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1 Johdanto

Kaupungistuminen ja digitalisaatio muuttavat kaupunkeja seka tapaa, jolla ihmiset asuvat,
tekevat toita ja liilkkuvat kaupungeissa. Etenkin urbanisaation vuoksi kilpailu ihmisiin ja
kaupunkeihin liittyvilla aloilla on koventunut. Joka pdiva noin 200 000 ihmistda muuttaa
maalta kaupunkiin. Kaupungeista ja niiden rakennuksista on tullut dlykkaampia, uusia
metrolinjoja tarvitaan yhd enemman ja rakennukset nousevat aina vain korkeammalle.
Vihreiden arvojen noudattaminen on merkittavassa roolissa nykymaailman

maailmanlaajuisissa rakennusurakoissa. (International Organization for Migration, 2015)

Yritys johon opinndytetyo tehtiin, pyrkii tekemaan laitteistaan turvallisia ja helppokayttoisia.
Yritys on perustettu euroopassa ja tyontekijoita silla on kymmenia tuhansia
maailmanlaajuisesti. Yrityksella on asiakkaita satoja tuhansia ja likkevaihtoa miljardeja.

Liikevoittoa yritys on lahivuosien aikana tehnyt satoja miljoonia euroja.

Yritys tarjoaa asiakkailleen innovatiivisia seka kestavia laiteratkaisuja. Yritys pyrkii
varmistamaan omien laitteidensa turvallisuuden ja hyvan saatavuuden. Yritys tarjoaa myos
modernisointiratkaisuja ikaantyville laitteille. Yritys teki suurimman osan liikevoitostaan
laitteiden huollolla. Yrityksen laitteiden huolto on digitalisoitu ennakoivalla huollolla. Mikali
laitteistoon on tulossa vikoja, yritys tietaa siitd ennen kayttdjaa tai asiakasta. Varaosat
tilataan ennakkoon ja jopa huoltomies kutsutaan etukateen paikalle korjaamaan

mahdollisesti pian vioittuva laite, mikali huoltosopimus taman sallii.

Uusien laitteiden markkinoilla yrityksen liikevaihto jakautuu seuraavasti: alueenl liikevaihto
on noin 60%, alueen? liikevaihto on noin 20% ja jaljellejaavat 20% muualla maailmassa.
Yritykselld on siis toimintaa laajasti ympari maailman. Tehtaita, tuotekehitysta ja
myyntiyhtioitd on kuudessakymmenessa eri maassa. Eteld-Amerikka, Afrikka ja Kaukasia
edustetaan yrityksessa jalleenmyyjien kautta, eli yritys myy laitteet jalleenmyyjille.
Jalleenmyyjat taas myyvat yrityksen laitteet itse asiakkaalle, jota kutsutaan useimmiten

urakoitsijaksi.

Yrityksen merkityksellisyydesta lyhyesti — seuraavaa tapahtuu paivittain:



e Yli miljoona laitetta kaytossa.
e 70000 huoltokayntia.

e YIli 600 uutta laitetilausta

e Y|i 500 uutta laitetoimitusta.
e Toimintaa yli 60 maassa.

e Laitteiden loppukayttsjia yli 1 000 000 000

Teknologinen murros voidaan kasittaa teknologioiden nopeana kehityksena, silla
tietoyhteydet, mobiiliratkaisut ja tehokkaammat tietokoneet muuttavat elamaa monilla
tavoilla. Teknologinen murros aikaansaa muutoksen yrityksissa nopeuttaen niiden toimintaa.
Uudenlaiset teknologiat takaavat loistavan mahdollisuuden oppia uusia toimintatapoja seka

tarjota asiakkaille dalykkaampia ja kiinnostavampia palveluita.

Yrityksen visiona on tarjota paras mahdollinen kayttokokemus laitteiden loppukayttajille.
Yrityksen missiona taas on tehda kaupungeista parempia paikkoja elaa. Yrityksen strategisiin
tavoitteisiin kuuluu uskollisimmat asiakkaat, erinomainen tydpaikka, markkinoita nopeampi

kasvu, paras taloudellinen kehitys ja kestavan kehityksen edellakavijyys.

Yritykselld n.n, menestyminen asiakkaan kanssa on tarkeaa. Yritykselld on kdytdssa

omanlaisia aatteita, joita jokaisen tyontekijan tulisi seurata:

¢ Innovoidaan yhdessa ja kehitetdan uudenlaista osaamista.
e Palvelumme ja ratkaisumme ovat asiakaslahtoisia.
e Aito palveluasenne.

e Toteutuksemme on nopeaa ja fiksua.

Tieto on aina ollut kaiken inhimillisen toiminnan peruste. Sen tarkeys yritysten keskeisena
resurssina on ymmarretty vasta 1990-luvun lopulta alkaen. (TTY, Tietojohtaminen, 2013, s. 5)
Tietointensiivisten organisaatioiden tulisi olla erityisen valveutuneita siitd, kuinka valtavaa

tieto- seka datamassaa tulisi kerata ja miten sita kaikkea tietoa hyddynnetaan.



Tarkea tekija organisaation toimintakyvyn takaamiseksi pitkalla aikajanteelld on myos
kustannustehokkuus. Kustannustehokkuuden avulla organisaatiot voivat turvata

kannattavuutensa kiristyvassa kilpailutilanteessa. (Henriksson, 2014, s. 24)

Opinnaytetyo koostuu kolmesta osasta. Esimmaiseksi kaydaan lapi tutkimuksen aineistot ja
niihin liittyvat menetelmat. Aiemmat opinndytetyohon tehdyt tutkimukset esitellaan
karkeasti kiinnittaen erityista huomiota tietojohtamiseen ja Teollisuus 4.0 konseptiin.
Toisessa osassa organisaation nykytila kuvataan hyodyntdaen SWOT analyysia ja kdytossa
olevat nykyprosessit avataan tarkasti. Opinndytetyon kolmannessa osassa esitelldan
haastatteluihin pohjautuvien esimerkkien kautta kehitysideoita, eli asioita joihin

organisaation tulee kiinnittaa erityista huomiota jo lahitulevaisuudessa.

2 Tutkimuksen kuvaus ja menetelmat

2.1 Tausta ja motivaatio

Yritys n.n on kerdannyt dataa ja tietoa laiteprojekteistaan jo vuosikymmenien ajan. Dataa on
paljon ja sita on saatavilla kattavasti jokaisesta projektin vaiheesta. Dataa seka tietoa aletaan
kerata siita hetkesta, kun uutta toimitusta aletaan suunnitella ja sita keratdaan aina siihen

hetkeen asti, kun laitteet on lopputoimitettu. Yritys n.n on aina ollut hyva kerdaamaan dataa.

Ongelma suurissa teknologiayrityksissa on se, mihin dataa seka tietamysta kaytetaan.
Haastatteluiden mukaan télla hetkella yrityksessa dataa keratdan padosin vuotuisten
bonustavoitteiden seuraamisen tueksi. Opinnadytetydssa keskitytaan mahdollisuuksiin
hyvaksikdyttaa tuota valtavaa madraa dataa seka tietoa. Yrityksella on halu vahvistaa omaa
asemaa innovaatiojohtajana alallaan, mutta teollinen internet, keinoaly, koneoppiminen ja
muut ldpimurtoteknologiat eivat ole osana paivittaista tyota. Tutkimuksen toimeksiantajalla
on valtava halu ottaa ensimmaisid askeleita kohti dlykkaampaa yritysta, ennen kuin se on

auttamatta lilan myohaista.

Organisaatiolla on halu l6ytda lyhyen ja pitkan aikavalin hyotyja. Taman opinnadytetyon

tarkoituksena on esitella seka pitkan etta lyhyen aikavalin suunnitelma tarvittavista



toimenpiteistd, jotta organisaatio olisi valmistautunut tdman vuosisadan teknologiseen

murrokseen.

Tarkoituksena on esittda haastatteluiden kautta ideoita ja ratkaisumalleja, joiden avulla
organisaatio pystyisi kehittamaan omaa toimintaansa niin, etta kaikki organisaatiota tukevat
sidosryhmat kykenevat takaamaan kustannustehokkaan ja laadukkaan palvelun
organisaatiolle. Erityista huomiota opinndytetydssa keskitetdaan myds ihmisten johtamiseen,

tietojohtamisen nakokulmasta.

Organisaation joustavuuden vuoksi tyo on alkanut yhdessa keskustellen siita opinnaytetyoni
ohjaajan, Jukka Pulkkisen kanssa. Opinnaytetyo tulee toimimaan koulutusmateriaalina
uusille tarjousinsintoreille, vanhemmille tarjousinsindéreille ja vanhemmille
tarjousasiantuntijoille Suomessa. Opinnaytetyo tulee olemaan osana tarjouskoulua, joka

jarjestetaan uusille tulokkaille.

2.1.1 Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset

Tutkimuksen tavoite on tunnistaa ja luoda mahdollisuuksia muuttaa nykyisia toimintatapoja
ja mahdollistaa tietojohtamisen saumaton toiminta organisaatiossa. Lopputulemana on
entista kustannustehokkaampi organisaatio, joka hyotykayttaa saatavilla olevaa tietoa

parhaalla mahdollisella tavalla.

Yl kuvatusta tavoitteesta laadittuja tutkimuskysymyksia on kolme ja ne on lueteltu alla.

1. Kuinka mitata organisaation toimintaa tietojohtamisen nakdkulmasta
2. Kuinka hyodyntaa tietojohtamista ihmisten johtamisessa
3. Kuinka tarjousprosessia tulisi digisoida

Tutkimuskysymyksien lisdksi opinnaytetyon tavoitteena on luoda puolueeton ja teoriaan
vahvasti linkitetty esitys siita, mita taytyisi tehda juuri nyt, ettd organisaatio pystyy

auttamaan koko yritysta sailyttdamaan asemansa yhtena markkinajohtajista.



2.2 Aihepiirin rajaus

Organisaatio on globaali toimija omilla markkinoillaan. Organisaatio toimittaa materiaaleja ja
toimii myynnin tukena. Organisaatio toimii seka uusien laitteiden markkinolla etta vanhojen

laitteiden markkinoilla. Organisaation toimintoihin kuuluu ainakin seuraavia:

e Projektien tarjoaminen

e Projektien toimittaminen

e Projektikohtainen asiakaspalvelu
e Laitesuunnittelu

e Komponenttisuunnittelu

e Tekninen tuki

e Konsultaatio

Opinndytetyo rajataan niin, etta se tulee kasittdmaan ongelmia seka haasteita tietyilta
geograafisilta alueilta. Myos organisaation sisdinen jako tullaan ottamaan huomioon
opinndytetyon rajauksessa. Projektien haastavuuden vuoksi yhtend osana tyota on keskittya
alueen2 haastavaan markkina-alueeseen. Volyymin kannalta on merkittavaa keskittya myos
yrityksen alueenl organisaation hallinnoimaan “Rest of the World” alueeseen, joka pitaa

sisallaan alueenl sisdmarkkinat ja sen lahiympariston.

Opinnaytetyo keskittyy padosin projektin tarjous- sekda myyntivaiheeseen, mutta se tulee
ottamaan huomioon myods projektin toimittamisen. Opinndytetyo siis pyrkii Ioytamaan
ratkaisuja tarjousvaiheen ongelmiin, mutta ratkaisut ovat vahvasti linkittyneet myoés

projektien toimittamiseen.

Yrityksen laitemyynti on organisoitu seuraavanlaisesti:

e Supply Line (toimittava yksikkd) myy laitteiden materiaalin suunnitteluineen
Front Lineen (myyntiyhtid)

e FrontLine myy kokonaisen projektin (materiaali + huolto) asiakkaalle.
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Opinnaytetyossa ei tulla ottamaan huomioon yrityksen jalleenmyyijia alueille, joissa yrityksen
myyntiyhtiot eivat ole edustettuna. Rajaus koskee siis Iahinna Afrikkaa. Opinnaytyo keskittyy
padpiirteittdin SupplyLine / FrontLine yhteistyon kehittamiseen palveluliiketoiminnan

kannalta.

2.3 Keskeisten kasitteiden maarittely

Seuraavassa esitelldan seka teorian etta yrityksen n.n toiminnan kannalta kriittisia kasitteita.

2.3.1 Toimittava yksikko (Supply Line)

Yrityksen n.n yhden organisaation materiaaleja toimittava yksikk®. Materiaalitoimitukseen
kuuluu laitteiden tekninen puoli. Toimittavan yksikdn kasittda helpoiten ajattelemalla sen
olevan eraddnlainen ”laitetehdas”. Organisaatiolla on kolme eri Supply Linea ja jokaisella on
omat alueensa toimia. Organisaatiol ja organisaatio2 toimivat globaalisti. Organisaatio3
toimii Amerikan markkinoilla. Supply Line myy laitteiden materiaalit suunnittelu- ja

projektinhoitokustannuksineen myyntiyhtidille (Front Line), jotka ovat esitelty seuraavassa.

2.3.2 Myyntiyhti6 (Front Line)

Globaalin toiminnan vuoksi yrityksen n.n myynti on ripoteltu ympari maapalloa. Myyntiyhtio
on sijoitettu geograafisesti maahan, jossa he toimivat. Esimerkiksi Italiassa on oma Front
Line, joka vastaa isojen projektien myynnista Italiaan (kulttuurisynergia, kielimuuri, jne.).
Front Line lukee asiakkaan spesifikaation, kddantaa sen Supply Linen kanssa yhteistydssa
yrityksen n.n kielelle, jonka jalkeen he pyytavat tarjouksen materiaaleille Supply Linesta ja
myyvat kokonaisen projektin asiakkaalle. Front Line on vastuussa kauppojen

lainsaadannollisesta puolesta, asennuskustannuksista sekd huoltosopimuksista.

2.3.3 One Contact Point (OCP)

Geograafisesta alueesta riippuen yksi yrityksen organisaation toimitusyksikoista on aina

myyntiyhtion One Contact Point (yhden pysdahdyksen taktiikka). Alueenl myyntiyhtiot



ottavat yhteyttd alueenl One Contact Pointiin. Alueen2 myyntiyhtiot ottavat yhteytta
alueen2 One Contact Pointiin. Alueen3 myyntiyhtiot ottavat yhteytta alueen3 One Contact

Pointiin.

2.3.4 Supply Competence Center (SCC)

One Contact Pointia tukeva toiminto. Mikali One Contact Point tarvitsee teknisesti haastavaa
ratkaisua, jota ei pysty itse toteuttamaan kaantyy One Contact Point Supply Competence
Centerin puoleen. Supply Competence Center tukee vaikeissa laiteratkaisuissa One Contact

Pointia (Supply Line) myymaan laitteet Front Linelle.

2.3.5 Tarjouskirje

Laillisesti sitova yrityksen n.n sisdinen dokumentti, jolla Supply Line sitoutuu toimittamaan
projektin Front Linelle jollain tietylld rahasummalla. Tarjouskirje pohjautuu aina
projektikohtaiseen spesifikaatioon ja se pitda sisalladn seka materiaalihinnat etta

suunnittelukustannukset.

