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The findings of this thesis show that the current sales process does not support opti-
mal and efficient decision making in providing resources to customers. Resource
sales are tracked and promoted via emails because the customer relationship man-
agement system used by the company does not have a built-in tool to handle them.

The outcome of this thesis is a tool built into the system that includes information on
the cost of the workers to be provided, a delivery start date for tracking, and automa-
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1 Johdanto

Tassa opinnaytetydn ensimmaisessa luvussa kaydaan lapi projektin taustaa ja
tarkoitusta. Kappale aloitetaan esittelemalla opinnaytetydn kohdeyrityksen
Digia Oyj:n toimintaa ja sen asemaa yhtena Suomen suurimpana ohjelmisto-
palveluita tarjoavana yrityksena. Taman jalkeen kaydaan lapi liikketoiminnan
haaste, johon talla projektilla pyritaan luomaan ratkaisu, seka maaritelldaan

projektin tavoitteet ja odotettu lopputulos. Lopuksi kasitellaan tyon rajausta.

Digia Oyj on vuonna 1990 perustettu suomalainen ohjelmisto ja IT-palveluyri-
tys, joka on erikoistunut digitaalisten palveluiden, ohjelmistoratkaisujen ja
asiakaskohtaisten IT-projektien tarjoamiseen. Digia toimii monipuolisesti paa-
asiassa Suomen markkinalla eri sektoreilla. Digian keskeisena tavoitteena on
luoda lisdarvoa asiakkailleen tarjoamalla heidan lilketoimintansa tarpeisiin

vastaavia teknologiaratkaisuja.

Digian palveluihin kuuluu muun muassa asiakkuudenhallintajarjestelmien
(CRM) ja toiminnanohjausjarjestelmien (ERP) kayttodnoton ja yllapidon kon-
sultointia. Digia tarjoaa asiakkailleen myos integraatiopalveluita ja data-ana-

lytiikkaratkaisuja.

Digialla on sisaisessaan kaytossaan Microsoft Dynamics 365, myohemmin
Dynamics, -jarjestelma. Dynamics toimii Digialla myynnin tyokaluna, jonka
avulla hoidetaan markkinointi, asiakkuuksienhallinta, asiakaskuuntelu,

myynti ja tarjoustenhallinta seka naihin liittyva raportointi.

Dynamics pitaa sisalladn myynnin eri vaiheet, jotka asiakkaat kayvat lapi en-
nen sopimuksen allekirjoittamista. Nykyinen tilanne Digian myynnissa ei tay-

sin tue optimaalista paatoksentekoa, erityisesti silloin, kun on kyse erilaisten



resurssien tarjoamisesta asiakkaille. Vaikka organisaation sisaisten resurs-
sien kustannukset tunnetaan hyvin, monimutkaisemmissa tapauksissa, kuten
ristiin myynnissa ja monitarjoamisissa, kustannustietojen kokoaminen
useista eri lahteista lisda byrokratiaa ja hidastaa prosessia. Tama heikentaa
yrityksen kilpailukykya, koska asiakkaat odottavat nopeita ja tasmallisia vas-

tauksia.

Tallaisessa toimintaymparistossa toimittajan kyky vastata nopeasti asiakkaan
tarpeisiin tarjoaa merkittavan kilpailuedun. Kun kustannustiedoissa esiintyy
epatarkkuuksia, riskina ovat epaedulliset ja joskus jopa tappiolliset paatok-

set.

Tyon tavoitteena on kehittaa nykyista myyntiprosessia luomalla yhtenainen
tyonkulku lisamyyntien kasittelylle. Kehitetty prosessi ja tyokalut auttavat
myyijia tekemaan perusteltuja ja taloudellisesti kestavia paatoksia ennen tar-
jousten laatimista. Tama on erityisen tarkeaa esimerkiksi resurssimyynnissa,
jossa tarkat kustannustiedot ovat ratkaisevia kilpailukykyisten tarjousten laa-

timisessa.

Projekti keskittyy myyntiprosessin kehittamiseen kustannustiedon hallinnan,
asiakkuudenhallinnan ja kaytettavien tyokalujen nakokulmasta. Projektissa ei
kasitella laajemmin myynnin ulkopuolisia toimintoja, kuten markkinointia.

Myyntitiimien kouluttaminen resurssimyynnin tyokalun kaytosta jaa projektin

rajauksen ulkopuolelle.

Insinodorityon lopputuloksena myyntitiimit saavat kayttoonsa Dynamicsiin ra-
kennetun tyokalun resurssimyyntien kasittelyyn. Tavoitteena on, etta kustan-
nustieto on helposti saatavilla ilman tarpeetonta byrokratiaa, mika nopeuttaa

myyntiprosessia ja parantaa paatoksenteon laatua.



2 Projektisuunnitelma

Ennen nykytilananalyysin ja kehitysehdotusten luomista tehtiin projektisuun-
nitelma. Projektisuunnitelmassa kdydaan lapi menetelmia, joilla tietoa kera-
taan niin nykytilasta kuin olemassa olevasta kirjallisuudesta, jota kaytetaan
myohemmassa vaiheessa kehitysehdotuksen rakentamisessa. Suunnitel-
massa esitelldan myos tavoitteet projektin eri vaiheille seka suunniteltu aika-

taulu projektin etenemiselle.

2.1 Tiedonkeruu

Projektin tiedonkeruu toteutetaan kayttamalla sovellettua toimintatutki-
musta. Toimintatutkimus on kaytannonlaheinen tutkimusmenetelma, jonka
tavoitteena on kehittaa ja parantaa tydelaman kaytantoja tutkimuksen kei-
noin. Soveltava toimintatutkimus yhdistaa kirjallisen tiedon keruun ja kaytan-
non tyon niin, ettd samalla, kun tehdaan analyysia nykyisista toimintamal-
leista, pyritaan myos loytamaan siihen parannusehdotuksia ja kehittamaan
konkreettisia ratkaisuja. Tama tekee siitd sopivan lahestymistavan taman kal-
taiseen projektiin, jossa pyritddn muuttamaan ja parantamaan organisaation

toimintatapoja. (Kananen 2013.)

Tassa tydssa soveltavaa toimintatutkimusta kaytetaan, koska sen avulla voi-
daan joustavasti kartoittaa nykyisia haasteita ja kehittamistarpeita Digian
myyntiprosessissa. Menetelma mahdollistaa myds nykytilananalyysin poh-
jalta luodun kehitysehdotuksen arvioimisen yhdessa loppukayttajien kanssa.
Talla varmistutaan siita, etta lopullinen ratkaisu vastaa tarpeeseen ja on mah-

dollista ottaa kayttoon osaksi myynnin prosessia.



2.2 Projektin vaiheet

Projektin jarjestelmallisen etenemisen varmistamiseksi asetettiin projektille
rakenne, joka sisaltaa kaytettavat materiaalit ja lopputulokset vaiheittain. Alla
oleva Kuva 1 havainnollistaa, miten projektissa edetaan tavoitteen saavutta-

miseksi.

SARA LOPPUTULOS

Myynti- NYKYTILA

prosessi ja Vahvuudet ja

tyokalut heikkoudet

LOPPUTULOS

KIRJALLISUUSTUTKIMUS B e

viitekehys

LOPPUTULOS

DATA 2 KEHITYSEHDOTUKSEN

Esiteltava
Typajat RAKENTAMINEN versio

ratkaisusta

DATA 3 HYVAKSYTYN LOPPUTULOS

o KEHITYSEHDOTUKSEN —
cleli TOTEUTTAMINEN L=l

yritykselta ratkaisu
LOPPUTULOS

Jarjestelmaan rakennettu tydkalu resurssimyyntien kasittelya ja
seurantaa varten.

Kuva 1. Projektin vaiheet



Ensimmaisena projektin vaiheena on tiedon kerddminen nykytilasta. Tassa
vaiheessa pyritaan selvittamaan Digian nykyinen myyntiprosessi ja tata tuke-
vat tyokalut. Talla tiedolla pystytaan tarkentamaan prosessin heikkouksia ja

tekemaan ensimmaisia luonnoksia kehitysehdotuksesta.

