2004, 13.)

Séhkdisestd liiketoiminnasta ja kaupankaynnista yrityksen saamat hytdyt voidaan
jakaa kolmeen ryhmaan. Naitd ovat kustannusten alentaminen, asiakaspalvelun pa-
rantaminen sekd markkinoiden laajentaminen. Yritykset kayttavét verkkoa lahinna
toiminnan tehostamiseen ja asiakaspalvelun parantamiseen, mutta havaitsemalla ver-
kon tarjoamat liiketoimintamahdollisuudet ja hyddyt, suurimmatkin mahdollisuudet

saattaa avautua. (Tietoyhteiskunnan kehittdmiskeskus www-sivut, 2012.)

Karjalaisen (2000, 71) mukaan s&hkoisessa liiketoiminnassa on kyse avointen tieto-
verkkojen hyodyntdmisestd kilpailuedun saavuttamiseksi. Eli maksimoidaan tehok-
kuus loppuasiakkaan palveluverkostossa seké tarjotaan palveluja, jotka lisdavét radi-
kaalisti asiakkaan kokemaa arvoa. Talla saavutetaan, asiakkaan mielessd, yrityksen

tarjonnan differoituminen sek& kustannustehokkuuden ettd palvelun suhteen.
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Kuvio 4. Sahkdinen liiketoiminta on keino saavuttaa Kilpailuetua differoimalla yri-

tyksen tarjonta kustannustehokkuuden ja palvelun suhteen. (Karjalainen 2000, 71.)

Karjalaisen (2000, 86-88) mukaan toiminnan vahittdiseen tehostamiseen perustuvat

tyypit voidaan jakaa kahteen kategoriaan:

1. nyKkyisten prosessien tehostaminen

2. lisdarvopalveluiden tarjoaminen.

Yrityksen asiakkailleen tarjoamia palveluja kutsutaan lisdarvopalveluiksi. Palveluilla
tassé yhteydessa tarkoitetaan kokonaan uusia toimintamalleja, joiden avulla asiakas
parantaa omaan toimintaansa. Liséarvopalveluilla saadaan nostettua yrityksen tarjon-
taa uudelle tasolle, herétettyd kysyntdd seka muutettua asiakkaan kokemuksia tuot-
teen hankinnasta. Lisdarvopalvelut, joita tuotetaan sahkoisen liiketoiminnan ratkaisu-
jen avulla, voivat olla uudella tavalla tuotettuja litketoiminnan peruspalveluja. Nai-
den avulla saavutetaan kustannustehokkuutta sekd asiakkaan nakdkulmasta hyddylli-
syytta ja helppokayttoisyyttd. Tallaisia voivat olla esimerkiksi jonkin toiminnon au-
tomatisointi tai nopeuttaminen seka tiedon tarjonta selkedssa muodossa. (Karjalainen
2000, 59.)

Koko arvoketjun tehostamisella maksimoidaan sahkoisesté liiketoiminnasta saatavil-

la olevat hyédyt. Suurimmat hyddyt, kuten parempi palvelun taso ja taloudellinen
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tehokkuus saadaan, kun parannetaan ja tehostetaan liiketoimintaprosesseja lapi koko
arvoketjun. (Karjalainen 2000, 90.)

Mikali asiakkaiden tekniset valmiudet tai osaaminen ei ole riittavélla tasolla, hienos-
takaan jarjestelmasta ei ole heille suurtakaan hyotyd. Myos taidolliset ja asenteelliset
valmiudet vaikuttavat asiakkaan kokemaan ja saamaan hyotyyn sahkdisen liiketoi-

minnan jarjestelmisté. (Karjalainen 2000, 77.)

Tietotekniikka on Oy KWH Pipe Ab:lla oleellinen osa tamén pdivan tarjouslaskenta-
prosessia. Tarjousten j&tt0 asiakkaille tapahtuu tané paivana lahes poikkeuksetta séh-
kopostitse ja tarjoukset laaditaan tietokoneella, taulukkolaskentaohjelmaa kayttéen.
Tarjouspyynnot tulevat myos lahes kaikissa tapauksissa sahkopostitse. Tarjouslas-
kentatyokalun tehtdvand on tuottaa lisdarvoa tarjousprosessiin seka asiakkaan etta Oy
KWH Pipe Ab:n ndkokulmasta. Asiakas saa nopeasti tarvitsemansa jalleenmyyntiar-
von lattialammitysjérjestelméastd, kun taas vastaavasti tarjouslaskennan mekaanisen
vaiheen vievé aika pystytdan néilta osin kohdistamaan muiden tarjousten késittelyyn
ja eri myynnin tyotehtavien suorittamiseen. Lisaksi asiakkaan tayttamaét tarjoustiedot
jadvat jarjestelmén rekisteriin talteen, josta tiedot voidaan ottaa myynnin kayttoon

mahdollisen jatkokasittelyn (esimerkiksi kauppa tai suunnittelu) tullessa kohdalle.