2.3.6 Tieto

Tieto on kasitteena varsin laaja. Sita voidaan kuitenkin jasennella eri tavoin. Tietamys on
inhimillista tietoa, joka usein perustuu kokemukseen. Informaatio on rakenteellista dataa,
jota voidaan kayttaa analyyseissa ja data taas on rakenteettomia tosiasioita. (TTY,

Tietojohtaminen, 2013, s. 17)

2.3.7 Tietojohtaminen

Johtamisen osa-alue, jonka taustalla on ajatus tiedon merkittavasta roolista
tietointensiivisten organisaatioiden menestymisessa. Tietojohtaminen on ldhtenyt
kasvamaan, koska viestintdateknologia on kehittynyt nopeasti. Datan ja informaation
varastointi on tarjonnut uudenlaisia mahdollisuuksia yritykselle kehittaa toimintojaan. (TTY,

Tietojohtaminen, 2013, s. 6)



2.3.8 Data-analyysi

Data-analyysi kattaa erityyppisia menetelmia ja lahestymistapoja, joita yhdistaa pyrkimys
muodostaa eri tavoin keratysta tiedosta (data) kiinnostavaa korkeamman tason
informaatiota ja malleja, jotka puolestaan mahdollistavat erilaisten, hyddyllisten

johtopaatosten tekemisen. (Awacademy, 2021)

2.3.9 Kustannustehokkuus

Isoin mahdollinen tuotos verrattuna siihen kaytettyihin resursseihin.

2.3.10 Digitalisaatio

"Digitalisaatio tai digitalisoituminen tarkoittaa digitaalisen tietotekniikan yleistymista
arkielaman toiminnoissa. Sen voidaan katsoa alkaneen 1980-luvun kotitietokoneiden
kayttoonotosta. Lisaksi yhteiséllisyyden ja kansalaisdemokratian vaikutuskanavat ovat

laajentuneet.” (Wikipedia, n.d.)

2.3.11 Urbanisaatio

”Kaupungistuminen (eli urbanisaatio) on yhteiskunnallinen ilmi6, jossa kaupungeissa asuvan
vaeston osuus kokonaisvaestdsta kasvaa. Kaupungistumiseksi kutsutaan myos uusien
kaupunkien syntya ja kehittymistd. Kaupungeiksi kutsuttuja yhteisdja on ollut olemassa jo
vuosituhansien ajan. Nykyinen kaupungistuminen ndhdaan osana yhteiskunnan

modernisaatiota.” (Wikipedia, n.d.)

2.3.12 Palveluliiketoiminta

Kaantaa katseet pois pelkdstaan tuotteista ja keskittyy enemman kokonaisvaltaiseen
asiakaspalveluun. Kuinka houkutella asiakas ostamaan tuote palveluineen organisaatiolta?
Nykyadan ei myyda niin paljon tekniikkaa, vaan kokemuksia. Yritys n.n on aina ollut vahva

tassa.



2.3.13 Hintatyokalul

Semiautomatisoitu hinnoittelutydkalu johon saadaan ajettua projektin hinnoittelun kannalta
tarkeat Iahtotiedot automaattisesti. Erikoisuudet laitteiden hintojen paalle hinnoitellaan
erillisen tydkalun avulla ja sielta saadut tiedot lisataan hintatyokalul:een. Kaytossa talla

hetkellad vain volyymiprojekteissa.

2.3.14 C-PROSESSI

C-Prosessia yritykselle n.n on kaikki se, mita tehtaiden hintalistoilta ei |I6ydy suoraan.

Hintatiedot jotka vaativat manuaalista ty6ta projektin tarjous tai toimitusvaiheessa.

2.3.15 A-PROSESSI

Kaikki ne tuotteet jotka tulevat suoraan tehtaiden hintalistoilta ja jotka eivat vaadi kasittelya

yrityksen n.n Supply Line organisaatiossa. A-Prosessin hinnat |6ytyvat hintatyokaluista.

2.4 Tutkimusaineisto ja menetelmat

2.4.1 Menetelmiat

Opinndytetyoni on paaosin toiminnallinen opinnaytetyd. Opinndytetyon lahestymistapa on

tapaustutkimus.

Tutkimuksessa kaytetaan erilaisia tutkimusmenetelmia. Hiljaisen tiedon hyédyntaminen on
yksi niistd. Tutkimus on padosin kvalitatiivisia menetelmia kayttava. Laadullinen tutkimus
pyrkii ymmartamaan tutkittavan aiheen laatua, taman seurauksena syntyy johtopaatoksia,
ne taas voidaan kasittda havaintoaineistona. Tutkimuksessa tullaan yhdistelemaan
empiirisen tutkimuksen perusideaa seka teoreettista tarkastelua, jotta siitd saadaan
mahdollisimman kaytannollinen. Havainnoivaa tarkastelua tapahtuu, kun tutkimuksessa
haastatellaan toimitusketjuun tavalla tai toisella liittyvid sidosryhmia. Havainnointia tulee

tapahtumaan myds padivittdisen tyon seuraamisessa (esimerkiksi kuinka raportointi
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tapahtuu). Tuloksia luodessa kaikki haastattelut ja kohtaamiset toimintaymparistossa
raportoidaan, jonka jalkeen ne pyritadan kokoamaan yhteen, kattavaksi raportiksi

organisaation nykytilasta ja ongelmista.

Haastattelut pidettiin koronaviruksen vuoksi teams-palavereina, ilman videoyhteytta, joten
haastatteluiden lopputulema on pelkdstaan kuulevan korvan ansiota. limeita, elekielta ja
mahdollista sarkasmia oli lahes mahdotonta ottaa huomioon haastatteluissa. Elekieli on
suuressa osassa kahden ihmisen valisessa kommunikoinnissa. Edellamainitun vuoksi
opinndytetyon tekija ei ole taysin tyytyvainen haastatteluiden lopputulemaan seka
johtopaatoksiin. Lahitulevaisuudessa padstaan toivottavasti tilaan, jossa haastateltavaa

henkil6a voidaan lukea ja analysoida “kunnolla” haastatteluiden yhteydessa.

Haastattelut sujuivat mutkattomasti ja haastateltavat paasivat nopeahkon esittelyn kautta
hyvin sisalle opinnadytetyon aiheeseen ja mita hyotyja seka etuja silld haetaan takaa.
Haastateltavat esittivat omat nakemyksensa yrityksen n.n nykyisten toimintatapojen
ongelmista. Nakemyksien perusteella oli helppoa |6ytda kehitysehdotuksia organisaation
toimintaan digitaalisuuden seka digisoinnin nakoévinkkelista. Haastatteluista ilmeni selkeita
ongelmia seka organisaation sisdisistd prosesseista, etta organisaation ulkoisista (rajapinnat)
prosesseista. Organisaation ulkopuolella toimivat haastateltavat keskittyivat ongelmiin
organisaation toimittavan yksikon seka myyntiyhtididen valisissa rajapinnoissa.
Organisaation sisdpuolella toimivat haastateltavat keskittyivat Iahinna prosessien, ihmisten

johtamisen ja tyokalujen ongelmiin.

2.4.2 Aineistot

Suurin osa tyon aineistosta on keratty kasaan yksilohaastatteluilla. Haastattelut sijoittuivat
vuoden 2020 loppupuoliskolle (kvartaalit 3-4). Haastattelijat valittiin roolituksen seka
kokemuksen mukaan. Haastatteluita pidettiin noin kolmekymmenta. Keskimaarin
haastateltava oli tydskennellyt yritykselld n.n noin kymmenen vuotta ja oli toiminut myos
lukuisissa eri tehtdvissa. Haastateltavat valittiin kokemusperaisesti ja haastatteluihin
osallistui henkil6ita jotka olivat toimineet joko projektin tarjousvaiheessa tai projektin

toimitusvaiheessa. Valtaosa haastateltavista omaa kokemusta seka projektin toimittamisesta
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ettd projektien tarjoamisesta / myynnista. Haastateltavat tyoskentelivat myynnissa,
toimituksessa tai globaaleissa tukifunktioissa. Edellamainitut tukifunktiot ovat vahvasti lasna
tarjoustiimin paivittaisissa tehtdvissa tarjoten konsultaatioapua paivittaisen tyon

tekemiseen.

Haastattelut suoritettiin intuitiivisia haastattelumetodeja kdayttamalla, eli haastateltava ei
tiennyt ennen haastattelua, mita hanelta kysytaan. Haastateltava tiesi mika on
opinndytetyoni aihe ja mihin se liittyy, mutta joutui turvautumaan vastauksissaan sen hetken
tuntemuksiin. Opinnaytetyon tekija oli vahvasti sita mieltd, etta intuitiivinen vastaus
mahdollisista ongelmatilanteista on rehellisin vastaus mita voi saada, eika vastausta
vahingossakaan ole hyvaksytetty oman organisaation johtajistolla. Osa haastatteluista
suoritettiin kdytavahaastatteluina, eika haastateltavalla ollut tietoa siita, etta oli

osallistumassa opinnaytetyoni haastatteluun.

Aineistoksi voidaan luokitella myds hiljainen tieto, jota taman tutkimuksen tekija omaa.
Yrityksen n.n verkkosivut toimivat tiedonldahteena, kuten myos SAP, PDM ja organisaation

omat verkkosivustot.

Organisaatiossa toimivat tiimit osallistuivat osaltaan myds opinndytetyoni tekemiseen.
Opinndytetyon tekija osallistutti useita eri tiimeja tyéhon, avaamalla keskusteluja
yrityksemme nykyisesta mittaristosta, ongelmista ja muista hankalista aiheista eri tiimien

viikkopalavereissa.

3 TEOREETTINEN VIITEKEHYS JA AIEMPI TUTKIMUS

Tassd osassa opinnaytetyota kaydaan lapi opinndytetyohon liittyvat keskeiset ilmiot,
opinndytetyon keskeiset tekijat seka niiden suhteet toisiinsa. Aiheita joihin johtopaatokset

pohjautuvat on kolme: tietojohtaminen, teollisuus 4.0 ja asioiden internet.
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3.1 Tietojohtaminen

Johtamisen kulttuuri muuttuu yhteiskunnan mukana. Yhteiskunnan tarpeiden muuttuessa
my0s johtamisen olemus muuttuu. Edellamainitun seuraksena muuttuu myds johtamiseen
liittyvat kdaytannot. Organisaatiot muuttuvat, tuoteliiketoiminnasta siirrytddn enemman
palveluliiketoimintaan, varsinkin kun kyseessa on erittain kilpailullinen ala. (TTY,

Tietojohtaminen, 2013, s. 6) Asiakkaat odottavat nyt enemman palvelua, kuin ikind aiemmin.

Tietojohtaminen yhdistaa liiketoiminnan seka tietotekniikan. Nykyaan lahes kaikki yritykset
kayttavat tietojarjestelmia tehostaakseen toimintaansa. Tietojohtaminen pyrkii varmistaan
tiedon kulkemisen, paivittaisten toimintojen jouhean etenemisen ja yrityksen liikevoiton

tekemisen.

Kuva 1. Tietojohtamisen nakokulmat (TTY, Tietojohtaminen, 2013, s. 7)

LAHTOKOHTANA

Johtamisen

@ haasteet tieto- ja
¥ palveluyhteiskunnassa

TIETOJOHTAMISEN NAKOKULMAT

Johtamisen kdytinnét
Miten tietoa (tieto-
resursseja) johdetaan

Johtamistydkalut
Millaisilla valineilla
johtamista tuetaan,

miten vilineita
hyddynnetdan?

organisaatiossa; miten
organisaatiota johdetaan
tiedon avulla?

Johtamisen vaikeudet dataintensiivisessa yhteiskunnassa voidaan jaotella kolmeen eri
nakokulmaan. llmién ymmartdaminen on tarkeaa, jotta tiedosta saadaan luotua

mahdollisimman paljon arvoa liiketoiminnassa. Johtamisen perusteiden kannalta tulisi
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ymmartada, kuinka organisaatio pystyy johtamaan itseaan tiedolla. Millaisia tyokaluja
organisaatiossa tulisi olla, jotta tiedolla johtaminen olisi mahdollista? (TTY, Tietojohtaminen,

2013, s.7)

Tietojohtamisen teoriataustana toimii ajattelu siita, kuinka organisaation kilpailykyky
maarittyy sen omistamasta tietdamyksestad, tiedosta seka datasta. Organisaatioiden omat
tietoresurssit auttavat kilpailussa parjaamista. Tieto on tyontekijoissa, mutta organisaation ja
sen johdon vastuulle jaa johtaa toimintatapoja joiden avulla tiedosta luodaan seka palveluita

etta tuotteita. (TTY, Tietojohtaminen, 2013, s. 24)

"Hankittu tieto ei aina ole paatoksentekokelpoista sellaisenaan, vaan sitd pitda prosessoida,
jotta sita voidaan hyddyntaa paatoksen teon tukena” (tietojohtaminen, sivu 48). Tama toimii
hyvana pohjana opinnaytetydssa myohemmin esitettaviin muutosehdotuksiin. Vaikka tietoa
pystytdan helposti keradmaan monesta eri prosessin vaiheesta, ei se silti tarkoita sita, etta
kaikki tieto olisi hyodyllista sellaisenaan. Muistettakoon, etta tieto on tarkea resurssi, silla
tulee johtaa, mutta teknologia ei itsessdan ratkaise tietojohtamisen ongelmia. (TTY,

Tietojohtaminen, 2013, s. 79)

Data, informaatio ja tieto voi olla tarpeetonta. Tarpeetonta dataa on esimerkiksi sellainen,
jota kerataan monta kertaa, usealla eri tavalla ja moniin eri tarkoituksiin. Tallaista
tarpeetonta informaatiota voi syntya, kun informaatiota keratdan erindisista lahteista datoja
yhdistelemalld, mutta hieman eri kayttétarkoituksiin. Tarpeetonta tietoa on myds se, kun
datasta ja informaatiosta johdetaan erilaisiin tarkoituksiin tietoa, mutta sita kdaytetaan vain
omiin tarkoituksiin. Tilastotiedot jaavat turhiksi, mikali paatoksia tehdessa tietoa ei kdyteta

hyvaksi. (Nylander, 2017, s. 71)

Kaisamatin (Katja, 2016, s. 4) mukaan organisaation suorituskykyyn vaikuttavia tekijoita
tiedonkasittelyssa ovat muun muassa kyvykkyys paikallistaa ja jakaa olemassa olevaa tietoa,
kyvykkyys uuden tiedon kokemiseen ja luomiseen seka kulttuuri, jossa tietoa luodaan ja

jaetaan.