Toisessa vaiheessa tehdaan kirjallista tutkimusta myynnin prosesseista ja tyo-
kaluista. Kirjallisuustutkimuksen painopiste riippuu nykytilan analyysista sel-
vinneista menetelmista ja tyokaluista. Kirjallisuustutkimuksen tavoitteena on
muodostaa teoreettinen viitekehys tukemaan kehitysehdotuksen rakenta-

mista.

Ensimmainen versio ratkaisusta luodaan kayttamalla tukena luettua kirjalli-
suutta ja esimerkkeja samankaltaisista kayttotapauksista. Viimeisessa vai-
heessa kerataan palautetta kehitysehdotuksesta ja luodaan lopullinen rat-

kaisu.

2.3 Materiaalit

Kehitysehdotuksen rakentamisen tukena kaytetaan tiedonkeruussa kerattya
materiaalia. Materiaalia kerataan jarjestamalla haastatteluja myynnista ja
prosesseista vastaavien tyontekijoiden kanssa. Materiaalit dokumentoidaan
muistiinpanoille, Digian muutoksenhallinnan jarjestelmaan ja Powerpoint-kal-
voille lopullista esittamista ja mahdollista kouluttamista varten. Alla oleva
taulukko kuvaa tarkemmalla tasolla tiedonkeruun tavoitteita, lahteita, ajan-

kohtaa ja dokumentointia.



Nykytilan analysoinnin tavoitteena on tunnistaa vahvuudet ja heikkoudet
haastattelemalla henkildstda ja jarjestamalla tyopajoja. Haastattelut seka
tyopajojen asialistat dokumentoidaan muistiinpanoille seka Powerpointeille.
Kehitysehdotuksen rakentamisessa kaytetaan pohjana olemassa olevaa kir-
jallisuutta seka relevantteja esimerkkeja kaytannodntoteutuksista. Dokumen-
tointi tehdaan Digian muutoksenhallintajarjestelmaan seka Powerpointiin.
Viimeiset materiaalit saadaan Digian palautteesta ratkaisun luonnosversi-
osta. Taman materiaalin pohjalta tehdaan viimeiset muutokset ratkaisuun ja

kasataan Powerpoint -esitykselle ohjeet lopullisen ratkaisun kayttoon.

TAVOITE AJANKOHTA DOKUMENTOINTI
- Vahvuuksien ja | - Marraskuu, 2024 | - Muistiinpanot
heikkouksien - Powerpoint
tunnistaminen kalvot

- Ratkaisun - Marras- - Digian
luonnosversio Joulukuu, 2024 muutoksenhal-

lintajarjestelma

- Powerpoint
kalvot
- Ratkaisun - Tammi- - Digian
viimeisteleminen | Helmikuu, 2025 muutoksenhal-

lintajarjestelma

- Powerpoint
esitys

Taulukko 1. Materiaalien analysointi



3 Nykytilananalyysi

Tassa osiossa kerattiin tietoa yrityksen myyntiprosessia tukevista jarjestel-
mista sekd myyntiprosessin vaiheista. Vaikka projektin tavoitteena on kehittaa
lisamyynnin prosessia, tehtiin kuitenkin laaja analyysi koko myyntiproses-
sista. Laajempi ymmarrys myynnin tyonkulusta vaaditaan, jotta voidaan kehit-
taaja integroida uusi ratkaisu osaksi olemassa olevaa kokonaisuutta. Nykyti-
lananalyysin pohjalta saatiin kasattua yhteen nykyisen myyntiprosessin vah-

vuuksia ja heikkouksia.

3.1 Jarjestelmat

Dynamics 365 -jarjestelma toimii myyjien ja myynnin johdon tydkaluna. Jar-
jestelman avulla myynnin prosessi on saatu visualisoitua ja kehitettya selke-
aksi kokonaisuudeksi, jossa jokainen asiakas kday myynnin vaiheet lapi ennen
sopimuksen kirjoittamista. Jarjestelma tarjoaa myyntitiimeille tyokalut myyn-

timahdollisuuksien vaivattomaan seurantaan ja raportointiin.

Digialla on kaytdssaan kolme Dynamics 365 CRM -ymparistoa. Kehitysympa-
ristoa kaytetaan nimensa mukaisesti jarjestelman kehittamiseen muokkaa-
malla tai luomalla uusia ratkaisuja. Testiymparistoa kaytetaan uusien ratkai-
sujen kokeiluun ennen niiden tuotantoon vientia. Tuotantoymparisto sisaltaa
kaikki liiketoimien kaytossa olevat konfiguraatiot ja datan. Tassa ymparistossa

tapahtuu myyntitiimien paivittainen tyonteko.



Myynnin ja asiakkuudenhallinnan kannalta kaikki merkittavimmat tiedot ovat
Dynamicsissa. Jarjestelma tukee myds laajempaa asiakkuuksien elinkaaren
hallintaa yhdistamalla eri jarjestelmia, kuten Hubspotia ja Workdayta. Myynti-
prosessin kannalta yksi olennaisimmista vaiheista on hinnoittelun tekeminen
rakennettaessa asiakkaalle lahetettavaa tarjousta. Dynamicsin puutteellisiksi

havaitut tyokalut hinnoittelun tekemiseen on korvattu Zimit-jarjestelmalla.

Inside Sales Dynamics 365 WOI'kday
Uudet Lead -> Opportunity Tuntikirjaukset
asiakaskontaktit Myyntiprojekti

Zimit
Hinnoittelu

Kuva 2. Myyntiprosessia tukevat jarjestelmat



3.2 Liidit

Digian Inside Sales -tiimi kayttaa tydssaan Hubspot-jarjestelmaa. Hubspo-
tista on mahdollisuus integraatiolla tuoda potentiaalisia asiakkaita Dynamic-
siin, mika helpottaa myyntiprosessin alkuvaiheita. Naistd mahdollisista asiak-
kaista muodostuu Dynamicsiin liidi, joka toimii ensimmaisena askeleena uu-
den asiakassuhteen rakentamisessa. Tassa vaiheessa selvitetdan asiakkaan
tarpeita ja tahtotilaa ostaa Digian tarjoamia ratkaisuja tai palveluita. Arvio
kannattavuudesta edeta asiakkaan kanssa tehdaan tayttamalla ”Deal Qualifi-
cation Board”. Taman kehyksen tayttava asiakas voidaan siirtda Dynamicsissa

seuraavaan vaiheeseen.

3.3 Myyntimahdollisuudet

Opportunity eli myyntimahdollisuus on keskeisin vaihe Dynamicsin sisalta-
massa myynnin prosessissa. Digialla tavoitteena on, ettd taman vaiheen kay
jokainen asiakas lapi, oli sitten kyseessa taysin uusi asiakas tai lisaa resurs-
seja kaipaava olemassa oleva asiakas. Myyntimahdollisuus sisaltaa viisi vai-
hetta. Myyntimahdollisuuksia voidaan jarjestelmasta seurata myyntiputken
vaiheen ja statuksen mukaan. Havittyna myyntimahdollisuus voidaan sulkea
milloin vain, mutta voitetuksi sulkemiseen vaaditaan myyntimahdollisuuden
eteneminen jokaisen vaiheen lapi. Alla oleva Kuva 3 havainnollistaa myynti-
mahdollisuuden etenemista myyntiprojektin aloituksesta sopimuksen allekir-

joittamiseen asti.
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O1: Sales OHO -
Project Started katselmointi

02: Offer WD projekti
tuntikirjauksille

Construction
Started

03: Offer Tarjous
Submitted asiakkaalle

O4: Contract
Negotiations
Initiated

e o Sopimuksen
: Contract allekirjoitus

Signing —

toimitusprojekti

Hinnoittelun
viimeistely

Kuva 3. Myyntimahdollisuuden eteneminen

Ensimmaisessé vaiheessa ”0O1: Sales Project Started” arvioidaan, onko myyn-
timahdollisuuden kanssa jarkevaa edeta tekemalla "Opportunity Hit rate Opti-

mization (OHO)” -katsaus.
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Seuraavaan vaiheeseen siirryttdessa automaatio muodostaa projektin
Workday-jarjestelmaan, jossa projektin jasenet voivat tehda tuntikirjauksia.
Toisessa vaiheessa ”02: Offer Construction Started” aletaan rakentamaan
tarjousta. Tarjouksen rakentamisessa kaytetaan Dynamicsiin integroitua Zimit

-hinnoittelutydkalua.

