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Tama opinnaytetyo toteutettiin Andritz Oy:n valkolipealaitoksen myyntiosastolle ja
sen tavoitteena oli kehittdd myyntipresentaatioiden arvopohjaista lahestymistapaa.
Tyo6ssa pyrittiin I6ytamaan keinoja, joilla yrityksen tarjoamat tuotteet ja palvelut tuotta-
vat asiakkaalle lisdarvoa, seka esittamaan nama tekijat selkeésti ja vakuuttavasti
myyntipresentaatioissa. Arvopohjaisen myynnin merkitys on kasvanut viime vuosina,
minka vuoksi on tarkeda, ettda myyntipresentaatiot vastaavat taman lahestymistavan
vaatimuksia.

Tutkimuksen teoreettisessa osiossa tarkasteltiin arvopohjaisen myynnin keskeisia pe-
riaatteita seka arvoelementtien merkitysta asiakasviestinnassa. Tyossa tutkittiin arvo-
pohjaisuutta eri nakékulmien kautta: ymparistd, turvallisuus, kumppanuus seka refe-
renssit, joista etsittiin konkreettisia todistustapoja asiakkaille tuotetusta arvosta. Tutki-
musmenetelméana kaytettiin olemassa olevien myyntipresentaatioiden analysointia,
jonka avulla tunnistettiin arvoa tuottavia tekijoita ja etsittiin niille sopivia esitystapoja.

Tutkimuksen tulokset osoittivat, etta nykyiset myyntipresentaatiot ovat sisalloltaan
laajoja ja arvopohjaisia tekijoitd on paljon, voisi niiden esittamista kehittaa. Vaikka ar-
votekijoita I6ytyi, niiden merkitysta asiakkaalle voisi syventéa ja selventaa enemman.
Tyon tuloksena luotiin esimerkkidioja, jotka havainnollistavat arvopohjaista esitysta-
paa. Naiden diojen ja tutkimuksen tulosten pohjalta yrityksella on mahdollisuus kehit-
taa nykyisia myyntipresentaatioita vastaamaan arvopohjaisen myynnin vaatimuksia.

Tyon merkitys on tarkea Andritz Oy:n valkolipeélaitoksen myyntiosastolle, silla sen
avulla voidaan paitsi parantaa presentaatioiden laatua myds lisatéa henkiloston tietoa
arvopohjaisuudesta. Nain tyo tukee yrityksen myynnin kilpailukykya ja asiakaslahtoi-
syytta.

Avainsanat: arvopohjainen myynti, arvon luonti, myyntiprosessi, ar-
voelementit
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This thesis was conducted for the sales department of Andritz Oy’s white liquor plant
and aimed at developing a value-based approach to sales presentations. The objec-
tive was to identify ways in which the company’s products and services create added
value for customers and to present these elements clearly and convincingly in sales
presentations. The significance of value-based selling has grown in recent years,
making it essential for sales presentations to meet the requirements of this approach.

The theoretical section of the study examined the core principles of value-based sell-
ing and the role of value elements in customer communication. Value-based selling
was explored through various perspectives: environmental impact, safety, partner-
ship and references, with the aim of identifying concrete proof of the value provided
to customers. The research methods involved analyzing existing sales presentations
to identify value-creating factors and finding suitable ways to present them.

The results showed that while current sales presentations are extensive and contain
many value-based elements, their presentation could be further developed. Although
value elements were identified, their relevance to the customer could be better em-
phasized and clarified. As an outcome of this work, example slides were created to
illustrate value-based presentation methods. Based on these slides and the research
findings, the company can improve existing sales presentations to better align with
the demands of value-based selling.

This work is important for the sales department of Andritz Oy’s white liquor plant, as it
not only enhances the quality of presentations but also increases the staff's under-
standing of value-based approaches. In this way, the thesis supports the company’s
sales competitiveness and customer orientation.

Keywords: Value-based selling, value creation, sales process, value
elements
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1 Johdanto

Nykypaivan myyntialan yritykset kohtaavat jatkuvasti muuttuvia haasteita so-
peutuessaan kehittyviin myyntimenetelmiin ja asiakkaiden kasvaviin odotuksiin.
Tuotteiden ja prosessien tekniset ominaisuudet eivat enaa yksin riitd vakuutta-
maan asiakkaita. Yha useammin ostopaatdsten taustalla vaikuttaa, kuinka pal-
jon arvoa tuote tai palvelu tuottaa asiakkaalle. Arvopohjaisessa myynnissa kes-
keisia tekijoité ovat asiakkaan nakokulman ymmartaminen, ratkaisun tuottaman

arvon korostaminen ja taman arvon selke&, vakuuttava todentaminen.

Tassa opinnaytetydssa tutkitaan arvopohjaisen myynnin periaatteita ja sen so-
veltamista kaytanndssa Andritz Oy:n valkolipeélaitoksen toiminnassa. Tavoit-
teena on selvittaa, miten asiakkaalle tuotettava arvo voidaan tunnistaa ja osoit-
taa yrityksen tarjoamista palveluista ja tuotteista. Liséksi tarkastellaan, kuinka
naita periaatteita voidaan hyodyntaa myyntipresentaatioissa liséamaan myyta-
van tuotteen tai palvelun houkuttelevuutta ja asiakaskohtaista lisdarvoa. Tydssa
keskitytddn erityisesti puupdlynpolton, H-tuoteperheen, johon sisaltyvét Lime-
White-H, LimeDry-H seka LimeFlash-H ja valkolipeéalaitoksen yleisen myyntipre-

sentaation osalta arvopohjaisten esitystapojen kehittamiseen.

Opinnaytetyon tuloksena tuotettujen tutkimusten ja kehitysideoiden avulla And-
ritz Oy:n valkolipedalaitos voi parantaa nykyisid myyntipresentaatioitaan ja lisata
henkiloston tietoisuutta arvopohjaisesta myynnista. Tyon tavoitteena on tunnis-
taa yrityksen tarjoamista tuotteista ja palveluista lisdarvoa tuottavia elementteja
seka kehittad systemaattisia esitystapoja, joissa yhdistyvat tekninen tieto ja ar-

vopohjaisen myynnin periaatteet kokonaisvaltaisella tavalla.



Arvopohjaisen myynnin kehittdminen on ollut Andritz Oy:n valkolipealaitoksella
kehitteilla jo pidemman aikaa, mika tekee aiheesta ajankohtaisen ja tarkean tut-
kimuskohteen. Vaikka aiheesta on tehty tutkimuksia, tAhan mennessa myynti-
presentaatioihin ei ole juurikaan tehty muutoksia. Tama tyo sai alkunsa tar-
peesta kehittaa konkreettisia esitystapoja, jotka heijastavat arvopohjaisen
myynnin periaatteita.



2 Tyon tilaaja

Taman opinnaytetyon tilaajana toimii Andritz Oy. Opinnaytety® on toteutettu yh-
dessa Andritz Oy:n valkolipealaitoksen kanssa. Valkolipealaitoksen organisaa-
tioon kuuluvat myynti, prosessisuunnittelu, projektinhallinta, laitesuunnittelu,
tehdassuunnittelu, teknologia ja tuotehallinta. Opinnaytety6 toteutetaan myynnin

kayttoon.

2.1 Andritzin Historia

Andritzin historia juontaa juurensa vuoteen 1852, jolloin unkarilainen yrittaja Jo-
sef Kordsi perusti pienen rautavalimon Itavallan Grazin kaupunginosassa And-
ritzissa, josta yrityksen nimi on saanut alkunsa. Toimintansa alkuvaiheessa yh-
tio keskittyi paaomahyodykkeiden, kuten nostureiden, pumppujen ja turbiineiden
valmistukseen. Andritzista tuli osakeyhtio vuoteen 1900 mennessa. (History of
Andritz.)

Maailmansodat ja 1930-luvun suuri lama asettivat yritykselle merkittavia haas-
teita, mutta vuonna 1949 tapahtui kuitenkin merkittava k&d&nnekohta, kun And-
ritz aloitti yhteistyon sveitsilaisen Escher Wyss -ryhmén kanssa. Tama yhteistyo
johti vesiturbiineihin keskittymiseen, mika myéhemmin laajeni paperikoneiden
valmistukseen. Vuoteen 1987 mennessa Andritz siirtyi lisenssinhaltijan roolista

kehittam&an omia korkean teknologian tuotantojarjestelmia. (History of Andritz.)

1990-luvulla yhti6 laajensi toimintaansa strategisten yritysostojen kautta. Yksi
merkittavimpia naista oli Ahlstrom Machinery Oy:n hankinta vuonna 2001. Yh-
distamalla Ahlstrom Machinery seka vuonna 1994 ostettu Kone Wood Oy muo-
dostettiin Andritz Oy. (History of Andritz.)



2.2 Andritz Group

Andritz Group tunnetaan luotettavana ja asiantuntevana kumppanina, joka tu-
kee asiakkaitaan saavuttamaan niin liiketoiminnalliset kuin kestavan kehityksen
tavoitteet. Yhti6 on kasvanut globaaliksi konserniksi, jolla on noin 30 000 ty6nte-
kijaa, jotka toimivat yli 280 toimipaikassa ja yli 80 eri maassa. Konsernin paa-
konttori sijaitsee Grazissa, Itdvallassa. Andritz on sitoutunut noudattamaan ar-
Voja, jotka painottavat intohimoa, kumppanuutta, nakemyksellisyytta ja moni-
puolisuutta. (About us 2024.)