Organisaatioiden menestys ei nykyisin perustu siihen, millaisia aineellisia resursseja ne

kontrolloivat. Menestys perustuu ennen kaikkea siihen, mita organisaatioissa tiedetdan ja
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mitd niissd osataan tehda. Tietojohtaminen vaatii uusiutumista johtamisen nakokulmasta, eli
organisaatioiden taytyisi uudistua monellakin eri rintamalla. Muinaiset johtamisen
mekanismit eivat enda toimi, eli pelkkien kannustimien ja kontrollin kautta ei aikaansaada
maksimaalista tehokkuutta. Johtaminen nykypadivana on enemman ihmisen kuin suorituksen
johtamista. Ihmisten motivointi, kokemusperaisen hiljaisen tiedon jakaminen ja

luottamuksen rakentaminen on keskeisessa osassa ihmisjohtamista. (LUT, 2013)

Tiedon ja tiedolla johtamisen kehittaminen mahdollistaa yritykselle paremman
paatoksenteon ja strategian hyddyntamisen seka paivittdisessa tekemisessa etta ylemmalla
tasolla. Paatoksia on helpompi tehda oikeaaikaisesti, mikali tietojohtamista hyddynnetaan
paatoksenteon ohella. Tietojohtaminen voi myds mahdollistaa paremman ja tarkemman
resurssien kayttamisen organisaation nakékulmasta. Tietojohtaminen myds edesauttaa
organisaatioita suorittamaan tyot laadullisesti. Tietojohtamista voi hyvaksikayttaa
muutoshallinnassa, se voi auttaa vahentamaan virheita ja se mahdollistaa paremman
kokonaisuuden hallinnan. Edellamainitut asiat vaikuttavat positiivisesti
kustannustehokkuuteen. Tietojohtamisen kulttuurin kehittamisen hyddyt organisaatiossa
ovat kiistattomia, mutta oikeita tapoja toimia on mahdotonta maarittda. Organisaation
kokoluokka, toimiala ja toiminnan ymparisto vaikuttavat tietojohtamiseen. Kokoluokaltaan
pienet organisaatiot saattavat parjata vain olemassa olevaa tietoa hyodyntamalla, mutta
massiiviset globaalisti toimivat yritykset tarvitsevat avukseen erilaisia tyékaluja

tietojohtamisen saumattomaan kayttoon. (Valtioneuvosto, 2019, s. 53)

Paivikki Karhula, artikkelissaan ”Kuka ymmartaisi tietojohtamista?” kirjoittaa, etta taitavalla
tietojohtamisella voidaan nostaa yrityksen tuottavuutta, laatua, tunnettavuutta seka
vaikuttavuutta. Artikkelin mukaan organisaatioissa tietoa ei valttamatta 16ydy, eika tieto
kulje tarpeeksi mutkattomasti. Nykymaailman monimutkaistuvat toimintaymparistot
edellyttda laaja-alaista ja monipuolista tiedon hankintaa monista eri tietolahteista. Vaikka
artikkeli oli kirjoitettu julkishallinnon nakoévinkkelistad, nakisin etta vaittamat sopivat myos

suuriin teollisuusyrityksiin. (Karhula, n.d.)
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3.2 Teollisuus 4.0

Teollisuus 4.0:n historia alkaa ensimmaisesta teollisesta vallankumouksesta. Sen voi kadsittda
Industry 1.0:na, joka ajoittui 1700-luvun loppuun ja 1800- luvun alkuun. Taman ajanjakson
aikana siirryttiin ihmisten ja tyoeldinten tekemasta tyosta vesi- ja hoyryvoimaa
hyodyntavaan valmistukseen. Industry 2.0, eli toinen teollinen vallankumous osuu 1900-
luvun alkuun, jolloin terdksen seka sahkon kaytto yleistyi tehtailla. Sahkon hyotykayton
avulla teollisuusyritykset nostivat tehokkuuttaan ja tehtaiden laitteistoista tuli entista
mobiilimpia. Kolmas teollinen vallankumous, Industry 3.0 alkoi 1950-luvulla, kun yritykset
rupesivat hyotykayttamaan elektroniikkaa valmistuksessa seka tuotteissaan. Neljas teollinen
vallankumous, eli Industry 4.0 tarkoittaa edellisten vuosikymmenten digitaalisen teknologian
hyotykadyttamista asioiden internetin (loT) seka valmistuksen asioiden intenetin (lioT) kautta.

(Epicor, n.d.)

Kuva 2. Teollisuus 4.0 yhdistda teollisuuden reaalisen ja virtuaalisen maailman.

nternet of
the Things (IoT)

Additive

e Horizontal & Vertical
Manufacturing 4

Integration

Teollisuus 4.0:ssa teollisuuden reaalinen ja virtuaalinen maailma tulee yhdistymaan.

Nykyaikana teollisuuslaitos tai organisaatio elad omaa reaalista elamaansa, mutta
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tulevaisuudessa tahan reaaliseen malliin ja eldm&an on tulossa muutos. Laitokselle tai
oraganisaatiolle on mahdollista rakentaa virtuaalinen malli, jota hyddyntamalla laitos tai
organisaatio pystyy testaamaan toimintaansa, ennen kuin esimerkiksi mahdolliset
muutokset vieddan kaytantoon. Kaytanndssa teollisuus 4.0:n vuoksi pystytdaan lyhentamaan
seka palveluiden etta tuotteiden markkinoille tuomisen aikoja. Laatua ja tuottavuutta
pystytaan parantamaan ja naiden kautta koko yrityksen kannattavuutta. Organisaatiot, jotka
tuottavat asiakkaalle raataloityja tuotteita hyotyvat teollisuus 4.0:n tuomista eduista, kun
raataloity tuote pystytaan ensiponnistamaan virtuaalisesti ennen kuin se tuodaan

tuotantoon. (Pajala, 2015)

Teollisuus 4.0 muuttaa kasityksen kokonaan siita, kuinka yritykset valmistavat, parantavat ja
jakelevat tuotteitaan. Pilvipalveluiden, datan analysoinnin, koneoppimisen ja tekodlyn
jalkauduttua organisaatioiden toimintaan yrityksen kannattavuuden tulisi nousta. Alykkat
tehtaat ja organisaatiot pystytaan varustamaan kehittyneillla sensoreilla, sulautetuilla
tietojarjestelmilla seka robotiikalla. Edellamainitun mahdollistaa se, ettd tiedon keraaminen
ja sen analysointi on entista helpompaa. Jarjestelmat tuotannon ohjauksessa,
toimitusketjuissa, asiakaspalvelussa ja muissa jarjestelmissa voidaan automatisoida.

Aiemmin tama oli erittdin haastavaa, ellei jopa mahdotonta. (IBM, Industry 4.0, n.d.)

3.3 Asioiden Internet (1oT) ja digisointi

Elgar Fleisch artikkelissaan “What is the internet of things? An economic perspective (2010)”
pyrki vastaamaan kysymykseen “Mita oikeastaan asioiden internet on?”. Vastatakseen tahan
kysymykseen han tutki lukuisia eri applikaatioita, jotka yhdistavat seka objekteja etta
paikkoja reaalisesta elamasta internettiin joko automaattisesti tai semiautomaattisesti.
Artikkelissaan Fleisch kasitteli seka perinteisia internet applikaatioita etta applikaatioita,
jotka voisivat kuulua erdanlaiseen pilvimaiseen kategoriaan, joita voitaisiin kutsua seka

kategorisoida ”Asioiden Internetin” applikaatioiksi.
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Kuva 3. Asioiden Internetin konspeti tarkoittaa sita, etta kaikki asiat joita voidaan yhdistaa

internettiin, tullaan yhdistamaan internettiin.

Lahtokohta Asioiden Internetin konseptissa on, etta kaikki fyysiset objektit tai asiat oikeassa
maailmassa pystytadan muuttamaan tietokoneyksikdiksi, jotka ovat yhdistettyina internettiin.
Téllaisia transformaatioita kutsutaan yleensa ”Alykkéiksi Asioiksi”. Normaalin asian
muututtua tietokoneeksi silla on nyt mahdollisuus toimia alykkaasti, tai ainakin
alykkaammin, kuin se asia, jolla ei ole laskentakykyka eika sitd ole yhdistetty internettin.
Rajat dlykkaden asioiden, jotka pystyvat itsendisesti muuttamaan seka jakamaan tilaansa ja
”ei dlykkaiden asioiden” kanssa, jotka eivat kommunikoi ymparistonsa kanssa, ovat
vahitellen haipymassa. Fleischin artikkelin mukaan Asioiden Internetin ajatus ei ole uusi,
mutta siitd on vasta viimeaikoina tullut valttamatonta. Tama on padaasiassa sen vuoksi, etta
laitteistoiden koot ovat pienentyneet, laitteistoiden hinnat ovat laskeneet ja niiden

energiankulutus on parempi. Edelld mainittu muutos on mahdollistanut tuottaa erittdin
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pienia ja halpoja tietokoneita. Ensimmaiset tietokoneet olivat varastohuoneiden kokoisia ja
nykyadn sama laskentakyky (ja enemman) pystytdan saavuttamaan kddessa pidettavalla
laitteella. Fleischin mukaan Asioiden Internet voi olla yhta iso asia yrityksille seka
yhteiskunnalle, kuin mita magneettikuvaus oli terveyden ja hyvinvoinnin alalla. Sensorit,
jotka yhdistetdan Asioiden Internettiin voivat ja pystyvat tunnistamaan sellaisia asioita, joita
ihmiset eivat pysty — eli sama tilanne, kuin magneettikuvauksen kanssa. Organisaatioiden
taytyy vain loytaa tie hyvaksikayttaa Asioiden Internettia yritystoiminnassaan, ymmartaen

sen hyodyt.

Oraclen nettisivut kategorisoi Asioiden Internetin yhdeksi 2000-luvun tarkeimmista
teknologioista. Jokapaivaisten asioiden yhdistaminen internettiin on mahdollista lahes
kaikkialla. Sensoreiden hinnat ovat laskeneet ja yhdistettavyys internettiin on helpottunut.
Pilvipalvelut ovat nykydan saatavilla seka kuluttajille etta yrityksille. Teollisten Esineiden
Internet (110T) ja laite-vs-laite kommunikaatio tulevat tekemaan teollisuusyrityksista
kilpailukykyisempia. Yritykset sijoittavat enemman Asioiden Internetin kehitysaktioihin, jotta
ne pystyisivat tekemaan enemman voittoa Asioiden Internetin tuomasta lisdarvosta.
Asioiden Internet auttaa teollisuusyrityksida monitoroimaan ja prosessoimaan toimintaansa
helpommin. Proaktiivinen ja ennakoiva huolto tulee olemaan yksi isoimmista lapimurroista

tuotannossa. (Oracle, n.d.)

Forbesin artikkelin mukaan Asioiden Internet on konsepti, jossa mika tahansa laite, joka on
varustettu ”"paalle/pois” kytkimelld, voidaan liittaa internettiin. Ei ole valia, onko laite
kannykka, kahvinkeitin, pesukone, kuulokkeet, lamppu, kello tai mika tahansa muu
kuviteltavissa oleva laite. Gartner-niminen analytiikkayritys esittaa, etta vuonna 2020 yli 26
miljardia laitetta on yhdistettyna internettiin. Nama yhteydet ovat ihmisten, laitteiden tai
ihmisten ja laitteiden valilla. Gartnerin mukaan tulevaisuudessa kaikki laitteet, jotka voidaan

yhdistaa internettiin, tullaan yhdistdmaan internettiin. (Morgan, 2014)

Asioiden internet mahdollistaa aistimaan asioita. Esimerkkina autoteollisuus, jossa on
tyypillista, ettd auto nayttaa vikakoodin ja erilliset sensorit ymmartavat mika vika on
kyseessa. Virhedata syotetdaan yhdyskaytavan lapi ja informaatio lahetetdan auton

valmistajalle. Tata virhedataa pystytadan hyodyntamaan uusien autojen suunnittelussa.
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Autovalmistajat analysoivat kaiken historiadatan virhekoodien mukaan ja ryhtyvat
jatkokehittamaan tuotteitaan niin, etta virheita ei enda uudesta tuotteessa 16ydy. Edella
mainittu mahdollistaa valttamaan virheiden uusiutumisen tulevaisuudessa. Asioiden internet
mahdollistaa myds auton itsendisesti tarkastamaan sen huoltotarpeen. Mikali ajoneuvo
tarvitsee huoltoa, se pystyy Asioiden Internettid hyddyntamalld ottamaan yhteytta
huoltoliikkeeseen ja esimerkiksi varaamaan huoltoajan ilman kuljettajan erillista pyyntia.

(Clark, 2016)

DB Schenkerin tukemassa artikkelissa “now that’s logistics”, keskitytaan viiteen asiaan, joilla
digisoida toimitusketju. Artikkelin mukaan digisoimalla prosessejaan yrityksen toimitusketju
voi olla kustannustehokkaampi, asiakasorientoituneempi ja asiakasfokusoituneempi.
Asioiden internet seka tekoaly voivat tuoda mukanaan paljon arvoa yritykselle esimerkiksi
"track-and-trace” teknologioiden vuoksi. Autonomisten robottien tulisi olla mahdollistettuja
tyoskentelemaan ihmisten kanssa. Kuten yleiset Asioiden Internet applikaatiot, robotiikka on
myo6s halventunut hinnassaan ja yrityksien ei tarvitse enaa sijoittaa liikaa rahaa, jotta ne
saavat kaikki mahdolliset robotiikan hyédyt kdayttoonsa. Teollisuus 4.0 tapahtuu ja vanhat
toimintatavat siiloutumisineen pitdisi unohtaa ja kdantaa katseet enemman tulevaisuuteen.
Muutoin organisaatiot jaavat tilanteeseen, jossa ne vadjaamatta jaavat jalkeen
tulevaisuuden toimintatapojen hyodyntamisessa ja menettavat kilpailuetunsa digitaalisessa
transformaatiossa. Artikkelin mukaan vain pieni osa yrityksista (9%) keskittyy
toimitusketjujen digisointiin ja sen mukanaan tuomiin kustannusetuihin. Muiden yritysten

taytyy myos alkaa digisoitumaan, jotta he pysyvat mukana kilpailussa. (DB Schenker, 2018)

Vuonna 2016 kirjoitetun Forbesin artikkelin mukaan, SCM World on tehnyt tutkimuksen,
johon osallistui 1415 teollisuuden harjoittajaa. Harjoittajat jakoivat omat mielipiteensa
toimitusketjujen tulevaisuudesta. Digitalisaatio dominoi kyselya ja kyselysta nousi esiin
kolme erityista otsikkoa. Ensimmainen isoista otsikoista oli “big data analytiikka”, toinen oli
digitaalinen toimitusketju ja kolmas oli asioiden internet. Artikkelin mukaan Asioiden
Internet, pilvet, digitaalinen toimitusketju ja koneoppiminen ovat keskeisid aiheita
tulevaisuudessa teknologiateollisuuden yrityksille (materiaaleja toimittavat yritykset). Kevin
O’Marah, taman artikkelin kirjoittaja, haastaa lukijaa kddntamaan ajattelutapansa

digitalisaation kannalta. Digitalisaation tuomia hyotyja tullisi ajatella laajemmin kaikissa
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yrityksissa. Digitalisaatio ei ole enda pelkdstaan trendikasta ja hypetettyd, vaan se on

transformoitumassa tosielamaksi. (Forbes, 2016)

Bitsight.com sivuston blogipostaus selvittda lyhyesti sitd, mita tarkoittaa, kun puhutaan
Digitaalisesta Supply Chain Managementista. Postauksen mukaan Digitaalinen Toimitusketju
voi tarkoittaa kahta eri asiaa, riippuen kontekstista. Se viittaa joko fyysisten toimitusketjujen
digitaaliseen nakoékulmaan tai teknologiayritysten ketjuun, joka on ottanut kayttoonsa

digitaalisten tuotteiden toimittamisen. (Bitsight, n.d.)

