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Fastems Oy on suorittamassa CRM-jarjestelman kilpailutusta, jonka yhteydessa
on tarpeen arvioida myods myyntidokumenttien hallintaan liittyvia asioita. Taman
takia kilpailutuksen rinnalla vertaillaan myds CPQ-jarjestelmia (jaliempana myyn-
tikonfiguraattori). Opinnaytetydn tavoite oli maarittda kayttajalahtoisia kriteereja
myyntikonfiguraattoreiden vertailuun. Muu kriteeristo, kuten hinnat ja muut kau-
palliset kriteerit tarkastellaan muussa yhteydessa, joten ne rajattiin opinnaytetyon
ulkopuolelle.

Tutkimus suoritettiin haastattelemalla seitsemaa Fastemsin tyOntekijaa, jotka
edustavat myyntikonfiguraattorin kayttajaryhmia, Proposal Managereita, tuote-
paallikdita ja myynnin tyokalujen kehittajia. Heilta kysyttiin myyntikonfiguraattorin
ja -dokumentaation nykytilanteeseen seka ideaaliin tilanteeseen liittyvia kysy-
myksia. Haastattelut on litteroitu opinnaytetyon liitteeksi. Haastatteluista kerattiin
tarkeimmat esiin tulleet teemat ja ne priorisoitiin, jolloin saatiin muodostettua tau-
lukko, jolla voidaan vertailla eri ratkaisuja.

Tarkeimmiksi teemoiksi haastatteluissa nousi jarjestelmaintegraatiot erityisesti
CRM-jarjestelmaan, mahdollisuus syo6ttaa ja tallentaa raataldityja ominaisuuksia
tarjouksille ja toiminnallisuuspohjainen hinnoittelu. Opinnaytetyon 16yddksia kay-
tetdan myyntikonfiguraattoreiden vertailussa ja myds nykyisen myyntikonfigu-
raattorin ja myyntidokumentaation kehitystyén ohjeena.
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The purpose of this thesis was to create user-experience based criteria for com-
paring different sales configurators, i.e., CPQs, for Fastems Oy. Fastems is cur-
rently in the process of evaluating Customer Resource Management solutions
and with that project it is necessary to compare CPQ solutions as well.

To create the criteria, seven employees from different CPQ user groups were
interviewed. These user groups were Proposal Managers, Product Managers and
proposal tool developers. The questions were about the current state of the con-
figurator and sales documentation as well as about the perceived ideal situation.

After that, the most important elements were identified and prioritised from the
interviews and organised into a table form. Different CPQ solutions can be com-
pared using the table by assigning points for the different elements and compar-
ing the total scores.

The most important features of a CPQ for Fastems users were found out to be
extensive integrations to other programs and the ability to input tailored features
to the offers. The ability to create pricing models for complete features of offered
systems, instead of pricing each individual component, was also considered val-
uable.

The results will be used to compare different CPQs and as a guide for the future
development of the offer tools.

Key words: sales configurator, sales documentation
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1 JOHDANTO

Fastems Oy:lla on kdynnissa uuden Customer Relationship Management (CRM)
-ohjelman valintaprojekti. Taman projektin yhteydessa arvioidaan myods uudel-
leen tarjousdokumentaation hallintatapaa organisaatiossa. Nykyaan tarjousdoku-
mentaatiota hallinnoidaan Wapice Oy:n Summium CPQ -myyntikonfiguraattorilla,
joka on integroitu CRM-jarjestelmaan. Summiumilla luodut dokumentit tallenne-
taan CRM-ohjelman kautta Fastemsin verkkolevylle. Jokin myyntikonfiguraattori
on todennakoisesti tulevaisuudessakin tarjousdokumentaation hallintaan kaytet-
tava tyokalu, mutta CRM-projektin yhteydessa haluttiin vertailla eri myyntikonfi-
guraattoreita, jotta voidaan varmistua siita, onko Summium Fastemsille paras rat-
kaisu. Taman tutkimuksen tarkoituksena on luoda kayttajalahtdinen kriteeristd

tuota vertailua varten.

Ratkaisun kaupallisia ja teknisia ominaisuuksia arvioi jo toinen tyoryhma, joten
ne rajataan taman tutkimuksen ulkopuolelle. Tama tutkimus keskittyy kayttajien
nakokulmaan. Tavoitteena on selvittaa millaisia asioita kayttajat arvostavat ja toi-

vovat myyntidokumentaatiossa ja -konfiguraattorissa.

Tutkimus on luonteeltaan laadullinen ja se toteutetaan kirjallisuusselvityksena ja
kayttajahaastatteluina. Lopullisena tarkoituksena on luoda konkreettinen kritee-
ristd eri toimittajien ja ratkaisujen vertailuun. Lisaksi tyon aikana kerattyja vas-
tauksia voidaan hyddyntaa tulevaisuudessa myyntidokumentaation ja -konfigu-

raattorin kehitystydssa.



2 TAUSTAA JA TEORIAA

2.1 Laadullinen tutkimus

Laadullinen tutkimus on tutkimusmenetelma, joka edustaa induktiiviseen tai ab-
duktiiviseen paattelyyn perustuvaa logiikkaa. Tama tarkoittaa, etta tutkimuksessa
edetaan havaitun ja tunnistetun ilmion tutkimisesta asiantuntijavetoisesti kohti
teoreettisia malleja. Naita malleja ja teoreettista tietoa yhdistelemalla voidaan sen

jalkeen kehittaa uusia teorioita. (Pitkaranta, 2014)

Taman tutkimuksen aineisto muodostuu paaosin kayttajahaastatteluista, joiden
pohjalta muodostetaan johtopaatoksia siita, millaisia asioita kayttajat arvostavat

ja toivovat myyntikonfiguraattorilta ja -dokumentaatiolta.

2.2 CRM-jarjestelmat

CRM, eli Customer Relationship Management -jarjestelma on tydkalu, jota kay-
tetaan asiakastietojen tallentamiseen. Naihin tietoihin kuuluu tyypillisten nimen,
osoitteen ja yhteystietojen lisaksi tietoa asiakkaiden ostotavoista, eli mita he os-
tavat, milloin ja millaisia lisapalveluja he ostavat. CRM-jarjestelmat tukevat asia-
kassuhteiden hallintaa, silla ne antavat myyjalle mahdollisuuden palvella asia-
kasta paremmin. CRM:n avulla myyja saa tietoa asiakkaan toiveista ja tavoista.
(Rowson 2009)

2.3 CPQ-myyntikonfiguraattorit

CPQ (Configure — Price — Quote) myyntikonfiguraattori on sovellus, jossa kayttaja
valitsee myytavan tuotteen ominaisuudet ja joka muodostaa hinnan ja usein
myds tarjousdokumentin. Gartnerin mukaan CPQ-ohjelmistot sisaltavat yleensa
hinnoittelumoottorin, tarjousdokumenttigeneraattorin, tarjousprosessin hallinta-
tydkaluja ja sdannostdja tuotteiden konfigurointiin. Niita tukee usein erilaiset hy-
vaksyntaprosessit. (Gartner, 2022)

Myyntikonfiguraattorin kayttaja voi olla joko asiakas tai yrityksen myynnin edus-
taja. Tyypillisia esimerkkeja asiakkaan kayttamista konfiguraattoreista ovat auto-
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tai keittiokonfiguraattorit. Kayttaja valitsee autoonsa moottorin, korimallin, sisus-
tuksen ja lisdvarusteet ja konfiguraattori laskee hanelle tarjouksen valintojen mu-
kaisesta autosta. Myyjien kaytdssa olevat konfiguraattorit ovat samantyyppisia,
mutta usein valinnoiltaan vahemman ohjaavia ja laajempia. Esimerkiksi Fastem-
sin kaytossa olevassa myyntikonfiguraattorissa kayttaja valitsee mm. jarjestel-

man kokoluokan, varastopaikkojen maaran, lisaominaisuudet ja -palvelut.

2.4 Fastems yrityksena

Fastems on vuonna 1901 perustettu suomalainen, perheomisteinen tyostoko-
neautomaatiojarjestelmia valmistava yritys, jolla on noin 500 tyontekijaa maail-
manlaajuisesti. Yrityksella on 18 toimipistetta, paakonttori on Tampereen Lah-

desjarvella.

Fastemsin tarkein markkina-alue on saksankielinen Eurooppa, mutta asiakkaita
on paljon myds muualla Euroopassa, Pohjois-Amerikassa ja kasvavassa maarin
Aasiassa. CNC-tyostokonemarkkinoiden ennustetaan kasvavan 83,99 miljardista
dollarista vuonna 2021 128,4 miljardiin dollariin vuoteen 2028 mennessa (Miksch,
2022). Tyostokoneautomaatiomarkkinoiden suhde tuohon markkinaan kasvaa
samalla yha useamman yrityksen halutessa hyodyntaa arvokkaita tyostokoneita
mahdollisimman tehokkaasti. Tasta syysta myos tyostokoneautomaatiomarkki-

nat tulevat kasvamaan voimakkaasti.

Fastemsin liikevaihto oli 79,9 miljoonaa euroa vuonna 2019, joka on Fastemsin
ennatys. Sen jalkeen Covid-19 pandemia vaikeutti liiketoimintaa ja vuoden 2020
likevaihto oli 65,6 miljoonaa euroa. Vuonna 2021 liikevaihto nousi 69,2 miljoo-
naan euroon maailman hitaasti toipuessa pandemiasta, liikevoiton ollessa noin 2

miljoonaa euroa. (Asiakastieto, 2022)
2.5 Fastemsin tarjoama
Fastems suunnittelee, kokoonpanee ja toimittaa automaatiojarjestelmia tydsto-

koneille, joko tydstdkonevalmistajien (mydh. partnereiden) kautta tyostdko-

nekauppojen yhteydessa tai suoraan loppuasiakkaalle. Fastemsin tarjoaman voi
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jakaa muutamallakin eri tavalla, josta yleisin on jako paletti- ja kappaletarjoa-
maan. Palettitarjoama tarkoittaa jarjestelmia, joissa siirrettavat kappaleet ovat
kiinnitettyina tyostokonepaletteihin ja joita siirrellaan kiskoilla kulkevalla hissilla
tai robotilla. Kappaletarjpama puolestaan tarkoittaa jarjestelmia, joissa kappaleita

kasitelldaan suoraan robotilla. (Fastems offering, 2022)

Taman tyon nakokulmasta on huomattavasti jarkevampaa tehda jako projekti- ja

tuotetarjoamaan, silla niita kasitellaan eri tavalla Summiumissa.

2.5.1 Tuotetarjoama

Tuotetarjoamalla tarkoitetaan modulaarisia tuotteita, eli tuotteita, joille voidaan
muodostaa lista mahdollisista valinnoista, joiden hinnat summaamalla saadaan
myyntihinta jarjestelmalle. Tallaisia jarjestelmia ovat Flexible Pallet Container
(FPC), Flexible Pallet Tower (FPT), FMS ONE, RoboFMS ONE ja RoboCell ONE.
Naista jarjestelmistd muut ovat palettitarjoamaa, ja RoboCell ONE on kappale-

tarjoamaa.