Andritzin vahva sitoutuminen innovatiivisiin teknologioihin on tehnyt yhtiosta
maailman johtavan laitosten, laitteiden, automaatioratkaisuiden ja palveluiden
toimittajan useille teollisuudenaloille. Naihin aloihin lukeutuvat vesivoimalat,
sellu- ja paperiteollisuus, metalliteollisuus, terésteollisuus seka ymparisto- ja

vihredan energiaan keskittyvat alat. (About us 2024.)

2.3 Andritz Oy

Andritz Oy on itavaltalaisen Andritz Groupin tytaryhtio. Andritz Oy on johtava
maailmanlaajuinen toimija sellu- ja paperiteollisuuden alalla. Yhtio tarjoaa jarjes-
telmia ja laitteita sellu- ja paperiteollisuudelle. Sen toiminta-alueisiin kuuluvat
puun, kuidun ja massan kasittely seka kemiallinen talteenotto. Lisdksi Andritz
Oy toimittaa biomassakattiloita ja kaasutuslaitoksia energiantuotantoon. (AND-
RITZ in Finland.)

Andritz Oy korostaa toiminnassaan intohimoa ja innovaatiota, jotka toimivat yh-
tion asiakaslahtdisen toimintamallin kulmakivind. Suomessa yhti6 tyollistaa yli
1600 henkil6a, ja sen osaamiskeskukset sijaitsevat Keravalla, Kotkassa, Lah-
dessa, Lappeenrannassa, Oulussa, Savonlinnassa, Tampereella, Vantaalla ja
Varkaudessa. Yhtion paakonttori sijaitsee Helsingissa. Andritz Oy:n toimitusjoh-
tajana toimii Kari Tuominen ja hallituksen puheenjohtajana Andritz Groupin toi-
mitusjohtaja Joachim Schénbeck. (ANDRITZ in Finland.)



2.4 Valkolipedlaitos

Andritz toimittaa valkolipealaitoksia sellutehtaisiin, joissa ne muodostavat kes-
keisen osan tehtaan kemiallista kiertoa. Kuvassa 1 on erds Andritzin toimitta-
mista valkolipeélaitoksista Brasiliaan. Andritz tarjoaa kattavan tuen ja optimoi-
tuja prosessiratkaisuja valkolipedalaitosten tuottavuuden parantamiseksi, kattaen
koko prosessin aina kaustisointilaitoksista (osa sellutehdasta, jossa valkaisussa
kaytettya kemikaalia kierratetdén ja palautetaan uudelleen kaytt66n) meesauu-

neihin (meesa on selluloosan valmistuksessa syntyva jaanndstuote, joka voi-

daan muuntaa kalkiksi). (ANDRITZ services for white liquor plants.)

Kuva 1. Valkolipealaitos Suzano, Trés Lagoas (MS), Brazil (ANDRITZ white li-
quor plants.)

Yrityksen palveluvalikoima ulottuu yksittaisten varaosien toimittamisesta koko-
naisvaltaisiin tehokkuussopimuksiin, jotka ovat raataléity joko tiettyihin proses-
seihin tai koko valkolipealaitoksen tarpeisiin. (ANDRITZ services for white liquor
plants.)



3 Arvopohjainen myynti

Arvo on keskeinen kasite nykypaivan myynnissd, mutta sen tarkka méaarittely
voi olla haastavaa. Andersonin ja Naruksen (1988) mukaan arvo muodostuu
teknisten, taloudellisten, palvelullisten ja sosiaalisten hy6tyjen kokonaisuudesta,
jonka asiakas saa vastineeksi maksamastaan hinnasta. (Anderson & Narus
1998.) Tama viittaa siihen, ettei arvopohjaisessa myynnissa olennaista ole
pelkka ratkaisun hinta, vaan asiakkaalle syntyva hyotty ja lisdarvo (Laine 2015).
Onnistuneessa arvopohjaisessa myynnissa myyja ei ainoastaan tarjoa ratkaisua
asiakkaan tarpeisiin, vaan osoittaa konkreettisesti, miten tuote tai palvelu auttaa

asiakasta saavuttamaan liiketoimintatavoitteensa.

Arvopohjaisen myynnin ytimessé on asiakkaalle luotavan lisaarvon tunnistami-
nen, konkretisointi ja kommunikointi. Usein myyntidokumenteissa keskitytaan
tuotteen ominaisuuksien ja etujen listaukseen, mutta tAméa voi viedd huomion
pois kaikista tarkeimmasta kysymyksesta: Mita asiakas tuotteesta oikeasti saa?
Kaikki tuotteen ominaisuudet eivat ole asiakkaan nakokulmasta merkityksellisia,
ja siksi on olennaista keskittya niihin piirteisiin, jotka tuottavat asiakkaalle todel-
lista arvoa. Taméa auttaa asiakasta nakemaan ratkaisun hyddyt selkeasti ja ver-

taamaan niita kilpailijoiden tarjontaan. (Anderson ym. 2006.)

3.1 Arvoelementit

Toimialasta riippumatta laatu on arvoelementti, joka vaikuttaa asiakasuskolli-
suuteen enemman kuin mikdan muu. Laatu on korvaamaton elementti, silla se
maarittaa yrityksen kyvyn vastata asiakkaan odotuksiin. Muut arvoelementit, ku-
ten ymparistoystavallisyys ja turvallisuus tukevat yrityksen ydinarvoa ja laajenta-
vat arvolupausta, mutta niiden merkittdvyys maaraytyy asiakkaan omien arvojen

mukaan. (Porter & Kramer 2011.)

Myyjéat voivat hyddyntaa arvoelementtejd ymmartadkseen, missé asiakkaat na-
kevat vahvuudet ja heikkoudet. TAméa auttaa myyjad kohdentamaan resursse-

jaan ja kehittdméaan sellaisia arvolupauksia, jotka erottavat yrityksen



kilpailijoista. Esimerkiksi uusien arvoelementtien, kuten kustannustehokkuuden
tai operatiivisen sujuvuuden sisallyttaminen myyntitarjoukseen voi parantaa yri-

tyksen asemaa asiakkaiden silmissa. (Porter & Kramer 2011.)

Arvoelementit muodostavat markkinatarjouksen perustan yhdessa hinnan
kanssa. Markkinatarjous koostuu tuotteen tai palvelun tuottamasta arvosta ja
asiakkaalle aiheutuvista kokonaiskustannuksista. Hinta ei koostu pelkastaan os-
tohinnasta, vaan sisaltaa kaikki asiakkaalle koituvat kustannukset halutun hyo-
dyn saavuttamiseksi. Arvo puolestaan kuvastaa asiakkaan saamaa hyo6tya suh-
teessa maksettuun hintaan. Arvoelementtien lisdaminen voi vahentaa hinnan
merkitysta asiakkaan ostopaatoksessa, silla asiakkaan kokema hyoty kasvaa.
Né&in ollen arvoelementtien ymmartadminen ja niiden tehokas hyédyntaminen on

keskeinen osa asiakaslahtoista myyntiprosessia. (Anderson & Narus 1998.)

3.2 Asiakkaan ostoprosessin ymmartaminen

Asiakkaiden ostoprosessi on muuttunut monimutkaisemmaksi ja siihen osallis-
tuu nykydan useita paatoksentekijaita ja vaikuttajia. Tama vaatii myyjalta kykya
tuoda esiin tuotteen lisdarvo jo prosessin alkuvaiheessa, jotta asiakkaan kiin-
nostus heraa. (Leino & Kenner 2020.) Ostoprosessin monimutkaistuminen edel-
lyttaa, ettd myyjat kykenevéat konkretisoimaan ratkaisun tuottaman lisdarvon jo
varhaisessa vaiheessa. Samalla asiakkaat pyrkivat entistd enemman paranta-
maan liiketoimintaansa ostamisen kautta. Tama tarkoittaa, etta yksittaisen han-
kintahinnan sijaan huomio kohdistuu kokonaiskustannuksiin ja tarjotun ratkaisun
tuottamaan lisdarvoon, mika lisé& arvopohjaisen myynnin merkitysta. (Anderson
& Narus 1998.)

Myyjan rooli arvopohjaisessa myynnissa on auttaa asiakasta ymmartamaan, mi-
ten ratkaisu voi vahentaa kustannuksia, kasvattaa tuottoa tai avata uusia liikke-
toimintamahdollisuuksia. Taman sanoman rakentamisessa keskeisia ovat todis-
teet, kuten referenssitapaukset seké todistelaskelmat. Nama vahvistavat asiak-
kaan luottamusta ja tekevat arvolupauksesta uskottavamman. (Laine 2015.) Re-

ferenssitapausten tulosten esittely on tehokas tapa konkretisoida lisdarvoa ja



kustannussaastoja, joita asiakas voi odottaa saavansa. Tallaiset dokumentoidut
esimerkit eivat ainoastaan havainnollista ratkaisun vaikutuksia, vaan myds va-

hentavat asiakkaan kokemia riskeja. (Anderson ym. 2006.)