Ennakoivaa analytiikkaa voidaan kayttaa esimerkiksi nykyisten tavaraluetteloiden
optimointiin tai tulevaisuuden kysynnan ennustamiseen. Robotiikka pystyy nopeuttamaan
valmistusta esimerkiksi tuotteen kokoonpanovaiheessa. Asioiden Internetin sensorit voivat
kerata live-dataa tuotantokoneistoista. Blogin mukaan liikuttaessa lahemmas digitaalista
toimitusketjua, on erittdin tarkeda ottaa myos kyberturvallisuus huomioon. Mitd enemman
asioita on yhdistettyna internettiin, sitd enemman on hakkereilla mahdollisuuksia |6ytaa

tiensa yrityksen internet ekosysteemiin. (Johnson, 2019)

4 Prosessin NYKYTILA-analyysi

Tdssad opinndytetyon osassa keskitytadan avaamaan organisaation nykytila. Organisaation
ongelmat, haasteet ja vahvuudet tuodaan ilmi. Mahdolliset tulevaisuuden kehitysaktiot
pohjustetaan. Nykytila-analyysi on luotu haastattelemalla organisaation keskeisissa rooleissa
toimivia tyontekijoita, tutustumalla dokumentaatioon prosesseista ja hiljaista tietoa

hyodyntamalla.

Nykytila-analyysin I6ydokset toimivat keskeisessa osassa muissa kehityshankkeissa, joita
organisaatiossa on meneillaan. Nykytila-analyysi toimii myos yhtena tydkaluna kouluttaessa

organisaation mahdollisia uusia tyontekijoita.
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4.1 Tarjoustoiminnan esittely

Organisaation haastavien laiteprojektien osalta toiminta on jaettu kahteen osaan projektien
toimittamisen nakdkulmasta. Osia ovat volyymiprojektit ja isot projektit. Projektien
tarjoustoiminta on kuitenkin jarjestetty niin, etta yksi tarjoustiimi kasittelee seka isot etta
volyymiprojektit. Volyymiprojektit saapuvat Suomen organisaatioon hinnoiteltaviksi, mikali
Intian erillinen organisaatio ei ole syysta tai toisesta kykeneva tarjoamaan tai
suunnittelemaan projektikohtaisia erikoisuuksia. Isot projektit taas saapuvat Suomeen
tehtavaksi, mikali projekti on laadullisesti haastava, projekti on alueella2 tai projektia eivat

muut organisaatiot pysty kasittelemaan kompetenssipuutosten vuoksi.

4.2 Tarjouksen valmisteluvaihe lyhykaisyydessaan

Projektin alkuvaiheessa, kun projektin spesifikaatio alkaa asiakkaan puolelta olemaan valmis,
yrityksen myyntiyhtio vastaanottaa tarjouspyynnin asiakkaalta. Tarjouspyynnin
vastaanotettua myyntiyhtio avauttaa uuden projektin Customer Relationships Management
(CRM, Salesforce) systeemiin. CRM:ssa projekti merkitdaan joko volyymiprojektiksi tai isoksi
projektiksi. Mikali kyseessa on volyymiprojekti, sen tiedot tuodaan automaattisesti yrityksen
tilaus- ja tarjoustyokaluun. Volyymiprojekteissa on kaytdssa semiautomatisoitu
tarjoustyokalu, joka poimii tuotespesifiset tiedot CRM systeemista ja loppukayttdjan
vastuulle jaa vain C-Prosessin hinnoittelu. C-Prosessiksi luokitellaan kaikki, mika poikkeaa

normaalista tuotteesta tai toimituksesta.

Mikali projekti maaritellaan isoksi projektiksi, CRM:sta aukeaa tuotespesifikaatio erilliseen
tyokaluun. Tassa tyokalussa myyntiyhtion myyntimies tai hdnen tukenaan toimiva
asiantuntija kdy maarittamassa manuaalisesti projektin tarkat tiedot spesifikointityokaluun.
Spesifikaatio tassakin tapauksessa tulee asiakkaalta. Yrityksen myyntiyhtio tarkastelee siis
asiakkaan spesifikaation ja kdantaa sen spesifiointityokaluun yrityksen “omalle kielelle”.
Asiakkaan maarittelemat tarpeet ovat asiakkaan omista projektikonsulteista kiinni ja se on
kirjoitettu yleisella kielella. Kielen kdantaminen yleisestd muodosta yrityksen kielelle on
tarkeaa, silla organisaatioiden toiminnat ovat vahvasti linkitettyja yrityksen omaan

termistoon.
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4.3 Tarjouksen lahettaminen myyntiyhtiosta toimitusyksikkoon

Seuraavassa listataan ja avataan hieman prosesseja, jotka ovat kaytossa, kun tarjouspyynti

lahetetadan myyntiyhtiosta laitteita toimittavaan yksikkoon.

4.3.1 Volyymiprojektit

Myyntiyhti6é avauttaa projektin erilliseen projektinhoitosysteemiiin, josta tyd pystytaan
ohjaamaan edelleen oikeaan paikkaan tehtdvaksi. Opinndytetyon vuoksi oikea paikka
kasitetadn Suomen organisaationa. Suomessa toiden allokoijat silmailevat projektin
nopeahkosti lapi ja maarittelevat, pystyvatko erilliset alihankintaorganisaatiot saattamaan
tyon loppuun. Mikali projekti on haastava, niin Suomessa oleva paikallinen asiantuntijatiimi
rupeaa tutkimaan tarkemmin projektin spesifikaatiota. Mikali projekti on haastava ja on

tarve erityiselle tuelle, ryhtyy Suomen tekninen tukitiimi téihin.

Teknisen tukitiimin suoritettua omat tyonsa loppuun, siirretdan tyé Suomessa toimivalle

tarjousinsinoorille.

4.3.2 Isot projektit

Tuotteiden ydinspesifikaatio, joka on luotu excel pohjaisesti, ldhetetaan sahkopostin
liitteena yleiseen sahkopostilaatikkoon, jota tarjoustiimin tdéiden ohjaajat lukevat.
Tarjoustiimin toiden ohjaajat silmailevat projektin lapi ja allokoivat tyon siihen parhaiten
sopivalle tarjousinsinddrille. Tarjouspyynti yleensa sisaltaa lyhyehkon selvityksen
sahkopostitse. Sahkopostissa pyritaan ilmoittamaan kuinka haastava projekti on, mika sen

aikataulu on ja mita erityisia asioita tulisi ottaa huomioon.

4.4 Tarjouspyynnin ensikasittely toimitusyksikossa

Nykyisin seka volyymiprojektit ettd isot projektit ovat teknisesti erittdin haastavia, joten

tarjouspyynti kdsitellaan samalla tavalla riippumatta siita, oliko kyseessa volyymi tai iso
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projekti. Tuotteiden tekninen spesifikaatio, niiden haastavuus, tuoteymparisto ja

projektikohtaiset erikoisuudet kdaydaan erittdin tarkasti lapi.

Mikali projekti on teknisesti haastava, Suomen organisaatio kartoittaa, onko tarvetta
organisaation ulkopuoliselle konsultaatiotarpeelle. Tallaista konsultaatiotarvetta voivat olla
muun muassa laitteiden asennuspiirrustukset, tuotekohtaiset laitesuunnittelutarpeet,
kyberturvallisuussuunnittelu, sahkoistyksen erityisten ominaisuuksien suunnitelu,
riskianalyysit tai vihersuunnittelu. Mikali organisaation ulkopuoliselle konsultaatiolle on
tarvetta, tarpeet kirjataan ylos ja niita Iahdetdan kasittelemaan erillisten prosessien avulla.

Ullkopuoliset tyot ohjataan siis niista vastuussa oleville organisaatioille.

4.5 Tarjouksen valmistelu

Laitteiden perusmekaniikan hinnoittelu on melko suoraviivaista ja se suoritetaan
volyymiprojekteissa erilliselld, taysin automatisoidulla SAP:ssa toimivalla ohjelmistolla.
Isoissa projekteissa perusmekaniikan hinnoittelu taas tapahtuu erilliselld excel pohjaisella
tyokalulla, joka ei ole juurikaan automatisoitu. Laitteiden ulkondaké6n vaikuttavat
komponentit, laitteiden sahkoistykseen liittyvat komponentit ja laitteistoiden vaatimat

suunnittelutunnit lasketaan erillisilla excel tyékaluilla.

Mikali projektin tarjousvaiheessa nahdaan tarpeelliseksi, tai asiakas sita erityisesti vaatii,
valmistetaan myos erilaisia tarjouskuvia. Laitteiden yleispiirteiset tarjouskuvat tulevat
volyymipuolella automaattisesti hinnoittelutyokalun kautta, mutta isoissa projekteissa
kyseistd automatiikkaa ei ole saatavilla viela. Isoissa projekteissa seka yleiset
mekaniikkapiirrustukset etta erikoispiirrustukset pyydetaan SAP:n kautta organisaation

ulkopuolelta.

Mikali projekti on laiteratkaisultaan erittdin haastava, joudutaan toisinaan konsultoimaan
projektin osalta yrityksen tuotekehitysorganisaatiota. Projektin sijoittuessa muualle kuin
Eurooppaan, tulee kurssi myos laskea ja siihen vaaditaan my6s organisaation ulkopuolista

apua. Toisinaan haastavissa projekteissa on myos kaytossa erillinen liikennevaloprosessi,
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jossa yrityksen ylin johto antaa lopullisen hyvdksynnan erittdin vaativille laiteratkaisuille.

Ennen hyvaksyntaa projektia ei saa tarjota.

Lahtokohtaisesti tarjoustiimi hinnoittelee laitteiden perusmateriaalit ( a-prosessi ) tehtaiden
hintalistojen mukaan. Hintalistoihin pohjautuen on luotu erillisia excel tydkaluja, joita
kdytetdan seka taytetddn manuaalisesti. Projektin vaatiessa erikoisuuksia ( c-prosessi ),
tarjoutiimi hinnoittelee nama joko organisaation ulkopuolelta saatavalla tuella tai sitten
muodostaen parhaan mahdollisen hinta-arvauksen historian referensseista.
Referenssihintoja ei kirjata minnekdan, vaan ne ovat enemmankin tarjousinsinéorin

aiempaan kokemukseen perustuvia arvauksia hintatasoista.

C-prosessin hinnat lisataan erillisessa excel tydkalussa a-prosessin hintoihin. Laitteiden
kokonaishinta analysoidaan pikaisesti silmaillen tarjousinsin6orin toimesta. Tama jalkeen
tarjousinsin6ori lahettaa tarjouksen kollegalle tarkastukseen. Tata prosessia kutsutaan

projektin tarkastus- ja laadunvarmistusprosessiksi.

4.6 OCP vs. SCC prosessi seka yhteistyokumppanit tarkemmin

Seuraavassa kuvassa esitetdaan tarjoustiimin rajapinnat muihin organisaatioihin, joita

hyédynnetaan ennen kuin projektikohtainen tarjous lahetetdan myyntiyhtidlle.
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Kuva 4. Isot projektit vaativat paljon tukea myds organisaation ulkopuolelta.
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Isojen projektien SCC organisaatio toimii Project Support and Advanced People Flow tiimin
alla. Projektien toimittaminen ja tarjoaminen muihin isojen projektien toimitusyksikkdihin
tapahtuu SCC:n kautta. Ylemman kuvan toimitustiimi pyrkii auttamaan tarjoustiimia
projektien tarjousvaiheessa ja tarjoustiimi vastavuoroisesti auttaa toimitustiimia projektien
lapiviemisvaiheessa. Muut variltdan pinkit tiimit auttavat seka toimitus- etta tarjoustiimia
projektin koko elinkaaren ajan. Seuraavassa yhteenveto siitd, kuinka eri tiimit kdytannossa

auttavat projekteissa.

Asennustiimi opastaa haastavien laitteiden asennuskustannusten maarittamisessa.
Tarjoustiimilla on tietamysta yleisella tasolla siita, kuinka paljon laitteiden asentaminen voisi
kustantaa, mutta erikoisratkaisuiden osalta apu erilliselta tiimiltd on valttamatonta.
Asunnuskustannukset naissa tapauksissa koostuu maailmanlaajuisesta asennustuesta, kun

paikallisen myyntiyhtion omat asentajat eivat pysty laitteita asentamaan.
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Laitetehdas, eli laitteita valmistava yksikko, tarjoaa tukea sen ymmartdmaan, onko tarjottu
laite valmistettavissa. Yrityksella on erillisia komponenttitehtaita ja jokainen naista tehtaista

vastaa omasta toiminnastaan ja tukee sen osalta tarjoustiimia.

Hankintaosasto pyytda kaupallisilta laitekomponenttitoimittajilta tarjouksia, joita tarjoustiimi
sisallyttaa projektin tarjoukseen. Hankintaosasto vastaa myos eri kaupallisten toimittajien

kilpailuttamisesta.

Suunnittelutiimit tarjoavat apua muun muassa laitteiden toteutettavuuden tarkistamiseen.
Kaytdanndssa tama tarkoittaa sitd, etta toimiiko asiakkaan pyytama laite kokonaisuuden
kannalta yrityksen kdytettdvissa olevassa tuoteportfoliossa. Mikali asiakkaan maarittelema
tuotespesifikaatio ei ole toimiva, tarjoustiimi yhteisty6ssa eri suunnittelutiimien kanssa
konsultoi asiakasta muuttamaan laitespesifikaatiota. Suunnittelutiimit luovat myos tarjous-

ja toimituskuvia asiakkaalle.

Yrityksen rahasto-osasto vastaa projektikohtaisista kurssimuunnoksista ja
valuuttasuojauksista. Edellamainittu on sen vuoksi, etta yritys ei hdvidisi rahaa pelkastaan

kurssin vuoksi.

Keltaiset ympyrat ylemmassa kuvassa voidaan kasittaa organisaation sisaisinad asiakkaina.
SCC tukee paasaantoisesti OCP:ta, mutta silla on palveltavana myds muita ulkoisia asiakkaita.
OCP on kuitenkin SCC:n paakontakti. Hinnoittelu- seka selvennyspyynnit lahetetdan SCC:sta
OCP:lle myyntiyhtion sijasta. Vastaanotettuaan tarjouksen OCP lisda tarvittavat kustannukset
SCC:n tarjouksen paalle. Taman jalkeen OCP lahettda tarjouksen myyntiyhtiélle. Myyntiyhtio
edelleen lahettaa OCP:n materiaalitarjouksen asiakkaalle, lisaten OCP:n tarjouksen paalle

myyntiyhtion kustannukset.

