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desta, ja on muodostanut kappaleiden lopullisen sisallon itse.
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Lyhenteet

CRM: Customer Relationship Management. Asiakkuuksien hallintajarjes-
telma.

ERP: Enterprise Resource Planning. Toiminnanohjausjarjestelma.

KPI: Key Performance Indicator. Keskeinen suorituskykymittari.

SWOT: Strengths,  Weaknesses, Opportunities, Threats.  Analyy-

simenetelma.



1 Johdanto

Tama insinoorityo toteutetaan suomalaisen metallituotteita valmistavan yrityksen
toimeksiannosta ja sen tavoitteena on tutkia seka kehittaa tyokaluja ruostumatto-
mien terastuotteiden hinnoitteluun ja myyntiin. Insin6oritydn keskeisena tavoit-
teena on ottaa kehitetyt myynnin tyokalut kayttoon ja testaukseen tyon aikana
siten, etta ne tukevat myyntiprosessia ja tehostavat yrityksen toimintaa. Tyon lop-
putuloksena syntyy malli ja tyokalukokonaisuus, jotka parantavat tyoskentelyn

sujuvuutta ja lisaavat toiminnan tehokkuutta.

1.1 Tavoitteet ja rajaukset

Tama insindorityd tehdaan suomalaiselle metallituotteita valmistavalle yritykselle
syksyn 2025 aikana. TyOn tavoitteena on kehittda myynnin tydkaluja tarkastele-

malla yrityksen nykytilaa seka hyodyntamalla olemassa olevaa tietoa.

Myyntitydssa hyodynnetaan jarjestelmaa, joka toimii kokonaisratkaisuna henki-
|6ston, toiminnan ja talouden ohjauksessa. Tarjous- ja tilauslaskenta perustuu
manuaaliseen komponenttien ja mittojen yhdistelyyn, mika ei ole kustannusteho-

kasta eika tue kayttajaa optimaalisesti.

Tyon lopputuloksena syntyy hinnastotuote, joka sisaltaa optimoidut hinnat vali-
tuille tuotteille ja toimii myynnin tyokaluna. Tulokset hyodyttavat erityisesti myyjia
ja myyntipaallikoita, mutta tukevat myos yrityksen toimintaa kokonaisvaltaisem-

min. Lopputuotteen tavoitteena on parantaa tehokkuutta ja nopeuttaa tyoskente-

lya.

1.2 Insinoorityon rakenne

Yritykselle laadittu insind0rityd koostuu seitsemasta luvusta. Ensimmainen luku

toimii johdantona, jossa esitellaan tyon sisaltd, lahtdkohdat ja rajaukset.



Toinen luku kasittelee tyon projektisuunnitelman ja sen menetelmat. Luvussa ku-

vaillaan tutkimusaikataulu ja -menetelmat seka tiedon keraaminen.

Kolmannessa luvussa tarkastellaan yrityksen nykytilaa. Siina kartoitetaan tuote-
valikoima, asiakassegmentit seka kaytossa oleva hinnoittelumalli. Lisaksi kuva-
taan myynnin tyokalut ja tunnistetaan keskeiset kehitystarpeet, seka analysoi-

daan yrityksen nykytila ja hinnoittelumallin uudistamistarpeet.

Neljas luku keskittyy kirjallisuusanalyysiin ja kasittelee olemassa olevaa tietoa.
Tarkastelun kohteena ovat terasteollisuuden hinnoittelu- ja myyntityokalut. Lu-
vussa kasitellaan hinnoittelustrategioita seka asiakasarvon muodostumista, jotka
yhdessa digitaalisten ratkaisujen kanssa luovat perustan teoreettiselle viitekehyk-

selle.

Viides luku kokoaa kappaleeseen hinnoittelu- ja myyntityokalujen kehittamiseen
ja suunnitteluun. Siina esitelladn kehitystyon tavoitteet, toteutustapa ja suunni-

telma seka prototyypista saadut palautteet.

Kuudes luku pitaa sisallaan tydkalun testausprosessin ja arvioi uudistettujen mal-
lien toimivuutta. Erityista huomiota kiinnitetaan kayttajakokemuksiin ja tyokalujen
kaytannon soveltuvuuteen. Luvussa esitetaan myos johtopaatokset seka jatko-

kehitysehdotukset luoduille malleille.

Seitsemas luku muodostaa insin6oritydn yhteenvedon, jossa tiivistetaan tyon

keskeiset vaiheet, tulokset ja johtopaatdkset yhtenaiseksi kokonaisuudeksi.

2 Projektisuunnitelma ja menetelmat

Tassa luvussa esitellaan tyon vaiheet seka menetelmat, joita insindoritydssa tul-
laan hyoédyntamaan. Tutkimussuunnitelma ja tiedonkeruumenetelmat tukevat

tydn paikkansapitavyytta, mutta myos luo selkean pohjan toteutukselle.



2.1 Tutkimusaikataulu

Insindorityon tutkimus ja tyon vaiheet etenevat alla olevan taulukon 1 mukaisesti.

Taulukko 1 Tutkimusaikataulu.

Elokuu

Syyskuu

Lokakuu

Marraskuu

- InsinGoritydn
aloitus ja suunni-
telman muodos-
taminen

- Tiedon keraami-

- Tiedon keraami-
nen

- Nykytilan ana-
lyysi

- Tiedon keraami-
nen

- Tyokalun ide-
ointi ja kehitys

- Tyokalun kehi-
tys ja testaus

- Tyokalun pilo-
tointi ja haastatte-
lut

nen

Elokuun aikana aloitetaan insin6orityd ja suunnitelman luonnostelu, jolloin tutus-
tutaan yritykseen ja sen toimihenkildihin. Tietoa kerataan ja valmistellaan yrityk-
sen dokumenteista ja haastatteluista. Syyskuussa tiedon keraamista jatketaan,
jolloin nykytilan muodostuminen aloitetaan ja siita valmistellaan nykytilan ana-
lyysi. Lokakuussa tietoa kerataan muun muassa haastatteluista tydkalun ideoin-
tia varten seka sen kehitys on maara aloittaa. Marraskuussa tydkalun kehitys jat-
kuu ja sita my0Os testataan pilotointivaiheessa. Joulukuussa valmiista materiaa-

leista kerataan tieto yhteen ja arvioidaan tuloksia.

2.2 Tutkimusmenetelmat

Tassa insindoritydssa hyodynnetaan seka kvalitatiivisia ettéa kvantitatiivisia tutki-
musmenetelmia, jotta saadaan mahdollisimman kattava ja monipuolinen kuva
tarkasteltavasta ilmiosta. Kvalitatiivisia, eli laadullisia menetelmia, sovelletaan
erityisesti tyontekijdiden havainnoinnissa ja haastatteluissa. Naiden avulla pyri-
taan syventamaan ymmarrysta prosessin keskeisista vaiheista seka tunnista-

maan kaytannon haasteita ja kehityskohteita tyon arjessa. Laadullinen aineisto



tarjoaa nakdkulmia, joita ei voida tavoittaa pelkastaan numeerisen datan avulla,

ja se tukee kokonaisvaltaisen kuvan muodostamista.

Kvantitatiivisia, eli maarallisia menetelmia, kaytetdan puolestaan tyovaiheiden
ajallisen keston mittaamiseen seka kyselytutkimuksiin, joiden avulla arvioidaan
kaytdssa olevien tydkalujen toimivuutta ja tehokkuutta. Nain saatu numeerinen
aineisto mahdollistaa prosessien vertailun ja antaa konkreettisia mittareita kehi-
tystoimenpiteiden tueksi. Insindoritydssa tullaan etenemaan kuvan 1 tutkimus-

suunnitelman mukaisesti.

Fill B,
TAVOITE:
Kehittaa LV-tuotteille hinnoittelun ja myynnin
tukitydkalumalli, joka parantaa tydn sujuvuutta ja yrityksen toiminnan tehokkuutta,
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Kuva 1 Tutkimussuunnitelma

Insindorityon tavoitteena on kehittaa kaikille LV-tuotteille tyokalu, joka edistaa

tydn sujuvuutta. Kuvan 1 tutkimussuunnitelman mukaisesti tietoa kerataan tyon



eri vaiheissa yrityksen omista sisaisistd dokumenteista sekad haastattelujen ja
keskustelujen tuloksista. Jokaisen vaiheen lopputulokset edistavat insinoorityota
ja tukevat seuraavaa vaihetta. Lopputuloksena tutkimus valmistaa kayttovalmiin

tyokalun testauksen kautta, joka osoittaa tukevan LV-myyntia.