Kolmannessa vaiheessa "03: Offer Submitted” paivitetdan toimituksen riskit
seka maaritelldan asiakkaalle toimitettava ratkaisu. Taman vaiheen lopussa

asiakkaalle toimitetaan tarjous.

Neljannessa vaiheessa ”04: Contract Negotioations Initiated” kaydaan asiak-
kaan kanssa viimeiset sopimusneuvottelut ja viimeistelldan toimitusprojektin

hinnoittelu.

Myyntimahdollisuuden viimeisessa vaiheessa "0O5: Contract Signing” neuvot-
telut on saatu paatokseen ja asiakas on allekirjoittanut sopimuksen. Tassa
vaiheessa myyntimahdollisuus voidaan sulkea voitettuna, ja Zimit muodostaa

toimitusprojektin ja sopimuksen Workdayhin.

3.4 Yhteenveto

Haastattelujen ja tydpajojen perusteella nykyinen myyntiprosessi toimii hyvin
uusien asiakkaiden kanssa. Yritys tekee kuitenkin paljon lisdmyyntia liittyen
olemassa oleviin asiakassopimuksiin. Lisamyynti on lisaresurssien tarjoa-
mista asiakkaalle, eli kdytannossa laskuttavassa roolissa olevien tyontekijoi-

den tarjoamista tietylle ajanjaksolle sovittuun hintaan. Alla olevassa Kuvassa
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4 on esitelty haastattelujen ja tydpajojen pohjalta havaittuja vahvuuksia ja

heikkouksia myyntiprosessin nykytilasta.

Heikkoudet

- Kustannustietojen
saatavuus

Vahvuudet

- Selkea prosessi

-  Mahdollisuus
epakannattaviin
toimituksiin

- Tyokalut tukevat
jatkokehitysta

Kuva 4. Vahvuudet ja heikkoudet

Nykyisen myyntiprosessin vahvuuksina voidaan pitda prosessin selkeytta ja
yhtenevaisyytta jokaisen asiakkaan kohdalla. Myyntitiimien on helppo seurata

visualisoitua prosessia kayttden Dynamicsin intuitiivista tyokalua.

Kannattavien sopimusten tekemisen kannalta olennaisin osa on toimituksien
kustannuksien lapinakyvyys. Resurssimyyntien kasittelyyn ei ole erillista tyo-
kalua talla hetkella. Resursseja myytaessa myyjat joutuvat sahkopostitse
edistamaan ja seuraamaan prosessia asiakkaan kanssa. Laskutettavaa tyota
tekevien tyontekijoiden kustannustiedot joutuvat myyjat erikseen kysymaan

liiketoimen johdolta.
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Esimerkki tilanteesta, jossa nykytilan heikkoudet nousevat esiin:

Digia on tehnyt asiakkaansa kanssa sopimuksen uuden asiakkuuden-
hallintajarjestelman kayttéonotosta. Mybhemmin asiakkaalta nousee
tarve integroida jarjestelménséa muihinkin jérjestelmiin. Tasséa vai-
heessa asiakas ottaa puhelimitse tai sGhkbépostitse yhteytta Digiaan.
Asiakkuudesta vastaava myyja esittelee Digian kyvykkyyksia tarjota
integraatiopalveluita. Asiakas on kiinnostunut ja haluaa Digialta in-
tegraatioarkkitehdin puoleksi vuodeksi téihin. Seuraavaksi myyja ky-
syy lilkketoimensa johdolta mahdollisista integraatioarkkitehdeista,
jJoita voitaisiin asiakkaalle tarjota. Taman liséksi ndiden kandidaattien
kustannukset Digialle selvitetdén ja valitaan kannattavin tydntekija
kustannusten ja asiakkaan kanssa sovitun hinnan perusteella. Lo-

pulta asiakas hyvéaksyy tai hylkaa tarjouksen integraatioarkkitehdista.

Tallaista prosessia on vaikea seurata, koska sahkopostiviestit helposti jaavat
”roikkumaan” ja unohtuvat. Jokaisen kandidaatin kustannustietojen selvitta-
minen ja katteen laskeminen on tyolas ja hidas prosessi. Tama prosessin hi-
taus vahentaa kilpailukykya muihin toimittajiin, koska asiakkaat useasti odot-

tavat vastauksia nopealla aikataululla.

Muutostoiden tekeminen Dynamicsiin on perinteiseen ohjelmointityohon ver-
rattuna mahdollista tehda nopeallakin aikataululla ja matalilla kustannuk-
silla. Kustannustietojen saaminen jarjestelmaan ja tyokalun rakentaminen re-
surssimyyntien kasittelyyn helpottaisi lisamyyntien seurantaa. Kustannustie-
dot eivat suoraan kerro tyontekijan henkilokohtaista palkkatasoa. Kustannus-
tietoa voidaan kuitenkin pitda arkaluonteisena tietona ja sen julkinen kaytto

myyntitiimien keskuudessa vaatii hyvaksynnan.
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4 Kirjallisuustutkimus

Kirjallisuustutkimuksen tekeminen on tarkea osa projekteja, joissa pyritaan
kehittamaan tai muuttamaan organisaation toimintamalleja. Kirjallisuustutki-
mus antaa perustan nykytilananalyysissa havaittujen ongelmien ymmartami-
selle ja ratkaisun kehittamiselle. Tassa osiossa tarkastellaan B2B-myynnin
piirteita, myyntiprosessia ja sen vaiheita, seka asiakassuhteiden merkitysta
liiketoiminnan kehittamisessa. Lopuksi kasitellaan teknologian merkitysta
asiakaslahtoisen myyntiprosessin rakentamisessa. Tyokalun rakentamisen
tueksi tehtiin tutkimusta Dynamics 365 CRM:n kyvykkyyksista ja ominaisuuk-

sista.

4.1 B2B-myynti

B2B termi tulee englannin kielen sanoista "Business to Business”, joka tar-
koittaa yritysten valilla tapahtuvaa kaupankayntia. Kuluttajakauppaan (B2C)
verrattuna kauppojen koko on huomattavasti suurempi. Kauppojen suurien
kokojen ja yritysten sisaisten byrokratioiden takia myds myyntisyklit ovat pi-

dempia ja myyntiprosessit monivaiheisempia. (Alonso 2019.)

Asiakkaiden tietoisuus markkinoilla olevista ratkaisuista on kasvanut huomat-
tavasti internetin tietovarantojen myota. Asiakkaat tyypillisesti tekevat tausta-

selvityksia tarpeidensa tayttavista ratkaisuista jo ennen myyntiorganisaation



15

edustajien keskusteluihin mukaan ottamista. Ei ole tavatonta, etta asiakas
tietaa tiettyjen tuotteiden tai ratkaisujen yksityiskohdat myyjaa paremmin.
Asiakkaiden muuttuneen ostopaatosprosessin elementteja on kuvattu alla

olevassa kuvassa 5. (Kenner & Leino 2020 7.)