2.5.2 Projektitarjoama

Lahtokohtaisesti kaikki tuotetarjoaman ulkopuolelle jaavat jarjestelmat ovat pro-
jektitarjpamaa. Naissa jarjestelmissa on yleensa paljon erityisominaisuuksia,
usein myos jarjestelmakohtaisia erikoisuuksia. Projektitarjoamaan kuuluvia jar-
jestelmia ovat Multi-Level System (MLS), Agile Manufacturing Cell (AMC), Ro-
botic Finishing Cell (RFC) ja Autoloading Cell (ALD). Naille jarjestelmille laske-

taan aina jarjestelmakohtainen hinta ja niihin kuuluu muuttuvahintaisia osuuksia.

2.5.3 Sopimustarjoama

Fastems tarjoaa jarjestelmiinsa myoOs erilaisia huolto- ja palvelusopimuksia.
Tama osuus rajattiin kuitenkin taman opinnaytetyon ulkopuolelle, silla sita tarjoa-
maa tarjoavat kayttajat ovat eri ryhma, kuin jarjestelmien tarjouksia laskeva

ryhma.
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2.6 Fastemsin myyntiprosessi

Fastemsin myyntiprosessissa on mukana monia toimijoita ja tietojarjestelmia. Ku-
vassa 1 on esitelty prosessia yksinkertaistettuna. Prosessi alkaa myyjan saa-
dessa vihjeen potentiaalisesta myyntimahdollisuudesta. Han avaa CRM-jarjes-

telmaan myyntitapauksen.

) = — D — > —

* Myyja avaa CRM- * Myyjan pyynnon * Hyvaksytyn * Seka piirrustusta, etta * Myydysta
jarjestelmaan perusteella luodaan ja piirustuksen perustella tarjousta revisioidaan jarjestelmasta [ahtee
myynticasen revisioidaan piirrustus proposal manager asiakkaalle

jérjestelmasta laskee jarjestelmalle tilausvahvistus
hinnan ja luo = Toimitusorganisaatiota
tarjousdokumentin varten luodaan PDS tai
* ETO-jarjestelmissa oDs

CPQ:lla luvodaan
tarjousteksti

* Modulaarisissa
jérjestelmissd myds
laskenta CPQ:lla

KUVA 1. Fastemsin myyntiprosessin kuvaus (Kuvan tehnyt Ville Kukkonen)

Seuraavan vaiheen toteutus riippuu tarjottavan jarjestelman tyypista. Jos ky-
seessa on yksinkertainen kiintedaan hintalistaan pohjautuva modulaarinen jarjes-
telma, eli FPC, FPT tai FMS ONE, myyja voi itse avata Summiumin ja luoda tar-
jouksen myyntitapaukselle. Jos asiakkaalle ollaan tarjoamassa monimutkaisem-
paa jarjestelmaa, joka vaatii enemman teknista suunnittelua ja laskentaa, lahet-
taa han pyynnon layout-tiimille, joka piirtaa jarjestelmasta 2D-layoutin. Tata revi-
sioidaan asiakkaan, myyjan ja layout-suunnittelijan toimesta, kunnes asiakas on

tyytyvainen.

Hyvaksytyn layout-piirustuksen valmistuttua myyntitapaukselle osoitettu tarjous-
laskija laskee jarjestelmalle hinnan MS Excel-ohjelmaan rakennetulla laskenta-
tydkalulla ja luo tapaukselle tarjousdokumentin Summiumilla. Layout, tarjousdo-
kumentti ja muut myyntitapauksen dokumentit sailytetaan tapaukselle luodussa
kansiossa Fastemsin verkkolevylla.

Seuraavaksi tarjouslaskija ilmoittaa myyijalle, etta tarjous on valmiina verkkole-
vylla ja myyja toimittaa sen asiakkaalle, joko sahkdpostilla tai henkildkohtaisesti
myyntineuvotteluihin saapuessaan. Osa myyntitapauksista hoidetaan ilman var-
sinaista myyntineuvottelua, osassa ne kestavat pitkaankin. Yleensa tassa vai-

heessa seka layoutia etta tarjousta revisioidaan neuvottelujen mukaisesti.
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Myyntitapauksen viimeisessa vaiheessa jarjestelmasta tehdaan kaupat, tai ta-
paus suljetaan menetettyna. Jos asiakas paattaa ostaa jarjestelman, hanelle Ia-
hetetaan allekirjoitettavaksi tilausvahvistus, joka on johonkin tarjousrevisioon
pohjautuva dokumentti. Sen lisaksi sisaista viestintaa varten luodaan Order Data
Sheet (ODS) tai Project Data Sheet (PDS). Dokumentin tyyppi maaraytyy myy-
dyn jarjestelman tyypin mukaan: modulaarisille hintalistatuotteille luodaan ODS,
projektituotteille PDS.

2.7 Offer Documents 2.0

Offer Documents 2.0 oli Fastemsin tarjousdokumentaation parantamiseksi suun-
niteltu projekti, jonka toteutus alkoi syksylla 2021 ja saatiin padosin valmiiksi ke-
vaalla 2022. Projektin tarkeimmat tulokset olivat tarjousdokumentin jako kahteen
osaan, tarjouspohjien visuaalinen paivitys ja tekstin rakenteen ja sisallon yhte-

naistaminen eri tuotteiden valilla.

Projektin jalkeen Fastemsin jarjestelmatarjoaman tarjousdokumentti on jaettu
kahteen osaan, joista ensimmainen kattaa hinnat, kaupalliset ehdot ja lyhyen
yleiskuvauksen jarjestelmasta ja toinen sisaltda tarkan teknisen kuvauksen jar-
jestelmasta ja sen moduuleista. Taman ansiosta tarjous on helpompi esitella asi-
akkaalle, silla kaupallisista asioista kiinnostuneet henkilot voivat lukea vain muu-
taman sivun mittaisen kaupallisen osan, mutta teknisista yksityiskohdista kiinnos-

tuneet henkilot saavat tarvitsemansa tiedot kattavasta teknisesta osasta.

Visuaalinen paivitys kattoi lahes kaikki tarjouksen elementit. Kuvien maaraa tar-
jouksella lisattiin merkittavasti, kaikki fontit mietittin uudestaan ja taulukoiden
muotoilut paivitettiin. Visuaalisessa paivityksessa toteuttavana osapuolena oli

Etteplan Oyj.

Tarjoustekstien sisallon ja rakenteen yhtenaistaminen tarkoitus oli kaksiosainen.
Toisaalta se helpottaa tekstien yllapitoa, silla yhden tekstin paivittamalla saa
muutoksen kerralla kaikkien tuotteiden tarjouksille. Lisaksi yhtenainen rakenne
tuotteiden valilla tarkoittaa, etta tarjouksen vastaanottava asiakas, joka tuntee jo
Fastemsin tarjoukset, tietaa heti mista etsia haluamaansa tietoa.
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3 TULOKSET

Haastatteluissa paljastui toistuvia teemoja ja asioita, joita kayttajat arvostavat ja
toivovat myyntidokumentaatiolta ja -konfiguraattorilta. Toisaalta eri kayttajaryh-
milla oli myOs toisistaan poikkeavia asioita, mika oli oletettavissa. Suoranaisia
ristiriitoja ei eri kayttajaryhmien valilla esiintynyt. Kasitellaan tulokset nyky- ja ide-

aalitilanteessa, samoin kuin kysymykset oli jaoteltu haastatteluissa (Liite 1).

3.1 Nykytilanne

3.1.1 Myyntidokumentaatio

Myyntidokumentaation osalta seka tuotehallinnon ettd myynnin tuen edustajat oli-
vat yhta mielta siita, etta Offer Documents 2.0 -projektin yhteydessa tehty tarjous-
dokumentin jako kahteen osaan on hyva asia, silla se selkeyttaa rakennetta ja
saastaa asiakkaiden aikaa ja vaivaa. Rakenne on myods samankaltainen kaikille
tuotteille, joten asiakkaat, jotka ovat saaneet Fastemsin tarjouksia aiemmin,

osaavat etsia tietoa tarjoukselta tutusta paikasta.

Tarjouksen tekninen kattavuus nahdaan vahvuutena, asiakkaalle on saatavilla
kaikki hanen tarvitsemansa tieto jarjestelmasta. Tata asiakkaat ovat kehuneet,
Fastemsin tarjoukset antavat kuvan ammattitaitoisesta ja laadukkaasta yrityk-
sesta. Esimerkiksi robottien tyokiertojen kuvaus jo tarjousvaiheessa on hyva asia,
silld se vahentaa sekaannusten ja vaarinymmarrysten vaaraa prosessin ede-

tessa, mika voisi aiheuttaa lisdkustannuksia Fastemsille.

Muita haastatteluissa esiin nousseita vahvuuksia dokumentaation nykytilan-
teesta olivat samojen alidokumenttien hyodyntaminen useammalla tai jopa kai-
killa tarjouksilla, jolloin tekstit ovat identtisia ja sisallon hallinta on helpompaa ja
lisaksi se, etta kayttajalle on yhdella valinnalla kaytettavissa tarjousdokumentaa-
tio kuudella eri kielella.

Yksi esille noussut heikkous nykyisella tarjouksella oli lakijargonin maara tarjouk-

sella. Sen lisaksi etta se lisaa dokumentin pituutta merkittavasti, erityisesti yksi
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tuotepaallikdista nosti esille, etta se saattaa herattda asiakkaassa epaluotta-
musta, etta Fastems listaa tarjouksella niin tarkkaan asioita, joista se ei ole vas-

tuussa.

Nykytarjouksissa on myos paljon kasin muokattavia kohtia, mika aiheuttaa riskia
siita, etta tarjouksella on kayttajavirneen myota virheellista tietoa. Monet muokat-
tavat asiat ovat yksittain pienia, mutta tyomaara on melko suuri niiden suuren

maaran takia. Tama myds hidastaa tarjousten tekoa merkittavasti.

Tarjouksen hintataulukkoon liittyvia asioita oli taulukon jaykkyys esimerkiksi siina,
ettd taulukossa ei voi olla tekstida hintasarakkeessa (esimerkiksi Price-On-Re-
quest, POR) ja lisaksi taulukko ei aina tarjoa asiakkaalle riittdvaa lapinakyvyytta
hintojen muodostumisesta. Hinnoittelun lapinakyvyys on tosin hieman kaksijakoi-
nen asia, silla kaikki asiakkaalle nakyva hinnoittelu on pystyttava perustelemaan.
Taulukko on myos muotoilunsa takia vaikea muokattava ja koska sita muokataan

usein, taulukon kanssa taisteluun menee liikaa aikaa.

Taman kappaleen alussa mainittiin tarjouksen rakenteen samankaltaisuus eri
tuotteilla vahvuutena, mutta tasta nostettiin myos yksi negatiivinen puoli. Nykyi-
nen tarjous on lilan raskas pienille modernisaatioille, laajennuksille ja sovellus-
modifikaatioille. Kayttajat karsivat voimakkaasti osuuksia pois pienista tarjouk-
sista, mika tuottaa lisatyota ja aiheuttaa riskeja siina mielessa, etta dokumentilta

puuttuu kriittista tietoa, jos kayttaja poistaa sen epahuomiossa.

Tarjouksella on liilan vahan kuvia. Dokumentti on pitka, joten sita olisi hyva ke-

ventaa lisaamalla valeihin kuvia.