2.3 Tiedon keraaminen

Tutkimuksen aineisto koostuu yrityksen sisaisista arkistoista ja datasta. Lisaksi
tydssa hyodynnetaan olemassa olevaa julkista tietoa ja alan kirjallisuutta, jotka
tukevat kehitystoimintaa ja tarjoavat teoreettisen viitekehyksen. Julkisen tiedon
ja ammattikirjallisuuden kayttd varmistaa, etta tyo pohjautuu ajankohtaiseen ja
luotettavaan tietoon seka alan vakiintuneeseen terminologiaan. Tietoa tullaan ke-

raamaan taulukon 2 mukaisesti.

Taulukko 2 Tiedonkeruu vaiheittain

Vaihe Lahde / Haasta- | pjhe Paivamaara/ | Dokumentointi-
teltava Kesto muoto
DATA 1 | Yrityksen sisaiset | Nykytilan | Viikot 30-35 -
dokumentit ymmarrys
ja sen
analyysi
Toimihenkildiden | Nykytilan | Viikot 30-35 Sahkdiset muis-
henkilokohtaiset | ymmarrys tiinpanot
keskustelut 10— ja sen
12 kpl analyysi
DATA 2 Yrityksen sisaiset | Tyokalun | Viikot 36—47 -
dokumentit kehityk-
sen tar-
peet ja
toteutus
Myyijien henkilo- | Tyokalun | Viikot 3647 Sahkoiset muis-
kohtaiset keskus- | kehityk- tiinpanot
telut seka haas- | sen tar-
tattelut peet ja
toteutus




DATA 3 Yrityksen sisaiset | Tyokalun | Viikot 47—49 -
dokumentit oikean
datan
varmistus

Myyijien henkilo- | Tyokalun | Viikot 47—-49 Sahkoiset muis-

kohtaiset keskus- | toimivuu- tiinpanot
telut seka haas- den tes-
tattelut taus ja

arviointi

Insindorityon aineistonkeruu (taulukko 4) on jaettu neljaan paavaiheeseen (DATA
1-3), joiden avulla muodostetaan kuva nykytilasta ja kehitystarpeista. Tutkimus-
aineisto koostuu yrityksen sisaisistd dokumenteista seka laajasta haastattelu- ja
keskusteluaineistosta, joka on keratty toimihenkiloilta, myyjilta ja tuotannon tyon-
tekijoilta viikkojen 30—49 valisena aikana. Prosessi etenee nykytilan analyysista
varsinaiseen tyokalun kehitystyohon, jolloin viimeinen vaihe koostuu suoritetta-
vaan datan varmistukseen seka tyokalun kaytannon toimivuuden testaukseen ja

arviointiin.

Kappale kaksi muodostaa insindorityon projektiaikataulun seka menetelmat, joita
tullaan hydodyntamaan tulevan projektin aikana. Tutkimus- ja tydmenetelmat ku-
vastavat tyon laajuutta, silla tietoa tullaan tarvitsemaan ja hydédyntamaan mo-

nessa vaiheessa.

3 Nykytila ja sen analyysi

Yrityksen nykytilan kartoituksessa tarkastellaan myyntiin liittyvia osa-alueita, eri-
tyisesti kaytossa olevia myynti- ja hinnoittelutydkaluja seka niihin liittyvia toimin-
tatapoja. Kartoitus sisaltaa tydkalujen ja menetelmien kuvauksen, jossa on koh-
teena keskeiset kaytannot seka niihin liittyvat haasteet, joilla on olennainen mer-
kitys myyntiprosessin kokonaisuuden kannalta. Keratty aineisto tukee insinoori-
tydn projektia auttamalla tunnistamaan ne ongelmakohdat, jotka edellyttavat ke-

hittamistoimenpiteita.



3.1 Liiketoiminnan konteksti

Yritys on suomalainen metallialan perheyritys, joka suunnittelee ja valmistaa
ruostumattomasta teraksesta tuotteita ja ratkaisuja ammattikeittididen, myyma-
|6iden seka meriteollisuuden tarpeisiin. Yritys on yksityisomistuksessa ja sama
omistaja hallinnoi myos kahta muuta yritysta, jotka muodostavat osan metallialan

yrityksen ruostumattoman teraksen tuotantoketjua.

Yrityksen toimipisteen samassa rakennuksessa toimivat seka tehdas etta toi-
misto. Tehtaalla valmistetaan kaikki yrityksen kaluste- ja tilaustuotteet seka osa
toisen sisaryhtion tuotteista, jotka edellyttavat erikoissarmaysta. Kaikki yrityksen
LV-tuotteet tuotetaan ja toimitetaan yrityksen sisartehtaalla. Lisaksi metallialan

yritys valmistaa tilaustyona erilaisia Marine-ratkaisuja.

Yrityksen tuotevalikoima kasittaa noin 300 erilaista tuotetta, joihin yksildlliset ti-
laustyot eivat sisally. Tuotteet ja ratkaisut on jaoteltu kahdeksaan paakategori-
aan: ammattikeittio- ja myymalakalusteet, vaunut, LV-tuotteet, tarjoilulinjastot,
kaiteet, raataloidyt erikoistuotteet seka Marine-ratkaisut. Kaikki tuotteet valmiste-
taan sataprosenttisesti kierratettavasta ja pitkaikaisesta ruostumattomasta terak-
sesta. Raaka-aineet hankitaan Torniosta ja valmis peltimateriaali toimitetaan toi-
sessa yrityksessa, jossa se leikataan tilauksen mukaisesti laserilla ja l1ahetetaan

edelleen omalle tehtaalle valmistusta varten.

3.2 Tuotevalikoima

Yrityksen tuotteet voi jaotella kahdeksaan paakategoriaan taulukon 3 mukaisesti:
ammattikeittid- ja myymalakalusteet, vaunut, LVI-tuotteet, tarjoilulinjastot, kaiteet,
erikoistuotteet seka Marine-ratkaisut. Luokittelutavasta riippuen tuotteiden ala-

nimikkeita on yhteensa 55 ja tuotteita 210 kappaletta.



Taulukko 3 Yrityksen tuotteet luokiteltuna ja niiden lasketut maarat kappaleittain

Kategoria Alakategoriat (kpl) Tuotteet (kpl) | Tilaustuotteita?
Ammattikeittid ja myymalakalustaet 9 3 Kylla
Vaunut 17 43 Kylla
LV-tuctteet 12 89 Kylis
Tarjoilulinjastot 8 20 Kylla
Kaiteet 5 13 Kylla
Erikoistuottest 8 3 Kylla

Kuten taulukossa 3 on esitetty, jokainen paakategoria sisaltaa useita alakatego-
rioita, ja tuotteiden maara vaihtelee merkittavasti eri ryhmien valilla. Kaikista ka-
tegorioista voidaan valmistaa myds tilaustuotteita. Ammattikeittio- ja myymalaka-
lusteet muodostavat yhden keskeisimmista tuoteryhmista, sille ne sisaltavat yh-
deksan alakategoriaa, kuten hyllykot, kaapit, varastointijarjestelmat, kasien-
pesupisteet, siivouskaapit ja asennusseinat. Naita tuotteita on yhteensa 31 kap-

paletta.

Vaunujen osuus on huomattavan suuri, silla kategoria sisaltaa 17 alakategoriaa,
kuten tasot, poydat, korkeussaadettavat kalusteet, tarjoiluvaunut, korivaunut, joh-
devaunut, jatevaunut, palautusvaunut, lautasvaunut, varastoritilat, allasvaunut,
lavavaunut ja maustevaunut. Vaunutuotteita on yhteensa 43 kappaletta. LV-tuot-
teet muodostavat maarallisesti suurimman ryhman, joka sisaltaa 12 alakatego-
riaa, kuten altaat, hiekanerotuskaivot, lattiakaivot, kuivakaivot, kurasyopat, ritilat

ja kannet seka esteettomat ratkaisut. Naita tuotteita on yhteensa 99 kappaletta.

Tarjoilulinjastot koostuvat kahdeksasta alakategoriasta ja 20 tuotteesta, joihin
kuuluvat muun muassa kylmat ja lampimat buffetvaunut, neutraalit tarjoiluvaunut,
lautasjakelinvaunut seka erilaiset jakelimet. Kaiteet ja erikoistuotteet muodosta-
vat pienempia tuoteryhmia, mutta sisaltavat runsaasti tilaustuotteita. Kaiteissa on
viisi alakategoriaa ja kolme tuotetta, erikoistuotteissa yksi alakategoria ja kolme
tuotetta. Marine-ratkaisut puolestaan koostuvat myyntikokonaisuudesta, jossa
tuotteet toimitetaan joko varaosina tai tilaustuotteina asiakkaan tarpeiden mukai-

sesti.