MUUTTUNUT 0STOSKAYTTAYTYMINEN

Puskevan ja puolueellisen
Enemman kaytettavia

tietolahteita

mainonnan tehottomuus

Itsenaisempi ja komplek- Kuluttajamaisuuden

korostuminen
preferensseissa

sisempi ostoprosessi

Nousseet odotusarvot

asiakaskokemukselle Kriittisempi

ajankaytto

Arvojen ja vastuullisuuden

korostuminen valinnoissa uﬂllNTA Suosittelujen

merkityksen nousu

Enemman

paatoksentekijoita

Kuva 5. B2B-asiakkaiden ostokayttaytyminen (Kenner & Leino 2020 7)

B2B-asiakkaiden muuttunut ostokayttaytyminen on pakottanut organisaa-
tioita muuttamaan myos omia toimintamallejaan. Asiakkaiden ostoprosessit
ovat yhd enemman komplekseja, ja myyntiorganisaatioon yhteydessa olles-
saan asiakkaat odottavat saavansa ratkaisun maarittelemaansa ongelmaan
nopealla aikataululla. Modernien myyntiorganisaatioiden tehtava ei ole enaa
tyrkyttaa palvelujaan tiedottomille asiakkaille, vaan olla asiakkaalle arvoa
tuottavia muutoskonsultteja. (Kenner & Leino 2020, 8) viittaa Gartnerin raport-
tiin, jossa kuvattiin kuusi erilaista hankintatehtavaa, jotka ostajilla tulee olla

sisaisesti linjassa ennen hankintapaatoksen tekemista:
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= ongelman tunnistaminen

= ratkaisuihin tutustuminen

= tarvemaarittelyn rakentaminen
= toimittajan valitseminen

= validointi

= yhteisymmarryksen luominen.

Vaikka asiakkaiden ostokayttaytyminen on monimutkaistunut, on myos myyn-
tiorganisaatioilla aivan erilaiset teknologiat ja tietolahteet kaytossaan kuin en-
nen. Menestydkseen modernissa B2B-myynnissa myyntiorganisaatioiden tu-
lee rakentaa myyntiprosessinsa asiakkaalleen mahdollisimman sujuvaksi ja

johdonmukaiseksi. (Kenner & Leino 2020 8.)

4.2 Myyntiprosessi

Myyntiprosessi on monivaiheinen kokonaisuus, joka pyrkii ohjaamaan asia-
kasta ostopaatdoksen tekemiseen. Se voi alkaa joko asiakkaan aloitteesta (in-
bound-myynti) tai myyjan aktiivisuuden kautta (outbound-myynti). Inbound-
myynti tarkoittaa tilannetta, jossa asiakas ottaa yhteytta yritykseen, esimer-
kiksi tiedustellakseen tuotteista tai palveluista. Outbound-myynti puolestaan
tarkoittaa myyjan suorittamaa asiakkaan kontaktointia, jossa pyritdan tarjoa-

maan ratkaisuja asiakkaan tarpeisiin (Kenner & Leino 2020 73).

Myyntiprosessin tavoitteena ei ole ainoastaan saavuttaa yksittaisia kauppoja,
vaan rakentaa pitkaaikaisia asiakassuhteita, joissa asiakas voi myos suosi-
tella yrityksen tuotteita tai palveluita muille. Myyntiprosessin laadukas toteu-

tus vaikuttaa merkittavasti yrityksen maineeseen ja asiakastyytyvaisyyteen.
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4.3 Myyntiprosessin vaiheet

Myyntiprosessin aikana potentiaalisia asiakkaita ohjataan ostopolun lapi. Se
kattaa kaikki myynnin vaiheet asiakkaiden tunnistamisesta kaupan paattami-
seen seka asiakassuhteen jatkuvaan hoitoon. Myyntiprosessin vaiheet ja yksi-
tyiskohdat voivat vaihdella eri yritysten valilld, mutta peruspiirteiltdan se pe-
rustuu jarjestelmalliseen etenemiseen ja vuorovaikutukseen asiakkaan

kanssa. (Aaltonen 2024.)

B2B-myynnin vaiheita voidaan seurata ja johtaa myyntisuppilon avulla. Myyn-
tisuppiloa luetaan ylhaalta alaspain ja se kapenee sita mukaan, kun myynti-
prosessin vaiheet etenevat ja asiakkaita tippuu matkan varrella pois. Lopulta
vain pieni osa ensimmaisen vaiheen prospekteista etenee prosessin viimei-
seen vaiheeseen. (Somestari 2022.) Alla olevassa Kuvassa 6 on esimerkki

kuusivaiheisesta myyntisuppilosta.
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MYYNTISUPPILO

Prospektit

Tarpeiden
tunnistaminen

Ratkaisun
tarjoaminen

Neuvottelut

Sopimuksen
solmiminen

Asiakkuus

Kuva 6. Myyntisuppilo

Myyntisuppilon ensimmaisessa vaiheessa kartoitetaan potentiaaliset asiak-
kaat. Prospektoinnissa hyodynnetaan erilaisia tietolahteita, kuten asiakasre-
kistereita, verkkosivuvierailijoiden seurantaa ja sosiaalista mediaa. Taman

vaiheen tavoitteena on tunnistaa ne asiakkaat, joilla on todennakoisesti kiin-

nostusta yrityksen tarjoamiin tuotteisiin tai palveluihin.

Seuraavassa vaiheessa aloitetaan ensimmaiset keskustelut joko asiakkaan

toimesta (inbound) tai myyjan toimesta (outbound). Tapaamisessa
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kartoitetaan asiakkaan tarpeet ja tavoitteet, jotka voivat liittya esimerkiksi lii-
ketoiminnan kehittdmiseen tai tietyn ongelman ratkaisemiseen. Tarpeiden
tunnistamisessa kaytetaan erilaisia kyselytekniikoita. Myyjien keskuudessa
vuosikymmenten ajan suosiota on saanut Neil Rackhamin kehittama SPIN-
konsepti. SPIN-tekniikan perustana on neljan aihealueen kysymykset: tilanne,

ongelma, seuraukset ja merkitys. (Patel 2018.)

Tarpeiden selvityksen jalkeen siirrytaan myyntisuppilossa seuraavaan vaihee-
seen, jossa esitetdan asiakkaan tarpeisiin vastaava ratkaisu. Paallimmaisena
tavoitteena tassa vaiheessa on tuoda ilmi asiakkaan saama lisaarvo ratkai-

susta, seka eroavaisuudet kilpailijatoimittajista. (Aaltonen 2024.)

Neuvotteluvaiheessa asiakkaalle esitetaan tarjous ja aloitetaan keskustelut
sopimusehdoista. Neuvotteluissa maaritelldan kaupan ehdot, kuten hinta, ai-
kataulut ja toimitusvaihtoehdot. Tassa vaiheessa korostuvat myyjan neuvotte-
lutaidot ja kyky loytaa molempia osapuolia tyydyttava ratkaisu. (Aaltonen

2024.)

Kun molemmat osapuolet ovat tyytyvaisia sopimusehtoihin, solmitaan sopi-
mus. Kaupan paatyttya asiakassuhteen sujuva siirtyminen vahvistaa asiak-
kaan tunnetta oikean paatdoksen tekemisesta. (Aaltonen 2024.) Tama vaihe on

myyntiprosessin huipentuma, mutta se ei tarkoita asiakassuhteen loppua.

Myyntisuppilon viimeisessa vaiheessa asiakas on siirtynyt suuresta prospekti-
joukosta osaksi suppeampaa asiakkaiden joukkoa. Kaupan jalkeen asiakas-

suhteen hoitaminen on ensiarvoisen tarkeaa. Tassa vaiheessa tavoitteena on
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varmistaa asiakkaan tyytyvaisyys ja syventaa asiakassuhdetta. Molemmille
osapuolille hyotya tuova yhteistyd mahdollistaa lisamyynnin tekemisen. Miller
Heimanin Sales Performance Reportissa yli 900 yritysta kertoo, etta yli seitse-
mankymmenta prosenttia liikevaihdosta tuli olemassa olevista asiakkuuk-

sista. (Kenner & Leino 2020 86.)

4.4 Asiakassuhteen syventaminen

Prospektin siirtyessa myyntisuppilon vaiheiden lapi lopulta asiakkaaksi ale-
taan kehittamaan asiakassuhdetta ja tata kautta etsimaan mahdollisuuksia
lisamyynnille. Taman vaiheen kesto ja kannattavuus riippuu asiakkaan tyyty-
vaisyydesta ja yrityksen kyvysta tarjota jatkossakin asiakkaalle lisdarvoa tuo-

via ratkaisuja.