3.1.2 Myyntikonfiguraattori

Summiumin vahvuuksiksi kayttajat mainitsivat mm. joustavuuden, loogisuuden ja
kayttdjan ohjaamisen. Summiumin kayttd ei vaadi suurta maaraa koulutusta,
vaan koska jokainen konfiguraatio etenee loogisen prosessin mukaan, kayttajat
pystyvat prosessin opittuaan tekemaan kaikkien tuotteiden tarjouksia. Toisaalta

Summiumista I0ytyy my0s joustavuutta, silla sen kautta voidaan luoda tarjouksia
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kaikille tuotteille ja kaikille markkina-alueille. Yleisemmin tarjousdokumenttien ge-
nerointi sovelluksella kasin muokkaamisen sijaan koetaan hyvaksi asiaksi, silla
se vahentaa erilaisten sooloilujen maaraa ja varmistaa, etta kaikissa tarjouksissa
on tarvittavat lisahuomautukset. Esimerkiksi COVID-19 pandemian aiheuttamat

muutokset toimitusaikoihin saatiin nopeasti kaikkiin uusiin tarjouksiin.

FPC, FPT ja FMS ONE -tuotteilla tarjoustekstin generoinnin ja hinnan laskennan
kulkeminen kasi kadessa eliminoi ristiriitoja lasketun hinnan ja tarjotun sisallon

valilla.

Summium myds mahdollistaa vanhojen tarjousten nopean paivittamisen esimer-

kiksi uusiin hintoihin tai toiselle kielelle.

3.2 Ideaalitilanne

3.2.1 Myyntidokumentaatio

Kun kayttajilta kysyi, millaisia ominaisuuksia heidan mielestaan olisi ideaalilla tar-
jousdokumentilla, moni nosti esiin dokumentin vahaisen muokkaustarpeen. Olisi
hyva, ettda muokattavat kohdat olisivat selkeasti tiedossa ja mahdollisesti jopa ke-
ratty yhteen kohtaan tarjousta. Offer Documents 2.0 hieman muokkasikin tar-
jousta tahan suuntaan, silla teknista spesifikaatiota ei tarvitse juurikaan muokata,
vaan suurin osa muokattavasta sisallosta on kaupallisessa osuudessa. Jos raa-
taloidyt osuudet tarjouksesta syotettaisiin konfiguraattoriin ja tulostettaisiin auto-
maattisesti tarjousdokumenttiin, se mahdollistaisi myds valmiin tilausvahvistuk-

sen generoinnin konfiguraattorilla.

Tarjouksen tulisi mahdollistaa luotettava ja kattava tiedon valitys asiakkaalle, jol-
loin asiakkaalle olisi ehdottoman selvaa, mita han on tilaamassa ja milla hinnalla.
Toisaalta tarjouksen pitaa olla myyva, joten lakitekstin ja vastuunmaarittelyyn liit-
tyvat lausekkeet tulisi miettia tarkkaan ja pehmentaa niita mahdollisuuksien mu-

kaan, jotta tarjous ei vaikuta lilan pelottavalta asiakkaalle.



16

Tarjouksen visuaalinen ilme on myos hyvin tarkea ja tata puolta Offer Documents
2.0 -projektissa myoOs kehitettiin uusilla muotoiluilla ja ulkoasulla. Edelleen tar-
jouksella saisi olla merkittavasti enemman kuvia. Naista keskusteltiin parissa
haastattelussa, joissa nousi esiin, ettd valokuvat olisivat todella hyvia, silla ne
toisivat jarjestelmia eloon paremmin kuin renderodidyt kuvat. Mutta valokuvat pi-
taisi toteuttaa ammattimaisesti, silla esimerkiksi asiakkaan pajalta kannykkaka-
meralla otetut kuvat ovat usein paitsi epasiisteja myds epaselvia. Siina mielessa
renderdidyt kuvat ovat parempia, silla niista saadaan pienemmalla vaivalla siis-

teja ja selkeita.

Tiivistettyna tarjousdokumentin tulisi olla selkea, miellyttavan nakoinen, kattava

ja sen sisaltoon pitaa pystya luottamaan sataprosenttisesti.

3.2.2 Myyntikonfiguraattori

Ideaalilta myyntikonfiguraattorilta kayttajat toivovat joustavuutta ja ohjaavuutta.
Tama voitaisiin toteuttaa siten, ettd konfiguraattori ohjaisi kayttajaa luomaan tar-
jouksen mahdollisimman standardista jarjestelmasta. Standardiratkaisun kaytta-
minen erityisesti yksinkertaisemmissa tapauksissa hyodyttaa seka kayttajaa etta
Fastemsia, silla jarjestelma on halvempi, helpompi suunnitella, nopeampi toimit-
taa ja vahemman herkka virheille. Toisaalta konfiguraattori ei saa rajoittaa kayt-
tajaa tarpeettomasti, silla se lisaa paljon ylimaaraista tyota erityisesti Proposal
Managereille, kun he joutuvat kaivamaan tarjousteksteja jostain tiedostoraken-

teista ja laskemaan hintoja itse.

Konfiguraattorin tulisi myos toimia alykkdammin siind mielessa, etta kayttajan ei
tarvitsisi valita jokaista moduulia erikseen, vaan han valitsisi haluamansa ominai-
suuden ja konfiguraattori valitsisi siihen tarvittavat moduulit, joille voitaisiin syot-

taa hinnat ja se laskisi kokonaishinnan automaattisesti.

Konfiguraattorista olisi hyva saada tulostettua raportti tarjotuista jarjestelmista ja
moduuleista. Naiden pohjalta pystyttaisiin arvioimaan toteumaa, jolloin esimer-
kiksi latausasemia voitaisiin valmistaa varastoon valmiiksi. Tata varten sinne pi-
taisi luoda osaluettelo (Bill of Materials) moduuleista, mita voitaisiin kayttaa myos
tiedonvalitykseen toimittavalle organisaatiolle.
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Myos konfiguraattorin tulisi olla modulaarinen siten, ettd samaa alituoteperhetta
voisi linkittaa useamman paaperheen alle. Nain valtettaisiin turhaa paallekkaista
yllapitoa ja muutokset ja paivitykset nopeutuisivat. Talla hetkella esimerkiksi
kaannoksia saattaa puuttua yhdelta tuotteelta optioille, jotka on jo lisatty toisella

tuotteella.

Integraatiot olivat yksi iso teema haastatteluissa ja tarkeimpina integraatioina pi-
dettiin CRM-, PDM- ja ERP-integraatioita. CRM:n ja konfiguraattorin valille pitaisi
saada nykyista tiukempi integraatio, siten etta talla hetkella kaytossa oleva
CPQ:n oma asiakastietojen ja myynticasejen hallintajarjestelma poistuisi valista,
silla se on kayttajien nakdkulmasta tarpeeton. Toisin sanoen, kun CRM-jarjestel-
masta avataan konfiguraattori, sen pitaisi aueta suoraan konfiguraationakymaan,
eika tarjousnakymaan. Valmiista konfiguraatiosta pitaisi menna tiedot CRM:aan,
jolloin siella voitaisiin suoraan hakea toiminnallisuudella caseja. Tama mahdollis-
taisi olemassa olevien ominaisuuksien uudelleen kayton, sen sijaan etta niita pi-
taa kehittaa uudestaan tai etta pitaisi luottaa siihen, etta joku muistaisi casen tie-

dot ulkoa.

PDM-integraation kautta saataisiin kaikki tuotetiedot suoraan konfiguraattoriin,
jolloin suunnittelijoiden paivittdessa moduuleja, muutokset paivittyisivat auto-
maattisesti myds konfiguraattoriin. Taman kautta saataisiin myos raataloidyille
ominaisuuksille luotua tietopankki, jolloin konfiguraattorin kattavuus kasvaisi jat-
kuvasti. Naiden ominaisuuksien tiedoista 10ytyisi myds tunti- ja kustannusarviot,

mika tukisi laskentaa.

ERP-integraatiota ei pidetty yhta hyédyllisend kuin CRM- ja PDM-integraatioita,
mutta sielta voitaisiin saada toteutuneet kustannukset, jolloin konfiguraattorin las-
kenta voisi paivittya taysin tai osin automaattisesti. ERP-jarjestelmaan olisi myds
hyva olla kaksisuuntainen integraatio, jolloin konfiguraattorista voitaisiin auto-
maattisesti luoda myydyn jarjestelman resurssivaraukset ERP:iin.

Konfiguraattorissa tulisi olla myds dokumenttien versionhallinta, seka generointiin
kaytettaville dokumenteille, ettéa generoiduille tarjouksille. Tama korostuu erityi-
sesti, jos PDM-integraatiota ei toteuteta. Jos dokumentit yllapidetaan PDM:ss3,
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jossa versionhallinta jo on, ei tallaista ominaisuutta tarvita konfiguraattorissa. Sii-
nakin tilanteessa konfiguraatioille ja generoiduille tarjousdokumenteille se olisi
tarpeellinen. PDM-integraation puuttuessa erityisesti tuotehallinnalle olisi kayttoa
ominaisuudelle, jolla konfiguraattorin yllapito voisi tehda paivityksia dokumenttei-
hin ja lahettaa niista tarkistuspyynnon tuotepaallikdille, jotka voisivat kayda hy-

vaksymassa, hylkaamassa tai taydentamassa niita.

Myds hinnoille ja laskennalle tarvitaan lapinakyvyytta tuotehallintoa varten. Sen
pitaa tarjota tuotepaallikdille mahdollisuus tarkastella ja paivittaa hintoja ilman
konfiguraattorin yllapitajan toimenpiteita. Sen lisaksi etta se vapauttaisi yllapitajan
resursseja muuhun kehitystyohon, se antaisi tuotepaallikdille mahdollisuuden

suunnitella konfiguraattorissa tapahtuvaa hinnoittelua.

Tiivistettyna kayttajien mielesta ideaali myyntikonfiguraattori olisi vahvasti integ-

roituva, kayttajaa ohjaava ja selkea yllapidettava.

3.3 Kriteeriston luominen CPQ-vertailua varten

Taulukkoon 1 on keratty haastatteluista tarkeimmat teemat ja niiden prioriteettia
on tuotu esille asettamalla niille maksimipistemaarat (1, 3 tai 5) siten, etta tar-
keimmista teemoista voi saada enintaan viisi pistetta ja vahemman tarkeista voi
saada enintaan yhden. Kriteeriston tarkemmat perustelut ja pisteytysperiaatteet

on avattu taulukon alla.
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Taulukko 1. Kriteeristd CPQ-ohjelmistojen vertailua varten kayttajalahtoisesta na-
kokulmasta. Sovelluksen nimi sijoitetaan ylariville, sen jalkeen pisteytetaan
jokainen kriteeri erikseen ja lopuksi lasketaan kokonaispisteet. (Ville Kukkonen
2022)

Maksimi Ratkaisu 1 Ratkaisu x

CRM-integraatio 5
Mahdollisuus syottaa raataloityja ominai-

suuksia 5
Toiminnallisuuksien hinnoittelu ja moduu-

lien automaattinen valinta 5
Tekstien versionhallinta 3
Kayttdjan ohjaaminen joustavasti 3
PDM-integraatio 3
Konfiguraattorin modulaarisuus 3
Raportointi 1
ERP-integraatio 1
Kokonaispisteet 29

3.3.1 CRM integraatio

Ensimmainen ominaisuus, josta voi saada viisi pistetta on CRM-integraatio.
Tama on korkean prioriteetin integraatio siita syysta, etta hyvin toteutettuna se
tukee lahestulkoon kaikkia muita konfiguraattorilta toivottuja ominaisuuksia.
CRM:sta tuodaan asiakkaan tiedot CPQ:hun, jolloin niiden pohjalta voidaan
tehda valintoja ja esiasetuksia CPQ:ssa. Naihin kuuluu esimerkiksi asiakaskoh-
taisten hintalistojen kaytto, aluekohtaisten ehtojen automaattinen valinta ja tietty-
jen konfiguraatiovalintojen esiasetukset. Liséksi laaja CRM-integraatio vahentaa
kasitydn maaraa, jota erityisesti Proposal Managerit toivovat vahennettavan, silla
edelld mainittujen asioiden lisaksi asiakkaan tiedot, kuten nimi, osoite ja yhteys-
henkil6 olisivat automaattisesti oikein tarjouksella. Jos CRM-integraatiosta saa-
daan tehtya kaksisuuntainen, eli konfiguroidun tarjouksen tiedot valittyvat auto-

maattisesti takaisin CRM-jarjestelmaan, voitaisiin CRM:ssa hakea tarjouksia esi-
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merkiksi tarjoukseen sisallytettyjen ominaisuuksien perusteella. Pisteytys muo-
dostuu integraation mahdollisuudesta, sen laajuudesta, saumattomuudesta ja

kaksisuuntaisuudesta.