3.3 Asiakassegmentit ja hinnoittelu

Yrityksella on vakiintunut asiakaskunta ruostumattomien terastuotteiden tilaajien
osalta, mutta se pyrkii edelleen kasvattamaan toimintaansa laajentamalla
kohdeyritysten toimialakirjoa. Yrityksella on kaytéssaan kolme hinnastotyyppia
LV-tuotteille; tehdashinnasto, nettohinnasto ja kalustehinnasto.
Kokonaisuudessa kaikille tuotteille yrityksella on monia eri hinnastoja. Tehdas- ja
nettohinnasto sisaltavat samat tiedot, mutta tehdashinnasto on visuaalisesti
selkeampi versio, jota hydodynnetaan asiakasviestinnassa. Kalustehinnasto on
myyijilla taysin yrityksen sisaiseen kayttoon tarkoitettu hinnasto, jossa on kaivojen
seka lattia-altaiden lisaksi poydat, kaapit, hyllykot ja kaatoklosetit. Paaasiassa
LV-myyja kayttdd Kalustehinnastoa tydarjen myyntitydkaluna, mutta
asiakastilanteissa tehdashinnasto toimii visuaalisempana vaihtoehtona
tuotteiden esittelyyn. Tehdashinnastossa on luokiteltu kaikki kaivojen seka tietty-
jen altaiden tiedot, kuten esimerkiksi mitat, kuva, tuotekoodit ja onko kyseinen
tuote vakiotuote. Vakiotuotteet ovat merkitty hinnastossa punaisella *)-merkin-

nalla, jotta myyja erottaa vakiotuotteet helposti myyntitilanteissa.

3.4 Nykyinen myyntiprosessi

Yrityksella on kaytdossa CGl:n taloushallinnon ERP-jarjestelma Sonet Premium,
joka voidaan kayttaa kokonaisratkaisuna henkildston, toiminnan- ja taloudenoh-
jaukseen (CGI 2025). Yrityksella ei ole erillisia CRM- tai ERP-jarjestelmia, koska
Sonet kattaa osin naiden jarjestelmien keskeiset tietosisallét. Samaan aikaan in-
sindoritydn toteutuksen yhteydessa yritys kehittaa parhaillaan hanketta, jonka ta-

voitteena on 10ytaa liikketoimintaa tukevaksi optimoitava ERP-jarjestelma.

Myyntiprosessi kaynnistyy tyypillisesti asiakkaan yhteydenotosta, joka tapahtuu
sahkopostitse tai puhelimitse. Yhteydenotto voi olla tarjouspyynté tai suora tilaus,
jonka myo6ta kaynnistyy tarkkuutta ja aikaa vaativa prosessiketju. Saatuaan pyyn-
ndn myyja laatii alustavan hinnan tuotteille laskemalla manuaalisesti tarvittavat
maarat, hinnat, mahdolliset lisapalvelut seka toimituskustannukset. Kun hinta on
hahmoteltu, tiedot syotetdan Sonet-jarjestelmaan rivikohtaisesti. Tarjouksen ja



tilauksen laatiminen Sonetissa noudattaa samankaltaista prosessia, mutta tiedot
syotetaan eri kenttiin. Jarjestelma ei mahdollista tekstin kopioimista, minka vuoksi
tietojen syottaminen lause kerrallaan hidastaa prosessia ja tekee muokkaami-
sesta myoOs hitaampaa. Tama vaihe edellyttaa myyijalta erityista huolellisuutta,
silla jokainen tuote ja sen yksityiskohdat on merkittava tasmallisesti juuri oikeaan

kohtaan.

Kun tarjous tai tilaus on valmis, myyja tarkistaa sen viela kerran varmistaakseen
tietojen oikeellisuuden. Taman jalkeen dokumentti tallennetaan PDF-muotoon,
litetddn sahkdpostiin ja toimitetaan asiakkaalle. Sahkdposti ja sen liite tallenne-
taan yrityksen ulkoiselle palvelimelle ennalta maariteltyyn dokumenttikansioon,
jotta esimerkiksi poissaolotilanteissa toinen myyja voi jatkaa tilauksen tai tarjouk-
sen kasittelya. Kansion valinta maaraytyy sen perusteella, kenelle tuote toimite-
taan, mita on tilattu ja edellyttaako tilaus suunnittelua. Mikali tilaus sisaltaa tuot-
teita, jotka vaativat suunnittelua, prosessi etenee ensin suunnitelman hyvaksyt-
tamiseen asiakkaalla. Vasta hyvaksynnan jalkeen tarjous muunnetaan viralliseksi

tilaukseksi ja lahetetaan uudelleen.

Kokonaisuudessaan myyntiprosessi sisaltaa useita vaiheita, joissa on tarpeen
tarkastella erilaisia dokumentteja erityisesti niissa kohdissa, joissa virheiden
mahdollisuus on suuri. Prosessiin sisaltyy myds runsaasti tallentamista ja tulos-
tamista, mika johtaa seka digitaalisen etta fyysisen dokumentaation kertymiseen.
Tama lisaa riskia virheelliseen informaatioon, puutteellisiin kokonaisuuksiin seka

tehottomaan toimintaan.



3.5 Hinnoittelumallin uudistamistarpeen arviointi ja haasteet

Nykyinen hinnoittelumalli perustuu vuonna 2022 paivitettyyn nettohinnastoon,
joka on toteutettu Microsoft Excel -taulukkona. Dokumenttiin on koottu eri mitto-
jen ja ominaisuuksien mukaiset hintasummat, ja tuotteen kokonaishinta laske-
taan manuaalisesti joko perinteisella laskimella tai tietokoneen laskinsovelluk-
sella. Taulukon ensisijaisia kayttajia ovat myyjat, jotka hyodyntavat sita paivittai-

sessa tydssaan.

Hinnastoa on paivitetty vuosittain inflaatiokehityksen ja terasmateriaalien yleisten
hintamuutosten perusteella, jolloin hinnat on korotettu kollektiivisesti. Paivityk-
sissa ei kuitenkaan ole systemaattisesti huomioitu raaka-aineiden, tyovoiman tai
ulkoisesti hankittujen palveluiden kustannusrakenteen muutoksia, jotka heiken-
tavat hinnoittelun tarkkuutta ja ajantasaisuutta. Nykyista dokumenttia ei voida
enaa muokata, silla se on suojattu eika sen alkuperainen laatija ole tiedossa. Tie-
dosto on peraisin edelliselta tyontekijalta, eikd muokkausoikeuksia ole siirretty
eteenpain. Vaikka ajantasainen tieto on myyjien keskuudessa osittain jaettu suul-
lisesti, sita ei ole koottu yhteisesti yllapidettyyn ja paivitettyyn tiedostoon, mika voi
aiheuttaa epaselvyyksia tiedonhallinnassa ja vaikeuttaa sen yhdenmukaista hyo-

dyntamista organisaation sisalla.

Myyja hyddyntaa hinnastoa tapauskohtaisesti hinnoittelun maarittdmisessa. Esi-
merkiksi lattia-altaan osalta hinta maaraytyy taulukon perusteella siten, etta pi-
tuus valitaan pystysarakkeesta ja leveys vaakasarakkeesta. Tuotteen mittojen li-
saksi hintaan vaikuttavat erilliset osat ja ominaisuudet, jotka valitaan manuaali-

sesti samasta taulukosta ja lisataan kokonaishintaan.

Tuotteiden manuaalinen hinnoittelu on tunnistettu haastatteluiden avulla aikaa
vievaksi ja virheille alttiiksi tydvaiheeksi, joka tekee prosessista tehottoman ja ris-
kinarvion kannalta ongelmallisen. Koska tuotteille ei ole maaritelty kiinteita hintoja
tai vakioituja hinnoitteluperiaatteita, lopullinen myyntihinta voi vaihdella merkitta-

vasti eri myyjien valilla riippuen kaytetysta laskentamenetelmasta ja tulkinnasta.



Myyjien epayhtenainen hinnoittelu vaikeuttaa sisaisten kustannusten ennustetta-
vuutta ja seurantaa. Lisaksi kokonaishintaan sisallytettaville lahetys- ja rahtikus-
tannuksille on olemassa selkea vakioitunut laskentapohja, joka perustuu kuutio-
maaraan, mutta laskentapohjan loppusumma muokkaantuu myyjan pyoristamiin
kokonaiskustannuksiin lopussa. Kuvailtu puutteellinen hinnoittelurakenne hei-
kentaa hinnoittelun lapinakyvyytta ja voi aiheuttaa toiminnallisia haasteita seka

sisaisessa prosessinhallinnassa etta asiakasviestinnassa.