Tarjouslaskentatyokalun kayttoonoton jalkeen on syyta huolehtia, ettd kentalla jal-
leenmyyjien parissa tapahtuva koulutus ja perehdytys toteutetaan huolellisesti. On
varmistettava, ettd jarjestelman tarjoamia mahdollisuuksia ja etuja painotetaan jal-
leenmyyjille, jotta mahdollinen kynnys kayttaa tata uutta jarjestelmaa tehdaéan kaikin
puolin matalaksi. Laskentatyokalun kayttdja on saatava tuntemaan tyokalun kéyttd

jouhevaksi ja vaivattomaksi.

Tarjouslaskennan ndkodkulmasta katsottuna, toimintojen tueksi kaivataan nykyisten
prosessien tehostamista sekd mahdollisuutta lisdarvon tuottamiseen jarjestelman
myyntiprosessissa. Tarjouslaskenta nykyisell&&n on aikaa vievéé ja hieman tehoton-

ta, jos katsotaan markkinoiden tarjoamaa potentiaalia.

Asiakkaan kokema liséarvo, jonka téllainen palvelu tuottaa, on varmasti yhteistyota

vahvistava. Asiakas kokee, ettd heihin panostetaan, jolloin kynnys esim. vaihtaa ta-
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varantoimittajaa kasvaa. Tdssa tapauksessa ei ole tarkoitus radikaalisti 1&hted muut-
tamaan jo olemassa olevia toimintatapoja, vaan ndiden rinnalle luodaan uusia, kay-

tdnndn toimintaa ja rutiineja tehostavia ja helpottavia toimintatapoja.

5 ASIAKKUUDENHALLINTA

5.1 Asiakkuudet ja niiden hallinta

Asiakkuudet on yrityksessd se keskeisin resurssi, joita ilman yritys ei voi toimia.
Asiakkuuden hallinta on jatkuva oppimisprosessi, jonka pyrkimyksena on lisaté yri-
tyksen tietdmysta ja ymmarrysta asiakkuuksistaan. Keskittymalla paremmin yrityk-
sen nykyisiin ja tuleviin asiakastarpeisiin, paastaan parempaan asiakaskannattavuu-

teen ja asiakkuuksien suurempaan kokonaisarvoon. (Mantyneva 2001, 7.)

Ala-Mutkan ja Talvelan (2004, 21) mukaan asiakashallinta on liiketoimintastrategia
asiakassuhteiden valintaan ja hallintaan, joka vaatii markkina- ja asiakaskeskeisen
liiketoimintamallin ja asiakaslahtdisen kulttuurin tueksi kohdennettua markkinointia,
tehokasta myyntié ja optimoituja liiketoimintaprosesseja. Asiakashallinnalla pyritdén
parantamaan asiakkaiden hankintaa, asiakkaiden pysyvyyttd, asiakastyytyvaisyytta ja
-kannattavuutta. Oikean strategian avulla tietojarjestelmat mahdollistavat kustannus-
tehokkaan ja kohdennetun asiakashallinnan. Vastaavasti CRM:n puuttuminen ei ly-
hyelld aikavalilla aiheuta suurta vahinkoa yrityksen liiketoiminnalle. Mikali tulee
tekninen ongelma ja CRM ei toimi, liiketoiminta ei lakkaa vaan ainoastaan hidastuu.
(Oksanen 2010, 25.)

Asiakkuuksien kannattavuuden huomioimisella ja kehittamiselld pyritddn paranta-
maan koko yrityksen kannattavuutta. Asiakkuudenhallinnan keskeinen tavoite onkin
parantaa yrityksen otetta asiakkuuksistaan ja parantaa niiden kannattavuutta. (Man-
tyneva 2001, 33-34.)