3.3.2 Mahdollisuus syottaa raataloityja ominaisuuksia

Toinen viiden pisteen arvoinen ominaisuus on mahdollisuus syo6ttaa ja tallentaa
raataloityja ominaisuuksia konfiguraatioihin. Siitd huolimatta, ettd tuotetarjoa-
maan kuuluville tuotteille on Iahtdkohtaisesti maaritelty tietyt standardiominaisuu-
det, jotka niihin voi valita, todellisuudessa niihinkin lisataan usein raataloityja omi-
naisuuksia. Nykyaan ne lisataan kasin tarjouksiin konfiguroinnin jalkeen. Nain toi-
mittaessa ominaisuuksien tiedot eivat tallennu mihinkaan jarjestelmaan ja omi-
naisuuden hinnoittelu ja kuvaus joudutaan muodostamaan uudelleen joka kerta,
kun vastaavaa tarjotaan asiakkaalle. Jos raataloidyt ominaisuudet voisi syottaa
ja tallentaa konfiguraattoriin, niita voitaisiin hyddyntaa jatkossa muilla tarjouksilla
ja niista voisi muodostua ajan my6ta jopa osa standarditarjpamaa. Taman omi-
naisuuden pisteytys muodostuu ensinnakin kyvysta syottaa raataldityja ominai-
suuksia konfiguraattoriin ja toiseksi kyvysta tallentaa niita ja hyodyntaa jatkossa

muilla tarjouksilla.

3.3.3 Toiminnallisuuksien hinnoittelu ja moduulien automaattinen valinta

Kolmas ja viimeinen enintaan viiden pisteen arvoinen ominaisuus on konfiguraat-
torin kyky valita oikeat moduulit kayttajan valitseman toiminnallisuuden mukaan.
Tama on erityisen merkittdva ominaisuus siita syysta, etta tassa piilee yksi CPQ-
ohjelmien suurimmista vahvuuksista, eli alykkaat tuotekonfiguraatiot. Perintei-
sesti erilaisilla laskelmilla (esimerkiksi MS Excel) kayttaja joutuu yleensa valitse-
maan jokaisen moduulin manuaalisesti, joskus jopa yksittdisten komponenttien
tasolla. Konfiguraattori vahentaa kayttajan tyomaaraa valitsemalla automaatti-
sesti oikeat komponentit ja moduulit kayttajan valitsemien ominaisuuksien perus-
teella. Lisaksi on usein jarkevaa ilmoittaa hintoja asiakkaalle toiminnallisuuksien
tasolla, sen sijaan etta naytetdan jokaisen moduulin tai komponentin hinta. Ta-
man ominaisuuden pisteytys koostuu CPQ:n kyvysta hinnoitella tarjottavan jar-
jestelman ominaisuuksia kokonaisuuksina ja kyvysta valita oikeat moduulit vali-

tun toiminnallisuuden perusteella.
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3.3.4 Tekstien versionhallinta

Kolmen pisteen ominaisuuksista ensimmainen on tekstien versionhallinta ja mah-
dollisuus tehda ja hyvaksyttaa muokkauksia suoraan konfiguraattorissa. Kuten
haastatteluissa nousi esiin, tuotehallinnolle hyodyllinen ominaisuus olisi tarjous-
dokumenttien luomiseen kaytettavien alidokumenttien versio- ja muutoshallinta.
Erityisesti niissa tapauksissa, joille luodaan useampia tarjouksia, olisi myos hyo-
dyllista olla tehokas versionhallinta eri versioiden valilla, silla joskus on tarpeen
palata vanhaan tarjousversioon asiakkaan toiveesta. Taydet kolme pistetta tasta

kriteerista saa, jos konfiguraattorissa on nama molemmat ominaisuudet.

3.3.5 Kayttajan ohjaaminen joustavasti

Kayttajan joustavasta ohjaamisesta saa myds enintaan kolme pistetta. Konfigu-
raattorin ohjaavuus on myods hyvin paljon kiinni siita, millainen siita rakennetaan.
Taman kriteerin pisteet muodostuvat konfiguraattorin tarjoamista tydkaluista tal-
laisen ohjaavuuden luomiseen. Kaytanndssa tallaisia tyokaluja ovat esimerkiksi
saanndt, joilla kayttajalle voidaan nayttaa, etta hanen silla hetkella tekema konfi-
guraatio ei ole mahdollinen tai suositeltu ja mita han voi tehda asian korjatakseen.
Tuotehallinto nosti esiin, ettd standardiratkaisuihin ohjaaminen on kannattavaa
seka asiakkaiden etta Fastemsin kannalta. Joustavuutta tulee painottaa pistey-
tyksessa merkittavasti, silla konfiguraattori ei saa hankaloittaa Proposal Manage-
reiden tyota merkittavasti. Tama on mahdollista esimerkiksi siten, etta tietyn ta-

soisilla kayttajatunnuksilla olisi mahdollista ohittaa saannot ja rajoitukset.

3.3.6 PDM-integraatio

PDM-integraatio on erityisesti yllapidon kannalta merkittdva ominaisuus, josta voi
saada maksimissaan kolme pistetta. PDM-integraatio tarjoaa useita hyotyja kon-
figuraattoriin. Ensinndkin PDM:ssa olevat tuoterakenteiden pohjalta voidaan
luoda konfiguraatiomalleja, jolloin niita ei tarvitse erikseen luoda kasin konfigu-
raattoriin. Lisaksi PDM:ssa voidaan hallinnoida dokumentteja, jolloin niita ei tar-
vitsisi ladata manuaalisesti konfiguraattoriin. Tama vahentaisi seka yllapidon
tyota etta todennakoisyytta siihen, etta asiakkaalle toimitettavien tarjousdoku-

menttien sisaltd on vanhentunutta. Konfiguraattorissa luodut ominaisuudet voisi
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vieda PDM:aan, jolloin niista voidaan luoda standardiratkaisuja ja niiden suunnit-
teluun kaytetty tyo ei mene hukkaan. Pisteytys muodostuu naista kolmesta omi-

naisuudesta.

3.3.7 Konfiguraattorin modulaarisuus

Myés konfiguraattorin modulaarisuus on erityisesti yllapidon prioriteettilistalla kor-
kealla. Modulaarisuudelle tarkoitetaan tassa yhteydessa sita, ettd samaa koko-
naisuutta olisi mahdollista hyodyntada useamman tuoteperheen sisalla. Esimer-
kiksi siten, etta ohjelmistovalinnat, jotka ovat lahestulkoon identtiset kaikilla tuot-
teilla joka tapauksessa, luotaisiin konfiguraattoriin yhden kerran, ja sitd kokonai-
suutta kutsuttaisiin konfiguraattorissa taustalla jokaisen tuotteen alle. Tama va-
hentaa paallekkaisen sisallon yllapitoa, mika keventaa yllapidon tydkuormaa, te-
hostaa virheiden havaitsemista ja nopeuttaa paivitysten tekemista. Taman kritee-
rin pisteytys muodostuu tallaisen ominaisuuden olemassaolosta, kokonaisuuden

luomisen ja linkittamisen helppoudesta ja sen yllapidon helppoudesta.

3.3.8 Raportointi

Tuotehallintoa kiinnostaisi monenlaiset raportit konfiguraattorista. Haastatte-
luissa esiin nousi raportti, josta nakisi konfiguroitujen ominaisuuksien maarat.
Naista voisi jollain kertoimella arvioida toteumaa ja esimerkiksi valmistaa jotain
moduuleja valmiiksi varastoon. Monipuolisesta raportointitydkalusta voi saada

yhden pisteen.

3.3.9 ERP-integraatio

Viimeinen pisteytetty kriteeri on ERP-integraatio. Haastatteluissa esiin nousi ta-
man integraation suhteen erityisesti mahdollisuus paivittda moduulien kustannuk-
sia automaattisesti toteutuneiden projektien perusteella. Tassa on kuitenkin myos
haasteita, silla esimerkiksi laatuongelmien takia epaonnistuneen projektin kus-
tannukset eivat valttamatta kuvaa todellisia kustannuksia kovinkaan hyvin. Li-
saksi ERP-integraation hyotyja vastaavat hyddyt saadaan PDM-integraatiosta,

varsinkin jos ERP:n ja PDM:n valilla on olemassa integraatio.
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3.3.10 Muita havaintoja haastatteluista

Pisteytettyjen kriteerien ulkopuolelle jaaneista ominaisuuksista mainittakoon ai-
nakin tarjoustekstien visuaalinen ilme, sanavalinnat ja kieli, seka konfiguraattorin
intuitiivinen kayttoliittyma. Tarjoustekstien visuaalisuus on tarkeaa, silla miellytta-
van nakoista dokumenttia on mukavampi lukea ja sen lisaksi esimerkiksi hyvilla
kuvilla voidaan havainnollistaa myytavaa jarjestelmaa tehokkaasti. Sanavalinnat
ja kieli viittaavat siihen, etta nykyisellaan tarjousdokumentti on suunniteltu siten,
ettd se suojaa Fastemsia tehokkaasti erimielisyyksissa asiakkaan kanssa. Tama
kuitenkin johtaa siihen, etta asiakkaalle voi tulla epaluuloinen olo Fastemsin tur-
vatessa omaa selustaansa lilankin hanakasti, kuten yksi tuotepaallikdista nosti
esiin. Lisaksi kattavat ehdot vakisinkin venyttavat dokumenttia merkittavasti, mika

tekee sen lukemisesta raskaampaa.

Konfiguraattorin kayttéliittyman intuitiivisuuden tarkeys ilmeni siten, ettd harvem-
min konfiguraattoria kayttavat henkilot kokivat, etta joutuvat aina opettelemaan
sen kayton uudelleen. Tama on tarkea asia huomioida konfiguraattoria kehitetta-
essa, mutta jaa tassa vertailussa ilman pisteita, silla intuitiivisuudesta suurin vas-
tuu on konfiguraattorin luovalla osapuolella, eli tassa tapauksessa sen paakayt-
tajalla, eika toisin sanoen ole suoraan riippuvainen konfiguraattorisovelluksen

ominaisuuksista.
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4 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Haastatteluissa huomattiin, ettd konfiguraattorin ja myyntidokumentaation suh-
teen on tultu jo pitkalle, mutta kehitettavaa on viela paljon jaljella. Erityisesti do-
kumenttien suhteen nousi esiin Proposal Managerien kokema kasityon liian suuri
maara ja pikkuvirheiden korjailu. Sita puolta on viime aikoina korjattu ja kehitetty
paljon ja haastattelujen perusteella kehitys on ollut oikeaan suuntaan, nyt on tar-

keaa jatkaa kehitystyota.