Hinnoittelumalli nojaa oletetusti yleisiin taloudellisiin indekseihin, mutta se ei tay-
sin heijasta yrityksen todellista kustannusrakennetta. Se voi johtaa tilanteisiin,
joissa tuotteiden hinnoittelu ei ole linjassa valmistus- ja toimituskustannusten
kanssa. Jos kustannukset nousevat nopeammin kuin hinnastoa paivitetaan, yri-
tys voi menettaa katetta. Vastaavasti hintojen noustessa indeksien mukaan kus-
tannuksien samalla pysyessa ennallaan tuotteet voivat olla ylihinnoiteltuja, mika
heikentaa yrityksen kilpailuasemaa. Kollektiivinen hinnankorotus ilman tarkkaa
kustannuslaskentaa voi lisaksi heikentaa hinnoittelun lapinakyvyytta ja vaikeuttaa

sen perustelua asiakkaille.

Muutoksen osoitus korostaa tarvetta kehittaa kustannusperusteinen hinnoittelu-
malli, jossa huomioidaan tuotekohtaiset muuttuvat kulut ja palvelukustannukset.
Harkittu lahestymistapa tukisi strategista paatoksentekoa, parantaisi kannatta-
vuutta ja vahvistaisi asiakasluottamusta hinnoittelun oikeudenmukaisuuteen. Yri-
tyksessa on tunnistettu, etta sen tuotteiden markkinahinta sijoittuu Suomen mark-
kinoilla korkeimpien joukkoon. Tieto viittaa siihen, etta yritys on asemoitunut seg-
menttiin, jossa hinnoittelu perustuu oletettuun lisdarvoon, kuten korkeaan laa-

tuun, erikoistuneisiin ratkaisuihin ja vahvaan brandiin.

Korkea hintataso voi toimia kilpailuetuna, jos asiakas kokee saavansa vastinetta
investoinnilleen esimerkiksi teknisen suorituskyvyn, palvelun laadun tai raataloin-
nin muodossa. Samalla tama asema edellyttaa jatkuvaa panostusta asiakasar-
von viestintaan ja perusteluun. Jos erottautumistekijat eivat ole selkeasti kommu-
nikoitu tai asiakas ei tunnista niiden merkitysta, yritys voi altistua hintakilpailulle
ja menettaa asiakkaita edullisemmille vaihtoehdoille.



Kolmannessa luvussa esiteltiin metallialan yrityksen nykyinen tila, keskittyen sen
liketoimintaymparistoon, tuoteportfolioon, asiakasryhmiin, hinnoittelustrategiaan
seka nykyiseen myyntimenetelmaan. Esitetty kuvaus luo lahtokohdan myohem-
malle nykytilan analyysille, jonka avulla pyritaan kriittisesti analysoimaan ja erit-
telemaan keskeiset kehitystarpeet tai haasteet insin66rityon tavoitteiden maarit-
tamiseksi. Kokonaisuuden analyysin tulokset todentavat yrityksen nykyhetkea ja
sen haasteita, jonka avulla kohdennetaan kehitystyon sisaltd vastaamaan sen

ratkaistavaa ongelmaa.

4 Ruostumattoman terasteollisuuden hinnoittelu- ja myyntityo-
kalut

Neljannessa luvussa yhdistetaan teoria ja kaytanté ruostumattoman terasteolli-
suuden hinnoittelu- ja myyntityokaluihin, ja se toimii kriittisena perustana kehitys-
tyolle. Luvussa kasitellaan alan kirjallisuutta ja tutkimuksia yhtenaisena kokonai-
suutena, joissa tarkastellaan soveltuvimpia strategioita hinnoittelun ja myynnin
tueksi. Relevantista aineistosta kootaan keskeiset kokonaisuudet, joista laadi-

taan analyysi tukemaan tyokalujen kehittdmista.

4.1 Ruostumaton teras materiaalina

Ruostumattomat terakset ovat seosteraksia, jotka sisaltavat vahintaan 10,5 pro-
senttia painostaan kromia. Ruostumatonta terasta kutsutaan myos jalote-
rakseksi, joka kehitettiin kotitalous- ja elintarvikekayttoon 1910-luvulla. Useat
ruostumattomat terakset kestavat hyvin muun muassa ilmastoperaista korroosio-
rasitusta, silla teraksen korroosionkestavyytta parantaa kromiseostus. Materiaa-
lina terds on muovattavaa ja palonkestavaa, mutta hyvin lujaa. Ruostumattoman
teraksen huolto- ja elinkaarikustannukset ovat hyvin alhaiset sekd materiaalin

kierrattdminen on erittdin kehitettya. (Taulavuori et al. 2012: 6.)



Materiaalin kierrattaminen vahentaa resurssien kulutusta, silla se pienentaa tar-
vetta louhia uusia malmeja ja mineraaleja. Uuden ruostumattoman teraksen
osuus kierratetysta materiaalista Suomessa keskimaaraisesti voi olla jopa 10 %,
mutta Yalen yliopistossa tehty tutkimus osoittaa globaalin keskiarvon uusien ma-
teriaalien osuudesta olevan 56 %. Ruostumattoman teréksen kierratettavyys vai-
kuttaa myOs sen elinkaareen, silla materiaaliin yhdistetty kestavyys pidentaa sen
kayttoikaa. (Outokumpu 2025.)

Ruotutumattoman teraksen rakenteita mikrotasolla pystytaan muokkaavaan hyo-
dyntamalla seostusta. Terakset voidaan jakaa neljaan ryhmaan: austeniittiset,
ferriittiset, austeniittis-ferriittiset ja martensiittiset ruostumattomat terakset. Auste-
niittiset ruostumattomat terakset ovat yleisimpana kaytettyna ryhmana, joiden ki-
derakenne on saatu nikkeliseostuksella. Ruostumattoman teraksen yleisimmat

koostumuksia on kuitenkin useita. (Taulavuori et al. 2012: 6-7.)

Liittamismenetelmat ruostumattoman teraksen kayttokohteissa, kuten laitteissa,
sailidissa ja putkissa, on hitsaus yleensa jarkevin ja yleisin tapa liittaa kappaleet
toisiinsa. Terastuotteiden hitsattavuus on hyva, jonka vuoksi ruostumattomia te-
raksia voidaan hitsata esimerkiksi laserilla seka kaikilla kaariprosesseilla. Terak-
sen pinnan viimeistelyyn kaytettyja pintatyyppeja on myos useampi, mutta 2B-
tyyppinen kylmavalssattu viimeistelypinta on yleisemmin kaytetty. Materiaalin vii-
meistelypinnan kuvateravyytta ja heijastavuutta voidaan myds muokata kiiltoheh-
kuttamalla 2B viimeistelytilaa, jolloin saadaan 2R/BA peilimainen pinta. Pintaa
hiomalla ja harjaamalla saadaan pintaan korkea kiilto tyypiltdan 2K/4, mutta pei-

limainen heijastuksen teravyys madaltuu. (Taulavuori et al. 2012: 7, 31.)

4.2 Ruostumattoman teraksen materiaalihinnat

Rakenneterasten hintojen laskutus perustuu laatu-, mitta- ja esikasittelylisista,
perushinnasta seka muista lisista, jotka ovat esimerkiksi ainestodistus-, tarkas-
tus- ja maaralisat. Laskutushinnan summa toimii niin sanotun peruspisteen, kuten
tehtaan, hintana, johon lisataan rahtiveloitus seka pakkauksen hinta. Naista saa-

daan peruspisteen laskutushinta, joka riippuu rahtitavasta. Arviot kustannuksista



eivat yleensa sisalla tulleja tai veroja tai muita julkisia maksuja. (Metalliteollisuu-
den keskusliitto 2001: 59.)