Arvopohjaisen myynnin kannalta referenssit ja dokumentoidut tuloslaskelmat ei-
vat ole pelkkia tukivalineitd, vaan ne muodostavat keskeisen osan myyjan arvo-
lupausta. Naiden tyOkalujen avulla asiakas voi ymmartaa, kuinka ratkaisu konk-
reettisesti vahentaa kustannuksia ja parantaa tuottoja heidan liiketoiminnas-

saan. (Toytari ym. 2011.)

3.3 Arvopohjaisen myynnin haasteet

Arvopohjaisessa myynnissa tyypillisia haasteita ovat lupausten liioittelu, hyoty-
jen pinnallinen esittely tai epaolennaisten arvojen korostaminen. Jos asiakas
kokee, ettd hdnen uhraamansa aika, raha ja vaivannako ylittavat saatavat hy6-
dyt, kauppaa ei synny. Kuten kuvassa 2 havainnollistetaan, myyjan tulisi pyrkia
esittdmaan tilanne niin, etta asiakas kokee, ettd kaupan kokonaishyodyt ovat
suuremmat kuin sen kokonaiskustannukset. (Laine 2015.)

Asiakkaan arvostama &
huomaama ero

VS

Kuva 2. Havainnollistava kuva asiakkaan kokeman kokonaisarvon ja kokonais-
uhrauksen suhteesta



On tarkeaa, ettd myyja ymmartad asiakkaan kokonaisarvon arvoelementit eli ne
tekijat, jotka vaikuttavat tarjouksen kustannuksiin ja hyotyihin asiakkaan nako-
kulmasta. (Anderson & Narus 1998.)

3.4 Asiakaskeskeisyys myyntitydssa

Arvopohjaisen myynnin tarkeé periaate on asiakaskeskeisyys. Tama tarkoittaa,
ettd myyja asettaa asiakkaan liikketoiminnan kehittdmisen ja taloudellisten hyoty-
jen maksimoinnin etusijalle. Myyntitydn painopiste ei ole ainoastaan tuotteen
myynnissa, vaan asiakkaan liiketoiminnan ydintoimintojen ja haasteiden ymmar-
tamisessa. Nain myyja voi tarjota ratkaisuja, jotka hyodyttavat ensisijaisesti
asiakasta ja vasta toissijaisesti myyjan omaa tulosta. (Toytari ym. 2011.) Taméa
lahestymistapa ei ainoastaan paranna asiakastyytyvaisyytta, vaan myos vahvis-

taa pitkajanteisia ja kannattavia asiakassuhteita.

Asiakkaat odottavat myyijilta enemman kuin pelkkaa tuotetietoa; he arvostavat
kumppanuutta ja asiantuntevaa neuvonantoa. Onnistunut myyntity6 lahtee siita,
ettd asiakkaat kokevat myyjan aidosti ymmartavan heidan lilkketoimintansa tar-
peet ja olevan valmiita tekemaan yhteistyota ratkaisukeskeiselld ja luotettavalla
tavalla. (Leino & Kenner 2020.)
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3.5 Arvopohjaisen myynnin vaiheet

Kuvan 3 mukaisesti arvopohjainen myynti jakautuu neljaan keskeiseen vaihee-
seen : arvon tunnistaminen, konkretisointi, kommunikointi ja todentaminen
(Laine 2015).

4. Arvon
todentaminen

3. Arvon
argumentointi

2. Arvan
konkretisointi

1. Arvon
tunnistaminen

Kuva 3. Arvopohjaisen myynnin vaiheet

1. Arvon tunnistaminen

Arvon tunnistaminen on myyntiprosessin ensimmainen vaihe. Myyjan
tehtavana on analysoida asiakkaan liikketoimintaa, prosesseja ja haas-
teita, jotta han tunnistaa asiakkaalle merkitykselliset arvot. Taméa edellyt-
taa syvallista ymmarrysta asiakkaan tavoitteista ja toimintaymparistosta.
Myyjan on keskityttava kriittisiin tekijéihin, jotka vaikuttavat asiakkaan
menestykseen, jotta han voi osoittaa, miten tarjottava ratkaisu tukee
naita tavoitteita. (Laine 2015: 153 - 155.)
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2. Arvon konkretisointi

Seuraavassa vaiheessa, arvon konkretisoinnissa tunnistetut hyédyt muu-
tetaan konkreettisiksi. Myyjan tulee esittaa hyodyt asiakkaalle selke&sti ja
nakyvasti, esimerkiksi rahallisten séastojen, tuottojen kasvun tai riskien
vahentamisen muodossa. Konkretisointi auttaa asiakasta nakemaan, mi-
ten ratkaisu vaikuttaa suoraan hanen liiketoimintaansa. (Laine 2015: 155
- 157.)

3. Arvon kommunikointi

Arvon kommunikointi on keskeinen vaihe, jossa tunnistetut ja konkretisoi-
dut hyddyt esitetdan asiakkaalle vakuuttavasti ja houkuttelevasti. Tama
mahdollistaa kiinnostavan arvolupauksen rakentamisen, joka pohjautuu
todellisiin etuihin eika pelkkiin teknisiin ominaisuuksiin. Rahallinen arvo
on usein tehokkain tapa esittda hyotyja, mutta sen tulee perustua fakta-
pohjaisiin tietoihin, kuten tuloslaskelmiin tai referenssitapauksiin. (Laine
2015: 157 - 163.)

4. Arvon todentaminen

Viimeisessa vaiheessa luvattu arvo tehdaan nakyvaksi asiakkaalle.
Tama edellyttaa, ettd asiakas voi selkeasti havaita myyntitilanteessa esi-
tettyjen hyotyjen toteutuvan kaytdnnossa. Arvon todentaminen vahvistaa
asiakassuhdetta ja luo perustan mahdolliselle pitk&aikaiselle yhteistydlle.
Myyjan tulisi seurata, onko asiakas saanut odottamansa hy6dyt ja miten
ratkaisu on vaikuttanut asiakkaan liiketoimintaan. Jos tata vaihetta ei to-
teuteta huolellisesti, se voi heikentdad asiakassuhdetta ja vahentaa uu-

sien likketoimintamahdollisuuksien syntymisté. (Laine 2015: 163 - 164.)
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3.6 Yhteenveto

Arvopohjaisen myynnin keskeinen perusta on asiakkaalle tuotetun arvon painot-
taminen ja taman arvon vakuuttava todentaminen. Tama myyntimalli korostaa
asiakaskeskeisyytta ja siirtda myyntityon painopisteen asiakkaan tarpeiden sy-
valliseen ymmartamiseen seké heidan liiketoimintansa kehittdmiseen. Onnistu-
nut arvopohjainen myynti edellyttaa asiakkaan arvoelementtien tunnistamista ja
naiden selkedd ja perusteltua esittamista, mika luo pohjan pitkaaikaiselle yhteis-

tydlle ja molemminpuoliselle hyotyjen toteutumiselle.
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4 Tarkastelusuunnat

Yrityksen arvopohjaisuuden kehittdmisté tarkastellaan tydssa neljasta eri nako-
kulmasta: ymparisto, turvallisuus, kumppanuus ja referenssit. Naita nakokulmia
analysoidaan kysymysten avulla, jotka ovat: "Mita on?”, "Mita pitaisi olla?” ja
"Mita puuttuu?” Naiden kysymysten perusteella pyritdén selvittdmaan, miten yri-
tyksen arvot nayttaytyvat kaytanndssa ja missa niissa voisi olla kehittamisen va-

raa.

Tyon keskeisena tavoitteena on tuoda esiin kehityskohtia, seka tuottaa tulok-
sista dioja myyntipresentaatioihin, jotka havainnollistavat yrityksen arvot selke-
asti ja uskottavasti. Taman avulla voidaan naista neljasta osa-alueesta muodos-
taa viides nakokulma, joka on konkreettiset todisteet, jotka lisdavat myyntipre-

sentaatioiden vakuuttavuutta.

4.1 Ymparisto

Ymparistovastuulla on yha merkittavampi rooli yritysten kilpailukyvyn ja mai-
neen rakentamisessa. Ymparistévaikutusten taloudellinen arviointi on kuitenkin
haastava prosessi, eritysesti silloin, kun kyseessa on vaikeasti mitattava tekija,
kuten yrityksen imagon parantuminen. Vaikka kaikkia ymparistévastuun tuomia
hyotyja ei voida rahallisesti ilmaista, vastuullisuustoimien taloudelliset hyddyt
voidaan silti tehda nakyviksi asiakkaille. Esimerkiksi vastuullisten toimintamal-
lien kayttdonotto voi vahentad ymparistokustannuksia, tukea asiakassuhteiden
vahvistumista seka edistaa samalla ekologista kestavyytta. (Anderson & Narus
1998.)

Ymparistovastuun konkretisoimiseksi yrityksen on tarke&a tarkastella keskeisia
toimintojaan, kuten kiertotalouden ja materiaalien hyddyntamista, paastojen hal-
lintaa, jateveden kasittelyd, energiankulutusta ja uusiutuvien energianlahteiden
kayttoa. Naiden osa-alueiden analysointi auttaa tunnistamaan ymparistovaiku-

tukset, seka loytamaan keinoja, joilla vastuullisuutta voidaan kehittaa
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kaytannossa. Ymparistovastuun edistaminen tukee yrityksen pitkan aikavalin

kestavyytta niin taloudellisella kuin ekologisella tasolla.