Tutkimuksen tarkoituksena oli luoda konkreettinen kriteeristdo kayttajanakokul-
masta eri myyntikonfiguraattoritoimittajien ja -ratkaisujen vertailuun haastattelu-
jen pohjalta. Tama tarkoitus saavutettiin ja luotua kriteeristda voidaan ruveta tes-
taamaan yrityksessa heti. Haastatteluvastaukset ovat jo nyt hyddyttaneet konfi-
guraattorin ja myyntidokumentaation yllapito- ja kehitystyossa. Ne antavat arvo-
kasta tietoa konfiguraattorin kehittajalle siita, millaisia asioita kannattaa priori-
soida kehitystydssa ja mitka voi jattaa taustalle. Esimerkiksi uutta MRFC (Modu-
lar Robotic Finishing Cell) -tuotteen konfiguraattoria, jota ollaan parhaillaan val-
mistelemassa julkaisua varten, kehitystyossa on mietitty kayttajan ohjaamista
huomattavasti enemman kuin aiemmin. Kriteeristda on todennakoisesti tarpeen
jatkokehittaa tulevien haastatteluiden perusteella, mutta perusrakenne pysynee

tassa tutkimuksessa rakennetussa muodossa.

Taman tutkimuksen perusteella kayttdjien nakdkulmasta paras myyntikonfigu-
raattori ohjaa kayttajaa joustavasti, sisaltaa selkeita valittavia hinnoiteltuja omi-
naisuuksia ja tuottaa laadukkaita ja luotettavia tarjousdokumentteja. Konfiguraat-
tori my0s integroituu vahvasti PDM- ja CRM-jarjestelmiin. Haastatteluissa kaytyi-
hin keskusteluihin kuvien tyypista tehtiin ratkaisu ja paadyttiin kayttamaan rende-
roityja kuvia niiden selkeyden vuoksi. Naita ollaan nyt lisddmassa seka tarjous-
teksteihin ettéa konfiguraattorin kayttoliittymaan. Niiden avulla voidaan selkeyttaa
kayttajille mita valintoja he ovat tekemassa ja mika niiden vaikutus on ja tarjouk-
silla ne havainnollistavat asiakkaalle mita jarjestelma tekee ja mita han on osta-

massa.
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Tutkimuksen luotettavuuden suhteen on syyta ottaa huomioon muutama asia.
Ensinnakin tutkimuksen toteuttanut opiskelija toimii itse Fastemsilla myyntikonfi-
guraattorin paakayttajana, mika saattaa omalta osaltaan vaikeuttaa haastattelu-
vastausten objektiivista tulkintaa. Kaikki haastatellut henkil6t ovat myos Fastem-
sin tyontekijoita ja saman liiketoimintafunktion (Product & Proposal Function) alai-
sia. Tama on luonnollinen rajaus sen takia, ettd myyntikonfiguraattoria kayttavat
lahinna tuon funktion tydntekijat, mutta erityisesti huoltofunktiossa (Life Cycle
Services) on myos paljon konfiguraattorin kayttajia. Toinen selkea puuttuva kayt-
tajaryhma oli myyjat. He toimivat asiakasrajapinnassa ja kayttavat myos konfigu-
raattoria, joskus kovankin aikataulupaineen alla. Tutkimuksen luotettavuutta voisi
parantaa ja sen mahdollista puolueellisuutta voisi vahentaa laajentamalla haas-
tateltavaa ryhmaa, sisallyttamalla siihen myos tydntekijoita muista Fastemsin
funktioista ja lisaksi erityisesti tarjousdokumenttien kehitysta varten olisi arvo-

kasta haastatella muutamaa asiakkaan edustajaa.

Konfiguraattorin kehitystd ohjaa usein liian helposti tekniset asiat ja siksi on to-
della tarkeaa kuunnella kayttajia. Konfiguraattori on heille tarkea paivittainen tyo-
kalu ja sen takia he kiinnittavat usein huomioita asioihin, jotka jaavat kehittajalta
helposti huomaamatta. Hyva esimerkki on tuo haastatteluissa esiin noussut pik-
kujuttujen toistuva korjailu tarjouksella. Yllapitaja voi ajatella, etta vika on pieni ja
merkitykseton, mutta jos Proposal Manager joutuu korjaamaan saman virheen
kolmelta tarjoukselta yhden tyopaivan aikana, se alkaa turhauttamaan ja vie yl-
lattavan paljon tyoaikaa. Jatkossa suositellaan tallaisten kayttajahaastattelujen

jarjestamista vaihtuvalle kohderyhmalle esimerkiksi kuukausitasolla.
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Liite 1. Kysymykset

Proposal Managerit

Nykytilanne
1.

6.
Ideaalitilanne

1.

2.

Tuotehallinta
Nykytilanne
1.

Ideaalitilanne

Nimea 1-3 asiaa myyntidokumenteista, jotka aiheuttavat useim-
min ongelmia

Mitka asiat ovat talla hetkelld myyntidokumenttien suurimmat
vahvuudet?

Muita havaintoja myyntidokumenteista?

Nimea 1-3 asiaa Summiumista, jotka aiheuttavat useimmin on-
gelmia

Mitka asiat ovat talla hetkellda Summiumin suurimmat vahvuu-
det?

Muita havaintoja Summiumista?

Millaisia ominaisuuksia toivoisit ideaalilta myyntidokumenteilta?
Millaisia ominaisuuksia toivoisit ideaalilta myyntikonfiguraatto-
rilta?

Jos saisit nyt muuttaa sormia napsauttamalla yhden asian Sum-

miumista tai myyntidokumenteista, mika se olisi?

Mita haluaisit korjata tai muuttaa nykyisissa myyntidokumen-
teissa?

Mitka asiat koet nykyisten tarjousdokumenttien vahvuuksiksi?
Mitka asiat koet Summiumin vahvuuksiksi?

Millaisia ongelmia Summium aiheuttaa?

Millaisia ominaisuuksia olisi ideaaleilla myyntidokumenteilla?
Millaiset ominaisuudet tai toiminnallisuudet myyntikonfiguraatto-
rissa hyodyttaisivat tyotasi eniten?

Mitd ominaisuuksia toivoisit myyntikonfiguraattorilta?



Proposal Business Development Manager

Nykytilanne
1.
a.
C.
2.
a.
C.
3.
Ideaalitilanne
1.
2.
3.

Millaisia havaintoja teit myyntidokumenteista ja niiden yllapi-
dosta Offer Documents 2.0 -projektin aikana?

Vahvuuksia?

Heikkouksia?

Muuta?
Millaisia havaintoja teit Summiumin ominaisuuksista projektin ai-
kana?

Vahvuuksia?

Heikkouksia?

Muuta?

Onko kommentoitavaa projektin ulkopuolelta?

Millaiseen tarjousdokumenttiin olisi mahdollisimman helppo
tehda taman kaltaisia suuria uudistuksia?

Milld ominaisuuksilla CPQ-ohjelma voisi auttaa tai helpottaa tal-
laisia laajoja uudistuksia?

Millaiset Summiume-integraatiot olisivat mielestasi hyodyllisia?
Jos saisit nyt muuttaa sormia napsauttamalla yhden asian

myyntidokumenttien yllapidossa, mika se olisi?



Liite 2. Haastattelu 1

Paivamaara: 20.05.2022

Haastateltava: Proposal Business Development Manager

VK: "Jos puhutaan ensin vahan tosta nykytilanteesta seka Summiumin etta
myyntidokumenttien kohdalla, niin millaisia havaintoja saa teit erityisesti ton Offer
Documents 2.0 -projektin aikana niista dokumenteista ja niiden yllapidosta? Vah-
vuuksia, heikkouksia, muuta?”

OJ: "Onks toi kuitenkin nykytilanne, silleen etta mietitdan niitd uusia dokumentteja
vai niitéd vanhoja?”

VK: "Joo uusia dokumentteja, ja tietysti yleisia asioita dokumenteista, mutta ne-
han on kaikki nyt uusittu. Enemman fokuksena sun kohdalla niiden yllapito ja pai-
vittdminen.”

OJ: "Jos talla hetkella sanois nykytilannetta Offer Documents 2.0:n jalkeen, etta
mita vahvuuksia siina on, niin tietty struktuuri on nyt myyntidokumentilla, niin etta
se on yhteindinen jokaiselle tuottelle. Aiemmin se on ollu enemman tuotekohtai-
nen, ettd missa jarjestyksessa asioita esitetaan, mutta nyt siina on selkeasti sel-
lainen, etta jos asiakas saa eri tuotteista tarjouksen, niin pystyy hydodyntamaan
sita, eika tarjousta tarvitse opetella aina uudestaan, vaan suunnilleen samasta
kohtaa 16ytyy samankaltaiset tiedot. Ja jos miettii ylipaatdan myyntidokumentin
mielessa sita, niin mitd maa oon verrannut meidan tarjousta muiden yritysten tar-
jouksiin niin me toki rakennetaan se kasin, mutta se hintataulukko on meilla tosi
selkee ja etta meilla on hyvin kuvattuna meidan toiminnallisuudet siella teknisella
puolella. Siind mielessa kylla se on selkolukunen. Muilla jos se on enemman
synkronoitu muihin jarjestelmiin niin se tarkoittaa yleensa sita etta siitd saadaan
joku myynti ID:n ERP:ista ja se hintataulukko listaa osaluettelon tyylisesti, etta se
ei ole niin kaunis. Meilla ei tarvi tavallaan sellaista tehda. Onko se etu vai heik-
kous, ainakin myynnillisesti se on ainakin etu, etta ei ole sellaista sotkemassa
siina. Toki jos prosessit olisi kunnossa niin se olisi helpompi hallita niiden ID:iden
kautta. No sitten jos mietitdan myyntidokumenttien puolelta heikkouksia myynti-
dokumenttien nakokulmasta. Tama on tietysti vaikea aihe, etta missa menee se
raja etta kerrotaan riittavan tarkasti, mutta saataisiin se dokumentti kuitenkin vaan

myyntidokumentiksi. Ite nakisin etta voitaisiin viela lyhentaa sitd dokumenttia,
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mutta sitten kun dokumenttia kehitettiin niin esimerkiksi ohjelmiston osalta sita
uusittiin, niin sielta paivitettiin niita toiminnallisuuksia ja samalla selkeytettiin ja
lyhennettiin kuvauksia. Mutta silti se on pitka, mutta tahan en osaa ottaa kantaa.
Kuten vaikka tossa nahtiin (viittaa eraaseen benchmarking kayntiin), niin ne jotka
toimittaa isoja linjastoja niin niillakin oli 137 sivua pitka tekninen datasheetti. Sii-
hen en osaa sanoo, ettd mika on se kultainen keskitie.”

VK: "Miten sa ite naat tai kommentoit, kun toi pitka ja kattava dokumentti on se
haaste ainakin mun nakodkulmasta etta tiedon oikeellisuuden ja kuinka isona ris-
kina sa naat sen etta sinne jaa vaaraa tietoa sen takia etta sita tekstia on niin
paljon?”