Teraksen materiaalihinta kasvaa suhteessa lujuuden kasvuun seka laatuluokan
kehittyessa. Kilohintaa ei tule kayttaa valintakriteerina teraksen hankinnassa,
vaan on tarkeaa vertailla kustannuspohjaisia valintatekijoita: tuotteen kokonais-
hinta seka ominaisuushinnat sisaltavat teraksen hinnan seka sen vaikutuksen
esimerkiksi kayttokustannuksiin. (Metalliteollisuuden keskusliitto 2001: 59.) Ku-
vassa 2 (Trading Economics 2025) on kuumavalssatun terasrullan hinta, jossa
tulee ilmi hintakehitys viime vuosien aikana.
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Kuva 2 Kuumavalssatun rullan hinta 17.10.2025 (Trading Economics 2025)

Kuvassa (Trading Economics 2025) esitetdan kuumavalssatun teraskelan (Hot-
Rolled Coil Steel) eli HRC-teraksen hintakehitys noin viiden vuoden ajalta alkaen
vuodesta 2021. Hinta oikealla pystyakselilla on USD dollareita per tonni. Kuvasta
tulee ilmi voimakas nousu- ja laskusuhdanne, silld hintakehitys alkaa vuoden
2021 alussa matalilta tasoilta noin 700-800 USD/t. Hintakehitys nousee nopean
jyrkasti saavuttaen kaavion korkeimman pisteen lahes 2000 USD per tonni vuo-
den 2021 puolivalissa. (Trading Economics 2025.) Tama vaihtelu heijastaa to-

dennakdisesti pandemian jalkeista kysyntashokkia.


https://lastu.finna.fi/Search/Results?type=Author&lookfor=%22Metalliteollisuuden%20keskusliitto%22
https://lastu.finna.fi/Search/Results?type=Author&lookfor=%22Metalliteollisuuden%20keskusliitto%22
https://lastu.finna.fi/Search/Results?type=Author&lookfor=%22Metalliteollisuuden%20keskusliitto%22

Hintapiikin jalkeen seurasi yhta jyrkka romahdus vuoden 2022 alussa. Pitkan ai-
kavalin trendia kuvaa musta laskeva viiva, joka osoittaa hintatason olleen koko
tarkastelujakson ajan vuosina 2021-2025 yleisesti laskevassa trendissa suuresta
lyhyen aikavalin vaihtelusta huolimatta. Kaavion keskihinta katkoviivana (MEAN),
on noin 1050 USD/t. Merkittavin piirre mydhemmassa vaiheessa on hintavaihte-
lun selked vaheneminen vuosina 2023-2025, jolloin hinta on vakiintunut kapeam-

paan vaihteluvaliin ja pysytellyt paaasiassa alle 1000 USD/t tason.

Viimeisin kehitys vuonna 2025 osoittaa pienta noususyklia, joka ylittaa hetkelli-
sesti trendiviivan, mutta hinta palaa sen jalkeen asettuen noin 800—900 USD/t
tasolle. Hinta on talla hetkella selvasti keskiarvon alapuolella ja 1ahella pitkan ai-
kavalin laskevan trendiviivan alaosaa. (Trading Economics 2025.) Kuvassa 3
(Trading Economics 2025) on romuteraksen hintakehitys kaaviossa vuoden 2025

ajalta, jossa tulee esille hinnan vaihtelevuus kuukausitalossa.
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Kuva 3 Romuteraksen hinta 17.10.2025 (Trading Economics 2025)

Kuvassa 3 (Trading Economics 2025) esitetaan terasromun (Steel Scrap) hinta-
kehitys noin kahdeksan kuukauden ajalta vuoden 2025 aikana maaliskuusta lo-
kakuuhun. Hinta ilmoitetaan oikealla pystyakselilla USD dollareina per tonni. Kaa-

vion lapi kulkeva musta viiva osoittaa laskevaa pitkan aikavalin trendia, silla hinta



oli maaliskuun alussa noin 360-365 USD/t paatyen trendiviivalla lokakuussa la-
helle 338 USD/t tasoa. Koko tarkastelujakson keskimaarainen hinta (MEAN) si-
joittuu katkoviivana noin 350 USD/t tasolle. (Trading Economics 2025.)

Hintakehityksen alkuvaiheessa hinta saavutti kaavion korkeimman tason noin
377 USD/t huhtikuun alussa, jota seurasi jyrkka pudotus toukokuun alussa. Ta-
man jalkeen hinta romahti selvasti keskiarvon ja trendiviivan alapuolelle noin 337
USD/t tasolle ja pysytteli matalalla toukokuun ja heindkuun ajan. Elokuusta al-
kaen tapahtui hinnan elpymista, silla syyskuun lopulta alkanut voimakas nousu
nosti hinnan lokakuun puolivalissa takaisin noin 350 USD/t tasolle. Talla hetkella
hinta on noussut keskihinnan tasolle, joka on selvasti laskevan trendiviivan yla-
puolella. (Trading Economics 2025.) Tama voi viitata siihen, etta laskeva hinta-

paine on hetkellisesti kaantynyt.

Kahden terastuotteen markkinoita on hallinnut pitkan aikavalin laskeva trendi
vuoden 2021 hintapiikin jalkeisena aikana vuosina 2021-2025. Kuumavalssatun
teraskelan hinta on romahtanut huipun jalkeen ja vakiintunut selvasti keskiar-
vonsa alapuolelle. Tama viittaa markkinoiden normalisoitumiseen ja hintavaihte-
lun vahenemiseen. Terasromun hinnassa on myds ollut laskeva trendi vuoden
2025 aikana, mutta se teki selkean kaanndksen lokakuussa. Hinta nousi takaisin

keskiarvon tasolle ja ylitti laskevan trendiviivan.

Terasromun hintakehityksen nousu viittaa siihen, etta raaka-aineen laskeva hin-
tapaine on hetkellisesti kaantynyt, mutta HRC-teraksen hinta ei ole viela reagoi-
nut tdhan nousuun. Vaikka HRC-teras on rakenteellisesti matalalla tasolla, raaka-
aineen elpyminen saattaa ennakoida terastuotteiden hintojen nousupaineita tule-

vaisuudessa.

4.3 Hinnoittelustrategiat teollisuustuotteissa

Yrityksen kannattavuus koostuu tuottojen ja kustannuksen suhteesta. Toiminta
on silloin kannattavaa, kun kustannukset ovat pienempi summa tuottojen sum-

maan verrattuna. Yrityksen kustannukset syntyvat palveluiden ja tavaroiden



tuottamiseen kaytetyissa tuotantotekijoista. Merkittavammat kustannukset synty-
vat valmistustoimintaa tekevalle yritykselle esimerkiksi tavaroiden ja raaka-ainei-
den hankinnasta, palkoista, vuokrasta seka laitteiden ja muiden koneiden kay-
tosta. Tuotantoon liittyva toiminta voidaan jakaa tyokustannuksiin, ainekustan-
nuksiin, paaomakustannuksiin ja muihin palveluihin seka tavaroidenkustannuk-
siin. Kustannusten kokonaismaaraa kasitelldan arvolisaverottomana, silla arvoli-

savero ei ole yrityksen kustannus. (Tomperi & Edita Oppiminen Oy 2024: 10-11.)

Ainekustannukset teollisuuden alan yrityksessa muodostuvat tuotteiden valmis-
tukseen kuluvista tarvikkeista ja raaka-aineista. Logistiikkaan kuuluvat kustan-
nukset luokitellaan osaksi tavaroiden ja aineiden hankintakustannuksia. (Tomperi
& Edita Oppiminen Oy 2024: 11-12.) Ruostumattoman terastuotteiden valmistaja
raaka-aineita ovat muun muassa teras raaka-aineena ja osto-osat. Logistiikkaku-
lut ovat selkea osa metalliyrityksen yritystuominnassa, jotta valmiita ja puolival-

miita komponentteja seka osto-osia voidaan kuljettaa kohteiden valilla.

TyOkustannukset muodostuvat tyontekijoiden kuukausittaisesta palkkiosta seka
niihin kuuluvista henkilosivukustannuksista. Kun tuotetta hinnoittelee, on tarkeaa
ottaa huomioon jokainen tyokustannus. Tama pitaa sisallaan muutkin kustannuk-
set, jotka koostuvat varsinaisista tyossaoloajan kustannuksista lisaksi. Tyohon
kuluva tuntipalkka pitaa kertoa luvulla 1.67, jotta saataisiin kokonaismaara tyo-
kustannuksista. Kaikki yritykset eivat kuitenkaan aina valmista kaikkia tyéhon
kuuluvia vaiheita itse, jolloin yritys ostaa tyon palveluna toiselta yritykselta alihan-
kintana. (Tomperi & Edita Oppiminen Oy 2024: 13-14.)

Padomakustannukset koostuvat yleensa tuotantovalineista, jotka ovat pitkavai-
kutteisia. Valineistda ovat esimerkiksi koneet, kalustot ja rakennukset. Naihin tuo-
tantotekijoihin sitoutuu iso maara paaomaa, josta muodostuu yrityksen korkokus-
tannukset. Korkokulut lasketaan mukaan paaomakustannuksiin poistojen ja
omaisuusvakuutuksien lisaksi. Muiden palveluiden ja tavaroiden kustannukset tu-
levat yrityksen muista kuluista, jotka ovat esimerkiksi markkinointikulut, vuokrat,

seka tietotekniikka- ja hallintokulut. Nykyisen yrityksen toiminnassa on yleista,



ettd muut kulut ovat suurempia aiempaa enemman. (Tomperi & Edita Oppiminen
Oy 2024: 17-18.)