Kestavan kehityksen muodostavat kolme peruspilaria, jotka ovat ekologinen, ta-
loudellinen ja sosiaalinen kestavyys. Tama kolmen pilarin malli korostaa, etta
kaikkien osa-alueiden tulisi olla tasapainossa, silla esimerkiksi ekologisesti kes-
tamattomat ratkaisut voivat pitkalla aikavalilla heikentaa yrityksen taloudellista
kannattavuutta ja yhteiskunnan hyvinvointia. (Mita on kestava kehitys?.) Taman
tasapainon varmistamisessa elinkaariajattelu on tehokas tydkalu. Se auttaa yri-
tyksia arvioimaan tuotteiden ja palveluiden ymparistévaikutuksia niiden koko
elinkaaren ajalta ja kohdentamaan toimenpiteita merkittavimpien vaikutusten

vahentamiseksi. (Life Cycle Assessment 2024.)

Yritysten ymparistostrategioita tukevat myds konkreettiset tydkalut, kuten Green
Business -ajattelu ja ymparistdjohtamisen standardit (esim. ISO 14001), jotka
tarjoavat kaytdnnon keinoja ymparistokustannusten vahentamiseen. (Life Cycle
Assessment 2024.) Lisaksi John Elkingtonin Triple Bottom Line -malli laajentaa
perinteista taloudellisen tuloksen tarkastelua sisallyttamalla siihen ekologisen ja
sosiaalisen vastuun nakdkulmat. Tama malli korostaa, etta yrityksen menesty-
minen pitkalla aikavalilla edellyttda vastuullisuuden sisallyttamista osaksi liike-

toimintaa. (Jonker 2023.)

Kiertotalouden hyédyntaminen on osa kestavan kehityksen teoriaa, ja se ohjaa
perinteisesta tuotanto-kaytto-havittaminen-talousmallista kohti mallia, jossa ma-
teriaalit ja tuotteet pysyvat kierrossa mahdollisimman pitkaan. Kierotalouden ta-
voitteena on luonnonvarojen kulutuksen vahentaminen, jatteen minimointi ja

tuotannon ymparistovaikutusten pienentdminen esimerkiksi materiaalien uudel-
leenkéayton, kierratyksen ja jatevirtojen hallinnan kautta. (Mita kiertotalous on ja

miksi silla on merkitysta? 2023.)

Porter ja Kramer ovat esittdneet strategisen yhteiskuntavastuun kasitteen siita,
miten vastuullisuustoimet voivat samanaikaisesti tuottaa arvoa seka yritykselle
ettd sen sidosryhmille. Keskittymall& toimiin, jotka tukevat yrityksen ydintoimin-

taa ja kilpailuetua, vastuullisuudesta tulee taloudellisesti kannattavaa.
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Esimerkiksi ymparistoystavalliset teknologiat tai vastuullisesti suunnitellut tuo-
tantoketjut voivat luoda kilpailuetua, joka houkuttelee asiakkaita ja vahvistaa yri-
tyksen brandia. (Porter & Kramer 2011.)

4.2 Turvallisuus

Turvallisuus on keskeinen osa yrityksen arvopohjaista toimintaa, silla se tukee
seka henkildston hyvinvointia etta ympariston suojelua. Turvallisuus tarjoaa yri-
tykselle kilpailuetua, kun se siséllytetadn myyntipresentaatioihin konkreettisilla
esimerkeilla ja teknologisilla ratkaisuilla. Laadukkaiden turvallisuuskaytantdjen
toteuttaminen ei ainoastaan vahenna tapaturmariskia, vaan myos vahvistaa
tyontekijoiden sitoutumista ja asiakkaiden luottamusta yritykseen. (Sorensen
2020.)

Turvallisuuden takaaminen edellyttaa laajaa perehdytysta ja koulutusta, jotka
kattavat laitteiden oikean kayton, turvallisuusohjeet ja toimintatavat hatatilan-
teissa. Naiden koulutusten avulla voidaan luoda turvallinen tydymparisto, jossa
tapaturmat ja vaaratilanteet ovat minimoitu. S&anndélliset riskiarvioinnit ovat tar-
ked osa turvallisuusprosessia, silla niiden avulla tunnistetaan ja hallitaan mah-
dollisia vaaratekijoita. Naihin kuuluvat asianmukaiset turvallisuusprotokollat ja
modernien turvalaitteiden kaytt6. (Safety culture in the pulp and paper sector
2024.)

Erityistd huomiota on kiinnitettava vaarallisten aineiden, kuten kemikaalien tur-
valliseen kasittelyyn ja varastointiin. Nama toimet suojaavat seka tyontekijoita
ettd ymparistda ja niiden toteuttaminen vaatii selkeita turvallisuusohjeita seka
saanndllisia tarkastuksia. Samanaikaisesti henkiléston hyvinvointi on tarkea osa
turvallisuutta, silla fyysista ja psyykkista jaksamista tukevat ohjelmat auttavat yl-
l&pitdmaan tyokykya ja motivaatiota. Harmonisoidut turvallisuusstandardit, ku-
ten 1SO-sertifikaatit tukevat ndiden tavoitteiden saavuttamista. (Safety culture in

the pulp and paper sector 2024.)
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Turvallisuudella on my6s suora vaikutus liikketoiminnan menestykseen. Vahva
turvallisuuskulttuuri vahentaa onnettomuuksien riskia ja suojaa yrityksen tyovoi-
maa, mika puolestaan parantaa tuottavuutta ja vahvistaa yrityksen mainetta. Si-
toutuminen turvallisuuteen nakyy positiivisesti niin tyontekijoiden tyytyvaisyy-
tena kuin asiakkaiden luottamuksena. Turvallisuuden jatkuva seuranta ja doku-
mentointi on avainasemassa yrityksen vastuullisuustavoitteiden saavuttami-
sessa. (Shahani 2023.)

Myyntipresentaatioissa turvallisuus voidaan esittéaa kilpailuetuna, joka viestii yri-
tyksen sitoutumisesta vastuullisuuteen ja riskienhallintaan. Konkreettiset esi-
merkit, kuten turvallisuusteknologiat, koulutusohjelmat ja kestavaa kehitysta tu-
kevat innovaatiot, tekevat turvallisuustoimenpiteista asiakkaalle nakyvia. Téallai-
set esitykset eivat ainoastaan korosta yrityksen arvopohjaista toimintaa, vaan
my06s osoittavat kyvyn luoda turvallinen ja luotettava toimintaymparistd. Omak-
sumalla kattavan turvallisuuskulttuurin yritys voi vahvistaa asemaansa markki-
noilla ja kehittya vastuullisena tydnantajana, joka suojelee aktiivisesti tyonteki-
joitaan ja ymparistdéa. (Shahani 2023.)

4.3 Kumppanuus

Arvopohjainen kumppanuus keskittyy pitkaaikaisten asiakassuhteiden luomi-
seen, joissa asiakas kokee saavansa tuotteesta tai palvelusta arvoa laajemmin-
kin kuin pelkan ostotapahtuman kautta. Taman lahestymistavan tavoitteena on
jattaa asiakassuhteisiin ja toimialaan positiivinen ja kestava vaikutus, jossa asi-
akkaan tarpeet ja tavoitteet asetetaan etusijalle. (Bailey 2024.) Tassa tydssa
kumppanuutta tutkitaan eritysesti pitkdaikaisen sitoutumisen, yhteisty6n inno-
vaatioissa, asiakaspalvelun ja tuen seka yhteisten arvojen nakoékulmista, jotka

kaikki edesauttavat molemminpuolista arvonluontia ja jatkuvuutta.

Kumppanuuden rakentaminen perustuu luottamukseen ja uskottavuuteen. Yri-
tykset voivat rakentaa arvoperintta vastaamalla aidosti asiakkaidensa tarpeisiin

ja tukemalla heiddn menestystaan. Tama lahestymistapa vahvistaa yrityksen
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mainetta ja houkuttelee seka asiakkaita ettd osaajia, jotka jakavat yrityksen ar-

vot. (Value Selling Framework.)

Pitkaaikaisten kumppanuuksien kehittaminen tuottaa konkreettisia hyotyja niin
yritykselle, kuin asiakkaillekin. Yritys ei ainoastaan ansaitse asiakasuskolli-
suutta, vaan myos myonteistd mainetta, joka vahvistaa asemaa markkinoilla.
Na&in yritys voi luoda ymparilleen puolestapuhujien verkostoa, mika puolestaan
auttaa houkuttelemaan uusia asiakkaita. (Value Selling Framework.)

Arvopohjainen myynti ja kumppanuus eivat kuitenkaan ole pelkastaan yksittai-
sid tekniikoita, vaan ne ovat ajattelutapoja, joissa asiakasmenestys asetetaan
liketoiminnan ytimeen. Yritykset, jotka omaksuvat arvopohjaisen kumppanuu-
den periaatteet ja esittelevat niiden tuottamat hyodyt asiakkaille, voivat edistaa
muutosta kohti asiakaskeskeisempia ja kestavampia myyntimalleja seka luoda

kestavan kilpailuedun. (Bailey 2024.)