Jo olemassa oleva asiakaskunta tarjoaa valtavan potentiaalin liiketoiminnan
kasvattamiseen. Asiakkuuksiin panostamalla ja asiakassuhdemarkkinointia
tehostamalla voidaan tunnistaa mahdollisuuksia lisamyynnille. Taman mah-
dollistavat esimerkiksi asiakkuuksien syventamiseen suunnitellut ryhmakoh-
taiset toimintamallit ja suunnitelmat, joiden avulla asiakassuhteita voidaan
kehittaa entisestaan. Tavoitteena on kasvattaa yrityksen osuutta asiakkaiden
kokonaisostoista, jolloin asiakassuhteet muuttuvat molemminpuolisesti ar-
vokkaammiksi. 20/80-saannon periaatteena onkin, etta 20 prosenttia asiak-

kaista tuo 80 prosenttia liikevaihdosta. (Havunen 2019.)

Yrityksen on luotava selkeat kriteerit asiakkuuksien syventamiselle. Nama kri-
teerit perustuvat yleensa asiakkaiden nykyiseen ja potentiaaliseen kannatta-

vuuteen. Menestyksekas asiakassuhde ei kuitenkaan synny itsestaan;
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yrityksen on aktiivisesti puututtava asiakkuuden alkupaan vaiheisiin ja var-
mistettava, ettd asiakkaan tarpeet kohdataan heti. Jatkuva kommunikointi ja
nopea reagointi asiakkaan tarpeisiin vahvistavat samalla asiakassuhteen jat-
kuvuutta ja luottamusta. Asiakkuuksien johtamisen apuna asiakkaat voidaan
jakaa asiakassegmentteihin alla olevan kuvan mukaisesti. (Kenner & Leino

2020 86.)

ASIAKASSEGMENTIT

Timanttiasiakas Kasvuasiakas

Tarkein asiakasryhma Valtava kasvupotentiaali
Sailyta ja syvenna Kehita ja kasvata

Standardiasiakas Rolliasiakas

Satunnaisia ostoja Palveluntarjoajalle sopimaton
Aktivoi ja automatisoi valta ja vahenna

Kuva 7. Neljéa asiakassegmenttia (Kenner & Leino 2020 86)
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4.5 Teknologian rooli myyntiprosessissa

Teknologian jatkuva kehitys ja asiakkaiden kasvavat odotukset ovat johtaneet
myyjien kayttamien tyokalujen kehittymiseen monipuolisemmiksi ja tehok-
kaammiksi. Modernit myynnin tukijarjestelmat tarjoavat mahdollisuuksia te-
hostaa myyntiprosessin eri vaiheita ilman, etta asiakkaat ovat tietoisia niiden
kaytosta. Myyjien kayttamat tyokalut voivat auttaa esimerkiksi prospektien
loytamisessa, kontaktoinnissa, raportoinnissa ja myynnin seurannassa.
Myyntia tukevien jarjestelmien tavoitteena on tehda myyntiprosessista yhte-
nainen ja lapinakyva kokonaisuus. Tydkalujen valinnassa on tarkeaa huomi-
oida niiden yhteensopivuus yrityksen toimialalle ja myyntistrategialle, jotta
hankinnat tukevat aidosti liiketoiminnan tavoitteita ja myyjien tyontekoa. (Par-

vinen 2013 85.)

Nykyaikaisissa myynnin tukijarjestelmissa tekoalyn ja analytiikan hyodyntami-
nen ovat nousseet tarkeiksi tyovalineiksi myyntityossa. Ne mahdollistavat
myyntimahdollisuuksien ennustamisen ja tarjoavat arvokkaita nakemyksia
asiakkaiden tarpeista. Esimerkiksi myyntiprosessin automatisointi voi vapaut-

taa myyjan aikaa keskittymaan strategisiin tehtaviin. (Sundstréom 2023.)

4.5.1 Asiakkuudenhallintajarjestelmat CRM

Myyntiprosessissa on oleellista, ettd myyja voi seurata ja hallinnoida omia
asiakkuuksiaan jarjestelmallisesti. Hyvin toteutettu asiakkuudenhallinta ta-

kaa sen, etta myyja tietaa aina, missa myyntiprosessin vaiheessa kukin
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asiakas on. CRM-jarjestelmat, eli asiakkuudenhallintajarjestelmat, tarjoavat
keskitetyn asiakastietokannan seka tiedot kontakteista, tapaamisista ja
myynnin eri vaiheista. Myyjat voivat kokea CRM-jarjestelman kayton turhana
ja heidan tyotaan valvovaksi hankituksi jarjestelmaksi, mutta tata se ei ole.
CRM-jarjestelmat tarjoavat myyntijohdolle kyvykkyydet myynnin raportointiin,
mutta ensisijaisesti sen tarkoituksena on sujuvoittaa ja tehostaa myyjien

tyontekoa. (Parvinen 2013 85; Kenner & Leino 2019 89.)

CRM-jarjestelmaan voidaan tallentaa myynnin kannalta oleellisia tietoja, ku-
ten yhteystiedot, asiakaskohtaiset dokumentit seka tapaamis- ja kontaktitie-
dot. Lisaksi nykyaikaiset CRM-jarjestelmat tarjoavat monipuolisia raportointi-
mahdollisuuksia ja analytiikkatyodkaluja, joiden avulla voidaan seurata asiak-

kaiden ostokayttaytymista ja tunnistaa uusia myyntimahdollisuuksia.

Asiakas-

' tietokanta

Tehtavien-
hallinta

\y

Asiakkuuksien

hallinta

Integraatiot

Kuva 8. CRM-Jarjestelman toimintoja (Kenner & Leino 2019 90) pohjalta.
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CRM-jarjestelmien keskeisia toiminnallisuuksia ovat tehtavanhallinta, asiak-
kuuksien hallinta, integraatiot muihin jarjestelmiin ja keskitetty asiakastieto-
kanta. CRM-jarjestelmaa voidaan pitaa yrityksen sydamena, joka pumppaa
verta ympari organisaatiota. Nykypaivan kehittyneet CRM-jarjestelmat tarjoa-
vat myyjille relevanttia tietoa myynnin optimoinnin ja asiakkuuksien hallinnan
parantamiseksi. Tama mahdollistaa entista paremman vuorovaikutuksen asi-
akkaiden kanssa seké asiakassuhteiden kehittamisen ja syventamisen. (Ken-

ner & Leino 2020 90.)

4.5.2 Dynamics 365 CRM

Dynamics 365 CRM on Microsoftin tarjoama asiakkuudenhallintajarjestelma,
joka soveltuu muun muassa markkinoinnin, myynnin ja asiakaspalvelun tar-
peisiin. Jarjestelma tarjoaa asiakkuudenhallinnanjarjestelmille tyypillisten pe-

rustoimintojen lisaksi kyvykkyydet prosessien ja resurssien hallintaan.

Dynamics 365 pitaa sisallaan Microsoftin asettamia vakiotoiminnallisuuksia.
Jarjestelman jatkokehittaminen yrityksen liiketoimintatarpeiden mukaiseksi
on mahdollista helpon muokattavuuden vuoksi. Kehittdminen on lahempana
mukautuksia kuin varsinaista ohjelmointitydta, mika saastaa varsinaisessa
testaustyOssa resursseja. Mukautukset voivat olla tietomallin, nakymien ja lo-
makkeiden muutoksia. Jarjestelman kayttokokemusta on mahdollista suju-
voittaa automatisoimalla tiedonkulkua ja konfiguroimalla liiketoimintasaan-
toja ja prosesseja. Lisaksi jarjestelmassa on valmiudet tehda tekoalypohjaisia
ennusteita myyntimahdollisuuksien toteutumisten todennakdisyyksista ja

seurata asiakkaisiin liittyvia taloudellisia tunnuslukuja. (Microsoft n.d.).
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Dynamics 365 CRM on rakennettu Power Platform -alustalle. Power Platform -
alustaa kaytetaan CRM-tietokantojen, mukautuksien ja automaatioiden ra-
kentamiseen. Alustan komponenteista keskeisimmassa roolissa Dynamicsin
kehittamisessa ovat Power Apps ja Power Automate. Power Appsin avulla
kayttajat voivat mukauttaa Dynamicsia tukemaan yrityksen muuttuvia liiketoi-
minnan tarpeita. Power Apps tarjoaa visuaalisen suunnitteluympariston,
jonka avulla voidaan luoda uusia ratkaisuja ilman laajaa ohjelmointiosaa-
mista. Power Apps -ratkaisuja voidaan kayttaa esimerkiksi lisdmyyntiproses-
sin tukena, jolloin myyjille voidaan tarjota selkea ja intuitiivinen kayttoliittyma
asiakastietojen hallintaan ja myyntiprosessin eri vaiheiden seuraamiseen. Dy-
namicsin tyonkuluja ja prosesseja voidaan automatisoida Microsoftin Power
Automatella. Power Automate -tyokalulla voidaan luoda Cloud Flow -ratkai-
suja, joita yleisimmin kaytetaan toistuvien tehtavien, tiedonsiirron tai proses-
sien automatisoinnissa. Nama ratkaisut nopeuttavat jarjestelman kayttoa va-
hentamalla manuaalisen tyon tarvetta. Oikein rakennetut Cloud Flow:t pois-
tavat mahdollisuuden inhimillisten virheiden tekemiseen ja varmistavat jar-

jestelman tiedon eheyden. (Rightanglesol 2024; Silva 2023.)