Asiakkuudenhallinnan ensisijaisena tehtdvand on tunnistaa kannattava asiakaspoten-

tiaali ja asiakkuuksien kehittdminen tdman potentiaalin pohjalta. Asiakkuudenhallin-
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nan avulla asiakkuuksien hankintaa pystytdén suorittamaan tehokkaasti ja taloudelli-
sesti. Esimerkiksi markkinointia voidaan kohdentaa kaikkein potentiaalisimmille asi-
akkaille. (Méntyneva 2001, 57.)

Ala-Mutkan ja Talvelan (2004, 20) mukaan asiakashallinnan tavoitteet on esitetty
seuraavilla kohdilla:

e parantaa myynnin tehokkuutta

e Kkehittad asiakaspalvelua ja asiakasuskollisuutta

e tehostaa kommunikaatiota

e nostaa markkina-, asiakas- ja kilpailijatietojen tasoa
o lisdtda myyntia

e tukea myynnin tiimipohjaista tydskentelytapaa

o [isédté arvoa tuottavaa myyntityota

e parantaa myynnin hallintaa

e Kkehittdd markkinoinnin tehokkuutta ja osuvuutta

e parantaa katetta

e alentaa myynnin kustannuksia

e tehostaa tietojarjestelman kayttoa toimistossa, liikkeessa ja asiakkaalla.

5.2 Asiakkuudenhallinnan kehittdminen

Asiakkuudenhallinnan painopistealueita yrityksessa on mm. markkinointi ja myynti,
organisaatio, teknologia ja muutoksenhallinta. Perinteisen tuoteldhtdisen ajatteluta-
van sijasta myyntia ja markkinointia on hyva vieda asiakaslahtéisempéaéan suuntaan.
Yrityksen pitéa tunnistaa asiakkuudenhallinnan tuomat osaamistarpeet, silla osaamat-
tomuus tarkoittaa heikompaa menestysta niin taloudellisilla kuin muillakin mittareil-
la mitattuna. (Mantyneva 2001, 116-117.)

Parhaat tulokset asiakkuudenhallinnassa saavutetaan, kun asiakkuudenhallinta ote-
taan tavoitteenasettelultaan ja toteutukseltaan osaksi yrityksen toiminnan kehittdmis-
t4. Yksi tallainen keino on asiakkuudenhallinnan yhdistdminen tuloskorttiajatteluun.
Tama on johtamisjérjestelmad, jossa yrityksen visio ja strategia siirretddn koko orga-
nisaatioon tarkastelemalla toimintaa neljasta eri nakokulmasta; talous, asiakas, siséi-
set prosessit ja kehittyminen. Tuloskorttiajattelua kutsutaan tasapainotetuksi mittaris-
toksi (Balanced Scorecard). (Méantyneva 2001, 117.)
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Kuvio 5. Tasapainotetussa mittaristossa organisaatiota tarkastellaan neljéstéa eri na-
kdkulmasta ja toiminnan ohjaus yhdistetddn pitkdaikaiseen visioon ja strategiaan.

(Opetushallituksen www-sivut 2011.)

Mittariston perustana ovat kriittiset menestystekijat, jotka on madritelty daskeisen
strategiakartan avulla. Kartta on nédkokulmien ja syy-seuraus-suhteiden luoma liike-
toimintamalli. Asiakaslahtoisessa liiketoimintamallissa mittariston suunnittelu perus-
tuu madritettyihin asiakassegmentteihin, joissa tarkastellaan asiakkaiden erilaisia
odotuksia ja tarpeita. Ndaméa seikat vaikuttavat rakennettavaan mittaristoon. Koska
kriittiset menestystekijat ovat usein erilaisia eri segmenteissd, yhdelld mittarilla ei
pystytd mittaamaan kaikkia asiakassegmentteja oikealla tavalla. (Ala-Mutka & Tal-
vela 2004, 108-110.)