4.4 Referenssit

Referenssit ovat keskeinen osa liiketoiminnan markkinointistrategioita seka
asiakaslahtoisia lahestymistapoja. Ne tukevat asiakassuhteiden rakentamista,
luottamuksen luomista ja yrityksen uskottavuuden vahvistamista. Erityisesti
B2B-myynnissé referenssit ovat merkittava osa myyntiprosessia. Tyytyvaiset
asiakkaat, menestystarinat ja kayttajalausunnot vaikuttavat usein merkittavasti
potentiaalisten asiakkaiden ostopaatoksiin. (Johnson 2024.) Tassa tydssa tar-
kastellaan referenssien kayttdd myyntipresentaatioissa ja erityisesti keinoja,
joilla niitéa voidaan hy6dyntaa tehokkaasti luomaan arvoa myytavalle tuotteelle

tai prosessille.

Referenssit ovat osoittautuneet tehokkaaksi keinoksi lisaté ja vahvistaa luotta-
musta niin nykyisten kuin potentiaalisten uusien asiakkaiden keskuudessa. Niita
voidaan hyodyntda monipuolisesti ostoprosessin eri vaiheissa seka ennen osto-

paatosta etta sen jalkeen. Hyvin toteutetut referenssit tukevat yrityksen
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asiakaspolkua ja myyntistrategiaa, toimien néin monipuolisena ja tehokkaana

tyokaluna myynnin ja markkinoinnin tehostamineen. (Johnson 2024.)

Onnistuneen myyntitydn kannalta olennaista on huolella suunniteltu referenssi-
strategia. Ensimmainen askel on tunnistaa sopivat asiakasreferenssit, jotka par-
haiten edustavat tuotteen tai palvelun arvoa. Taustatyon avulla selvitetédan asi-
akkaiden tarkeimmat haasteet ja tavoitteet, seka arvioidaan, miten referenssi-
asiakkaiden kokemukset vastaavat naihin tarpeisiin. (Cohen 2017.)

Tehokkaiden ja asiakaslahtdisten esitystapojen valinta referensseissa on olen-
naista kiinnostuksen herattamiseksi ja tarjottavan ratkaisun arvon konkretisoi-
miseksi. Yksi tehokkaimmista tavoista on kayttda myyntid tukevia case study-
esityksia, joissa hyddynnetaan tarinankerrontaa. Hyva esitys seuraa selkeda
narratiivia: se alkaa ongelman esittelysta, etenee ratkaisuun ja paatyy mitatta-
viin, konkreettisiin tuloksiin. Tulosten tulee olla helposti ymmarrettavissa, jotta
asiakas nakee ratkaisun arvon omien haasteidensa ratkaisussa ja kokee sen

tuottavan heille lisdarvoa. (Krukowska.)

Konkreettiset luvut ja visuaaliset elementit, kuten kaaviot ja infografiikat, ovat
tarkea osa myyntipresentaatiota. Visuaalisten elementtien avulla esityksesta tu-
lee vakuuttavampi ja arvot konkretisoituvat asiakkaille. Lisaksi case study-esi-
tysten raatalointi kunkin asiakaskohteen tarpeiden mukaan luo yhteyden yrityk-
sen ja asiakkaan valille, mik& puolestaan lisad myynnin onnistumismahdolli-

suuksia. (Krukowska.)

45 Todiste

Myyntipresentaation arvopohjaisuuden keskeinen osa-alue on lupauksien toteu-
tumista tukevan todisteen esittdminen. Todiste muodostaa konkreettisen naytén
siita, miten neljan ylla mainitun tutkimuskohteen arvopohjaiset ratkaisut tuotta-
vat asiakkaalle luvattua lisdarvoa. Se muuttaa arvot ja lupaukset mitattaviksi ja
nakyviksi elementeiksi, jotka vahvistavat asiakkaan luottamusta esitettyyn rat-

kaisuun.
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Todiste voidaan konkretisoida erilaisin tavoin, kuten raporteilla aikaisemmista
projekteista, joissa vastaava ratkaisu on tuottanut toivottuja tuloksia, laskelmilla
saavutetuista saastoista tai prosessien tehostuksista seka arvioilla taloudelli-
sista ja toiminnallisista hyodyista. Tallaiset todisteet tukevat myyntipresentaa-
tion uskottavuutta ja auttavat asiakasta ymmartamaan esitetyn arvon merkityk-

sen omassa liiketoiminnassaan.
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5 Case-esimerkit

5.1 LimeWhite-H

LimeWhite-H on uudistettu versio Andritzin aiemmasta LimeWhite-valkoli-
pedsuotimesta. Se on paineistettu kiekkosuodatin, joka suorittaa seka valkoli-
pean suodatuksen ettd meesan pesun. Sen keskeisia etuja ovat alhaisemmat
investointikustannukset, suurempi kapasiteetti ja pienempi tilantarve. Kuvassa 4

esitetty LimeWhite-H valkolipeasuodin. (Aanekoski LimeWhite-H)

Kuva 4. LimeWhite-H valkolipedsuodin (ANDRITZ LimeWhite - More from less)

LimeWhite-H:n kapasiteetti yhdella yksikolla vaihtelee 2600-32 300 m?/d valko-
lipeaa. Pinta-alakuormitus on kasvanut jopa 30 %, ja suodatinliinan pesutekno-
logia on aiempaa tehokkaampi. Tilantarve on minimoitu, eika hyodykkeiden ku-
lutus ole lisaantynyt tuotantomé&aran kasvusta huolimatta. Suodatin on suunni-
teltu kestamaan jopa 24 kuukautta yhtajaksoista kayttoa ilman seisakkeja. (Aa-
nekoski LimeWhite-H)
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LimeWhite-H:n edut:

o jatkuva toiminta

o puhdas ja kuuma valkolipe&

o taysin automatisoitu

o suurempi valkolipean tuotanto
o vahentynyt veden kierto

. vahemman valkolipean laimennusta. (Aanekoski LimeWhite-H.)

Tehdyt ja mahdolliset kehityskohteet

LimeWhite-H-suodattimen myyntipresentaation kehitysideat keskittyvat laitteen
ymparistoystavallisyyden, turvallisuuden ja kustannussaastdjen esilletuontiin.
Suodattimen kapasiteettia on kasvatettu, mik& mahdollistaa suuremman tuotan-
tomaaran. Samalla laitteen fyysista kokoa on pienennetty 20 %, miké& helpottaa
laitteen sijoittelua tehdaslayoutissa ja tuo saastéja siviilirakennuskustannuk-
sissa. (LimeWhite-H Sales Presentation 2024.) Pienempi koko ja suurempi ka-
pasiteetti muodostavat merkittavia kilpailuetuja, jotka tukevat kustannustehok-
kuutta ja tilankayton optimointia. Nama edut tuodaan esiin myyntipresentaati-
0ssa, mutta niiden ymmarrettavyyttd ja vakuuttavuutta voisi parantaa lisaamalla
konkreettisia laskelmia ja havainnollistavia kuvia, jotka esittaisivat saavutettavat

saastot selkeasti.

Hyddykkeiden kulutus on pienentynyt verrattuna tuotetun valkolipean maaraan,
mika on vahentanyt operointikustannuksia ja parantanut laitteen energiatehok-
kuutta. Tama tarkoittaa alhaisempaa sahkon- ja vedenkulutusta suhteessa tuo-
tettuun valkolipedn maaraan ja tukee ymparistonakokulmia. Liséksi laitteen hap-
popesumaarat ovat vahentyneet ja systeemi on suljettu, jolloin kaasuja ei paase
ymparistoon, mika vahentaa ymparistovaikutuksia entisestaan. (Lindgren 2024.)
Operointisaastojen esilletuontia voisi laajentaa esittdmalla saastdja useasta eri
nakdkulmasta, kuten investointikustannuslaskelmilla, tilansadéstograafeilla ja
energiansaastélaskelmilla. Lisaksi ymparistonakokulman vahvistamiseksi voisi
tuoda esiin laitteen hiilijalanjaljen pienentymisen seka mahdolliset ymparis-

tosertifikaatit.
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LimeWhite-H:n luotettavuus on parantunut lisdsuunnittelun myoéta. Laitteen
huoltaminen on helpompaa, mika lisaa kayttovarmuutta ja vahentaa seisak-
kiaikoja. Ergonomia ja turvallisuus on huomioitu suunnittelussa, esimerkiksi hel-
pottamalla paésya huoltokohteisiin. (LimeWhite-H Sales Presentation 2024.)
Nama parannukset on mainittu nykyisessa myyntipresentaatiossa, mutta niiden
syvallisempi avaaminen, esimerkiksi konkreettisilla esimerkeilld ja turvallisuus-
prosessin kuvauksilla, voisi tuoda esiin laitteen turvallisuutta entista vakuutta-

vammin.

Presentaatiossa kaytetaan graafisia esityksia vertailulukujen ja referenssien ha-
vainnollistamiseen onnistuneesti. Suodattimen eri kokojen ja kapasiteettien vi-
suaalinen esittaminen voisi kuitenkin edelleen vahvistaa myyntity6ta. Esimer-
kiksi selkeat esimerkit siité, miten toteutuneet kapasiteetit ovat vastanneet luvat-
tuja arvoja aikaisemmissa toteutuksissa, tukisivat laitteen luotettavuuden ja suo-
rituskyvyn osoittamista. Myyntimateriaaliin on laadittu ehdotusdia, jossa esite-
taan referenssit, suunnitellut kapasiteetit ja toteutuneet (as sold) kapasiteetit.