OJ: "Ma enemman sanoisin sen etta se haaste on siina etta siella on viela niin
monta kohtaa jota pystyy ja tarvii muokata, niin se on ehka se isoin riski siita etta
onko tieto oikeellista. Siihen tarvitsisi viela miettia sita ratkaisua, etta tavallaan se
on hyva esittaa siella teknisella puolella ne asia, mutta se etta miten se olisi mah-
dollista tehda niin ettd me saataisiin siitd mahdollisimman muuttumaton siita pit-
kasta osiosta, niin etta tiedettaisiin ettd se on kunnossa. Etta saataisko me sy6-
tettya viela niita loppuja tietoja mita pitaa tarvii muuttaa konfiguraattorin kautta vai
mika siina olisi oikea ratkaisu, etta taytyyko sielta tuoda jotkut tiedot jollekin toi-
selle tarjouksen puolelle.”

VK: ” Saitko otetta tossa projektin aikana, tai tuliks sulle havaintoja Summiumista
tai sen yllapitamisesta? Jonkin verran paivittelit dokumentteja, oliko sulla sita jo-
tain havaintoja, hyvia tai huonoja puolia Summiumista CPQ:na. Varsinkin kun oot
nahnyt on vertailuprojektin takia noita muita vaihtoehtoja, jonkin verran asken
kosketit asiaa sen puolesta etta oli muitakin pitkia dokumentteja, mutta mites toi
CPQ-puoli?”

OJ: "Siihen yllapitoon liittyy se haaste ettd kun ne ladataan sinne Summiumiin ja
siellda on olemassa se oma tietokanta niille dokumenteille, niin siellahan on var-
masti myds paljon sellasta vanhoja dokumentteja, mutta sitd on mahdoton perata
ettd mita voisi poistaa. Yllapidollisesti siita voi tulla haasteita, etta miten selviaa
sellaisesta massasta ja miten se pitaisi olla linkitettyna siten, etta ainakaan sa-
maa dokumenttia ei olisi sitten monessa paikassa. Tietaisi etta se on ajan tasalla
oleva versio, joka 16ytyy yhdesta paikasta. Toisaalta jos systemaattisesti tekee
niin kunhan yllapitaja tietaa etta nyt kun muutos tehtiin verkkolevylla olevaan do-

kumenttiin niin sitten kun ne viedaan Summiumiin, niin kyllahan silleen voi luottaa
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etta meilla on sama info molemmissa. Siina valilla voi tulla sellaisia ongelmia sen
suhteen, ettd mista tietda ettd mika on se viimeisin versio.”

VK: "Oliko sulla muuta kommentoitavaa, vaikka tuon Offer Documents 2.0:n ul-
kopuolelta, esimerkiksi sen sulla tyon alla olevan hinnoittelumallin suunnittelun
suhteen kommentoitavaa nykytilanteesta tai voit kommentoida jo ideaalitilan-
netta, ettda miten sa naat myyntikonfiguraattorin sen hinnoitteluprojektin tiimoilta
tai muuten tyossas?”

OJ: "No nykytilanteesta ma naan sen etta meilla on talla hetkella CPQ:ta raken-
nettu sen kannalta, ettd me rakennetaan se vaan niista komponenteista, mutta
esimerkiksi tuossa askeisessa esityksessa lahdettiin asiakkaan vaatimista omi-
naisuuksista, joiden pohjalta konfiguraattori valitsee oikeat komponentit. Se on
ehka heikkous siina talla hetkella.”

VK: "Se on toisaalta ehkd enemman valinta, meillakin on mietitty esimerkiksi
FPC:n kohdalla ettd Summium olisi rakennettu niin pain etta kysyttais sita koko-
luokkaa, esimerkiksi kuorman painoo tai muuta, mutta silloin térmattiin siihen etta
myyjat myy tiettya FPC:ta, esimerkiksi FPC-1000. Mutta tuo on hyva nosto erityi-
sesti esimerkiksi MLS:n kohdalla relevanttia, jos sen kayttéa laajennettaisiin
Summiumissa.”

OJ: "Juu siten etta sinne luotaisiin rippuvuuksia niiden valille siten etta se osaisi
ehdottaa suositeltavaa arvoa. Ja sita voisi kasin muuttaa, mutta siella olisi naita
konflikteja juuri etta se ohjaisi enemman siihen. Jos mennaan ideaalitilanteeseen
miten se meilla toimisi niin nyt me luodaan se uus positiokohtainen hinnoittelu,
niin meidan pitaisi miettia millaisia tarpeita asiakkaalla on ja niistda muodostaa
sellainen etta talle toiminnallisuudelle on tama hinta ja sitten siella taustalla ra-
kentuu se ettd mistd komponenteista tama toiminnallisuus koostuu. Sitten siina
pystyttais tekeen valintoja etta jos valitset taman toiminnallisuuden niin saat tata
lisdarvoa ja talla hinnalla, mutta se konfiguraatio toimisi siella taustalla. Se olisi
sellainen ideaalitilanne johon pitaisi paasta seka palettijarjestelmien etta robotii-
kan kohdalla. Jarjestelma mieluummin tarjoaisi standardiratkaisuja ja myos hin-
noittelulla ohjaisi myds siihen etta asiakas valitsisi ennemmin valmiin ratkaisun
kuin hanelle raataldidyn ominaisuuden.”

VK: ”Jos lahtisit nyt tekemaan uutta Offer Documents 2.0 vastaavaa projektia,

niin millaiset asiat dokumentaatiossa helpottaisivat tallaista projektia?”
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OJ: "Ainakin se etta ajattelisi dokumenttia PDF:n4, eli se rakentuisi niin etta sita
pystyy mahdollisimman vahan muokkaamaan enaa kasin. Etta siina olisi sel-
keesti muokkaamattomat ja muokattavat osiot, niin se auttaisi uudistuksen raken-
tamista. Koska silloin kun on paljon variaatioita niin pitaa olla selkeys etta on ne
tietyt kohdat mitd muokkaat, mutta et salli muita muokkauksia.”
VK: "Olisiko sellainen jarkeva ajatus, etta olisko se parempi etta ne kaikki muo-
kattavat osuudet olisi samassa paikassa, eli esimerkiksi erillisen alaotsikon alla?”
OJ: "Kylla sen kiinteen osuuden pitaisi kertoo millaisia teknisia mahdollisuuksia
on, mutta se valinta tehdaan hintataulukon puolella, missa viitataan toiminnalli-
suuksiin. Ja jos on raatalointeja niin niiden tulisi olla omana osuutenaan, johon
voidaan myo0s hintataulukossa viitata yksiselitteisesti.”
VK: "Onko sulla ajatusta siita, mitd ominaisuuksia CPQ-ohjelmalta kaivataan,
joilla tallaista projektia voisi helpottaa?”
OJ: "Laajassa uudistuksessa CPQ tukisi uudistusta, jos se pystyisi yhdistele-
maan tuotteita samalle tarjoukselle mahdollisimman joustavasti. Niin etta voisi
olla luotuna jokaista tuotetta vain yhden kerran, jota pystyisi linkkaamaan eri tuo-
teperheille. Esimerkiksi siten etta palvelut voidaan linkata jokaiselle tuoteper-
heelle.
VK: "Mites integraatiot, me ollaan tanaankin nahty esimerkiksi PDM-integraatio,
mitka ja millaiset CPQ-integraatiot olisi hyoddyllisia sun roolia ajatellen?”
OJ: "Nahdyn perusteella vahva linkitys PDM:n ja CRM:n puolelle olisi tarkeimmat.
PDM:ssa yllapidettavana perusominaisuuksien kustannukset ja suunnittelutunnit
yllapidettavana ja myos toistettaville ominaisuuksille olisi toiminnallisuudet ja
muut. Ja myynti-ID:n perusteella pystyttaisiin toistamaan se CRM:aan etta nain
monta toiminnallisuutta on myyty tai tarjousvaiheessa. Nain myynnin puolella
pystyttaisiin tarkistamaan CRM:sta ettd onko asiakkaan kysymaa toiminnalli-
suutta toteutettu jo. Olen nahnyt ne haasteet ERP:iin linkittamisessa, se ei ole
niin yksoikoista, joten ehkd nuo kaksi on ne tarkeimmat. ERP:sta olisi tarkea
saada esimerkiksi ne kustannustiedot, mutta esimerkeissa on nahty etta se on
taas linkitetty PDM:aan. Myés CPQ:hun on tuotu suoraan ERP:sta.”
VK: "Jos saisit taikasauvalla muuttaa yhden asian myyntidokumenttien yllapi-
dossa, niin mitd muuttaisit?”

OJ: "Muuttaisin sen, etta aliperheiden liittdminen ristiin olisi mahdollista.”



Liite 3. Haastattelu 2

Paivamaara: 30.05.2022

Haastateltava: Tuotepaallikko 1

VK: “Mita asioita haluaisit korjata tai muuttaa nykyisissa dokumenteissa?”

TA: "Tarjouksiin tehty muutos hyva, kun dokumentti jaettu kahteen osaan, jolloin
dokumentti on asiakkaalle parempi luettava. Paivityksen yhteydessa on toisaalta
lisatty paljon lakihenkista tekstia. Tama voi tehda dokumentista asiakkaalle pe-
lottavan, olisi hyva miettia miten tekstilla saavutettaisiin toivottu tulos, mutta se
olisi vdahemman jyrkan oloinen asiakkaalle.”

VK: “Eli ajaisit sanavalintoja ja tekstin muotoilua erilaiseksi?”

TA: “Kylla, silla syyt niiden asioiden sisallyttdamiseen ovat hyvia. Samalla jos siir-
rytaan nykyisten dokumenttien vahvuuksiin, niin kerromme niissa hyvin laajasti
miten jarjestelmat toimii, esimerkiksi robottien tyokierrot jne. Asiakkaat ovat ke-
huneet tarjouksia teknisesti hyviksi, osoittaa ammattitaitoa ja ymmarrysta. Kilpai-
lijoilta nahty tarjousdokumentteja jotka ovat toisaalta hyvin kevyita luettavia,
mutta teknisten yksityiskohtien puuttuminen aiheuttaa riskeja varsinkin toimitta-
valle yritykselle.”

VK: “Benchmarkingissa nahty myads, etta teollisuudessa monilla monimutkaisia-
kin jarjestelmia toimittavilla yrityksilla hyvin suppeat tarjoukset, jolloin asiakkaalle
pitaa toimittaa tieto jarjestelmasta jollain erillisella dokumentilla.”

VK: “Millaisia asioita pidat Summiumissa vahvuuksina ja heikkouksina?”

TA: “En koe Summiumia ongelmallisena, vaikka tietyt ominaisuudet on tehty siten
kuin ne on tehty. Se on aika joustava, vaikka valilla sen joustavuuden saavutta-
minen vaatii melko paljon ty6ta. Satunnaiselle kayttajalle Summium on melko loo-
ginen, kunhan muistaa perusasiat. En ole kuullut negatiivista palautetta kaytta-
jilta. Meille tuotepaallikdille se on vahan black box, etta pelaamme sun kautta sita
tekemista sinne. Voisi olla hyva, jos pystyisi esikatselemaan eri valintojen aiheut-
tamia muutoksia ottamatta tarjousta pihalle. Hinnoittelun visualisoinnille olisi tar-
vetta. Valilla tuntuu hdlmalta vaivata yllapitoa sen takia etta saa jonkun yksinker-
taisen asian tarkistettua.”