Oksasen (2010, 29-30) mukaan CRM-jérjestelmén kayttéonotto on onnistunut, mi-
kali vahintaan nelja viidestd kayttajasta kayttad jarjestelmaa sédénnollisesti, kayttaja-
organisaatio on riippuvainen jarjestelmasta seké jarjestelma on olennainen osa orga-
nisaation tiedonhallintaa. CRM-kaytt6onoton onnistuminen vaatii vahvaa johtajuutta
sek& madrétietoista toimintaa, joka aloitetaan heti kayttdonoton yhteydessa eiké vasta

joskus tulevaisuudessa.
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6 TUOTOKSEN RATKAISUT

6.1 Kehittdmistyon eteneminen

Wehofloor- tarjouslaskennan parissa on jo parin viime vuoden aikana selvasti tullut
esiin kehittamiskohteita, joihin pitéisi saada aikaan muutosta ja parannusta. N&ista
keskeisin on ollut varsinkin tarjouslaskennan kiireisimpina aikoina esiin tuleva tar-
jouslaskennan ruuhkautuminen ja tastd johtuva tarjouksen toimitusajan pitkittymi-
nen. Tamaé johtuu tarjouspyyntdjen ajoittumisesta samaan ajankohtaan seka henkilds-
toresurssien rajallisuudesta. Pahimmillaan jélleenmyyjd on saattanut joutua odotta-
maan tarjousta laskennassa olevalle kohteelleen jopa useampia viikkoja. Joidenkin
jalleenmyyjien tarjouspyyntéjen maara onkin laskenut merkittavasti, josta voidaan
ainakin osittain paatella, ettd mahdolliset kilpailijat pystyvét toimittamaan tarjouksen
todenndkdisesti lyhyemmaéssa ajassa. Kilpailtaessa hyvin samanlaisten tuotteiden
kanssa, samoilla rajallisilla markkinoilla, hinnan lisaksi tarkeéksi kilpailutekijaksi

muodostuu selkeésti myds tarjouksen toimitusaika.

Oy KWH Pipe Ab:n vuonna 2011 Wehofloor- asiakkaille teettdmén asiakastyytyvéi-
syyskyselyn mukaan, erittdin tarkedna nopean tarjouksen toimittamista piti 50 % vas-
taajista, ja myds melko tarkeéna 50 % vastaajista. Kyselyssa selvitettiin myods keski-
madraisesti hyvéksyttavad toimitusaikaa tarjoukselle, ja sellaiseksi muodostui asiak-
kaista 71 %:n mukaan 2-3 pdivad. Myos vaihtoehto 1 viikko sai kannatusta hyvéksyt-
tavaksi ajaksi tarjoukselle. (Kirra 2011, 36-61.)

Monien erilaisten ryhmakeskustelujen ja aivoriihityoskentelyn jalkeen, yrityksessa
paatettiin 1&hted kehittdmaan vesikiertoisen lattialammityksen myyntié, tehostamalla
tarjouslaskentaa tarjouslaskentatytkalun avulla. Tahé&n johtaneet syyt eivét suinkaan
olleet tarjousten vaheneminen tai myynnin laskeminen, vaan painvastoin mahdolli-
nen myynnin tehostaminen ja sitd kautta lisamyynnin ja paremman tuloksen tuotta-
minen. Markkinoilla on tullut ilmi potentiaalia, johon on mahdollista pé&std késiksi

oikeanlaisella uudistumisella ja kehittdmisprosesseilla.
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Wehofloor on kilpailukykyisen hinnan ja kotimaisuuden vuoksi saanut jo merkitta-
van osuuden markkinoista, mutta mahdollisten kasvuodotusten eteen on panostettava
myynnin ja palvelun tehostamiseen. Kehittdmistydn alkaessa tarjouslaskennan paris-
sa toimii 2 myyntineuvottelijaa ja myyntipaallikko. Yhden tarjouslaskentaan tulevan
normaalikokoisen kohteen laskentaan ja kasittelyyn kuluu henkil6lta aikaa noin 45
minuuttia. Ty0péivan aikana tarjouslaskennan parissa toimiva henkildé pystyy siis
kasittelem&dn maksimissaan 10 kohdetta. Tdma harvoin toteutuu, koska myynnin
parissa toimivien henkildiden toimenkuvaan kuuluu my6s runsaasti muita myynnin
tukitoimintoja seka erilaisten prosessien ja projektien parissa toimimista. Tarjouslas-
kennan aikaa vievin osa onkin juuri kohteen massoitus. Rakennuksen pohjakuvaan
tehdaan luonnos tarjouslaskijan toimesta. Siind on merkittyna putkimenekki, jako-
tukkien paikat, piirit huonekohtaisesti, termostaattien paikat sekd muut kerrok-
seen/kohteeseen liittyvat lisatiedot. Vasta tdman jalkeen p&éstddn muodostamaan tar-
jous Kkohteesta. Massoitusvaihe kohteeseen jaa pois tarjouslaskentatyokalun kéyt-
toonoton jalkeen. Suunnitteluvaiheeseen siirryttdessa varmistettava on ainoastaan

mahdolliset jakotukkien paikat asunnossa.