Myyntimateriaalissa on kohta "Optimized lifecycle maintenance costs”, mutta ta-
man konseptin avaaminen tarkemmin lisdisi materiaalin vakuuttavuutta. Olisi
esimerkiksi hyodyllista esittad, miten parannukset ovat vahentaneet huoltokus-
tannuksia koko laitteen elinkaaren ajalta. Konkreettiset esimerkit, kuten véhen-
tyneet huoltokerrat tai harventuneet seisakkiajat, tukisivat tata viestia tehok-

kaasti.

5.2 LimeDry-H

LimeDry-H on meesan pesu- ja kuivausjarjestelma, joka parantaa valkolipealai-
toksen energiatehokkuutta ja meesan kasittelyd. Taméa paivitetty versio Andrit-
zin aiemmasta LimeDry tekee meesan kasittelysta yksinkertaisemman ja tehok-

kaamman. Kuvassa 5 LimeDry-H. (LimeDry-H lime mud drying system.)
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Kuva 5. LimeDry-H (LimeDry-H lime mud drying system.)

Andritz on soveltanut LimeWhite-H-valkolipedsuodattimessa kaytettyja ratkai-
suja LimeDry-H:n kehittamisessa, ja saadut hyddyt muistuttavat toisiaan. Jarjes-
telman keskiakselin aksiaalinen liike ja kehittynyt meesan syottd on yhdistetty
vakaampaan allasrakenteeseen. Naiden innovaatioiden ansiosta meesa on ta-
salaatuisempaa, savukaasujen lampdtilavaihtelut meesauunissa ovat vahéi-

sempié ja energian kulutus vahenee. (LimeDry-H lime mud drying system.)

LimeDry-H-jarjestelma vie aiempaa vahemman tilaa, mika pienentaa seka in-
vestointi- ettd kayttokustannuksia. Uudistettu rakenne parantaa huollon saavu-
tettavuutta ja edistaa tyoturvallisuutta. Andritz on tuonut meesan kasittelyyn au-
tonomisia teknologioita. Etavalvontaan tarkoitetut tydkalut auttavat operoimaan
jarjestelmaa tehokkaammin ja turvallisemmin. (LimeDry-H lime mud drying sys-

tem.)

Tehdyt ja mahdolliset kehityskohteet

LimeDry-H:n kehitysideat painottuvat erityisesti kustannustehokkuuden, ympa-
ristonakokulmien ja vertailtavuuden parantamiseen. Tavoitteena on korostaa

konkreettisia saastoja seka ymparisto- ja turvallisuusnakokulmia.
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Kustannustehokkuuden havainnollistamiseksi voisi esittdé, kuinka paljon va-
hemman kuluvia osia laitteessa on verrattuna aikaisempiin malleihin ja kuinka
paljon harvemmin huoltotoimenpiteita tarvitaan. Lisaksi LimeDry-H:n uudistettu
rakenne on parantanut huoltotoimenpiteiden helppoutta, mika vahentaa huoltoti-
lanteisiin liittyvia riskeja ja parantaa sen turvallisuutta. (Lindgren 2024.) Naiden
tekijoiden esittaminen myyntipresentaatiossa auttaisi konkretisoimaan turvalli-

suusnékdkulman ja taloudelliset hyddyt

Koska LimeDry-H on uusi markkinoilla, sen kaytosta ei ole viela referensseja,
mika voi hankaloittaa myyntiprosessia. Tassa tilanteessa voisi olla hyodyllista
vertailla laitteen parannuksien toimivuutta LimeWhite-H:hon, joka on osoittanut
luotettavuutensa samankaltaisilla parannuksilla. TAma vertailu voisi lisata uskot-

tavuutta ja asiakkaan luottamusta sen toimintaan.

Kayttokustannuksista ja huoltovaatimuksista voisi esittaa vertailua kiekkosuoti-
men ja rumpusuotimen valilla. Tama vertailu havainnollistaisi LimeDry-H:n pa-
rannettuja ominaisuuksia ja tukisi my6s ymparistondkdkulman esittdmista. Van-
hempaan teknologiaan vertaamalla voitaisiin esittaa konkreettisia lukuja, jotka
selkeyttaisivat laitteen energiatehokkuutta ja ymparistohyotyja. Y mparistonako-
kulmien esittaminen tukisi ndin kestavan kehityksen tavoitteita ja voisi toimia

merkittavana myyntivalttina.

5.3 LimeFlash-H

Meesauunien kapasiteetin lisdaminen on perinteisesti ollut aikaa vievaa ja kal-
lista, silla se edellyttdéd joko olemassa olevan uunin pidentamista tai suurempi-
halkaisijaisen uunin asentamista. Andritz on kehittnyt kuvassa 6 nakyvan Li-
meFlash-H:n, jonka avulla kapasiteettia voidaan kasvattaa jopa 40 % huomatta-

vasti alhaisemmilla kustannuksilla. (A boost for the lime kiln.)
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Kuva 6. LimeFlash-H (A boost for the lime kiln.)

LimeFlash-H mahdollistaa meesan ja savukaasujen nopean sekoittumisen,
mika vahentaa lampdétilaa ja poistaa syottopaan tukkeutumisongelmat. Li-
meFlash-H:n avulla meesauuni toimii korkeammalla sy6ttépaan lampdotilalla,
joka kasvattaa kapasiteettia. Taten prosessin hallittavuus parantuu ja investoin-

tikustannukset pienenevét. (A boost for the lime kiln.)

Energiatehokkuus paranee hyddyntamalla savukaasulampoa esilammitetyn
meesan avulla ilman perinteisia suuria padomakustannuksia. Koska meesauu-
nin fyysinen koko pysyy ennallaan, rakenteellisia muutoksia ei tarvita, mika joh-

taa investointisaastoihin. (A boost for the lime kiln.)
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LimeFlash-H edut:

o joustavuus erilaisiin prosessiolosuhteisiin
o vahainen huoltotarve

o erinomainen kaytettavyys. (A boost for the lime kiln.)

Tehdyt ja mahdolliset kehityskohteet

LimeFlash-H-presentaation kehittdmisessa mahdollisia kehityskohteita ovat
energiatehokkuuden parantamisen, ymparistoystavallisyyden lisdantymisen
seka asiakasarvon selkedmpi esilletuonti.

LimeFlash-H:n energiatehokkuus on korkeampi verrattuna aikaisempiin ratkai-
suihin, silla sen energian- ja lammonkulutus ovat pienemmat, mika vahentaa
polttoaineen tarvetta. Talla hetkella meesauunit tyypillisesti kayttavat fossiilisia
polttoaineita, joten energiankulutuksen vahentaminen pienentaa myaos fossiilis-
ten polttoaineiden kayttda ja kaasumaisia paastoja ilmakehaan. (Lindgren
2024.) Energiatehokkuuden parantaminen tukee ymparistétavoitteita ja tekee
teknologiasta kestdvamman vaihtoehdon sellu- ja paperiteollisuudelle. Naiden
nakokulmien avaaminen presentaatiossa toisi esiin ymparistonakékulmaa ja tu-

kisi laitteen arvolupausta entistd paremmin.

Myyntipresentaatiossa on laajalti referensseja seka tietoa laitteen kapasitee-
tista. Presentaatioon on lisétty ehdotusdioja, joiden avulla nama asiat voidaan
kuitenkin esittaa entistd konkreettisemmin ja ymmarrettdvammin. Liséaksi pre-
sentaatio on paivitetty Andritzin uuteen esityspohjaan, silla aiempi pohja oli vuo-

delta 2020. Nama muutokset parantavat esityksen selkeytté ja ajankohtaisuutta.

LimeFlash-H kehityshistoria osoittaa Andritzin sitoutumisen innovaatioihin ja pit-
kaaikaiseen kumppanuuteen asiakkaiden kanssa. Teknologian kehittamien on
jatkuvaa ja asiakaslahtoista, mika kay ilmi teknologian kehityskayrasta eri vuo-
sien varrelta. Olen laatinut esitykseen ehdotusdian, jossa taméa kehitys esite-

taan selkeasti. Tama havainnollistaa asiakkaille yrityksen pyrkimysta kehittaa
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heidan olemassa olevien uunien kapasiteettia kustannustehokkaasti. Dian lisaa-

minen toisi presentaatioon kumppanuusnakotkulmaa.

5.4 Puupdlynpoltto (LimeBio-Powder)

Andritzin LimeBio-Powder-biopolttoainelaitos tarjoaa sellutehtaille mahdollisuu-
den korvata fossiiliset polttoaineet biomassajauheella meesauunissa. Kuva 7
havainnollistaa LimeBio-Powder-biopolttoainelaitoksen laitteistot ja esimerkki-
layoutin. Ratkaisu perustuu yksinkertaiseen, erittain tehokkaaseen ja automati-
soituun prosessiin, joka on suunniteltu taloudellisesti houkuttelevaksi ja tekni-
sesti luotettavaksi. (Biomass powder burning is much more efficient than you
think.) Tama innovatiivinen konsepti vastaa nykyajan kasvaviin vaatimuksiin
fossiilivapauden edistamiseksi, hiilidioksidipaastojen vahentamiseksi seka uu-

siutuvien energianlahteiden hyédyntamiseksi. (Biomass powder burning.)
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Kuva 7. LimeBio-Powder biopolttoainelaitos (Biomass powder burning.)