VK: “Millaisia ominaisuuksia on ideaalilla tarjousdokumentilla?”
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TA: “Dokumentti on rakenteeltaan hyva (kaksiosaisuus). Tekninen spesifikaatio
ja ehdot eivat yleensa kuulu samaan dokumenttiin. Hyva tarjous antaa meille
mahdollisuuden kertoa tarpeeksi meidan tarjottavasta jarjestelmasta ja mihin me
sitoudumme toimittavana yrityksena, olematta kuitenkaan ‘kauhutarina’ asiak-
kaalle.”
VK: “Robotiikan puolella toiminnallinen kuvaus on ilmeisesti erityisen tarkea?”
TA: “Kylla.”
VK: “Millaiset myyntikonfiguraattorin ominaisuudet olisivat sinulle hyodyllisim-
pia?”
TA: “Tekstien versionhallintaan ei ole mitadan nakyvyytta. Se olisi hyva olla konfi-
guraattorissa. Tuotetiedon hallintajarjestelmaan lisataan koko ajan paljon ku-
vauksia ei-standardiominaisuuksista, ne olisi hyva saada jotenkin konfiguraatto-
riin.”
VK: “Priorisointimielessa, minka asian haluaisit muuttaa nyt dokumentissa tai
konfiguraattorissa?”

TA: “Lisaa lapinakyvyytta hintalaskentaan.”



Liite 4. Haastattelu 3

Paivamaara: 30.05.2022

Haastateltava: Proposal Manager 1

VK: “Nimea 1-3 asiaa mitka aiheuttavat yleisimmin ongelmia.”

TK: “Pikkusaato, esimerkiksi hintataulukkoa joutuu sivoamaan. Maakohtaiset eri-
koisuudet, esimerkiksi Brittien VAT-asiat, jotka pitaa vain tietaa ja joutuu lisaa-
maan asioita. Laajennusta tarjotessa joutuu muokkaamaan pohjaa raskaasti, silla
tarjouspohja luotu uusille jarjestelmille.”

VK: “Mitka asiat ovat myyntidokumenttien vahvuuksia?”

TK: “Vakiotarjoomassa tarjous on nopea tehda, silloin se toimii hyvin. Riittda kun
keskittyy muutamaan sivuun.”

VK: “Mitka asiat aiheuttavat Summiumissa ongelmia?”

TK: “Raataldinteja ei saa syotettyd Summiumiin. Teen muutokset tarjoukseen ka-
sin niiden osalta.”

TK: “En tieda mihin lokeroon tdma menee, mutta esimerkiksi kun tehdaan Italiaan
tarjouksia, niin menee puoli paivaa, kun joutuu tekemaan kahden kieliversion do-
kumentaation. Ongelma korostuu erityisesti jatko- ja modernisaatiotarjouksissa.

VK: “Ongelmaa on vaikea ratkaista myyntikonfiguraattorilla, silla joka tapauk-
sessa kustomointien tekstit englanniksi tarjouksille. Mitka ovat mielestasi Sum-
miumin suurimmat vahvuudet?”

TK: “Kaytettavyys on hyva ja selkea. Summium ohjaa kayttajaa hyvin.”

VK: “Onko muita kommentteja Summiumista?”

TK: “Ei tule tehtya revisioita Summiumin kautta, silla pikkujutut taytyy korjata joka
kerta.”

VK: “Millainen on mielestasi ideaali myyntidokumentti?”

TK: “Selkea, pidan siitd, ettd muuttuvat osuudet ovat lahekkain (esimerkiksi
layout ja kasittelynumerot). Vakiotavaran on hyva olla omassa paikassaan. Jos
kaikki raataléinnit yms olisi konfiguraattorissa, sieltd voisi saada ulos myos val-
miin tilausvahvistuksen. Olisi hyva olla mahdollisuus etsid ennen tehtyja kusto-
mointeja Summiumista tunti- ja kustannusarvioineen.”

VK: “Millainen olisi tydhdsi paras tyokalu?”

TK: “Sen taytyy olla joustava kayttaa, etta se rajoita tekijaa. Riippuen tuoteper-

heesta.”



VK: “Jos saisit valita yhden asian muuttumaan nyt heti, mika se olisi?”

TK: “Pikkujuttujen korjaus ja saato.”

2(2)



Liite 5. Haastattelu 4

Paivamaara: 30.05.2022

Haastateltava: Tuotepaallikko 2

VK: “Mita asioita haluaisit korjata tai muuttaa nykyisissa myyntidokumenteissa?”
SL: “Summiumista voi ottaa tarjouksia pihalle tai katsoa verkkolevyn kansiosta
pohjia jos haluaa tarkastella milta tarjoukset nayttavat, mutta olisi hyva jos olisi
helpompi tapa esikatsella tiedostoja. Eli ylatason tiedostonhallinta. Verkkolevylta
on hankala 16ytaa oikeita tiedostoja, otan yleensd Summiumista ulos tarjouksia
pohjia tarkastellakseni. Varsinkin vaikea |0ytaa jokin tietty kohta tarjouksesta, esi-
merkiksi maksuehdot. Erityisesti korostuu kieliversioissa.”

VK: “Onko muita asioita?”

SL: “Ei voi sekoittaa samoissa hintataulukoissa numeroina olevia hintoja ja esim
Price-on-request teksteja.”

VK: “Mitka meidan tarjousdokumenteissa on isoimmat vahvuudet talla hetkella?”
SL: “Viimeisen muutoksen myo6ta tarjousdokumentit ovat selkeita ja niissa on tois-
tuvuutta, eli kaytetdan samoja dokumentin osia eri tuotteilla.”

VK: “Mitka ovat mielestasi Summiumin vahvuuksia?”

SL: “Kaytto on jaanyt vahalle ja konfiguraattoria joutuu opettelemaan aina uudes-
taan, kun palaa tauon jalkeen kayttamaan. Erityisesti prosessi tarjouksen luo-
miseksi pitaa aina palauttaa mieleen.”

VK: “Tuleeko mieleen muita asioita myyntidokumenttien yllapidon nykytilan-
teesta?”

SL: “On hyva, etta tarjous on jaettu kahteen osaan, mutta joissain tapauksissa
asiakas ei 10yda tietoa odottamastaan paikasta. Tassa kyse ehka tottumuksesta.
Pitaakoé molempia osuuksia lukea yhta aikaa?”

VK: “Joo, kaupallisesta osuudesta I0ytyy tieto siita mita ollaan ostamassa, mutta
jos haluaa vaikka tarkempaa tietoa latausasemasta, pitaa lukea teknista spek-
sia.”

VK: “Millasia olisivat ideaalit myyntidokumentit?”

SL: “Mahdollisimman modulaarinen, eli esimerkiksi mahdollista muuttaa osuuksia
tekstistd muuttamatta kontekstia tai laajempia kokonaisuuksia. Visuaalisesti

hieno.”
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VK: “Jos mietit tuotepaallikkdna tyotasi ja dokumenttien paivittamista, millaiset
dokumentit olisivat helpoimpia yllapitaa.”
SL: “ldeaalitilanteessa sina kirjoitat tekstia ja paivittelet dokumenttia ja pyydat mi-
nua kommentoimaan draftia. Eli Word-tiedostojen lahettelyn sijaan tallaista kom-
mentointia ja yllapitoa voisi tehda suoraan Summiumissa. Eli laajempaa tiedos-
tonhallintaa Summiumissa.”
VK: “Olisiko sinulle tuotepaallikkona hyodyllista paasta itse muokkaamaan Sum-
miumin tuoterakenteita?”
SL: “Ei. Se on toki valinta siita, etta miten tyéta halutaan jakaa. Tuotepaallikkokin
voisi tietenkin tietoja paivittaa, mutta kaytén kannalta on fiksua, etta on joku, joka
niitd muokkaa.”
VK: “Benchmarkatessa on myds huomattu, ettd suurimassa osassa tapauksista
on joku, joka tayspaivaisesti tai ainakin yhtena tyotehtavanaan yllapitaa myynti-
konfiguraattoria.”
SL: “SuperOffice ja Summium voisivat myds olla paljon integroituneempia kuin
nykyaan.”
VK: “Integraatiot ovat merkittdva osa CPQ-selvitysprojektia. Onko tuotepaallikdlle
kayttoa lapinakyvyydelle siita, etta millaisia tarjouksia on tehty ja millaisia tietoja
kaipaisit?”
SL: “Olisi hyodyllista, jos saisi tuollaista statistiikkaa. Jos saisi tietoa myos tarjo-
tuista jarjestelmista, niin antaisi ymmarrysta kokonaistilanteesta esimerkiksi sen
suhteen, etta kuinka monta asemaa meilla pitaisi olla valmiina odottamassa toi-
mittajalla. Tarjottujen maarien pohjalta voisi arvioida potentiaalista toteutumaa.
Eli raportoinnin olisi hyva olla optiotasolla.”
VK: “Tuleeko vield muita asioita mieleen mita haluaisit nostaa esiin?”
SL: “Olen tutkinut modulaarisuutta viime aikoina. Tuotemaisessa rakenteessa
olisi syyta olla jossain ylatasolla kaikki moduulit lueteltuna. Tama olisi hieno
saada jo myyntikonfiguraattorista. Eli Bill of Materials —tyyppinen listaus, siten
ettd konfiguraattorissa olisi jo maaritelty mikd on vakiota ja mikd modattavaa.
Taysin vakion jarjestelman toimitusaika olisi lyhyempi. Siten etta esim partnerien
kaytdssa Summium voisi ohjata kayttajaa siihen suuntaan, miten saisi lyhyem-

man toimitusajan.”



Liite 6. Haastattelu 5

Paivamaara: 27.05.2022

Haastateltava: Tuotepaallikko 3

VK: “Mita asioita myyntidokumenteissa haluaisit korjata tai muokata?”

IS: “Haluaisin tarjousta vielakin lyhyemmaksi. Tekninen speksi voisi olla mahdol-
lisimman yleinen ja esimerkiksi ladattavissa jostain Fastemsin palvelimelta.
Saamme paljon valituksia siita etta hintojen lapinakyvyys on huonolla tasolla, eli
esimerkiksi ei kerrota asiakkaalle mita jokin latausasema maksaa. Toisaalta la-
pinakyvyys antaisi myos ostajalle mahdollisuuden kysella hinnoista ja siksi hin-
noittelun olisi oltava vakaalla pohjalla.”

VK: “Mita vahvuuksia dokumentaatiolla on, esimerkiksi kilpailijoihin verrattuna?”
IS: “Tarjouksissa on selitetty asiat hyvin kattavasti.”

VK: “Mika dokumenteissa on hyvaa ja huonoa tuotepaallikon nakékulmasta?”
IS: “Dokumenteissa on paallekkaisyytta, koska layout-kuvan perusteella kaikki
tehdaan. Valokuvia voisi olla enemman tarjouksella. Tarjousdokumentin ei ole
tarkoitus korvata myyjaa, joten tarjousdokumentilta voitaisiin ottaa pois myynti-
lausekkeet jne.”

VK: “Tarjoukseen luo ristiriitaisuuksia se etta siita on tehty samaan aikaan myy-
vaa ja sitovaa.”

VK: “Mita etuja saavutamme Summiumilla?”