Vaihtoehtona tarjouslaskentatyokalulle olisi ollut henkilGresurssien lisédminen tar-
jouslaskennassa. Tata ei kuitenkaan nahty kannattavaksi, silla tarjouslaskennan ruuh-
kahuippu on ainoastaan rajallinen aika vuodesta, ja talléin henkildihin panostetut
voimavarat ja kustannukset olisivat nousseet merkittavasti ja jossain maarin jopa
kohtuuttomasti. Sovellusohjelman perustamis- ja yllapitokustannuksista huolimatta
toimintaa pystytaan, tarjoustydkalun avulla, kehittdméan ja tehostamaan melko koh-

tuullisilla panostuksilla.

Toinen vaihtoehto, jota yrityksessé pohdittiin, oli excel- laskentapohjan valittdminen
asiakaskuntaan. Tdssa tapauksessa olisi paadytty lahettdmaan Wehofloor- tarjouslas-
kijoidenkin kayttdmé tarjouspohja jalleenmyyjien avuksi. Asiakkaan kokema hyoty
ei olisi ollut talléin niin merkittdva kuin tarjouslaskentatyokalulla saavuttama hyoty.
Asiakkaan olisi pitanyt tayttd4 kaikki tiedot jarjestelman vaatimista tuotteista, jotta
laskentapohja olisi muodostanut hinnan Wehofloor- jarjestelméstd. Tama olisi ollut
aikaavievaa ja vaatinut vahvan tuntemuksen jarjestelméén kuuluvista putkista ja osis-
ta sek& niiden menekista. Lisaksi Oy KWH Pipe Ab:n olisi pitanyt kertoa asiakkaalle

heidan hinnoittelu- seka alennusperusteet, mika olisi aiheuttanut sen, ettd esimerkiksi
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asiakkaan kohdalla k&ytetyt alennusprosentit olisi saatettu asiakkaan tietoon. Myos
visuaaliset seikat puolsivat padtymisté toisenlaiseen ratkaisuun. Vaihtoehtona olisi
ollut myds pelkén neliéhinnan antaminen ja sen perusteella hinnan muodostaminen
kohteelle. Tassékin tapauksessa asiakkaan kokema lisdarvo olisi jaanyt vahaiseksi, ja
myo0s tarjouslaskennan ndkokulmasta hyoty olisi jadnyt saavuttamatta. Hinta- ja lisé-
tietoja kohteesta ei olisi jadnyt mihink&an talteen ja ne olisi tullut selvitettdvaksi kui-
tenkin siind kohtaa, mikéli kohteesta olisi tullut esimerkiksi kauppa tai suunnittelu-
pyyntd. Myos virallisen tarjouksen toimittaminen jalleenmyyjan toimesta loppu-
asiakkaalle on merkki ammattimaisuudesta, kun puhutaan Wehofloor- jarjestelmasta.
Tarjouksen muodostaminen tulee olemaankin yksi ohjelman péaatehtavista. TallGin
tarjouksesta 16ytyy valmistajan ja tuotemerkin logot sekéd ohjelmaan syotetyt tiedot.
Taman jalkeen tarjous on valmiina ojennettavaksi loppuasiakkaalle. Pyrkimyksena
alun perin oli kuitenkin tuottaa réataloity palvelu asiakkaille, jonka he kokevat ar-
vokkaaksi ja kannattavaksi kayttaa.

Syyt, jonka vuoksi Oy KWH Pipe Ab, péétyi juuri verkkosovelluksena toteutettavaan
tarjouslaskentatyokaluun, I0ytyvat murroksesta, joka on tapahtunut yhteisty6kump-
paneiden ja tietotekniikan kehityksen saralla. Tietotekniikka on tan& paivana keskei-
sessd osassa liiketoimintaa, jopa lvi-alan pienempienkin toimijoiden keskuudessa.
Uusien sukupolvien tulo alalle ja vastaavasti varttuneimpien iképolvien siirtyminen
syrjaén tyoelamastd, mahdollistaa nykyaan teknisten apuvélineiden tehokkaamman
hyddyntdmisen kaupank&ynnin eri vaiheissa. Jokaiselta alalta toimijalta 16ytyy jon-
Kinlaiset perustiedot ja taidot kayttaa tietokonetta, joten tarjouslaskentatydkalun kay-
tosta on pyritty tekemaan niin selkeé ja yksinkertainen, ettd oikeastaan kaikilla on

siithen valmiudet.