Ruostumattomien terastuotteiden valmistajaan sovellettuna teoria tukee perus-
tan kustannusperusteiselle hinnoittelulle, jonka ensisijainen tavoite on taata kan-
nattavuus varmistamalla, etta tuotot ylittavat kokonaiskustannukset. Terasalalla
tama malli voi olla strategisesti tarkea, silla se auttaa hallitsemaan muuttuvaa
markkinaa. Kustannusrakenteesta ainekustannukset ovat usein suurin ja no-
peimmin muuttuva era, joten niiden tarkka seuranta on elintarkeaa riskienhallin-
nalle. Lisaksi malli korostaa, etta tyokustannukset on laskettava kokonaisuutena
ja padomakustannukset on allokoitava oikein tuotteille, mika on olennaista paa-

omavaltaisessa valmistuksessa.

Palvelun tai tuotteen hinnoittelussa taytyy harkita, kuinka se korreloi kysynnan
kanssa. Yleisesti voidaan olettaa hinnan ja myyntimaaran olevan sidoksissa toi-
siinsa, eli korkeasti hinnoiteltu tuotteen myynti jaa vahaisemmaksi verrattuna
alempihintaiseen tuotteeseen tai palveluun. Hintaa paattaessa on tarkeaa ottaa
huomioon kustannukset, kilpailu seka kysynta. Mikali muut yritykset tarjoavat sa-
maa palvelua tai tuotetta edullisemmalla hinnalla, myynti voi jaada oletettua ar-
voa matalammaksi. Tuotteen tai palvelun hinta voi olla perustellusti korkeampi,
jos se on laadultaan parempi kilpailijaan verrattuna. Yrityksen tulee olla tietoinen
tuotteen tai palvelun kustannuksista, jotta hinnan arvo on suurempi kustannuksia
kohden. (Tomperi & Edita Oppiminen Oy 2024: 72.)

Kolme keskeisinta hinnoittelustrategiaa ovat kustannusperusteinen (Cost-Based
Pricing), arvoperusteinen (Value-Based Pricing) ja kilpailuperusteinen hinnoittelu
(Competition-Based Pricing) (BDC 2025). Kustannusperusteinen hinnoittelu tar-
koittaa hinnoittelumenetelmaa, jossa palvelun tai tuotteen myynnissa olevan
hinta maaritellaan lisaamalla haluttu voittoprosentti tai kate tuotteen tai palvelun
hinnan tuotantokustannuksiin. Hinnoittelussa sovelletaan kustannuslahtdista me-
netelma3, jossa ulkoiset hintavertailut eivat ole maaraava tekija. Malli ei huomioi
kilpailijoiden hinnoittelua tai asiakkaiden maksuhalukkuutta, ja hinnoittelutapa voi
johtaa ali- tai ylihinnoitteluun markkinatilanteen mukaan. (Koivusalo 2024.)



Arvoperusteinen hinnoittelu perustuu asiakkaan kokemaan arvoon tuotteesta tai
palvelusta. Hinta maaraytyy esimerkiksi ratkaisun tuottaman hyodyn tai arvon pe-
rusteella. Asiakkaan maksuhalukkuus maarittaa hinnan, mika edellyttaa ymmar-
rysta asiakkaan tarpeista ja siita, mita han arvostaa. Kilpailuperusteinen hinnoit-
telu tarkoittaa menetelmaa, jossa hinta perustuu markkinatasoon ja kilpailijoiden
hinnoitteluun. Hinta asetetaan suhteessa muiden yritysten vastaaviin tuotteisiin
ja palveluihin, jotta se olisi kilpailukykyinen. Tama hinnoittelumalli voi johtaa kat-
teiden kaventumiseen, mikali tuotteella tai palvelulla ei ole selkeaa erottautumis-
tekijaa. (Koivusalo 2024.)

Vaikka arvoperusteinen hinnoittelu pyrkii maksimoimaan voiton ja kilpailuperus-
teinen hinnoittelu varmistaa kilpailukyvyn, kustannusperusteinen hinnoittelu on
usein sopivin, kun yrityksen ensisijaisena tavoitteena on taloudellinen vakaus ja
kannattavuuden varmistaminen. Lisaksi jos yritys toimii olosuhteissa, jotka teke-
vat muiden mallien soveltamisesta vaikeaa, kustannusperusteinen hinnoittelu-
malli on selkea ja yksinkertainen vaihtoehto. Kustannusperusteinen hinnoittelu
on ainoa malli, joka varmistaa systemaattisesti katteen ja kannattavuuden jokai-
selle myydylle tuotteelle tai palvelulle. Kun hinta asetetaan suoraan tuotantokus-
tannusten paalle lisatyn voittomarginaalin perustein, yritys voi perustella toimin-

taansa olevan pitkalla aikavalilla taloudellisesti kestavalla pohjalla.

Hinnoittelumalli sopii erinomaisesti samankaltaisiin korvattavissa oleviin tuottei-
siin tai hyddykemarkkinoihin. Jos tuote tai palvelu on hyvin standardisoitu, kuten
esimerkiksi tukkukaupan toiminta, eika silla ole merkittavia erottautumistekijoita,
asiakkaan kokema arvo ei valttamatta poikkea kilpailijoista. Talloin kustannusten
pitdminen kurissa ja kannattavan katteen varmistaminen on tarkeinta, koska Kkil-
pailu ajaa hinnat kohti kustannustasoa. Kustannusperusteinen hinnoittelu on
myds yksinkertaista, ja se on helposti ennustettavissa ja hallittavissa. Sen vuoksi
se sopii yrityksille, joilla ei ole resursseja esimerkiksi kilpailijoiden jatkuvaan seu-
rantaan kuten kilpailuperusteinen hinnoittelu vaatisi, tai syvallisiin markkinatutki-
muksiin kuten arvoperusteisessa hinnoittelussa tarvitaan. Malli tarjoaa myods

mahdollisuudet selkedaan budjetointiin ja kassavirran ennustamiseen.



4.4 Digitaaliset myynnin tukityOkalut

Markkinoilla on saatavilla useita myynnin tyokaluja, silla niitd on kehitetty monen-
laisiin tarkoituksiin. Myynnin tyOkaluihin liittyvat ohjelmistot eivat ole valttamatta
yksittaisina ratkaisuina kustannuksiltaan kovin kalliita. Myynnin nakokulmasta
haasteena kuitenkin on, etta useat tyokalut keskittyvat yleensa vain prosessin
yksittaisten osa-alueiden ratkaisemiseen. Tyokaytdssa on suositeltavaa karsia
pois tyokalut, jotka tukevat ainoastaan yhta myynnin osa-aluetta. Sen sijaan tyo-
kalupakkiin on tarkoituksenmukaista valita ratkaisuja, jotka vastaavat kokonais-
valtaisesti myyntiprosessin tarpeisiin. Lisaksi on suositeltavaa keskittya tyokalui-
hin, jotka tukevat useita toimenpiteita tai prosessin eri vaiheita. (Karppinen et al.
2022: 111, 113.)

Tyokalut voidaan jakaa perustason tyokaluihin, jotka auttavat kriittisissa kohdissa
muutosprosessia seka minimitason tyokaluihin. Nama tyokalut ovat valttamatto-
mia yrityksille, jotka pyrkivat kasvattamaan myyntidan suunnitelmallisesti. Yksi
tarkeimmista minimitason tyokaluista on CRM-jarjestelma, joka sail6o asiakastie-
toa ja hyddyntaa sita myyntityon kehittamisessa. Asiakkuudenhallintajarjestelma
hallinnoi perustietojen lisaksi tietoa esimerkiksi tarjouksista, keskusteluista ja
neuvotteluista. Kaikki tieto on saatavilla asiakkuuksista vastaavilla tyontekijoilla,
joka edistaa tarjousten ja tilausten kasittelyd seka tukee lisamyynnin kasvua.
(Karppinen et al. 2022: 113-114.)

Teknologia on merkittava osa nykypaivan myyntistrategiaa, silla se tukee yritys-
ten kilpailukykyisyytta. Kaikenkokoiset yrityksen voivat hyddyntaa teknologiaa
myyntiprosessien kehityksissa, silla markkinoilla on tarjolla paljon erilaisia tekno-
logiaa hyddyntavia tyokaluja. (Esimiesakatemia 2025.) Digitaalisessa muodossa
olevat teknologiat ovat merkittavasti vaikuttaneet nykyiseen elamantapaan, kuten
erityisesti tyontekoon. Koneet ja laitteet hyddyntavat digitaalista teknologiaa,
mika mahdollistaa niiden tarjoamat edut ja tehokkuuden. Erilaiset tekoalyjarjes-
telmat ja niitd hyddyntavat ratkaisut ovat usein tehokkaita suurten datamaarien

prosessoinnissa, mutta samalla ne voivat olla monimutkaisia. Esimerkiksi



tekoalyn laskentateho on noussut viime vuosien aikana huomattavan nopeasti.
(Pyyhtia 2019: 75, 79.)