4.6 Yhteenveto

B2B -myynnissa prosessit ovat pidempia ja monivaiheisempia verrattuna ku-
luttajakauppaan. Asiakkaiden tietoisuus markkinoilla olevista ratkaisuista on
muuttanut ostoprosesseja, sekad myyntiorganisaatioiden asemaa tuotteen tai
palvelun tarjoajana. Myyntiprosessin vaiheiden maarittelylld myyntiproses-

sista saadaan selkea, asiakkaan ostoprosessia tukeva kokonaisuus.

Myyntiorganisaatioiden kannattavan kasvun kannalta oleellisessa asemassa

ovat pitkien asiakassuhteiden kehittaminen ja yllapito. Jakamalla asiakkaat
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asiakasluokkiin voidaan keskittaa resursseja kannattavien asiakassuhteiden

syventamiseen.

Teknologian merkitys osana tehokasta myyntiprosessia ja asiakkuudenhallin-
taa on viime vuosikymmenien aikana kasvanut. Myynnin tukijarjestelmilla
pystytaan tehostamaan ja selkeyttdmaan monivaiheisiakin myyntiprosesseja
tiedon saatavuuden ja automaatioiden avulla. Myyntiorganisaatiolle sopivim-
man asiakkuudenhallintajarjestelman valinnassa vaikuttavia tekijoita ovat yri-
tyksen koko, liiketoiminnan tarpeet jarjestelmasta, seka jarjestelman kyvyk-

kyydet jatkokehitykselle.

Dynamics 365 CRM tarjoaa perinteisen asiakkuudenhallintajarjestelmalle
ominaisten piirteiden lisaksi kyvykkyydet prosessien hallinnalle. Jarjestelman
jatkokehittaminen muuttuvien liiketoiminnan tarpeiden mukaiseksi on mah-
dollista tekemalla Power Apps -ratkaisuja. Dynamicsiin konfiguroitavilla saan-
noilla, automaatioilla ja prosesseilla edistetaan yhteisten toimintamallien pi-

tavyytta, tehostetaan myyjien tyoskentelya ja parannetaan tiedon laatua.
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5 Ratkaisun rakentaminen

Tassa osiossa kaydaan lapi projektin vaiheita, jotka ovat johtaneet ratkaisun
luomiseen. Kehitetty ratkaisu esitelldan kolmessa osassa, jotka vastaavat ny-

kytilananalyysissa loydettyihin haasteisiin ja kehityskohtiin.

5.1 Ratkaisun vaiheet

Kuten projektin alussa mainittiin, on projektin tavoitteena kehittaa Digian
myyntiprosessia rakentamalla tyokalu lisamyyntien kasittelyyn. Seuraavana

ovat kuvattuna vaiheet, joiden kautta paadyttiin lopulliseen ratkaisuun.

Nykytilananalyysi Kirjallisuustutkimus Ratkaisu Validointi

Myyntiprosessin
vahvuudet ja
heikkoudet

B2B myynnin Kehitetty Ratkaisun
ominaispiirteet prosessi esittdminen

Prosessia

tukevat o Tyokalu
jarjestelmat syventaminen

Asiakassuhteiden Lopullinen

ratkaisu

Teknologian
merkitys B2B
myynnissa

Kuva 9. Vaiheet ratkaisun rakentamiselle

Ratkaisua alettiin rakentamaan tekemalla tyon kolmannessa osiossa oleva

Nykytila-analyysi. Taman vaiheen sisaltamat haastattelut ja tyopajat auttoivat
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kartoittamaan nykyiseen myyntiprosessiin liittyvia haasteita ja kehityskohtia.
Haasteena todettiin olevan paaasiassa lisamyyntiin kohdistuva kannattavuu-
den laskeminen, tehottomuus ja prosessin vaikea seuraaminen. Myyjien kay-
tossa oleva Dynamics sisaltaa tyokalun myyntimahdollisuuksien seurantaan.
Lisamyynti suurilta osin on lisaresurssien tarjoamista olemassa oleville asiak-
kaille. Tarjottavien kandidaattien kannattavuuden laskeminen suoritetaan en-
nen myyntimahdollisuuden avaamista, mutta talle vaiheelle ei ole tydkalua

jarjestelmassa.

Kirjallisuustutkimus antoi teoreettisen viitekehyksen ratkaisun kehittamiseen.
Kirjallisuustutkimuksessa tarkasteltiin B2B-myynnin ominaispiirteita ja asiak-
kaiden muuttunutta ostokayttaytymista. Tassa vaiheessa tutkittiin myos B2B-
myyntiprosessia ja sen vaiheita. Ratkaisun merkityksellisyyden kannalta tar-
kasteltiin, kuinka suuressa roolissa lisamyynti on asiakassuhteiden syventa-
misessa. Lopuksi kaytiin lapi asiakkuudenhallintajarjestelmien toiminnalli-

suuksia, seka erityisesti Digian kayttamaa Dynamics 365 CRM -jarjestelmaa.

Kolmannessa vaiheessa laadittiin ensimmainen versio ratkaisusta. Ratkaisu
suunniteltiin yhdistamalla nykytilananalyysissa havaitut haasteet ja kirjalli-
suustutkimuksesta saadut opit. Lisamyyntiprosessin alkuvaiheeseen suunni-

teltu tyokalu rakennettiin Dynamicsin kehitysymparistoon.

Viimeisessa vaiheessa ratkaisu esitettiin kohdeyritykselle tyopajassa. Ratkai-
susta saadun palautteen perusteelta tehtiin viimeiset hienosaaddkset tyoka-
luun ja saatiin lopullinen ratkaisu. Tyopajan aikana maariteltiin myos tarvitta-
vat data-ajot tyokalua varten, mitka tulee olla suoritettu ennen tuotantoympa-

ristoon kayttoonottoa.
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5.2 Ratkaisu

Ratkaisu voidaan jakaa kolmeen osa-alueeseen, jotka yhdessa muodostavat
kokonaisuuden lopputulokselle. Ratkaisun osat pohjautuvat nykyisen proses-
sin heikkouksiin, joita olivat tydkalun puute, prosessin tehottomuus ja vaikea
seuranta. Kuvassa 10 on visuaalinen kuvaus ratkaisun osista, joita avataan

tarkemmalla tasolla seuraavissa alaluvuissa.

Prosessin
tehokkuus

Tyokalu Seuranta

s N [ ~
_ J y,
( \ D
_ J y
s 2
_ y,

Kuva 10. Ratkaisun osat
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5.2.1 Tyokalu

Digian kehitysymparistoon rakennettiin tyokalu resurssimyyntien kasittelyyn.
Kaikki tyokaluun liittyvat konfiguraatiot ja automaatiot rakennettiin Power
Apps -ratkaisuna. Alla olevassa Kuvassa 11 nakyy tyokalu sellaisenaan, kun
se loppukayttajalle tulee jarjestelmassa nakymaan. Ratkaisun esittelyssa tyo-
kalun lomakkeiden kentat on taytetty hahmottamisen helpottamiseksi. Kay-

tetty data on kehitysympariston esimerkkidataa.