SCC tyoskentelee laheisesti myos lilketoiminnan kehitysorganisaation kanssa ja tata kautta

yleensa jalkautetaan uudet prosessit tarjoustiimille.
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4.7 Tarjouksen ldahettaminen toimitusyksikdosta myyntiyhtioon

Tarjoustiimi luo erillisen excel dokumentin, tarjouskirjeen, jonka se ldahettdaa myyntiyhtioon.
Tarjouskirje pitaa sisalladn kaiken kriittisen tiedon tarjousprojektista, sen laitemaarista seka
tuotteiden hinnoista valuuttakdadanndéskursseineen. Projektikohtaiset riskit luetellaan

tarjouskirjeeseen manuaalisesti tarjousinsinddrin toimesta.

Tarjouskirje tallennetaan PDM systeemiin ja ldahetetadan myyntiyhtion edustajalle,
asiakasratkaisupaallikélle ja asiakasratkaisuinsinoorille sahképostitse. Tarjoukseen
lahettamisen jalkeen projekti raportoidaan manuaalisesti erilliseen excel tydkaluun, jonka
nimi on tarjouskirja. Tarjouksen lahettamisen jalkeen se kaydaan lapi myyntiyhtion kanssa
tarjouksen vaikutusten arviointi palaverissa. Viimeiseksi tarjousinsinoori raportoi kaikki

projektiin kdyttamansa tyotunnit SAP jarjestelmaan.

4.8 SWOT-analyysi prosessin nykytilasta

Nelikenttdaanalyysi (SWOT) on yksinkertainen ja yleisesti kdytetty yritystoiminnan
analysointimenetelma. Analyysin avulla voidaan selvittaa yrityksen vahvuudet ja heikkoudet
seka tulevaisuuden mahdollisuudet ja uhat. Nelikenttaruudukon avulla yritys pystyy

vaivattomasti arvioimaan omaa toimintaansa. (PK-RH, n.d.)
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Kuva 5. SWOT-analyysi organisaation prosessien nykytilasta.
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Vaikka tarjoustiimi toimii globaalisti ja yhteistydkumppaneita on paljon, niin tiimin sisdiset
prosessit ovat kuitenkin kohtuullisen selkeitd. Prosessit on luotu niin, ettd palvelun saaminen
sisdisista rajapinnoista on verrattaen jouheaa. Laaja yhteistyoverkosto edesauttaa
tarjousprosessin lapiviemista kokonaisuudessaan. Mikali tarjoustiimi ei pysty palvelemaan

myyntiyhtiotd, on aina organisaatio, jolta pyytda apua.

Prosessi ei ole tdysin kiveen hakattu, vaan siind on myds mahdollisuutta joustolle. Ty6 on
tarjoustiimissa tekijansa nakoista ja se edesauttaa varsinkin haastavimpien projektien
kanssa. Projektit voivat olla myyntiarvoltaan alkaen 100 000 euroa ja paattyen aina 500 000
miljoonaan euroon. Prosessit tai tyokalut eivat ole automatisoituja, vaan ne ovat lahinna
semiautomaattisia. Nykyisiin laatuohjeisiin kirjattu prosessi ei opinnadytetyon kirjoittajan
mielestd ole kovinkaan ldhella asiakasta. Prosessista poiketakseen tarjoustiimi joutuu
hankkia erillisen luvan toimia ohjeita vasten, mitda myyntiyhtiot toisinaan hyvaksikayttavat,
joten viimeiseksi heikkoudeksi luetellaan prosessin alistuvuusherkkyys. Semiautomatiikka
seka lukuisat excel-pohjaiset tyokalut johtavat inhimillisten erheiden mahdollisuuteen seka

ketteryyden puutteeseen paivittaisessa tarjoustoiminnassa.

Prosessien muuttaminen on melko ketteraa tarjoustiimissa ja prosesseihin pystytaan

vaikuttamaan ilman organisaation ulkopuolista tukea, mikali mahdolliset kehityshankkeet
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tehdaan hyvéassa hengessa muiden organisaatioiden kanssa. Tama pystytaan kasittamaan

mahdollisuutena vaikuttaa omaan tekemiseen.

5 Tarjoustiimin nykytila-analyysi

Seuraavassa kdydaan lapi yrityksen tarjoustiimi lyhykdisyydessaan. Tiimin rakenteen,
henkilomaaran ja henkiléston ymmartaminen on kriittista organisaation pyrkiessa olemaan

mahdollisimman kettera |6ytdmaan uusia ja parhaiten toimivia toimintatapoja.

5.1 Isojen projektien ja Suomen tarjoustiimin esittely

Yrityksen isojen projektien tarjoustiimi on kokoluokaltaan noin kaksikymmenta ihmista.
Suurin osa tarjoustiimin tyontekijoista tyoskentelee Suomessa. Tiimissa kuitenkin on ihmisia
jotka tydskentelevat muualta kuin Suomesta. Etatydskentelijat tyoskentelevat virtuaalisesti
ja osallistuvat esimerkiksi viikkopalavereihin kamerayhteyden valityksella. Isojen projektien
tarjoustiimin henkiléstomaara on pienentynyt vuosien saatossa, vaikkakin tarjousvolyymi on

pysynyt lahes samalla tasolla kuin aiempina vuosina.

5.2 Yrityksen isojen projektien tarjousvolyymi

Kun huomioon ei oteta yrityksen volyymipuolen tarjoustoimintaa, vaan ainoastaan isoihin
projekteihin dedikoituneet ihmiset on huomattavissa, etta edellisten muutamien vuosien
aikana vakiluku tarjoustiimissa on lahes puolittunut. Tarjousvolyymi on kuitenkin pysynyt
verrattain samana. Tarjousprojektit ovat nykyisin vaativampia kuin aiemmin.
Tarjoushenkiloston maaran pienentymisen ja tarjottavien projektien maaran suhdetta

tullaan selvittdamaan seuraavissa kappaleissa.

5.3 Roolitus & palvelut aiemmin

Isoihin projekteihin omistautuneita tarjoushenkil6ita oli aiemmin enemman. Tama

mahdollisti isojen projektien organisaation kokonaisvaltaisemman asiakaspalvelun
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myyntiyhtioille. Aikaa tarjouksen ldpiviemiseen oli tarjoushenkil6lld enemman, silla tyo

pystyttiin aloittamaan lahes valittdmasti tarjouspyynnin saapuessa myyntiyhtiolta.

Tarjoushenkildilla oli, ajankaytollisesta nakdkulmasta tarkasteltaessa, mahdollisuus perehtya
yhdessa myyntiyhtion kanssa asiakkaan maarittelemaan laitespesifikaatioon. Tarjoushenkilo
oli siis auttamassa myyntiyhtioitd kdantdamaan asiakkaan spesifikaation yrityksen omalle
kielelle. Nykyisin edellamainittu toimintatapa kasitetdaan eraanlaiseksi ylimaaraiseksi

palvelukseksi, jota annetaan vain erillisen pyynnin jalkeen.

5.4 Roolitus & palvelut nykyaan

Tarjoushenkild toimii tiukasti omalla toiminta-alueellaan. Volyymin kasvaessa ja
samanaikaisesti henkilomaaran laskiessa, mikali koko tarjouskuorma halutaan hoitaa
myohdstelematta, mahdollisuutta myyntiyhtion auttamiseen oman toiminta-alueen
ulkopuolella ei enda ole. Raja toiminta-alueissa on nykyisin erittdin selkea. Myyntiyhtio
spesifioi laitteet ja tarjousinsindori hoitaa tarjousprojektin spesifikaation mukaisesti.
Tarjousinsin6orin siirtyminen kauemmas myyntihenkildsta kulminoituu tarjouskirjeen ja

prosessin raskauteen.

Edellamainitut ongelmat ovat kulminoituneet siihen pisteeseen, etta tarjouskirjeessa oleva
muutosehdotuslista on monta sivua pidempi kuin mitad se aiemmin oli. Tama taas vaikuttaa
siihen, ettd itse tarjouksen tekemiseen ei jaa enada niin paljoa aikaa, kun manuaalista excel

tyota on enemman. Myyntiyhtiot tayttavat tuotespesifikaation oman osaamisensa mukaan,
mutta tarjoustiimi ei ole varmistamassa sen laatua, vaikka suurin tekninen osaaminen koko

yrityksessa on juuri tarjoustiimissa.

5.5 Tarjoustiimin organisaatiorakenne

Tarjoustiimissa on tarjouspaallikko, jolla on henkilostéhallinnalliset velvollisuudet ja
esihenkil6asema kaikille tarjoustiimin jasenille. Tarjouspaallikon alla organisaatiossa ovat
operatiiviset tarjouspaallikdt. Toinen operatiivisista tarjouspaallikdista on keskittynyt

yhteistyohon organisaation ulkopuolisiin rajapintoihin ja toinen organisaation sisdisiin
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rajapintoihin. Edellamainittu voidaan kasittaa niin, ettd toinen operatiivisista
tarjouspaallikoista pitaa tiimin julkisivun kunnossa ja toinen taas tiimin sisdiset toiminnot,

toimien siis erddnlaisena tiiminvetdjana.

Operatiivisten tarjouspaallikdiden alla on vanhempia tarjousasiantuntijoita, jotka tukevat
seka tarjousinsindoreja ettd vanhempia tarjousinsind6reja paivittaisissa toissa. Osa
kehityshankkeista jakautuu vanhemmille tarjousasiantuntijoille, osa vanhemmille

tarjousinsinooreilld ja loput tarjousinsindoreille.

Tarjoustiimin sisdinen roolitus ei ole dokumentoitu niin, etta sita voisi hyodyntaa paivittaisen

tyon ohjaamisessa. Tyot ja kehityshankkeet allokoidaan siis kokemus- ja tunneperdisin syin.

5.6 SWOT-analyysi tarjoustiimin nykytilasta

Seuraavassa esitetddn nelikenttdaanalyysi ainoastaan tarjoustiimin henkiloston ja

organisaatiorakenteen nakdkulmasta:

Kuva 6. SWOT-analyysi tarjoustiimin henkil6ston ja organisaatiorakenteen nykytilasta.

Strengths Weaknesses
Monikulttuurillisuus Rajattu maara henkilostoa
Joustavuus Selkean roolituksen puute

Opportunities Threats
Houkutteleva tiimi e

yrityksen sisélléd

Urakehitys

Hatdavun olemattomuus
Tietamyksen katoaminen

Globaalissa toimintaymparistossa monikulttuurillisuus on rikkaus. Myyntiyhtiot jakautuvat
ympari maailmaa ja esimerkiksi paikallisen kulttuurin seka kielen osaaminen vahvistaa

asiakaspalvelukokemusta ja tekee yhteistyosta toisinaan mutkattomampaa. Tarjoustiimin
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henkilostd on |ahtokohtaisesti joustavaa. Toitd tehddan silloin kun toita on ja organisaatio

vastaa joustavuuteen antamalla esimerkiksi vapaita, kun tiimin tyétilanne sen antaa periksi.

Heikkoutena organisaatiolla on henkildston rajallinen maara. Yhden massiivisen
tarjousprojektin ilmaannuttua, saattaa olla edessa koko muun tyékuorman siirtdminen
tulevaisuuteen. Kesdlomien aikaan rajallinen kapasiteetti vaikuttaa pitkiin tarjousjonoihin
lomakauden jalkeen. Selkean roolituksen puute aiheuttaa toisinaan kummastusta
tarjoustiimissa ja tyo ohjautuu lahinna tunneperaisesti tarjousinsindorilta toiselle. Tyon ja
projektien suoritus on suurimmaksi osaksi yksildiden varassa ja esimerkiksi tarjousten
raportointi on manuaalista tyota. Mikali tarjousinsin66ri unohtaa raportoida tekemisensa
niin muilla ei ole mahdollisuutta paasta kasiksi vanhoihin projekteihin. Tama aiheuttaa
tilanteen, jossa tietoa saattaa kadota. Aihe on oleellinen esimerkiksi tyéntekijan poistuessa
tiimistd. Uusien tarjousinsinddrien kouluttaminen ei ole maaratietoista ja suoraviivaista,

joten oppimismielessa uusi resurssi on aina henkilélle dedikoituneen kouluttajan vastuulla.

Yrityksen tarjoustiimi tuntuu nykyisin olevan melko houkutteleva ja taman vuoksi uusien
resurssien hankkiminen on helppoa. Tama on osittain sen vuoksi, etta tarjoustiimi tarjoaa

luontaisen urakehityksen aina tarjousinsinOorista tarjouspaallikkoon asti.

6 Yhteenveto prosessista, sen nykytilasta ja ongelmista

Seuraavissa kappaleissa yhdistelldan seka prosessia etta organisaatiota ja pyritdan
hahmottamaan nykytila organisaation toimintatapojen kokonaisuudesta maarittamalla
havaittuja kipupisteita. Kappaleessa kdaydaan lapi myds nykyinen prosessi hieman tarkemmin
ja erityistd huomiota asetetaan paivittdiseen tyohon ja isoja projekteja toimittavien

yksikdiden valiseen yhteistyoprosessiin.

6.1 Supply Competence Center vs. One Contact Point prosessin ongelmat

Nykyisen prosessin mukaan Supply Competence Center ei saa lahettaa projektin
materiaalihintoja suoraan myyntiyhtioille, vaan kaiken hinnoittelutiedon tdaytyy menna ensin

One Contact Point:iin. One Contact Point lisaa tarvittavat kasittelykustannukset Supply



33

Competence Center:in ldhettamien materiaalihintojen paalle. Timan jalkeen One Contact

Point tarjous lahetetdaan myyntiyhtidlle.

Projektikohtaiset selvityspyynnit kulkevat myds One Contact Point:in kautta ja tdma on
tavallaan ongelmallista. Supply Competence Center on yleensa se teknisesti suuremman
kompetenssin omaava organisaatio. Edellamainittu toimintatapa aiheuttaa usein rikkindisen

puhelimen. Rikkindinen puhelin esiintyy seka teknisen kompetenssin etta kielimuurin vuoksi.

Seuraavassa on esitetty SCC .vs OCP prosessi pelkdstdaan kommunikaation kannalta:

Myyntiyhtio pyytaa tarjouksen OCP:lta

OCP pyytaa tarjouksen SCC:lta

SCC aloittaa projektin selvittelyprosessin

SCC pyytaa lisaselvityksia OCP:Ita

OCP ottaa yhteyttda myyntiyhtioon SCC selvityspyynneista
Myyntiyhtio vastaa OCP:lle SCC:n selvityspyynteihin

OCP jatkolahettaa selvityksiin saadut vastaukset SCC:hen
SCC vastaanottaa selvitykset ja jatkaa toita

Nk wWwN R

Aikaerosta johtuen, kohdat 4-8 ylemmassa listauksessa voivat kestda muutamia paivia.