Tekoalya pystyy hyddyntamaan monin eri tavoin liiketoiminnassa, silla sen sovel-
taminen on mahdollista useisiin tarkoituksiin. Yleisella tasolla merkittavia sovel-
tamiskohteita ovat erityisesti ne prosessit, joiden toimintaa voidaan tehostaa alyk-
kailla ratkaisuilla. Tekoaly kykenee analysoimaan tehokkaasti ja nopeasti suuria
tietomaaria, kuten numeerista dataa ja tekstiaineistoa. Taman olemassa olevan
datan pohjalta tekoaly voi tuottaa uutta tietoa, jonka avulla kayttajat voivat tehda
paatoksia aiempaa nopeammin. Kayttajan on kuitenkin tarkeaa monitoroida te-
koalyn tuottamia tuloksia ja sen muita paatoksia, jotta niiden luotettavuus on var-
mistettavissa. (Pyyhtia 2019: 81.)

Insindorityon paapaino on myyntia tukevassa tyokalussa, jonka tarkoituksena on
parantaa myynnin tehokkuutta ja hallintaa. Keskittyminen suoraan myynnin hal-
lintajarjestelmiin, kuten niiden syvalliseen tekniseen analyysiin tai kayttdonottoon,
veisi tyon tavoitteellisuuden eri suuntaan. Taman vuoksi syvallisempi tekninen
perehtyminen myyntityokaluihin jatetaan tassa tyossa huomioimatta. Vaikka tyo
keskittyykin tukityokaluun, on tarkeaa sisallyttaa tydohon osuus myynnin tyokalu-
jen teoriasta. Se on olennaista, silla se asettaa kehitetyn tukityOkalun oikeaan
kontekstiin osana laajempaa myynnin kehitysta seka antaa yritykselle tarpeelli-
sen ymmarryksen myynnin tyokalujen toimivuudesta strategisen kehityksen tar-

keana osana.

Vastaavasti on tarkea hyddyntaa olemassa olevaa teoriaa, ja soveltaa sita yrityk-
sen haluamaan myynnin tyokaluun. Koska myynnin tyokalujen valinnassa olen-
naista on tarkastella kokonaisuutta, yksittaisiin osa-alueisiin keskittyvat ratkaisut
eivat tue prosessia kokonaisvaltaisesti. Teknologialla on kuitenkin keskeinen
rooli nykypaivan myyntistrategioissa, koska digitaaliset ratkaisut ovat muuttaneet
tyontekoa ja mahdollistaneet tehokkaampia prosesseja. Tekoalyjarjestelmat ovat
erityisen merkittavia suurten datamaarien kasittelyssa ja paatoksenteon tukemi-
sessa. Teknologian teorian soveltaminen tuo esille mahdollisuuden jo olemassa

olevan sovelluksen Microsoft Excelin, joka on jo kaytdssa myyjiilla.



Ajatus Excelin hyodyntamisestd myynnin tyokalun pohjana perustuu sen laajan
kaytettavyyden vuoksi. Se tarjoaa mahdollisuuden rakentaa raataloityja ratkai-
suja ilman merkittavia ohjelmistokehityksen investointeja. Tekoalyjarjestelmien
tavoin Excel pystyy kasittelemaan paljon tietoa yhdessa taulukkokirjassa seka
solujen linkittaminen toisiinsa ja erilaisten painikkeiden kaytto edistaa ja automa-
tisoi tiedon prosessointia nopeammin. Kaytannon tasolla myyja pystyy kokoa-
maan kaikki tilauksen tai tarjouksen tiedot ja summat taman rakenteen avulla,
jolloin manuaalinen laskenta ei ole tarpeen jokaisen tuotteen ja lisaosan hinnan
kohdalla.

Microsoft Excelin tarkeimmat vahvuudet liittyvat sen kykyyn hallita ja analysoida
laajoja tietomassoja. Ohjelma tarjoaa monipuolisia funktioita datan jarjestami-
seen, suodattamiseen ja visualisointiin, mutta myés mahdollisuuden tuottaa kaa-
vioita ja graafeja paatoksenteon tueksi. (Harris 2025.) Tehtavien automatisointia
ja toistuvan tyon vahentamista tukevat ominaisuudet, kuten makrot ja integraatiot
muiden Office-sovellusten seka Power Bl:n kanssa. Integraatiot laajentavat sen
soveltuvuutta myos liiketoiminnan tarpeisiin. Excelin hyodyllisyys korostuu muun
muassa rahoitusalalla, jossa ohjelman kayttd tukee budjetointia, ennustamista ja

monimutkaisia laskelmia. (Howells 2023.)

Excelin haasteet liittyvat sen monipuolisuudesta seuraavaan monimutkaisuu-
teen, minka vuoksi ohjelman tehokas hyddyntaminen edellyttaa kayttajalta riitta-
vaa osaamista ja perehtymista. Suurten datamaarien kasittely voi lisaksi olla ras-
kasta ja virhealtista, jos ohjelmaa ei kayteta systemaattisesti tai sen logiikkaa ei
hallita. Nain ollen Excel voidaan nahda laajasti hyodynnettavana ja monipuoli-
sena tyokaluna, mutta sen kaytto edellyttaa kayttajalta seka teknista osaamista
etta huolellista tydskentelya erityisesti silloin, kun se toimii osana Microsoft 365 -
kokonaisuutta. (Harris 2025; Howells 2023.)

Edullinen hinta, saatavuus, monipuolisuus ja monipuolisuus tekevat Excelista so-
pivan myynnin tukitydkalun. Olemassa olevat markkinointitydkalut tukevat vain

yhtad prosessialuetta, joka johtaa paallekkaisyyksiin ja tiedonhallintaongelmiin.



Excel vaihtoehtoisesti mahdollistaa asiakastietojen, tarjousten ja myynnin vaihei-
den keskittamisen yhteen jarjestelmaan, mika tukee prosessin kokonaisvaltaista
hallintaa. Sovellus tarjoaa data-analyysitydkaluja ja automatisoi rutiinitoimintoja
ominaisuuksiensa, kuten kaavioiden ja makrojen avulla. Koska Excelilla on integ-
raatioita CRM-jarjestelmien ja muiden Microsoft 365 -sovellusten kanssa, se pa-

rantaa tiedonkulkua ja laajentaa sen liiketoiminnan kayttdmahdollisuuksia.

Koska yrityksella on jo kaytdossa Microsoftin sovelluksia, henkilostolla on ole-
massa jo perustietamys niiden kaytosta. Tama nopeuttaa ohjelman kayttoonottoa
ja vahentaa koulutustarvetta perustoiminnoille. Valitsemalla Excelin sovelluksen
pohjaksi helpottuu integraatio myyjien paivittaiseen tyohon. Lisaksi kattava tuki-
ja ohjemateriaali on helposti saatavilla verkossa. Naiden tietojen perusteella Ex-
cel on neutraalisti arvioitu monitoiminen ja yleisesti kaytetty tyokalu, joka auttaa
paatoksenteon kehittamisessa ja myyntiprosessien hallinnassa ilman merkittavia

lisdkustannuksia.

4.5 Tukiohjelman rakentamisen komponentit

Kaytettavyys termina voidaan maaritella monella tavalla, silla jokainen maari-
telma ei mahdollisesti kykene taydellisesti iimaisemaan sanan tarkoitusta. Yksi
tapa maaritellda sana kaytettdvyys on verrata sita kayttajaystavalliseen ohjel-
maan, joka on vaivaton, kattava, ymmarrettava seka esteettisesti miellyttava. Tal-
lainen systeemi tai ohjelma on hyva kaytettavyydeltaan. Kaytettavyyden arvioin-
nissa on tarkeaa huomioida seka helppo opittavuus etta kayton tehokkuus. Oh-
jelma tai sovellus on kayttajalle helpommin omaksuttavissa, mikali sen rakenne
ja toiminnallisuudet ovat ymmarrettavia. Tehokkuus voidaan maaritella yhtena
vaivattomuuden muotona, jolloin kaytdn tehokkuus voidaan maaritella myds vai-
vattomuuden alalajiksi. (Wiio 2004: 28-29, 32.)

Ymmarrettava sovellus tai ohjelma on kayttajalleen helppo paatella, kuinka han
toimii paastakseen haluamaan lopputulokseensa. Ymmarrettavyys on myds sel-
keytta systeemin kayttajalle, joka osoittaa, mihin tarkoitukseen sovellus tai oh-

jelma on rakennettu. Kuitenkin henkilOkohtaisella tasolla ymmarrettavyys on



jokaiselle kayttajalle eri kokemus. Vaivaton ohjelma tarkoittaa sita, etta kayttaja
suoriutuu tekemastaan toiminnosta niin yksinkertaisella tavalla kuin mahdollista.
Ohjelman ymmarrettavyys voi olla hyvin edistynyt ja toimiva, mutta se voi olla silti
hyvin vaivalloinen. Yleensa tallainen toiminto on pitkakestoisempi, jolloin kulu-
tettu aika aiheuttaa tappiota taloudellisesti. (Wiio 2004: 29, 30.)