« B o Save (G Save®Close - New [0 Deactivate [i] Delete () Refresh € Check Access 5 Process ~ R, Assign 2 Flow ~ &

Open Active  pm VeetiRinkinen
Qualifying Opportunity  Status Reason  Status e Owner

Integraatioarkkitehti - saved
Resource Sales

BPF Resource Sales @ O
e P < Gather Data (9 Min) Qualify >

General Related

Customer Need " Integraatioarkkitehti Start Date * 322025 &
Account * {3 Testiasiakas001 X End Date 2982025 6]
Contact * [ Vile Testaaja X O Revenue B o5opg333€
Last updated: 10.1.2025 11.25
Candidates + NewcCandidates (0 Refresh o® Flow
| cCandidate ~ Hourly Rate ~ Cost Class (calc) v Profit % (calc) ¥ Est. Revenue (calc) ¥ Est. Profit (calc) » Sold Allocation %~ 3
[ ntegration Architect 90,00 € 65,00 € 27,78 101153,57 € 2809821 € 10000 OO
Matti Meikaldinen .. 90,00 € 60,00 € 3333 101 153,57 € 3371786 € 10000 3
[ Veeti Rinkinen - Co. 90,00 € 45,00 € 50,00 50 576,79 € 2528839 € 5000 @

Kuva 11. Tyokalu

Tyokalun tarkoituksena on korvata vanha resurssimyyntiprosessi jarjestel-
massa taytettavalla lomakkeella. Lisaresursseja tarvitsevan asiakkaan otta-
essa yhteytta Digiaan, kay myyja avaamassa uuden "Resource Sales” -pro-
sessin Dynamicsiin. Lomakkeelle taytetaan punaisella merkityt pakolliset

kentat. ”Customer Need” -kenttaan kirjoitetaan kuvaus asiakkaan tarpeesta.
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”Account”-kentasta myyja pystyy valitsemaan asiakkaan ja "Contact” -kent-
taan lisataan asiakkuuteen liittyva kontakti. Start Date”- ja "End Date” -kent-
tiin taytetaan tarpeen aloitus- ja lopetuspaiva. ’Revenue”-kentta laskee auto-

maattisesti toimituksen liikevaihdon kandidaattien lisdamisen jalkeen.

Tyokalua tuetaan jarjestelmaan rakennetun kandidaattitaulun avulla. Tama
taulu sisaltaa tiedot kaikista laskutettavaa tyota tekevista tyontekijoista seka
heidan kustannusluokistaan. Lomakkeen alaosassa pystytaan lisaamaan
kandidaatteja ”+ New Candidates” -napista. Tama avaa jarjestelman sivu-
osaan ”"Quick Create” -lomakkeen, jossa voidaan hakea Digian laskutettavaa
tyota tekevia tyontekijoita ja lisdamaan tuntihinnan, jolla tyontekija myydaan
asiakkaalle. ”Sold Allocation %” -kenttaan taytetaan tyontekijan allokaatio

toimitukselle.

Quick Create: Candidates X

m Cancel

Kuva 12. Kandidaattien lisdaminen
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Naiden kolmen kentan tayton jalkeen loput lomakkeen kentista jarjestelma
tayttda automaattisesti. ”Cost Class” -kentta kertoo kandidaatin tuntikustan-
nuksen yritykselle. Taman tiedon jarjestelma hakee kandidaattitaulusta. ”Pro-
fit %” kertoo kandidaatin kannattavuusprosentin tuntihinnan ja tuntikustan-
nuksen perusteella. "Est. Revenue” -kentta kertoo kandidaatin tuoman liike-
vaihdon. Liikevaihdon laskemiseen kaytetaan lomakkeen yldosassa olevia
aloitus- ja lopetuspaivia, kandidaatin tuntihintaa ja allokaatiota. ”Est. Profit”

kertoo kandidaatin katteen.

Lomakkeen yldosassa on ”"prosessinauha”, jossa on kaksi vaihetta: "Gather
Data” ja ”Qualify”. Prosessin ensimmaisessa vaiheessa selvitetaan kannatta-
vin kandidaatti, joka tarjotaan asiakkaalle. Jos prosessin kanssa ei jostain
syysta haluta edetda, voidaan se tassa vaiheessa sulkea. Seuraavaan vaihee-
seen voidaan siirtya, kun asiakkaan kanssa on sovittu toimitettava kandi-

daatti, ajanjakso ja hinta.

©

Gather Data (3 Hrs)

Active for 3 hours B2 X
Account i Testi.. X R
Disqualify

Run Flow

Kuva 13. Prosessin ensimmainen vaihe
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Toisessa vaiheessa kandidaattien valitsemisprosessi voidaan paattaa koh-
dasta "Qualify Into Opportunity”. Taman jalkeen automaatio muodostaa asi-
akkaalle uuden myyntimahdollisuuden jarjestelmaan seka lahettaa kaytta-

jalle ilmoituksen ”"New opportunity created”.

—@

Qualify (< 1 Min)

Active for less than one minute B2 X

Start Date v 322025

Qualify Into Opportunity

Run Flow
<

Kuva 14. Prosessin toinen vaihe

5.2.2 Prosessin tehokkuus

Tyokalu tehostaa lisamyyntiprosessin alkuvaiheita automatisoimalla tiedon-
kulkua. Kustannustietojen loytyminen jarjestelmasta mahdollistaa nopean

reagoimisen asiakkaan tarpeisiin.

Uusmyynnin tapaan myos lisamyynnit kulkevat ”Opportunity” -prosessin lapi
myyntimahdollisuutena. Lisamyyntiprosessin tehostamiseksi tehtiin mukau-

tuksia lisamyynniksi luokiteltujen myyntimahdollisuuksien etenemiseen.



34

Naissad myyntimahdollisuuksissa luovuttiin Zimit-hinnoittelutydkalun kaytosta
kokonaan. Raportoinnin kannalta oleellista on, ettd myds lisamyynneista jaa
kuukausittain jaksotettu tieto lilkkevaihdosta ja kustannuksista. Nama tiedot
jarjestelma tayttaa automaattisesti myyntimahdollisuuden ”Baseline Fore-

cast” -valilehdelle, kun lisamyyntimahdollisuus suljetaan voitettuna.

Integraatioarkkitehti - saved
Opportunity - Opportunity DBE ~

BPF Opportunity
Completed in 22 minutes <

Summary OHO Review Baseline Forecast Deal Info  Documents Related

Forecast Revenue 252 883,92 €

(Baseline)

Last updated: 10.1.2025 15.50

Forecast Cost (Baseline) 164 374,56 €

Last updated: 10.1.2025 15.50
[] Name T~ Estimated Reve... ¥ Estimated Cost ¥ Revenue Category (optio... v
(] 2025/02 4214732 € 2739576 € Work
(1 2025/03 4214732 € 2739576€  Work
(] 2025/04 4214732 € 2739576 €  Work
(] 2025/05 4214732 € 2739576 € Work
[ 2025/06 4214732 € 2739576€  Work
(] 2025007 42 147,32 € 27 395,76 € Work

Kuva 15. Myyntimahdollisuuden liikevaihto ja kustannus

Lomakkeen automaattinen taytto toteutettiin Power Automaten avulla. Lo-
makkeen yldosassa nakyy toimituksen liikevaihto ja kustannukset. Alaosassa

nahdaan liikevaihdot ja kustannukset jaksotettuna kuukausille. Naiden
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laskemiseen on kaytetty myyntimahdollisuudella taytettavia ”Delivery Dura-
tion”-, ”Estimated GM %”- ja "Estimated Revenue” -kenttia. ’Revenue Cate-

gory” on oletuksena "Work™.

5.2.3 Seuranta

Resurssimyynneille rakennettiin kolme nakymaa jarjestelmaan. Nakymista
voidaan valita naytettavaksi kaikki, avoinna olevat tai suljetut resurssimyyn-
nit. Loppukayttaja voi suodattaa nakymaa nayttamaan esimerkiksi tietylle asi-
akkaalle kohdistuneet resurssimyynnit. Aloitus- ja lopetuspaivamaarat autta-

vat asiakkaiden priorisoinnissa seka ennaltaehkaisevat unohtamisia.