Andritzin teknologia erottuu kilpailijoistaan erityisesti laadun, energiakustannus-
ten ja huollon helppouden osalta. Siirtyminen biomassajauheen polttoon vahen-
taa merkittavasti energiankustannuksia ja tarjoaa nopean sijoitetun pddoman ta-

kaisinmaksuajan, joka on vain 1-2 vuotta. Tama tekee LimeBio-Powderista
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paitsi ymparistoystavallisen myos taloudellisesti jarkevan valinnan sellutehtaille.
Samalla ratkaisu pienentéa riippuvuutta fossiilisista polttoaineista ja niiden hin-
tavaihteluista. (ANDRITZ biomass powder burning.)

Jarjestelman toimintavarmuus perustuu taysin automatisoituun prosessiin. Bio-
massa syotetdan jarjestelmaan annosteluruuvien kautta, kuljetetaan siiloon ruu-
vikuljettimella ja lopulta sy6tetd&dn meesauuniin annostelujarjestelmén kautta,
josta se puhalletaan polttimeen. Jarjestelman suunnittelu on tehty helpoksi ja
kayttajaystavalliseksi, ja sen toiminta muistuttaa fossiilisiin polttoaineisiin perus-
tuvia ratkaisuja. Tama mahdollistaa nopean ja vaivattoman siirtyman fossiilisista
polttoaineista ymparistoystavallisempaan ratkaisuun. (Biomass powder burning
iIs much more efficient than you think.)

LimeBio-Powder-teknologia saastaa energiaa vahintaan 50 % enemman kuin
muut markkinoilla olevat jarjestelmaét, kuten kuva 8 havainnollistaa. Teknologia
mahdollistaa my0s erilaisten biomateriaalien, kuten tehdas- ja metsatahteiden,
puujatteen seka pellettien hyddyntamisen. Ratkaisun joustavuus tukee seka
kosteiden etta kuivien biomassojen kayton, tuotteen pysyessa hienojakoisena
jauheena. Tama takaa tasaisen ja tehokkaan palamisen meesauunissa, mika

lisdd prosessin luotettavuutta ja vakautta. (ANDRITZ biomass powder burning.)
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Kuva 8. Energiankulutus verrattuna tyypilliseen jarjestelmaan (ANDRITZ bio-
mass powder burning.)
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LimeBio-Powder edistaa sellutehtaiden kestavan kehityksen tavoitteita vahenta-
malla fossiilisten polttoaineiden kaytt6a ja pienentamalla hiilidioksidipaastoja.
Sen avulla sellutehtaat voivat siirtya kohti ymparistoystavallisempéaa ja kannat-

tavampaa toimintaa. (Biomass powder burning.)

Mahdolliset kehityskohteet

Puupdlynpoltto on yksi Andritzin uusimmista kehittamista ratkaisuista, joka vas-
taa nykypaivan kasvaviin ymparistohaasteisiin ja teollisuuden kestavan kehityk-
sen tarpeisiin. Koska teknologia on uusi, sen myyntipresentaatio on suunniteltu
vastaamaan arvopohjaisen myynnin vaatimuksia. Presentaatio sisaltaa konk-
reettisia esimerkkeja, kuten laskelmia takaisinmaksuajoista, mainintoja paasto-
jen vahentamisesta seka linkkeja haastatteluihin, joissa avataan teknologian ke-
hitysta ja ymparistotavoitteita. Vaikka nykyinen presentaatio on kattava ja asia-
kaslahtoinen, sen kehittamiselle on edelleen mahdollisuuksia erityisesti arvo-

pohjaisten argumenttien syventamisessa.

Yksi tapa vahvistaa myyntipresentaatiota olisi puupoélynpolton vertailu tyypillisiin
teknologioihin, kuten vasaramyllyyn. Tama lahestymistapa auttaisi asiakasta

hahmottamaan innovaation konkreettiset hyddyt ja arvon heidan toiminnassaan.

Vasaramyllyteknologiassa materiaali pienennetaan hakkaamalla, kunnes se on
riittdvan hienoa kaytettavaksi. Tama prosessi kuluttaa merkittavasti energiaa ja
edellyttaa usein huoltotoimenpiteitd, mika lisda kayttokatkoksia ja kustannuksia.
(Hammer mills.) LimeBio-Powder-teknologia sen sijaan mahdollistaa biomassan
kasittelyn yhdella kertaa, mika saastaa huomattavasti aikaa ja energiaa suh-

teessa kasiteltyyn tonnimaaraéan. (Vuorela & Seppanen 2025.)

Kapasiteetin kasvattaminen LimeBio-Powder-teknologialla on myos merkitta-
vasti tehokkaampaa, helpompaa ja halvempaa. Vasaramyllyn kapasiteettia kas-
vattaessa tarvitaan toinen mylly, mika tuplaa energiankulutuksen ja investointi-
kustannukset. LimeBio-Powder-teknologialla kapasiteettia voidaan muuttaa te-
rapakettia muokkaamalla, joka nostaa tehokkuutta ilman energiankulutuksen

merkittdvaad kasvua. (Vuorela & Seppénen 2025.) Naiden konkreettisten
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hyotyjen esille tuominen myyntipresentaatiossa ei ainoastaan auta asiakasta
ymmartamaan teknologian tuottamaa lisaarvoa, vaan se myds tukee arvopoh-

jaista lahestymistapaa korostamalla taloudellisia ja toiminnallisia hyotyja.

Andritzilla on suunnitteilla puupdlynpolton prosessin yksinkertaistamista osana
teknologian jatkokehitysta. Kehitystyon tavoitteena on tehda prosessista entista
tehokkaampi ja kayttajaystavallisempi optimoimalla prosessin kulkua seka lait-
teiden maaraa. Naiden toimenpiteiden odotetaan pienentavan merkittavasti in-

vestointi- ja operointikustannuksia. (Vuorela & Seppéanen 2025.)

Vaikka yksityiskohdat tulevista parannuksista ovat talla hetkella luottamukselli-
sia, niiden tarkoituksena on korostaa Andritzin sitoutumista asiakkaiden toimin-
nan parantamiseen ja huomioimiseen. Naiden kehitystoimien esilletuonti myyn-
tipresentaatiossa viestisi asiakkaalle Andritzin pitkdjanteista panostusta inno-

vaatioihin ja kumppanuuteen, jossa keskidssa on asiakkaan toiminnan tehosta-

minen ja kestava kehitys.

Ymparistondkdkulmat ovat merkittava osa puupdlynpolton kehittdmista. Siirtymi-
nen fossiilisista polttoaineista puupdlynpolttoon on suuri askel sellutehtaiden hii-
lidioksidipaastojen vahentamisessa. Hiilidioksidipaastdlaskelmien lisaaminen
presentaatioon konkretisoisi ymparistdarvoja ja auttaisi asiakasta ndkemaan,

miten ratkaisu tukee heidan omia ympaéristotavoitteitaan.

Lisaksi myyntipresentaatiossa voitaisiin tuoda esille muita ymparistoon liittyvia
konkreettisia seikkoja, kuten logistiikan optimoinnin vaikutuksia ymparistoon.
Kuljetuksen vaikutukset ymparistoon voidaan minimoida tehokkailla jarjeste-
lyilla, mika tukee seka taloudellisia etta ekologisia tavoitteita. Toinen keskeinen
elementti on matalapainehdyryn hyddyntdminen biomassan kuivauksessa. Ma-
talapainehdyryn arvo sellutehtaan tuotannolle voidaan parhaiten hyodyntéa riit-
tavan alhaisen kosteusprosentin saavuttamiseksi biomassalle. (Vuorela & Sep-
panen 2025.) Tama tarjoaa mahdollisuuksia energiankulutuksen vahentami-
seen, ja sen esittdminen selkedna arvona asiakkaalle tukisi Andritzin tavoitetta

edistaa kestavia ratkaisuja.
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5.5 Valkolipealaitoksen yleinen myyntipresentaatio

Andritzin valkolipeélaitoksen yleinen myyntipresentaatio tarjoaa kattavan koko-
naiskuvan laitoksen merkityksesta ja sen tarjoamista ratkaisuista selluteollisuu-
dessa. Presentaatiossa esitelldén valkolipealaitoksen roolia sellutehtaalla ja sen
keskeista tehtavaa sellunvalmistusprosessin eri vaiheiden tukemisessa ja te-
hokkuuden parantamisessa. Presentaatiossa esitellaan myds valkolipealaitok-
sen tarjoamat laitteet ja prosessit, jotka on suunniteltu vastaamaan selluteolli-

suuden vaatimuksia. (WLP General Presentation 2024.)

Presentaatio tuo esille Andritzin vahvuudet ja kilpailuedut valkolipeélaitoksen
toimittajana. Esityksessa perustellaan, miksi asiakkaan tulisi valita juuri Andrit-
zin valkolipeélaitos, painottaen luotettavuutta, teknologista edellakavijyytta ja
pitkan kokemuksen tuomaa asiantuntemusta. Tata tukevat konkreettiset maail-
manlaajuiset projektireferenssit, jotka osoittavat yhtion kyvyn toimittaa korkea-
laatuisia ratkaisuja eri asiakkaille ympéari maailmaa. (WLP General Presentation
2024.)