6.2 Laaja SWOT/TOWS

Seuraavassa avataan laajennettu SWOT / TOWS seka prosessin etta tarjoustiimin nykyisen

organisaation kannalta.
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Kuva 6. Laaja SWOT / TOWS analyysi tarjoustiimista.

2. HEIKKOUDET H
SISAISET Toisinaan hieman alistuva.
Organisaatiorakenteiden
vuoksi hieman liian
kaukana loppuasiakkaasta.
ULKOISET
3. MAHDOLLISUUDET M 5. HYODYNNA +|\] |6 KORJAA, KEHITA H+M

Mahdollisuus kehittya yhdeksi
yrityksen vahvimmista
organisaatioista C-prosessin

Yhdistamalla vahvan teknisen |Organisaation mainostaminen /
tietdimyksen ja uskon omaan |myyminen, jotta mahdolliset

. o tekemiseen meista on prosessikehitystoimenpiteet
laiteratkaisuiden osalta. mahdollista tulla asiakkaan  |saadaan aloitettua
ensisijainen kumppani. (hyvaksynnét).
4. UHAT U 7. VARAUDU, ENNAKOI +UJ |8 VALTA, TORJU H+U
; ; Keskity Arvosuunnitteluun ja

Asiakas saattaa joutua odottamaan — . . . .

liian pitké3n saadakseen Arvomyyntiin asiakkaalle. M.!kal.l. _t_)rganlsaatlo tai proj?.'.(tl

pyytimans4 laiteratkaisun. Tuoteliiketoiminnasta ndyttaa valuvan H+U kenttaan,
palveluliiketoimintaan. r"':"'s“ag"-:!'a t“:('_i' f’g%c
Asiakkaalle arvon luominen luotuna. Esimerkiksi sLL
kokonaisuudessaan. johtaa projektia OCP:n sijaan.

V = Yrityksen tarjoustiimi on yksi teknisesti eniten kompetenssia omaavista osastoista
maailmanlaajuisesti. Tarjoustiimillda on vahva “kylla onnistuu” asenne. Henkil6sto on erittdin
joustavaa ja tuntuu ylisuorittavan usein, jotta loppuasiakasta saadaan palveltua ja taman
odotukset taytettya. Edelldmainitut yhdistettyna vahvaan tekemisen kulttuuriin antaa

tarjoustiimille kaikki evdaat ennalta-auttaa voittamaan haastavia laitetoimitusprojekteja.

H = OCP vs. SCC prosessin vuoksi paikallinen tarjoustiimi on toisinaan hieman alistuva. Tama
kulminoituu siihen, etta tarjoustiimi ajautuu kauemmas asiakkaasta. One Contact Point
vastaa projektikohtaisesta kommunikaatiosta myyntiyhtidihin ja tdman vuoksi toisinaan
ajaudutaan tilanteeseen, jossa asiakkaan maarittelemiin aikatauluihin ei ehdita. Mikali
aikatauluihin pyritaan silti ehtimaan, niin jostain on karsittava, yleensa laadusta. Laadussa
tinkiessa, taytyy muistaa se, ettd “Complete on Time” mittari ei ole enaa kayttdkelpoinen

kustannustehokkuuden kannalta. Tarjoustiimin mittarin tulisi olla “Completely Complete on

Time”.
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M = Yrityksen tarjoustiimilla on kaikki mahdollisuudet nousta yhdeksi koko alan parhaista
tiimeista. Prosessien seka tyokalujen digisointi edesauttaisi entista ripeamman,

laadukkaamman ja kaikin puolin paremman asiakaskokemuksen luomisen.

U = Kommunikaatioprosessin vuoksi asiakkaat joutuvat toisinaan odottamaan liian pitkaan

teknista selvittelya.

V+M = Hyodyntamalla “kylla onnistuu” asennetta ja tarjoustiimin teknista osaamista, tiimilla
on kaikki mahdollisuudet olla enemman kuin hyva. Tarjoustiimi kykenee palvelemaan
asiakasta paremmin kuin kilpailijat ja taman vuoksi asiakkaat voivat nahda yrityksen

ensisijaisena kumppaninaan.

H+M = Markkinoimalla omaa tiimia ja karsimalla alistuvuutta olisi tdysin mahdollista saada
luotua uudenlainen OCP vs. SCC prosessi tai muokattua vanhaa niin, etta tarjoustiimin
sisdiset prosessit yhdistyisivat siihen paremmin. Yleensa palveluntarjoaja, tdssa tapauksessa
Supply Competence Center, maarittelee prosessin vastaamaan palvelun pyytajan, eli One
Contact Point:in tarpeita. Selkea roolitus toimittavien yksikoiden valilta puuttuu ja tdama

vaikuttaa negatiivisesti koko toimitusketjun toimintaan.

V+U = Mikali yleista prosessia ei voi muuttaa, taytyy kiinnittaa erityistd huomiota
arvosuunnitteluun ja hinnoittelumielessa lisdarvoa tuottaviin palveluihin. Tata pystyttaisiin

tarjoamaan asiakkaalle esimerkiksi paremmin dokumentoidulla tarjouksella.

H+U = Kriisistrategia yliajamaan muut OCP yksikot, jotka ovat nykyisin lopullisessa vastuussa
projektista. Mikali Supply Competence Center tarvitaan lahemmaksi asiakasta, sen tulisi olla
tarjoustiimin oma paatos. Tama sen vuoksi, etta erillista hyvaksyntaa ei jouduttaisi
odottamaan paivid. Ongelmallista tasta tekee se, etta tarjoustiimi ei valttamatta aina tieda
kaikkien kdynnissa olevien projektien tarkeytta. Projektien tarkeys asetetaan yleensa

myyntiedustajan toimesta.
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7 Haastatteluloydokset

Haastattelut suoritettiin teemahaastatteluina. Teemahaastatteluiden suuntaa-antava
haastattelurunko on tarkemmin tarkasteltavissa opinnaytetyon liitteissa. Ensimmaisen
haastattelukierroksen kysymyksia muokattiin hieman seuraavaa haastattelukierrosta
silmallapitden. Toisella haastattelukierroksella teemat alkoivat tarkentumaan ja kolmannelle
haastattelukierrokselle kysymykset kohdistuivat yhd enemman jo todettuihin organisaation

kipupisteisiin, eli tassa tapauksessa teemoihin.

"Teemahaastattelu sijoittuu formaaliudessaan lomakehaastattelun ja avoimen haastattelun
valiin. Haastattelu ei etene tarkkojen, yksityiskohtaisten, valmiiksi muotoiltujen kysymysten
kautta vaan valjemmin kohdentuen tiettyihin ennalta suunniteltuihin teemoihin.
Teemahaastattelu on astetta strukturoidumpi kuin avoin haastattelu, silla siind aiempien
tutkimusten ja aihepiiriin tutustumisen pohjalta valmistellut aihepiirit, teemat, ovat kaikille
haastateltaville samoja, vaikka niissa lilkutaankin joustavasti ilman tiukkaa etenemisreittia.
Teemahaastattelussa pyritddan huomioimaan ihmisten tulkinnat ja heidan
merkityksenantonsa. Ihmisten vapaalle puheelle annetaan tilaa, vaikka ennalta paatetyt

teemat pyritaan keskustelemaan kaikkien tutkittavien kanssa.” (KvaliMOTV, n.d.)

7.1 Haastatteluista yleisesti

Ensimmaiseksi haastateltiin organisaation johtajistoa. Heilta kyseltiin 1dhinna sitd, kuinka
kustannustehokkuutta nykyisin mitataan paivittdisen tyon seurannassa. Johtopaatoksina
naista keskusteluista voidaan todeta, etta ei ainakaan kovinkaan reaktiivisesti.
Haastatteluihin osallistui ihmisia seka projektin tarjous- seka toimitusvaiheesta.
Haastateltavina organisaation ulkopuolelta oli myyntiyhtididen edustajia, projektipaallikkoja
seka asiakasratkaisuiden suunnitteluinsindoreja. Haastateltavina organisaation sisdapuolelta
oli tarjousinsin6oreja, vanhempia tarjousinsindéreja, vanhempia tarjousasiantuntijoita ja

projekteja toimittavia insin6oreja.

Haastatteluiden ensisijainen tarkoitus oli kartoittaa ja yloskirjata ongelmia, joita

toimitusprosessissa mukana olevilta tahoilta oli I16ytynyt. Ongelmien pohjalta johtopaateltiin
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mahdollisesti korjattavissa olevia prosessin kipupisteitd, tydkalujen haasteita ja yleisien

toimintatapojen haasteita.

7.2 Haastatteluiden lIoydokset

Prosessin, projektien seka henkiloston kipupisteitd analysoidessa opinnadytetyon tekija pyrki
myo6s kategorisoimaan niita. Kipupisteet tuntuivat jakautuvan kolmeen eri kategoriaan eli
teemaan. Ensimmainen teema oli prosessin ongelmat, toinen teema oli tyokaluista 16ytyneet
ongelmakohdat ja kolmantena teemana oli kommunikaatioon liittyvat ongelmat.
Kommunikaatio-ongelmat jakautuivat seka tiedon jakamiseen etta tiedon

hyodyksikayttamiseen.

Haastattelutuloksiin pohjautuen luonnosteltiin mahdollisia ratkaisumalleja eri kategorioiden
mukaisesti. Prosessin ongelmat saataisiin korjattua pienella vaivalla ja rahalla. Edelldamainitut
olisi my6s mahdollista jalkauttaa nopeallakin aikavalilla osaksi paivittaista tyota. Tydkalujen
ongelmat olisivat varmasti korjattavissa, mutta ne vaativat enemman resursseja ja enemman
aikaa. Kommunikaatio-ongelmiin olisi helppoa I6ytda korjaustoimenpiteita jopa nopealla

aikavalilla, mutta nama vaatisivat erillista aputydkalua tarjoustiimille.

Kuva 7. Esimerkkeja ongelmista joita haastatteluiden kautta tuli ilmi. Projektit joista

palautetta tuli analysoitiin tarkasti.

Hinnoitteluvirhe

‘ Useita satoja séhkoposteja ‘ Kaikkia prosessin (komponentti 1 / tyokalu)
laatupisteita ei noudatettu

[ Tuotteiden sertifiointi Alennukset
‘ Kymmenia palavereja ‘ Spesifiointivirhe
Suunnittelutuntien
hinnoittelu keskihinnalla__|pyytteeliiset lantotiedot | Tiedon jakaminen.

Sairasloma ja tuuraaja.

Country of Origin Tehdas teki myyntiyhtion
vaatimukset | toita :
| Hinnoitteluvirhe, komponentti 2 ‘ Tiedon jakaminen
organisaatioiden valilla.
Valuutan kaantovirhe ‘ Huono yhteishenki jo Spesifiointivirhe. Roolitus

projektin alkaessa.
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7.3 Hinnoitteluvirheet

Haastatteluiden aikana esiin nousi toistuvasti esimerkkeja hinnoitteluvirheista. Yhdessa
esimerkkiprojektissa laitteistosta oli unohdettu hinnoitella kriittisia komponentteja.
Tarkemman analysoinnin jalkeen kyseessa kuitenkin oli tyokalun virhe, jota oli ldhes
mahdotonta huomata seka itse hinnoittelussa etta hinnoittelun jalkeisessa
tarkastuvaiheessa. Tarkastuksen hinnoitteluun suorittaa projektille nimikoidun

tarjousinsinorin kollega.

Kehitysideana tyokaluista |16ytyneisiin ongelmiin on, etta tyokaluun ohjelmoitaisiin
automaattinen tarkastusfunktio. Tarkastusfunktio selvittaisi onko kaikki tarpeellinen otettu
huomioon laitteistoa hinnoiteltaessa. Tydkalu loisi visuaalisen kuvannon siitd, mista
laitteiston hinta koostuu ja vertailee tuloksia aiemmin tarjouttuihin, vastaavanlaisiin tai
samankaltaisiin laitteisiin. Ty6kalu perustuisi erilliseen tietokantaan, jota yllapidetdaan
esimerkiksi tarjouskirjan kautta. Mikali tarkastuksessa |0ytyy ongelmia, esimerkiksi
kuvantojen kautta, tarjousta ei pystyisi |ahettamaan myyntiyhtiolle ilman erillista
hyvaksyntaa. Projektikohtainen hyvaksyntaprosessi tallaisille tapauksille tulisi luoda ja

hyvaksyjana toimisi joko esihenkild tai vanhempi tarjousinsindori.

Virheen I6ytymista voitaisiin raportoida ja seurata erilaisilla mittareilla. Mikali projektista on
[6ytynyt tydkalun ehdottama virhe, mutta se kuitenkin kuitataan esihenkilon hyvaksynnalla
virheettémaksi, on tahan mahdollista kiinnittaa erityista huomiota projektin
toimitusvaiheessa. Huolimattomuusvirheista ja tyokaluvirheista tulisi automaattisen

tarkastuksen oikein toimiessa hallittuja riskeja.

Tarjouskirja on excel-pohjainen tyokalu ja sitd on melko helppoa muokata tulevaisuuden
jatkokehitystarpeita ajatellen. Itse tarjouskirjan jatkokehittaminen ei ole osa tata
opinndytetyota. Tarjouskirjaa automatisoimalla saataisiin hyotyja ainakin tyon allokointiin,
tyokuorman hahmottamiseen, tarjouksien tarkastamiseen, budjettihinnoitteluun, téiden

priorisointiin ja tyon laadun kasvattamiseen.
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Edelldkuvattua tarjouskirjan kehitysta voisi kutsua virtuaaliseksi tarjouspaallikoksi. Kuinka
sitten maarittaa tekodlyn hyoty virtuaalisen tarjouspaallikén roolissa? EDUCBA:n artikkelissa
vertaillaan tekodlya ja ihmisen aivoja. Jos laakarilla kestda diagnoosin antamisessa noin
kymmenen minuuttia, tekoadly pystyisi antamaan niita vastaavassa ajassa miljoona. On
eittamattakin selvaa, etta tietokoneilla on valtava etulyontiasema tehda paatoksia datan
perusteella. Tekoaly ei myoskaan ole paatoksiensa suhteen puolueellinen. Taman vuoksi
mielestani olisi tarkedd maaritella tutkimuksen aikana, mita dataa haluamme tekoalyn meille
tuottavan. Saavuttaa siis tila, jossa helpotamme virtuaalisella tarjouspaallikélla
tarjoustiimien tyon allokointia. Tekoaly tekisi tarjoustiimin puolesta ne asiat, joihin
esimerkiksi tyon allokoijalla menee luokattoman paljon aikaa. Ihminen taas tekisi niita

asioita, joissa tekodlysta ei ole hyotya tai joihin se ei kykene (EDUCBA, n.d.)

Tekoalyintegraatio siis mahdollistaisi jouhean siirtymisen tuoteliiketoiminnasta
palveluliiketoimintaan, kun tarjoushenkild saisi keskittyd enemman asiakaspalveluun raa’an

excel-pohjaisen hinnoittelun sijaan.