Kehittamistehtdva on ollut uuden palvelukokonaisuuden luominen asiakkaiden tar-
peita vastaavaksi. Kehittdamistyotd pystytdén tassa tapauksessa arvioimaan myynnin
mittareiden avulla. Myynnin ja tarjouslaskennan tilastoinnissa yksi merkittava luku,
myyntieurojen liséksi, on laskennassa olleiden kohteiden madra. Talla mittarilla pys-
tytddn seuraamaan tyokalun tuomia etuja ja konkreettisia lukuja ohjelman avulla las-

ketuista kohteista.
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Tarjouslaskentatyokalussa on samalla kyse uudesta CRM-jarjestelmastd, jonka kayt-
toonotto tulee toteuttaa huolellisesti, jotta ohjelmasta tulee olennainen osa yrityksen
toimintaa ja tiedonhallintaa. Tarjouslaskentatyokalusta pitdé tulla saannéllinen kau-
pankdynnin vaihe, josta tavallaan ollaan riippuvaisia. Tdma varmistaa kayttdénoton
jalkeen sen, ettd tyokalua myos kaytetadn ja sille etsitddn uusia potentiaalisia kéytta-
jia eli asiakkaita.

Tavoitteena tydlle oli kdytdnndn ongelman ratkaisu luomalla uusi konkreettinen tuo-
tos. Tallaisesta kehittamistyosta kdytetddn nimitystd konstruktiivinen tutkimus. Kos-
ka ty0 on uudenlainen palvelukokonaisuus toimialalla, sita voidaan tutkiskella myo6s
innovaation tuottamisen nakokulmasta. Aina kun kehitetddn ja lanseerataan jotain
uutta tuotosta markkinoille, saavutetaan nakyvyytta ja herdtetddn mielenkiintoa si-
dosryhmissd. Tarkoituksena on tehda tuoteryhmasta ja palvelukokonaisuudesta kiin-
nostava ja haluttava ja ndin ollen tuottaa lisdarvoa asiakkaille. Tat4 kautta pyritdan
saavuttamaan projektin alkuvaiheessa asetetut tavoitteet myynnin kasvun ja lisdarvon

tuottamisen suhteen.

Tyota tehdessd konkreettisen tuotoksen eli tarjouslaskentatyokalun kehitystyon vii-
meistelyvaiheet ovat menossa ohjelmiston tuottajalla. Itse ohjelmasta on saatu juuri
sellainen mitd, tyotd lahdettdessa viemaan eteenpadin, ajateltiin. Tyota on esitelty yri-
tyksemme edustajille ohjelmistoyrityksen toimesta ja sitd on yhdessa muutettu vas-
taamaan sille asetettuja vaatimuksia, niin ulkonaéllisesti kuin toiminnallisestikin.
Ohjelma on pyritty tekeméan helpoksi ja loogiseksi kayttad, ja siitd on riisuttu pois
kaikki epaolennainen. Tarjouslaskentatydkalun testaus tapahtuu muutaman luotetta-
van jalleenmyyjéan kanssa, ja siitd saatava palaute késitellaén tarkasti yhdessa palaut-
teenantajan ja lattialammitysmyynnin kanssa. Palautteen ja siitd syntyvien kehitys-
kohteiden tarkastelun jélkeen ohjelmaa muokataan viel& haluttuun suuntaan. Yrityk-
sen johdon asettaman tavoitteen mukaan tyokalun kayttdjamaaran arvioidaan liikku-
van jossain 50 yrityksen paikkeilla. Nailta jalleenmyyjiltd odotetaan vuositasolla 10—

20 ohjelman kayttokertaa tarjouslaskennan muodossa.

Tarjouslaskentatydkalun kehittdmisty® on ollut vaiherikas ja mielenkiintoinen pro-

sessi, jossa on ollut haastavaa ja innostavaa olla mukana. Tyokalun tuomat edut ja
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hyodyt tulevat esiin lahitulevaisuudessa, kun testaus- ja viimeistelyvaiheen jalkeen
ohjelma otetaan osaksi jokapéivaista tarjouslaskentaprosessia.