IS: “Hinnanlaskenta ja tarjoustekstin teko tapahtuu kasi kadessa, eli niihin ei tule
ristiriitoja. Summium ohjaa mita tarjotaan. Tarjousten uudelleenkonfigurointi esi-
merkiksi paivitetyilla hinnoilla tai toisella kielellda onnistuu melko vaivattomasti.
VK: “Mitka ovat Summiumin suurimpia heikkouksia?”

IS: “Suurin osa tarjottavasta on melko kustomoitua ja hinnoittelutavat vaihtelee,
jolloin Summium ei pysy mukana. Yllapito on yhden ihmisen varassa. Summiumin
integroituminen CRM:&an ja tarjousdokumenttien hallintaan ei ole riittavalla ta-
solla.”

VK: “Millainen olisi ideaali myyntidokumentti?”

IS: “Moni haaveilee vanhasta FPC-tarjouspohjasta, jossa oli integroitu Exceli,
joka laski hinnat, jolloin jos teet siihen muutoksen niin se laskee ne hinnat siina
ja paivittaisi konfiguraattorin ja CRM:n automaattisesti. Nyt pienikin muutos ai-

heuttaa melko paljon tyota.
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VK: “Eli kaksisuuntaista integraatiota?”
IS: “Niin, jos sellainen olisi mahdollista. Summiumissa on myos paljon klikattavaa,
olisiko mahdollista, etta tarjouspuoli ja konfiguraattoripuoli olisi erikseen. Erityi-
sesti myyjille erillinen yksinkertainen tarjous, he kaipaavat nopeaa ja kevytta tar-
jousdokumenttia. Mutta toisaalta volyymit per konfiguraatio ovat hyvin pienia.”
VK: “Yhtena vaihtoehtoa voisi olla ns. esimerkkikonfiguraatiot Summiumiin, silla
vaihtoehtojen maaria ei voi oikein vahentaa.”
IS: “Niin, FPC:ta tulee liilan usein mietittya hintalistan kautta. Olisiko mahdollista
konfiguroida suoraan hintalistalta, jolloin kayttaja pysyy karryilla ettd mita on va-
littu. Tosin silloin jaa tydstdokone ja muut valinnat pois.”
VK: “Eli samat valinnat kuin hintalistalla®?”
IS: “Niin, sita myyjat kaipaavat. Se on ongelma ettd Summiumissa on erikseen
tarjous- ja konfiguraatiopuoli, jolloin hinnan nakee vasta kun lopettaa konfiguraa-
tion.”
VK: “Eli siten ettda CRM:sta Summiumin avattaessa paasisi suoraan konfiguraat-
toriin?”
IS: “Kylla, nyt siind on tavallaan mini-CRM valissa.”
VK: “Millaiset ominaisuudet ja toiminnallisuudet olisivat sinun tydssasi hyodylli-
simpia?”
IS: “Mahdollisimman lapinakyva ja mahdollisimman vahan klikattavaa. Silloin te-
kisin silla itse tarjouksia enka lahettaisi niita bidiin tehtavaksi. Nimenomaan tuot-
teiden kohdalla.”
IS: “Omien hintalistojen kayttd aiheuttaa ongelmia Summiumin kanssa, silla nii-
den kayttéonotossa on suuri tyd.”
VK: “Jos mietitdan priorisointia, mika olisi mielestasi tarkein asia korjata?”
IS: “Tarjoushomma kokonaan pois Summiumista, Summium olisi pelkastaan kon-
figuraattori.”
IS: “En tieda tuleeko monimutkaisempien tuotteiden hinnoittelu ikina onnistu-
maan milldan konfiguraattorilla.”
VK: “Mitka olisivat mielestasi hyodyllisia konfiguraattorin integraatioita?”
IS: “CRM luonnollisesti, lisdksi ERP ja Aton PDM —integraatiot olisivat hyddyllisia.
Jos kustannuksia tai rakenteita muutetaan niissa, niin muutokset tulisivat auto-
maattisesti myos myyntikonfiguraattoriin.”
VK: “Onko muita asioita mielessa mita haluaisit nostaa oppariin?”
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IS: “Konfiguraattorin kaytdon edellytyksena on selkea hinnoittelu, ei mietita jo-
kaista kymmenta euroa vaan mennaan hintalistojen perusteella. Partnerialennuk-

sien jne. aiheuttama sekava kentta aiheuttaa haasteita myyntikonfiguraattorille.”



Liite 7. Haastattelu 6

Paivamaara: 27.05.2022

Haastateltava: Senior Proposal Manager

VK: “Mitka asiat myyntidokumenteissa aiheuttavat eniten ongelmia ty6ssasi?”
RS: “Teen modernisaatiotarjouksia. Ne tarjoukset ovat vasta ensimmaisessa ver-
siossaan, ne vaatisivat paivitysta, nyt sita joutuu tekemaan tarjousta tehdessa.
Lisaksi Summiumiin pitaisi saada vastaavat valinnat kuin uusien jarjestelmien
konfiguraattoreissa. Nykyaan tarvitsee tehda ainakin kaksi dokumenttia, joista
kerailee teksteja yhteen.”

VK: “Onko sinulla palautetta Offer Documents 2.0 jalkeisesta rakenteesta?”

RS: “Mielestani uusi rakenne on hyva juttu. Meilta puuttuu yksinkertainen pohja,
peruspohja on hyvin raskas pieniin modauksiin (hyllymuutokset, koneiden vaih-
dot, pienet softaty6t). Perustarjous on pitka, kun sisallytetaan kaikki laki- ja sopi-
mustekniset tekstit, jotka eivat ole valttamattomia pieniriskisille tarjouksille.”

RS: “Suurin vahvuus on ehdottomasti konfiguroitavuus ja nopeus, erityisesti sil-
loin, jos teksteja voi kayttaa lahes sellaisenaan. Lisaksi konfiguraattori karsii ‘soo-
loiluja’, eli dokumentit nayttavat samalta kautta koko yrityksen.”

RS: “Laskelmien ja myyntidokumenttien synkronointi voisi olla viela parempi, si-
ten ettd puhuttaisiin samoilla nimityksillda molemmissa.”

RS: “Ongelmia tuottaa myos Servicen tuotteiden epaselvyys jarjestelmia tarjotta-
essa. Summiumissa on myods saatavilla Servicen tuotteiden tarjouksia, mutta
niista ei ole kunnolla tietoa. Servicen tarjoomalle tulee eri hintoja Summiumista
kuin laskelmalta. Laskentalogiikassa on ero, Summiumissa valmiita hintoja, las-
kelma laskee kustannuksien pohjalta.”

RS: “Summiumin vahvuuksiin kuuluu myés kieliversioiden hallinta. Summium on
kohtuullisen helppo kayttaa sen jalkeen kun sen on opetellut.”

RS: “Ideaalitilanteessa haluaisin myyntidokumenteilta, ettd se on myyva ja sel-
kea. Tarjouksen koko pitaisi suhteuttaa tarjouksen suuruuteen (viittaus aikaisem-
paan pienemmistd modauksista). Kuvia pitaisi saada lisaa. Valokuvat on hyvia,
jos ne on oikeasti otettu hyvin, toisaalta renderoidyt kuvat siistimpia. Mutta jos
kyseessa on esimerkiksi valokuva, jossa on oikea ihminen, se tuo jarjestelmaa
eloon. Kuvat pitaisi tehda nimenomaan tahan kayttotarkoitukseen. Siind mielessa

renderdidyt ovat helpompi vaihtoehto.”
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RS: “Nakisin mielellani sellaisen myyntikonfiguraattorin, joka pystyy keraamaan
hinnat ERP:ista. Eli vahva integraatio ERP-jarjestelmaan, joka mahdollistaisi
my0s automaattisen myyntibudjetin generoinnin.”
VK: “Mika on sun mielesta tarkein asia korjattavaksi?”
RS: “Paivitysten nopeutuminen, eli se ettd konfiguraattori sisaltdineen pysyy

ajantasalla. Lisaksi pienelle tarjoukselle suuri tarve.”



Liite 8. Haastattelu 7

Paivamaara: 02.06.2022

Haastateltava: Proposal Manager 2

VK: “Mita asioita tulee mieleen myyntidokumenteista mitka tuottavat ongelmia?”
AP: “Hintataulukkoa joutuu muokkaamaan joka kerta. Se on selkea, mutta sielta
joutuu poistamaan sarakkeita ja riveja. Taulukossa olevat asiat eivat ole riittavan
selkeasti erotettuja toisistaan, esimerkiksi kursivoin kakkossarakkeen. Asiakkaat
keskittyvat voimakkaasti taulukkoon, joten siihen kannattaa panostaa. Eli taulu-
kon tulisi olla helposti muokattavissa. My0Os tekstissa on usein kasin muokkaa-
mista vaativia kohtia, tosin nykyaan tekniseen speksiin joutuu harvoin tekemaan
muutoksia. Kayttoliittymassa valittujen asioiden on tultava dokumenttiin. Asiakas-
tietoja joutuu korjaamaan myods usein. Kun pienia asioita joutuu korjaamaan tois-
tuvasti, se alkaa hairitsemaan. Tilausvahvistuksen luominen on epaselvaa ja siita
tulee lopulta valtavan pitka dokumentti, silla se luodaan talla hetkella tarjousdo-
kumentin pohjalta littamalla siihen tilaukset ja piirustukset.”

VK: “Mita vahvuuksia myyntidokumenteilla on?”

AP: “Erityisesti tykkaan teknisesta speksista, se on visuaalisesti hieno ja selkea
lukea. Myyntidokumentin jako kahteen on hyva.”

VK: “Onko muita havaintoja myyntidokumenteista?”

AP: “Dokumenteissa on paljon lakiteknista ‘kasien pesua’, mika on myyvaan do-
kumenttiin raskasta sisaltda ja saattaa herattaa asiakkaassa epaluuloisuutta. Voi-
siko nama asiat siirtda esimerkiksi tulevaisuudessa tilausvahvistukseen?”

VK: “Kerro vahvuuksia, heikkouksia ja muita havaintoja Summiumista.”

AP: “Vahvuuksiin kuuluu se, etta kaikki tuotteet ovat samassa tyokalussa. Se on
visuaalisesti siisti ja naet tuotteet kayttoliittymasta. Summium on selkea kayttaa,
kun sita on kayttanyt enemman. Optiotaulukossa saisi olla enemman rivivalia tai
jotain muuta selkeytta (erit. MLS tuotteen MMS-optiot). Valintoja saisi olla viela
enemman proposalin kayttodn, ylimaaraiset MMS-optiot, maakohtaiset erikoisuu-
det. Myyntidokumenttiin pitaisi saada valittdbmasti erilaiset tekstilisdykset (esim.
koronakaranteenit, terdksen hinta —tekstit). Summiumissa voisi olla myds ohjaa-
via huomioita kayttajalle (muistathan tarkistaa tdman, jos valitset nain, valitse tuo,
jne.) Siten, ettd manuaalinen tyd siirtyy entistd enemman Summiumiin, eika do-

kumentin muokkaamiseen.
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VK: “Millainen on myyntidokumentti ja —konfiguraattori ideaalitilanteessa?”AP:
“Dokumenttiin pitda voida luottaa taysin. Kayttoliittymaan kattavaa ohjausta ja in-
foa kayttajalle valinnoista. Kaikki maakohtaiset erikoisuudet valittavaksi Sum-

miumiin. Muutokset ja lisaykset valittomasti Summiumiin.”