Keinodlyn ja koneoppimisen integroimalla paivittdaiseen toimintaan yrityksella voisi olla
mahdollisuus saavuttaa kustannustehokkaampia ja laadukkaampia tarjouksia. Organisaation
laitteita toimittavalla yksikolla ei ole mahdollisuutta hyodyntaa vanhojen projektien tietoja
uusien tarjouksien osalta. Projektin tarjousvaiheen laadukkuus riippuu siitd, kuka tarjouksen
tekee. Mikali tarjousprojekti satutaan allokoimaan juuri samanlaisia tarjouksia tehneelle
tarjoushenkildlle, saattaa olla mahdollista, etta tarjous suoritetaan laadukkaasti ja ajallisesti
oikein. Mikali projekti allokoidaan uudemmalle tai kokemattomammalle tarjoushenkildlle,
mahdollisuus virheisiin kasvaa. Projektikohtaiset referenssitiedot eivat ole tarpeeksi helposti
saatavilla. Tutkimuksessa keskityttiin miettimaan olisiko keinoalyintegraatiosta mahdollista
|6ytaa helpotusta projekteja suorittavan henkiléston arkeen. Esimerkkina voitaisiin nostaa
ilmoille ajatus, jossa organisaation Virtuaalinen Tarjouspaallikko ilmoittaisi, koska viimeksi
vastaavalainen ratkaisu on tarjottu, onko sita lopputoimitettu ja mista loytyvat
referenssisuunnitelmat hintatietoineen. Oleellista olisi my0s selvittda, millaista palautetta
organisaatio on saanut myyntiyhtiotsta laitteistoiden toimittamisesta ja siitd, onko
projektikohtaisista virheista mahdollista oppia jotakin. Virheiden toistaminen ei varmasti ole

sitd, mitd organisaatio haluaa tulevaisuudessa tehda. Lyhyesti ja ytimekkaasti tulisi miettia,



40

mitd organisaation taytyisi tehda juuri nyt, jotta tarjous saataisiin historiadatan mukaan

Iahetettya niin, etta yritys jaisi kustannusmielessa voiton puolelle.

7.4 Kommunikaatiosta johtuvat virheet

Haastatteluiden aikana esiin nousi myés kommunikaatioon littyvid ongelmia. Erityista
huomiota kiinnittyi ristiriitaisiin ja puutteellisiin lahtotietoihin. Lahtotietojen ongelmat

perustuivat useimmiten kehnoon kommunikaatioon.

Kehitysidea puutteelliseen tai virheelliseen kommunikaatioon on tarjousprosessin
manuaalinen muokkaaminen niin, etta myos projektin kommunikaatio ja tiedon jakaminen
otetaan huomioon. Mikali projektia tarkastava tarjoushenkil6 huomaa kommunikaation tai
projektin yleisen hoitamisen olevan vaikeaa, merkataan projekti erillisen tarkastusprosessin
kautta virheelliseksi. Talla hetkella projekteja tarkastellaan vain niiden hinnoittelun kannalta,
eika itse projektin hoitamista oteta huomioon. Projektin hoitaminen on haastatteluiden
perusteella suuri syy siihen, minka takia projektit eivat ole yrityksen kannalta

kokonaisuudessaan aina kustannustehokkaita.

Kuten hinnoittelussa I6ytyvat virheet, myos kommunikaatiosta johtuvat virheet tulisi
hyvaksyttaa esihenkil6lld tai vanhemmalla tarjousinsin6orilld, ennen kuin tarjous lahetetdan
eteenpdin. Kehitysideana kommunikaation tuottamiin ongelmiin on luoda tydkalu
analysoimaan ldahetettyja tarjouksia. Tyokalun tulisi ottaa huomioon seka itse hinnoittelu
etta projektinhoidolliset asiat. Tyokalu vertailisi samanlaisia projekteja, niihin kaytettya
aikaa, sdahkopostien maaraa ja palaverien maaraa. Mikali projekti poikkeaa paljon aiemmista

vastaavanlaisista projekteista, jaisi tastda merkki kustannustehokkuuden mittaamista varten.

7.5 Tarkastustydkalu / alusta

Seuraavassa esitellddn ehdotelma mahdollisesta projektin tarkastustydkalusta, joka voidaan
kasittaa myos tarjousalustana, kun otetaan huomioon tydkalujen digisointi tulevaisuuden

kehityshankkeissa.
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Kuva 8. Tarkastustyokalun periaatteellinen toimintamalli.

“Tnout’ “Laatuportti® “Output”
Lahtotiedot ’fc_a:]ys_gmti,, i
Sahkopostien maara Lali;t;d:r? xrg;ti]?lrl: $ Raportit

) . GO / NO GO paatos
K_ayiet_yttunnlt _ Projektien vertailu - Mita/ vain muizlta
Hintatiedot Automaattinen tarkastus
Mité vain muuta.. . Kaikki muu.

Tarkastustyokalun sisdaan tulevana informaationa kaytetdan projektin lahtotietoja,
saapuneiden sahkdpostien maaraa, palaverikutsujen maaraa ja kestoa, projektiin kaytettyja
tunteja, projektin hintatietoja ja kaikkea muuta kriittista tietoa tarjousprojektista.
Tarkastustydkalu toimii erdanlaisena laatuporttina, jossa maaritelldan virheita. Projektin
laitteita vertaillaan aiemmin tarjottuihin tai toimitettuihin, samanlaisiin laitteisiin. Tyokalun
luoma uloslahteva tieto on muodoltaan kuvannollinen raportti. Tarkastustydkalulle annetaan

oikeus paattaa onko kyseista tarjousta soveliasta l[ahettaa eteenpain vai ei.

Tarkastustyokalu voisi luoda myds kuvantoja siita, kuinka paljon organisaatiolla on

mahdollisuuksia jaada voitolle kyseisesta projektista tai sen laitteistoista.

7.6 Koordinoimattomuuden ennaltaehkaisy

Organisaation hallinnoimat projektit ovat kestoltaan pitkia. Tyypillinen aika on arviolta noin
nelja tai viisi vuotta siita pisteestd, kun projektia aletaan tarjoamaan aina siihen pisteeseen
asti kun projekti on lopputoimitettu. Projektin kokoluokasta riippuen aika voi olla
pidempikin, aina kahteenkymmeneen vuoteen asti. Mitd enemman projektin alkuvaiheessa
tapahtuu koordinoimattomia asioita, sitd enemman koordinoimattomia asioita paikkaillaan
projektin toimitusvaiheessa. Koordinoimattomuus vahentaa projektin
kustannustehokkuutta, joten projektin tarjousvaiheessa kustannustehokkuutta voisi olla

esimerkiksi koordinoimattomuuden ennaltaehkaiseminen.



42

Kuva 9. Koordinoimattomuuden vaikutus projektin aikajanalla.

Projekti tarjotaan Projekti\lopputoimitettu

.

Projektista saadaan kaupat

Koordinoimattomuutta voi olla esimerkiksi hinnoitteluvirhe tyokalun vuoksi, huono
kommunkaatio, prosessien noudattamattomuus ja tarjousprojektin roolituksen heikkous.
Roolituksen heikkoutena voitaisiin kasittaa esimerkiksi se, etta laitteita toimittava yksikko
tekee myyntiyhtiolle maariteltyja toita. Yksi haastatteluista esiintulleista haasteista oli, etta
laitteita toimittava yksikko tekee myyntiyhtion toita useinkin. Toinen erityinen huomio oli,
ettd laitteistoiden suunnittelutunteja hinnoitellaan keskihinnan mukaan. Tama tarkoittaa
sitd, ettd projektin tarjousvaiheessa ei kiinnitetd huomiota siihen, missa itse
toimitusprojektin suunnittelu tehdaan. Esimerkiksi Intiasta suunnittelun saa projektin

toimitusvaiheessa ostettua halvemmalla kuin Suomesta.

Mita aiemmin koordinoimattomuus huomataan, sitd nopeammin niihin voidaan reagoida.
Tarkedaa olisi tunnistaa ne pisteet prosessissa, joissa harvaysta useimmiten tapahtuu. Mikali
koordinoimattomuus huomataan ajoissa, niin siihen reagoiminen on mahdollista, eika

koordinoimattomuus p&dase eskaloitumaan hallitsemattomasti.
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Kuva 10. Tavoite projektin koordinoimattomuuden aiheuttamille ongelmille tulevaisuudessa.

Projekti tarjotaan Projekti lopputoimitetiu

.

s

Projektista saadaan kaupat

Aiempi kuva on optimaalinen tila koordinoimattomuudesta kdyrana. Mikali mahdolliset
koordinoimattomuudet tunnistetaan jo projektin tarjousvaiheessa niin niitd pystytaan
korjaamaan jo laitteiden toimitusten alkaessa. Kun projektin alkuvaiheen
koordinoimattomuus saadaan ennaltaehkaistya niin kustannustehokkuus todennakoéisesti

kasvaa ja tama tarkoittaa voittoa yritykselle, kun projekti kirjataan valmiiksi.

7.7 Tulokset

Opinnaytetyon tuloksia ovat nopean aikavalin kehitysaktiot ja pitkan aikavalin kehitysaktiot.
Nopean aikavalin kehitysaktiot eivat tarvitse organisaation ulkopuolista tukea, mutta

pidemman aikavalin kehitysaktiot vaativat enemman resursseja.

Yksi ehdotus on luoda kysely kaikille suurien projektien kanssa toimiville henkildille.
Organisaatiosta ja prosesseista on l0ydetty pienehkdn otannan kautta paljon kipupisteita,
joten sadoille ihmisille kyselyn Iahettaminen olisi hyva idea. Opinnadytetyon kirjoittajan
mielesta viela piilossa olevia kipupisteita [6ytyisi enemman. Kyselyn tulokset analysoitaisiin
ja mahdollisten kehitystoimenpiteiden kdytantéonpaneminen pyydettaisiin yrityksen

kehitysorganisaatiolta.

Yrityksen kehitysorganisaatiolla on kdynnissa lukuisia kehityshankkeita, joissa tdman
opinndytetyon tuloksia tullaan kayttamaan ikdan kuin tiedon vahvistamisena

lahtotietomielessa. Opinndytetyo toimii siis erddnlaisena laadunvarmistuksena.

Talla hetkelld organisaatiossa mitataan kustannustehokkuutta niin, etta laitteistoiden

tarjoushintaa verrataan lopputoimitettuun hintaan. Tdima mittaamisen tapa on tasmallinen,
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mutta sen avulla on Idhes mahdotonta reagoida ongelmiin nopeasti. Prosessit ja
organisaatiorakenteet ovat ehtineet muuttua paljon neljan tai viiden vuoden aikana, joten

mahdolliset |6yddkset ovat hydodyttomia.

7.8 Kustannustehokkuuden mittaaminen

Kustannustehokkuuden mittaaminen hyddyllisesti on hankalaa. Pitkalla aikavalilla
tarjousprojektia ja lopputoimitettua projektia vertaillaan keskendan. Mittaaminen
edellamainitulla tavalla ei kuitenkaan ole eksaktia, silla materiaalihinnat vaihtelevat
vuositasolla, valuutoiden kdaannoskurssit vaihtelevat ja rakennuskustannusindeksit

mutttuvat.

Lyhyen aikavalin mittaaminen on ongelmallisempi, koska yritys on tottunut mittaamaan vain
raakaa dataa. Lyhyen aikavalin mittaristoa tulisi siis tarkastella hieman erilailla kuin mihin on
totuttu. Prosessin turhien pisteiden ja hukkien I6ytaminen voisi olla yksi lahestymistapa.
Kuinka monta aktiviteettia tarjoushenkilo pystyy suorittamaan paivassa? Montako
tyotehtavaa paivittaisessa tekemisessa on turhia? Turhien ja hyddyllisten aktiviteettien
suhdelukua tulisi tarkastella Iahemmin. Olisi erityisen tarkedaa miettia, kuinka paljon
tarjoushenkilo pystyisi sdastamaan aikaa, kun kaikki turhat aktiviteetit karsitaan
paivittdisesta tyontekemisestd. Organisaatiolla on valtava halu siirtyd lahemmas
palveluliiketoimintaa, joten tuoteliiketoimintaan liittyvien ja palveluliiketoimintaan liittyvien

aktivitieettien maaraa tulisi tarkastella.

Sopivan mittariston luominen on hankalaa ja ensiksi taytyisi luoda erillinen tydkalu, joka
hyodyntaa esimerkiksi tarjouskirjan dataa luodessaan raportteja. Nopean aikavalin
kustannustehokkuusmittaus olisi mahdollista luoda tekoalyintegraation kautta. Tekoaly loisi

kattavia raportteja hyédyntden data-analyysia.

Keinodlyn positiivista vaikutusta organisaatioissa on tutkittu. Kolme neljastad organisaatiosta,
jotka implementoivat tekoalypalveluja huomasivat seka uusien laitteiden myynnin etta
asiakastyytyvaisyyden kasvaneen yli 10%. 78% organisaatioista onnistuivat kasvattamaan

toiminnallista tehokkuuttaan yli 10%. 79% organisaatioista, jotka alkoivat kayttamaan
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keinoalypalveluita huomasivat oivaltavansa uudenlaisia asioita. Ne pystyivat myos

toteamaan, etta datan analysoinnin taso organisaatiossa oli parantunut. (Adobe n.d.)

7.9 Alykkaat tarjoukset pavelukonsepti

Kuva 11. Palvelukehitykseen fokusoituminen mahdollistaisi uudenlaisen palvelukonseptin

luomisen.
Kohdennetun palvelukehityksen ideointi
MIKSI?
Tarve keskittya kokonaisvaltaiseen kustannustehokkuuteen.
Manuaalinen tyo, excel-viidakko, inhimilliset virheet.
Yrityksen Major Projects organisaatio.
MITEN? Yrityksen Major Projects SCC.
. - ESURSSIT?
Tarjousprosessin MITA?
ongelmakartoitus ) Valtava ma#ra dataa historiasta
W . -> Datan validointi
Alykkaat tarjoukset
Toimitusprosessin KONE Major Projects Ei vesiputousmenetelmia
ongelmakartoitus organisaatiossa prosessikehitykseen (Bonus-
tavoitteet vuosikohtaisia).
P i . / Alykis yrityksen IT
rosessien slivous i i rityksen
ketterdittami tarjousprosessi Yrityksen MP Development Team
etteroittiaminen L L. . Yrityksen MP Tendering Team

Alykds toimitusprosessi Yrityksen Manufacturing units.
Organisaatioiden Erillinen tydryhma,
sitouttaminen OLETETUT TULOKSET: jossa osallistutetaan
hankkeeseen -~ Mandollisuus keskittyé olennaiseen. Inmisis erl organisaa-

(Resurssien parempi kohdentaminen)
Alykis tarjousymparisto tietia asiakkaan preferenssit.
Turhan tyoén ennaltaehkiisy projektikohtaisesti.
Asiakaspalvelun laadun parantuminen.
Kokonaisvaltaisen kustannustehokkuuden parantuminen.