6.2 Yhteenveto ja paatelmat

Opinnaytetyon tarkoituksena oli kehittdd tarjouslaskentatyokalu yrityksen Weho-
floor- lattialammitysjarjestelmad myyvan osaston kayttoon. Tydnantajan tarkoitukse-
na oli jo pidemman aikaa ollut tamén kaltaisen tyokalun kehittamistyd, joten opin-
naytetyon aihe oli luonnollisesti hyvin mieluisa myds tyonantajan edustajille ja omil-

le esimiehilleni.

Lattialammitysmyynnin tarjouslaskennan parissa toimii kehittdmistyon alkaessa 2
myyntineuvottelijaa ja myyntipaallikkd. Kun asiakaskuntaan samanaikaisesti kuuluu
Ivi-alan urakoitsijoita ja vesijohtoliikkeitd seké rautakauppoja kaikkialta Suomesta,

voi hyvin ymmartéaa tyokalun tarpeellisuuden.

Tarjouslaskentatyokalun kaytto tulisi olla mahdollisimman helppoa ja jouhevaa seka
sitd kayttaville asiakkaille ettd myynnin parissa toimiville. Sen tulisi olla asiakkaalle
myo6s miellyttdvd omaksua mahdollisimman nopeasti, jotta kdyttéonoton yhteydessa
syntyvat kayttokokemukset kannustaisivat tarjousten jattoon sovelluksen avulla. Jal-
leenmyyjd saavuttaa lisdarvoa myds oman asiakkaan nédkodkulmasta, kun myyja pys-
tyy reagoimaan nopeasti tulevaan tarjouskyselyyn ja antamaan jarjestelmastamme

hinnan samalta istumalta.

Yrityksen johdon toivomuksena jatkoa ajatellen on, etté tarjoustydkalua voisi jatkos-
sa kayttad myds oman myynnin tukena erilaisissa tapahtumissa, kuten messuilla ja
erilaisissa tilaisuuksissa. Tdman kaltaisissa tapahtumissa liikkuu varsin paljon jarjes-
telméan potentiaalisia loppukayttéjia eli rakentajia ja remontoijia, joille voisi hintatie-

toa kertoa suoraan esimerkiksi juuri messupisteell.

Yleisesti tarkasteltuna Wehofloor- lattialammitysmyynti on hyvalla tasolla, verrattu-

na siind oleviin resursseihin. Mutta varsinkin tarjouslaskennan ruuhka-aikoina, joita
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ovat muun muassa varhainen kevét ja jossain méaarin kesén ja loppukesén ajanjaksot,

tarjouksen kasittelyajat kasvavat ehka jopa kohtuuttomat pitkiksi.

Tarjouslaskentatyokalun avulla myyntiosaston paivittdinen tyé nopeutuu ja helpottuu
huomattavasti. Pienkohteet kuten omakoti- ja paritalotyyppiset tarjouskyselyt ovat
monesti melko samankaltaisia, ja juuri tdman kaltaisille laskentakohteille laskenta-
tyokalua suunnataan. Né&in ollen tarjoukset jotka kasitellaan tyokalun avulla, saastaa
tyGaikaa varsinaista tarjouslaskentaa tekeviltd henkil6iltd ja vastaavasti vapauttaa
aikaa suorittaa muita myynnin- ja tarjouslaskennan tyotehtévid. Projekti- ja muut
iIsommat kohteet on tarkoitus laskea jatkossa kuten aiemminkin, eli tarjouslaskennan
parissa toimien henkildiden toimesta. Tama siitd syystd, ettd niissd on yleensa niin

paljon muuttujia, ettd ohjelma ei muodostaisi luotettavaa hintaa jarjestelmalle.

Kaikilla edelld mainituilla toimenpiteilld tahd&tadn myynnin tehostamiseen ja néin
ollen taloudellisen hyddyn ja kasvun saavuttamiseen liiketoiminnassa. Tuotto para-
nee, kun osa asiakkaista ohjataan kdyttaméaan tarjouslaskentatytkalua ja samassa
mahdollistetaan nykyisten ja mahdollisten uusien asiakkaiden parempi ja nopeampi

palvelun taso.

6.3 Verkkosovellus

Tassa luvussa kasitellaan verkkosovellusta yksityiskohtaisesti. Kasiteltavat tiedot
ovat salaisia, eivatka tule julkaistavaan versioon. Mydskaan liitteessd 1 olevat sovel-

luksen havainnekuvat eivét tule julkaistavaksi.
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