Presentaatiossa avataan myods autonomisen valkolipeéalaitoksen konseptia, joka
edustaa Andritzin tulevaisuuteen suuntautuvaa ajattelua ja pyrkimysta tarjota
asiakkaille yha alykkaampia ja tehokkaampia ratkaisuja. (WLP General Presen-
tation 2024.)

Tehdyt ja mahdolliset kehityskohteet

Andritzin yleinen myyntipresentaatio muodostaa selkean ja vakuuttavan kuvan
Andritzin valkolipeélaitoksesta ja sen tarjoamista eduista selluteollisuuden asi-
akkaille. Presentaatio esittelee teknologiaa, referensseja ja kumppanuutta va-
kuuttavalla tavalla, mutta sen arvopohjaista viestintda voisi kehittéda entisestaan.
Erityisesti ymparisto- ja turvallisuusnakékulmien huomioiminen olisi perusteltua,

koska ne ovat yha keskeisempia tekijoita asiakkaiden ostopaatoksissa.

Ymparistbarvojen esittdminen yleisessa myyntipresentaatiossa voi olla haasta-

vaa, silla aiheet ovat laajoja. Tasta syysta ymparistonakokulmien tarkempi
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kasittely voisi painottua laite- ja prosessikohtaisiin esityksiin. Presentaatioon
voitaisiin kuitenkin lisata viittauksia Andritzin ymparistdarvoista, mika tukisi yri-
tyksen imagoa vastuullisena toimijana. Esityksessa voisi tuoda esiin esimerkiksi

seuraavat asiat:

o Yrityksen sitoutuminen kestavaan kehitykseen.
. Yrityksen saavuttamat kansainvaliset ymparistosertifikaatit.

o Esimerkkeja Andritzin tarjoamista ymparistoystavallisista teknologi-

oista, kuten energiatehokkaista ratkaisuista.

Naiden lisaysten avulla voidaan herattéa kiinnostusta asiakkaissa, jotka arvos-

tavat liiketoiminnassaan ymparistévastuullisuutta.

Turvallisuuden korostaminen lisdisi presentaation vakuuttavuutta, silla turvalli-
suus on noussut tarkeaksi kriteeriksi monien yritysten ostopaatoksissa. Talla
hetkella turvallisuustiedot ovat esityksessa vahaisia, mutta niiden laajentaminen
tarjoaisi asiakkaille selkeamman kuvan Andritzin vastuullisuudesta. Turvalli-

suusviestintaa voisi kehittda seuraavilla toimenpiteill&a:

1. Havainnollistavat turvadiat: Presentaatioon voisi lisata selkeita graafisia
elementtejd, kuten kaavioita ja taulukoita, jotka esittelevat Andritzin tur-
vallisuussuoritusta. Esimerkiksi tapaturmataajuudet (TFIR) ja niiden kehi-
tys vuodesta toiseen voitaisiin esittaa konkreettisena esimerkkind. Tata
varten on laadittu PowerPoint-dioja, jotka havainnollistavat turvallisuus-
tietojen visuaalista esittamista seka yhtion etta divisioonan tasolla. Nama
diat voivat toimia pohjana laajemmille turvallisuustiedoille ja niiden integ-
roinnille esitykseen. Lisaksi keskeisten turvallisuustavoitteiden esittdmi-
nen konkretisoisi Andritzin sitoutumista turvallisuuden jatkuvaan paranta-
miseen. (Ylipelto 2025.)

2. Koulutus turvallisuuden kulmakivena: Presentaatioon voitaisiin lisata tie-
toa Andritzin koulutusohjelmista, jotka osoittavat yrityksen pitkajanteista

sitoutumista turvallisuuteen. Vuonna 2025 kayttoon otettavat ohjelmat
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keskittyvat muun muassa turvallisuuskaytantéjen noudattamiseen ja joh-
don rooliin turvallisuuden kehittamisessa. Koulutusten paamaarana on
luoda yhtenainen turvallisuuskulttuuri kaikilla organisaation tasoilla, mika

tuo konkreettista lisdarvoa asiakkaille. (Ylipelto 2025.)

3. Johto turvallisuuskulttuurin edistajana: ANDRITZ voi vahvistaa viestiaan
turvallisuuteen sitoutumisesta korostamalla johdon keskeista roolia tur-
vallisuuskaytantojen edistamisessa. Esimerkiksi saannolliset johdon tur-
vallisuuskierrokset voisivat toimia esimerkkind konkreettisista toimenpi-
teistd, jotka osoittavat yritysjohdon sitoutumista tyontekijoiden turvallisuu-
den varmistamiseen. Téallaiset kaytannot paitsi vahvistavat Andritzin si-
saista turvallisuuskulttuuria myos lisaavat asiakkaiden luottamusta yrityk-

sen vastuullisuuteen. (Ylipelto 2025.)

4. Tulevien kehitystoimenpiteiden esittely: Esityksessa voitaisiin nostaa
esiin Andritzin tulevat kehityshankkeet, kuten uudet turvallisuusohjelmis-
tot ja -kaytannot. Esimerkiksi kehitteilla olevat turvallisuustyodkalut, joiden
tavoitteena on helpottaa ja laajentaa turvallisuustietojen saantia. Lisaksi
aiempien vuosien turvallisuusprojektien saavutuksia voitaisiin kayttaa
pohjana kuvaamaan jatkuvaa parannusty6ta. Tama viestisi asiakkaille si-

toutumista pitk&n aikavalin turvallisuuskehitykseen. (Ylipelto 2025.)

Turvallisuuden ja ymparistdvastuullisuuden korostaminen valkolipealaitok-
sen myyntipresentaatiossa vahvistaisi Andritzin brandia vastuullisena ja luo-
tettavana toimijana. Se osoittaisi yrityksen sitoutumista seké& omien tyonteki-
jéiden hyvinvointiin etté asiakkaiden liiketoiminnassaan painottamiin arvoi-
hin. N&in esitys ei ainoastaan lisdisi Andritzin houkuttelevuutta yhteistyo-
kumppanina, vaan tukisi myyntityota entistd tehokkaammin arvopohjaisen

viestinnan kautta.
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6 Jatkokehitys

Tutkimuksen tulosten ja laadittujen esimerkkidiojen avulla Andritz Oy:n valkoli-
pedlaitoksen myyntiorganisaatiolla on mahdollisuus kehittaa myyntipresentaati-
oiden arvopohjaisuutta seké lisata henkiloston tietoisuutta arvopohjaisista
myyntimenetelmista. Esitettyjen kehitysehdotusten avulla myyntiorganisaatio voi
ryhtya tunnistamaan ja hyddyntamaan konkreettisia mittareita seka luomaan ha-
vainnollistavia kuvaajia, joiden avulla yrityksen arvot voidaan tuoda entista sel-
kedmmin asiakkaiden tietoisuuteen. Tama ei ainoastaan vahvista myyntipresen-
taatioiden vakuuttavuutta, vaan myds tukee asiakassuhteiden rakentumista pit-

kajanteisemmiksi ja luottamuksellisemmiksi.

Vaikka tutkimus on laaja ja tarjoaa kattavan yleiskuvan arvopohjaisen myynnin
keskeisista elementeista, yksittaisten laitteiden ja prosessien arvotekijdihin ei
syvennyta yksityiskohtaisesti. Tassa vaiheessa tavoitteena on tunnistaa merkit-
tavimmat arvoa luovat tekijat ja niiden vaikutus asiakaskokemukseen. Tama luo
kuitenkin pohjan jatkotutkimukselle, jossa yritys voi tarkentaa analyysiaan esi-
merkiksi laite- ja prosessikohtaisiin arvoihin, asiakassegmenttikohtaiseen arvo-

vaikutukseen tai eri markkina-alueiden tarpeisiin.

Jatkokehityksessa voitaisiin myos tarkastella, miten arvopohjaisuus voidaan en-
tistd vahvemmin kytkea osaksi myyntistrategiaa ja asiakaskohtaamisia. Esimer-
kiksi digitaalisten tyokalujen (ohjelmistot, sovellukset ja teknologiat, jotka tuke-
vat myyntid, asiakasviestintaa ja liikketoiminnan kehitysta) hyddyntaminen arvo-
pohjaisen viestinnan tukena voisi tarjota uusia mahdollisuuksia myyntiorgani-
saatiolle. Samoin asiakaspalautteen ja datan analysointi voisi auttaa yritysta
ymmartamaan, miten arvoviestintd vaikuttaa asiakkaiden paatoksentekoon ja

mita kehitysalueita myyntipresentaatioissa viel& on.

Kokonaisuudessaan tutkimus tarjoaa vahvan lahtokohdan myyntipresentaatioi-
den kehittdmiselle kohti entistd systemaattisempaa ja asiakaslahtdisempaa ar-
voviestintdd. Myyntiorganisaatiolla on nyt mahdollisuus hyddyntaa tutkimuksen
tuloksia ja jatkaa kehitystyota kohti entista vaikuttavampaa ja kilpailukykyisem-

pad myyntistrategiaa.
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