Organisaatiolle olisi hyddyllista luoda taysin uudenlainen palvelukonsepti, jolla markkinoida
organisaation mielenkiintoa digitalisaatiota kohtaan. Alykk&at tarjoukset suuria projekteja
hoitavassa organisaatiossa. Alykkaat tarjoukset saavutettaisiin, kun nykyist3 tarjousprosessia
muokataan hieman alykkdammaksi hyodyntamalla taysin uutta kommunikaatioalustaa ja

sithen mahdollisesti liitettdavaa tarjouskirjan tekoalya.

Muutoksen mahdollistamiseksi koko tarjousprosessi on kaytava lapi esimerkiksi LEAN Six
Sigman avulla. Prosessia tulisi siivota niin, ettd se olisi edes hieman ketterampi kuin

aiemmin. Uuden prosessin kannalta saavutettaisiin tila, jossa olisi mahdollisuus keskittya
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juuri oikeisiin asioihin. Tarjousympariston ollessa dlykas, olisi mahdollista ymmartaa
asiakkaan vaatimukset ja tarpeet paremmin. Epdolennaiset tyétehtavat tulisi poistaa
prosessista ja keskittya vain niihin asioihin, joita asiakas odottaa saavansa. Edellamainitut
muutokset voisivat vieda organisaation sellaiseen tilaan, jossa keskityttaisiin oikeasti
merkityksellisiin asioihin, eli asiakkaalle arvon tuottamiseen. Kustannustehokkuus kasvaisi,
koska ylimaaraista tyota ei enaa tehtaisi. Resurssina alykkaisiin tarjouksiin kaytettaisiin
kaikkea sita dataa, jota organisaatio on kerannyt jo kymmenien vuosien ajan. Vanhan datan
jatkokayttamista tulisi tarkastella ja etenkin validoida se data, jota organisaatio meinaa

kayttaa nykyisissa projekteissa.

8 Muutoksen vieminen kdytant6on

Kun kyseessa on muutos, joka vaikuttaa tarjoustiimin paivittdiseen tekemiseen, on erityisen
tarkeaa keskittya siihen, kuinka muutos jalkautetaan tiimille. Muutosjohtamisessa voitaisiin
hyvaksikayttaa Kotterin 8-portaista muutosjohtamisen mallia. Muutosprosessin ketteryyteen

on kiinnitettava erityista huomiota.

8.1 Ketterien menetelmien hyédyntaminen

Kuva 12. Vesiputousmenetelma ei valttamatta ole paras tapa toimia, mikali organisaatio

pyrkii ketteryyteen.

WATERFALL

Build /
Release /—\r

Define

TIME
b Build Build

Deofine lease Define y Release / Releaseo

-

AGILE
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Kymmenvuotisen urani aikana organisaatiossa olen huomannut, etta vesiputousmaiset
menetelmat ovat suuressa suosiossa organisaatiossamme. Kun jotain aletaan kehittamaan,
prosessin pyorat alkavat pyorimaan ja seuraavan kerran pysahdytdan ajattelemaan vasta,
kun muutos on pantu taytantoon. Edellamainittu nykytila johtuu kasittadkseni siitd, etta talla
hetkella esimerkiksi hinnoittelutydkaluja luovat tarjoustiimin jasenet. Ldhes jokaiselle
tarjoushenkildlle annetaan yksi henkil6kohtainen bonustavoite per vuosi. Henkil6kohtainen
bonustavoite on yleensa tytkalukehitys, jossa uudelle tuotteelle luodaan hinnoittelutydkalu.

Aikaa tallaiseen kehitykseen on yksi vuosi.

Ongelmallista tallaisesta vesiputousmenetelmasta tekee se, etta vuoden jalkeen
hintalistojen rakenne saattaa muuttua ja kehitystyo joudutaan aloittamaan alusta. Vuoden
aikana tehdysta tydsta noin puolet on mennyt hukkaan. Olisi hyva ehdottaa joko tydkalujen
kehityksen siirtamista johonkin toiseen organisaatioon tai luoda organisaatioon pienehkd
kehitystiimi. Edellamainittu mahdollistaisi ketteran kehityksen jalkauttamisen organisaation
padivittdiseen toimintaan. Ketteryys voidaan kasittaa lyhyiden syklien kehityksena jossa
huomioon olisi mahdollista ottaa myo6s kehityksen ohella esimerkiksi kayttdjakokemus.
Kehitystyyleja on lukuisia, esimerkiksi Scrum tai Kanban. Tarkeaa olisi ymmartaa, millaiseen
kehitystoimintaan organisaatiolla on resursseja ja mahdollisesti jopa luoda taysin

uudenlainen hybridikehitysmalli organisaatiolle.

8.2 Kotterin 8-portainen muutosjohtamisen malli

Seuraavassa esitelladn Kotterin 8-portainen muutosprojektimalli, liittyen tyokalukehitykseen

tarjousorganisaatiossa.
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Kuva 13. Muutosprojektien hallintaan ja lapiviemiseen |oytyy tyokaluja.

Incorporate changes into culture

Never let up

Generate short-term wins

Empower broad-based action

Communicate the vision for buy-in

Develop a change vision

Create a guiding coalition

Establish a sense of urgency

1. Jos emme kehita tarjoustoimintaamme, niin kilpailijat kehittavat ja palvelevat
asiakasta tehokkaammin. Kilpailijat vievat asiakkaamme ja markkinamme.

2. Muutoksen lapiviemiseen tarvitsemme oikeanlaisen tyéryhman. Ryhmassa olisi
alustavasti mukana esihenkilot, kehitystiimi kokonaisuudessaan, tarjoustoiminnan
muut vastaavat sekd osaston johtajamme.

3. Visiona: Olemme parhaita asiakaspalvelussa. Nopeus ja ketteryys ovat valttimme.

4. Seuraamme edistymista suurien projektien kuukausipalavereissa ja kirjoitamme
edistymisesta suurien projektien virtuaaliseen kuukausilehteen.

5. Pyydamme valtuutukset toimia suurien projektien johtoryhmalta.

6. Pyydamme myyntiyhtiditd sekd muita partnereita vastaamaan tyytyvaisyyskyselyihin.
Tyytyvaisyyskyselyt on aloitettava ennen kehittamista ja jatkettava pitkdjanteisesti
kehittamisen aikana ja sen jalkeen.

7. Emme luovuta vaikka alkuun ei positiivisia vaikutuksia juuri nakyisikdan. Viemme
kehityksemme loppuun asti. Tdysin synkronoidut tyokalut varmasti helpottavat

toimintaamme jatkossa.
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8. Paivitamme tyoohjeet ja mahdollistamme organisaatiomme kokonaisuudessaan

osallistumaan jatkokehitykseen.

9 Yhteenveto

Seuraavassa yhteenvedetdan opinnaytetyosta [6ytyneet huomionarvoiset kehityskohteet.
Kehityskohteet ovat luokiteltuja raskaisiin kehityskohteisiin, kohtalaisiin kehityskohteisiin

seka kevyisiin kehityskohteisiin.

Kuva 14. Jatkokehitystarpeiden kartoitus.

, Alykkaat tarjoukset palvelukonseptin luominen. I

/ J Tarjouskirjan tekoalyintegraatio / tarjouskirjan digisointi. I

‘ Raskas n
/ 4 Lean Six Sigma-projektin lapivieminen tarjousprosessista. '

O Kohtalainen 4

O Kevyt / 4 Olemassa olevien tySkalujen tarvekartoitus. l

Erillinen tarkastustytkalu analysoimaan tarjottuja |
! projekteja. |

'} Tiedon avoimen jakamisen, ettd olemassa olevan tiedon I

! hy6tykayttdmisen prosessin luominen.

/ Korthnikdih't'iprbsesSi'n uudistaminen ér'i'tylisestl SCC toiminnan I

{ nakdkulmasta.

Mielestani alykkaiden tarjousten palvelukonsepti tulisi luoda organisaatiolle. Tarjouskirjaan
tulisi luoda edes jonkinlainen tekoalyintegraatio tarjouskirjaa seka prosessia digisoimalla.

Lean Six Sigma olisi kasittadkseni paras tapa kartoittaa nykyinen prosessi
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kokonaisuudessaan. Tyokalujen ongelmiin tarvittaisiin erillinen tarkastustyokalu
analysoimaan jo tarjottuja projekteja. Nykyiset tyokalut tulisi kayda lapi ja kartoittaa niiden
kyvykkyys palvelemaan organisaatiota. SCC vs. OCP kommunikointiprosessi tulisi uudistaa ja
erityista huomiota tulisi kiinnittda SCC:n toimintaan. Tiedon jakamisen kulttuuria tulisi
vahvistaa organisaatiossa ottaen huomioon olemassa olevan tiedon hy6tykayttoa.
Referenssikirjaston luominen olisi erityisen tarkeda organisaation nykyisessa toiminnassa,
jotta esimerkiksi c-prosessin tuotteiden hintoja ei aina tarvitsisi kysya erikseen. Erillinen
tyokalu tulisi myds luoda analysoimaan ja tukemaan tarjousprojektien sisaista

kommunikaatiota.

Kehityskohteista raskain ja eniten resursseja vaativa on todennakaéisesti uuden
palvelukonseptin luominen, mutta sen tulisikin tulla olemaan ylatason ohjenuora muille
kehityskohteille. Tarjouskirjan tekodlyintegraatio seka sen pohjalla toimiva erillinen
tarkastustyokalu on raskaudeltaan kohtalainen. Muut kehityskohteista ovat kevyita ja
helppoja suorittaa, mutta valttamattomia, jotta uudenlainen ja enemman
palvelukyvykkyyteen kohdistuva tarjoustoiminta olisi mahdollista luoda. Ensimmainen askel
kohti dlykkaita tarjouksia yrityksessa olisi jarjestda laajamittaisempi kysely koko
organisaatiolle samassa hengessa kuin miten tdma opinnadytety6 on tehty. Kysely olisi helppo

jarjestaa virtuaalisesti verkkolomakkeilla.

Mikali edellaehdotetut kehitysaktiot saadaan suoritettua, mahdollistaa se organisaatiolle
tilanteen, jossa pystyttaisiin keskittymaan enemman ihmisten johtamiseen eika asian

johtamiseen tarvitsisi kiinnittaa enaa niin paljon huomiota.

Lopuksi haluaisin kiittda erityisesti opinnaytetyoni ohjaajaa Jukka Pulkkista seka
mentoroinnista etta yritykselle erittdin tarkean opinnaytetyon mahdollistamisesta. Erittain
mielenkiintoiseksi opinniytetydta tehdessani huomasin sen, etta Alykkaat Palvelut
Digitaalisessa Ymparistdssa koulutusohjelma on valmentanut minua ymmartamaan alykkaita
palveluita ja yhdistelemaan pienemmista palasista isoja kokonaisuuksia. Opinnaytety6ta
tehdessani olen oppinut paljon uudenlaisia nakékulmia siitd, mita taytyy tehda nyt, jotta
yritys olisi vield jatkossakin kilpailukykyinen, onhan talla hetkellda menossa yksi aikojemme

suurimmista teknologisista murroksista.
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Liite 1: Ensimmainen haastattelukierros

Teemahaastatteluiden eteneminen:

Esimerkki ensimmaisistd haastatteluista:

1. Perustiedot haastateltavasta
a. Kuka olet?
b. Mitd teet toiksesi?
c. Kauanko olet tydskennellyt yrityksessa?

2. Kuinka tyGt ovat viime aikoina sujuneet?
a. Kuinka paljon teet toita suurien projektien parissa?
b. Kuinka paljon teet tdita volyymiprojektien parissa?

3. Kuinka projektit ovat sujuneet tarjousndkdkulmasta?
a. Onko jotain mitd haluaisit nostaa esille tarjousvaiheesta?
b. Onko jotain mitd haluaisit nostaa esille toimitusvaiheesta?

4. Kuinka yhteistyd sujuu mielestasi?
a. Suurien projektien osalta?
b. Volyymiprojektien osalta?

5. Millaisia ongelmia sinulla on ollut viime aikoina?
a. Suurien projektien osalta?
b. Volyymiprojektien osalta?

Ensimmaisten haastatteluiden pohjalta |dydettiin selkeitd yhtendisyyksia kehityskohteista, joten
haastattelun runkoa muokattiin hieman.

Vastaukset kirjattiin ylos.



Liite 2: Toinen haastattelukierros

Teemahaastatteluiden eteneminen:

Esimerkki toisista haastatteluista:

1. Perustiedot haastateltavasta
a. Kukaolet?
b. Mita teet tdiksesi?
¢. Kauanko olet tydskennellyt yrityksessa?

2. Kuinka tydt ovat viime aikoina sujuneet?
a. Kuinka paljon teet t6ita suurien projektien parissa?
b. Kuinka paljon teet tdita volyymiprojektien parissa?

3. Kuinka projektit ovat sujuneet tarjousndkdkulmasta?
a. Onko jotain mitd haluaisit nostaa esille tarjousvaiheesta?
b. Onko jotain mitd haluaisit nostaa esille toimitusvaiheesta?

4, Kuinka yhteistyd sujuu mielestasi?
a. Kommunikaation osalta?
b. Tarjouksien selkeyden osalta?
¢. Tarjouksien hintojen osalta?

5. Millaisia ongelmia sinulla on ollut viime aikoina?
a. Suurien projektien osalta?
b. Volyymiprojektien osalta?

Toisten haastatteluiden pohjalta ldydettiin selkeitd yhtendisyyksid kehityskohteista, joten haastattelun
runkoa muokattiin hieman.

Vastaukset kirjattiin ylos.



Liite 3: Kolmas haastattelukierros

Teemahaastatteluiden eteneminen:

Esimerkki kolmansista haastatteluista:

1. Perustiedot haastateltavasta
a. Kuka olet?
h. Mitd teet thiksesi?
c. Kauanko olet tydskennellyt yrityksessa?

2. Kuinka tyot ovat viime aikoina sujuneet?
a. Kuinka paljon teet toitd suurien projektien parissa?
b. Kuinka paljon teet tditd volyymiprojektien parissa?

3. Kuinka projektit ovat sujuneet tarjousndkdkulmasta?
a. Onko jotain mita haluaisit nostaa esille tarjousvaiheesta?
b. Onko jotain mitd haluaisit nostaa esille toimitusvaiheesta?

4. Kuinka yhteistyd sujuu mielestasi?
a. Kommunikaation osalta?
b. Tarjouksien selkeyden osalta?
c. Tarjouksien hintojen osalta?

5. Millaisia ongelmia sinulla on ollut viime aikoina?
a. Suurien projektien osalta?
b. Volyymiprojektien osalta?

6. Onko sinulla ollut ongelmia laatuvirheiden kannalta?
a. Kun otetaan huomioon tarjouskirje?
b. Kun otetaan huomioon tarjouksen ulosanti?
¢. Kun otetaan huomioon tarjouksen alkuvaihe kommunikaatioineen?

7. Onko sinulla ollut ongelmia tarjouksen hintatasojen suhteen?
a. Onko tarjouksia jouduttu usein revisioimaan edelld esitettyjen laatuvirheiden vuoksi?

Vastaukset kirjattiin ylds.