€ B Focused view [ Show Chart b New [ Delete () refresh | Visualize this view [ Email a Link =~ 2 Flow v ] Run Report :
All Resource Sales* B3 Editcolumns Y Editfitters | J° Filter by keyword

] Customer Need T ~ Status Reason Start Date > End Date ~ Account T~ Contact ¥ Owner ¥ Modified On ¥ Created On ~

- Dynamics consultant Qualified 6.1.2025 31.1.2025 Testiasiakas001 Ville Testaaja ?. Veeti Rinkinen... 12.12.2024 13.53 10.12.2024 9.21

| Integraatioarkkitehti Open 1.1.2025 3112025 Testiasiakas01 Tester P. Veeti Rinkinen 16.12.2024 1347 13112024934

- Integraatioarkkitehti Qualified 3.2.2025 29.8.2025 Testiasiakas001 Ville Testaaja E!. Veeti Rinkinen... 10.1.2025 15.26 10.1.2025 11.09

[ Testi Qualified 1.1.2025 28.2.2025 Testiasiakas001 Ville Testaaja ?. Veeti Rinkinen... 3.12.2024 13.05 3122024 1236

. Testi 05132024 Qualified 1.1.2025 28.2.2025 Testiasiakas001 Testi Kontakti ‘C!. Veeti Rinkinen 5.12.2024 1415 5.12.2024 14.05

L) Testi 17122024 Qualified 6.1.2025 28.2.2025 Testiasiakas001 Ville Testaaja ?. Veeti Rinkinen... 17.12.2024 10.19 17.12.2024 9.54

Kuva 16. Resurssimyyntien ndkyma seurantaa varten

Loppukayttaja voi poistaa nakymasta kolumneja tai vaihtaa niiden jarjestysta
haluamansa mukaan. Nakymasta saa ladattua Excel-raportin ylapalkin ”Run

Report”-painikkeesta.
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6 Validointi ja yhteenveto

Tassa luvussa kaydaan lapi menetelmat ratkaisun validoinnille. Lisaksi esitel-
laan jatkotoimenpiteet, jotka tulee suorittaa ennen ratkaisun kayttéonottoa
osana myyntiprosessia. Lopuksi arvioidaan, kuinka hyvin lopputulos vastaa

projektin alussa maariteltya tavoitetta.

6.1 Validointi

Ratkaisun esittamista varten jarjestettiin tyopaja kaupallisten ja operatiivisten
toimien johtajien kanssa. Tyopajassa kaytiin lapi Dynamicsiin rakennetun tyo-
kalun toiminnallisuuksia. Tyokalua testattiin Dynamicsin testiymparistossa
kaymalla lapi koko lisamyyntiprosessi uuden ”Resource Sales” -lomakkeen
avaamisesta myyntimahdollisuuden sulkemiseen asti. Prosessin tehokkuutta
lisdavien Power Automaten Cloud Flowien tuomat automaatioratkaisut testat-

tiin ja todettiin toimiviksi.

Ratkaisua rakennettiin tiiviisti yhteistyossa tyopajaan osallistuneiden kesken,
joten yhteisymmarrys ratkaisun tarpeista oli selkea jo ennen validointivai-
hetta. TyOpajassa ratkaisun todettiin vastaavan tarpeita, eika tyokaluun tehty

enaa jatkomukautuksia.

6.2 Jatkotoimenpiteet

Ratkaisun sujuvan kayttoonoton varmistamiseksi maariteltiin jatkotoimenpi-
teet, jotka tulee olla suoritettu ennen tydkalun tuotantoon vientia. Konkreet-

tisten jatkotoimenpiteiden avulla pyritdan minimoimaan kayttoonottoon
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liittyvat riskit ja varmistamaan, etta myyntitiimit osaavat hydodyntaa ratkaisua
heti sen kayttodnotosta alkaen. Jatkotoimenpiteet koostuvat kolmesta vai-
heesta, joita ovat hyvaksynnan saaminen kustannustietojen kaytosta, kandi-

daattitaulun tayttdminen ja myyntitiimien koulutus.

Hyvaksynta
kustannustietojen
kaytolle

Kandidaattitaulun

tayttd

Myyntitiimien
koulutus

Tyokalun
kayttoonotto

Kuva 17. Jatkotoimenpiteet

Tyokalun tuoma lisdarvo perustuu kustannustietojen helppoon saatavuuteen.
Ennen tydkalun kayttoonottoa Digian tulee sisdisesti saada hyvaksynta kus-

tannustietojen julkiseen kayttoon myyntitiimien keskuudessa.

Tyokalu kayttda kandidaattien valitsemisessa jarjestelméaan rakennettua

”Candidates” -taulua. Kustannustietojen hyvaksynnan jalkeen tauluun tulee
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tehda data-ajot Digian laskutettavaa tyota tekevista henkildista seka heidan

kustannuksistaan.

Kun kustannustietojen kaytolle on saatu hyvaksynta ja tarvittavat data-ajot on
tehty, seuraavana vaiheena on myyntitiimien kouluttaminen tydkalun kayt-
todn. Koulutuksen tavoitteena on, etta myyjat ymmartavat tydkalun toiminnot

ja osaavat hyodyntaa sitd myyntiprosessin alkuvaiheissa.

Kun nama tarvittavat jatkotoimenpiteet on suoritettu, ratkaisu voidaan siirtaa

tuotantoymparistoon ja integroida osaksi myyntiprosessia.

6.3 Projektin arviointi

Taman projektin tavoitteena oli kehittaa Digian myyntiprosessia luomalla rat-
kaisu yhtenaisesta tyonkulusta lisamyyntien kasittelylle. Projektin lahtokoh-
tana oli liikketoiminnan haaste, jossa nykyinen prosessi ja tyokalut eivat tuke-
neet optimaalista paatoksentekoa erilaisten resurssien tarjoamisessa asiak-
kaalle. Projektin aikana toteutettu nykytilananalyysi, kirjallisuustutkimus ja
luodun tyokalun kaytannon testaukset mahdollistivat asetettuihin tavoitteisiin

vastaavan ratkaisun luomisen.

Projektin lopputulokseksi muodostunut jarjestelmaan rakennettu tyokalu tuo
lisaarvoa Digialle tuomalla lapinakyvyytta ja selkeytta myyntiprosessin alku-
vaiheisiin. Tyokalu mahdollistaa resurssimyyntien kirjaamisen jarjestelmaan.
Tama antaa myyjille kyvykkyydet tarjota tyontekijoita asiakkaille nopealla ai-
kataululla, mika parantaa mahdollisuuksia Digian kannattavan kasvun kan-
nalta tarkeiden lisamyyntien syntymiseen. Jarjestelmaan rakennetut nakymat
mahdollistavat resurssimyyntien seurannan ja raportoinnin. Rakennetut auto-

maatiot ja liiketoimintasaannot toimituksien liikevaihdon ja kustannuksien
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laskemiselle vdhentavat manuaalista tydta ja minimoivat inhimillisten virhei-

den tapahtumisen.

Ratkaisun validoinnilla varmistuttiin tyokalun sopivuudesta osana Digian
myyntiprosessia. Tiivis yhteistyd projektin sidosryhmien kanssa auttoi projek-
tia suuntaamaan kohti toivottua lopputulosta. Voidaan siis todeta projektin

lopputuloksen vastaavan alkuperaista tavoitetta.

6.4 Loppusanat

Taman opinnaytetyon tekeminen on ollut minulle merkittava oppimiskoke-
mus. Olen paassyt laajentamaan tuntemustani Power Appsien ja Power Auto-
maten kyvykkyyksista rakentaa liiketoiminnoille lisdarvoa tuottavia ratkaisuja.
Tyon aikana olen myos saanut syvallisemman ymmarryksen B2B-myyntipro-
sessista seka siita, kuinka teknologialla voidaan parantaa myynnin tehok-
kuutta ja seurantaa. Kiitokset kuuluvat kaikille projektin tukihenkiloille, jotka

ovat olleet apuna projektin tydostamisessa.
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