Jos ohjelmassa tai sovelluksesta on vaivattomuuden ongelmia, niissa ilmenee
usein myos kattavuuden ongelmat. Painvastaisesti kattava ohjelma pitaa sisal-
laan kaikki tarvittavat tiedot seka toiminnot, joita kayttaja tarvitsee suoriutuakseen
ohjelman tai sovelluksen ratkaistavasta tilanteesta tai senhetkisesta tarpeesta.
Esteettisesti miellyttdva ohjelma edistaa ohjelman kaytettavyytta, silla epaesteet-
tisia kaytettyja komponentteja kdantaa ohjelman kayttajan huomion heikkoon laa-
dukkuuteen. Vastaavasti esteettinen ja harkitusti rakennetut toiminnot viestittavat
osaamista seka laadukkuutta, jolloin kayttajan huomio keskittyy ohjelman kaytta-

miseen tai toimintoon. (Wiio 2004: 31.)

Kaytettavyyden voi myos jakaa perinteisesti Nielsenin mallin mukaisesti viiteen
attribuuttiin. Opittavuus, tehokkuus, muistettavuus, virheettdmyys ja miellytta-
vyys. (Nielsen 1993: 26.) Excel-pohjaisen tydkalun suunnittelussa voidaan hyo-
dyntaa Nielsenin (1993) hyvaksyttavyyden mallia, joka jasentaa jarjestelman hy-
vaksyttavyyden sosiaaliseen ja kaytannolliseen hyvaksyttavyyteen. Kuvassa 4
(Nielsen 1993) on uudelleentehty malli, joka perustuu Nielsenin luomaan jarjes-

telmamalliin hyvaksyttavyyden osista.

Sosiaalinen hyvaksyttavyys
(Social Acceptability)

Hyadyllisyys (Utility)

Kayttokelpoisuus (Usefulness)

Opittavuus (Learnability)

JARJESTELMAN
HYVAKSYTTAVYYS

Kaytettdvyys (Usability)
Muistettavuus (Memorability)

Kaytannollinen hyvaksyttavyys

Virheettomyys (Freedom from Errors / Reliability)
(Practical Acceptability)

Kustannukset (Costs)

Miellyttavyys (Subjective Satisfaction)
Yhteensopivuus (Compatibility)

Luotettavuus (Reliability / Trustworthiness)

Ine.

Kuva 4 Malli jarjestelman hyvaksyttavyyden osista (Perustuen Nielsen 1993)



Kuvan 4 (Nielsen 1993) malli visualisoi Nielsenin vuoden 1993 jarjestelman hy-
vaksyttavyyden mallin, joka jasentaa kokonaishyvaksyttavyyden kahteen paa-
haaraan: sosiaaliseen hyvaksyttavyyteen (social acceptability) ja kaytannolliseen
hyvaksyttavyyteen (practical acceptability). Sosiaalinen hyvaksyttavyys mittaa
sita, kuinka hyvin jarjestelma integroituu yhteiskunnallisiin ja kulttuurisiin normei-
hin, kun taas kaytanndllinen hyvaksyttavyys keskittyy puhtaasti operatiivisiin ja
taloudellisiin tekijoihin. (Nielsen 1993: 24.)

Kaytannollinen hyvaksyttavyys jakautuu edelleen kahteen paaryhmaan: Kaytto-
kelpoisuuteen (usefulness) ja muihin jarjestelman kayttéonoton kannalta kriittisiin
tekijoihin. Kayttokelpoisuus puolestaan koostuu hyodyllisyydesta (utility), joka
viittaa jarjestelman toiminnalliseen riittavyyteen, ja kaytettavyydesta (usability).
Kaytannollisen hyvaksyttavyyden muut kriittiset komponentit kayttokelpoisuuden
rinnalla ovat kustannukset (costs), yhteensopivuus (compatibility) olemassa ole-
viin jarjestelmiin ja prosesseihin seka luotettavuus (reliability/trustworthiness),
joka kattaa jarjestelman teknisen vakauden. naiden tekijoiden kokonaisuus maa-
rittaa jarjestelman lopullisen hyvaksyttavyyden kayttajien ja organisaation nako-
kulmasta. (Nielsen 1993: 24-25.)

Kaytettavyys on mallin laajin osa-alue, joka jakaantuu viiteen tarkempaan kritee-
riin: Ensimmaisena on opittavuus (learnability), joka mittaa aloittamisen help-
poutta. Tehokkuus (efficiency) on toisena, joka kuvaa tehtavien suoritusnopeutta.
Kolmas on muistettavuus (memorability), joka mittaa jarjestelman kaytén muista-
mista tauon jalkeen. Virheettomyys (freedom from errors/reliability) on neljan-
tend, joka mittaa virheiden minimointia ja palautumista niista. Viides naista on
miellyttavyys (subjective satisfaction), joka heijastaa kayttajan subjektiivista tyy-
tyvaisyytta. (Nielsen 1993: 26-27, 30-33.)

Sosiaalisen hyvaksyttavyyden nakdkulmasta Excel soveltuu hyvin organisaation
sisaiseen kayttoon, silla se on laajasti tunnettu ja kulttuurisesti hyvaksytty tyokalu,
joka helpottaa sen omaksumista osaksi yrityksen toimintatapoja. Kaytannallinen
hyvaksyttavyys puolestaan korostaa operatiivisia ja taloudellisia tekijoita, joissa
sovelluksen vahvuudet liittyvat sen kustannustehokkuuteen, yhteensopivuuteen



muiden jarjestelmien kanssa seka luotettavuuteen osana Microsoft 365 -sovel-

luksia.

Kayttokelpoisuuden osalta Excel tarjoaa riittavat toiminnallisuudet myynnin tuki-
tyokaluksi ja hyvan kaytettavyyden, jota voidaan arvioida Nielsenin viiden kritee-
rin kautta. Tyokalun opittavuus on korkea sen tuttuuden ansiosta, tehokkuutta
tukevat automatisoidut laskentakaavat, muistettavuutta edistda looginen ra-
kenne, virheiden hallintaa tukevat sisaanrakennetut tarkistukset ja miellyttavyytta
lisaavat visuaaliset ominaisuudet. Kaytettavyyden attribuuttien analysoinnin jal-
keen Excel nayttaytyy hyvaksyttavana ja toimivana ratkaisuna sisaisen tyokalun
rakentamiseen, silla sovellus tayttaa seka sosiaalisen etta kaytannollisen hyvak-

syttavyyden vaatimukset.

Kaytettavyyteen liittyy mahdollisia ongelmia, jotka voivat vaikuttaa negatiivisesti
heti sen hyodyllisyyteen. Kayttaja ei hyvaksy ja opi tuntemaan ohjelmaa omaan
kayttdoon, ohjelmasta ei hydodynneta kaikkia toimintoja tai ominaisuuksia, ohjel-
man kaytossa tulee virheitd kayttajalta seka kaytettyyn tehtavaan kuluu enem-
man aikaa kuin siihen pitaisi kulua. Ongelmat muodostavat seuraamuksia sisai-
sesti yrityksessa, jolloin ohjelman kayttda varten kayttaja tarvitsee tukea ja lisa-
koulutusta. Lisaksi tyon tuottavuus alenee, kun kayttajalla kuluu aikaa ohjelmaan

liittyvan ongelman selvittamiseen. (Wiio 2004: 33-34.)

Panostamalla ohjelman kaytettavyyteen on mahdollista alentaa kynnysta uudelle
kayttajalle, jolloin sen omaksuminen on todennakodisempaa. Suurimmat riskit ovat
usein yhteydessa sovelluksen tai ohjelman hyvaksymiskynnykseen. Jos kayttaja
ei ymmarra ohjelman toimintaa ja sen kayttoa, sen kayttd voi hyvin jaada mini-
maaliseksi. (Wiio 2004: 35, 37.) Yleisesti yritykset tilaavat kayttdonsa sovelluksen
tai ohjelman ulkopuoliselta toimijalta, jolloin sopimuskohtaisesti on maaritelty,
mita yritys haluaa saavansa. Tata asiaa kutsutaan vaatimusmaarittelyksi, joka voi
sisaltaa tarkat yksityiskohdat tai jattaa paatoksia ohjelman tai sovelluksen raken-
tajalle. Tarvittavat vaatimukset ovat tarkeaa tietda ennen tyon aloitusta, silla ar-

viointi etukateen ilman olennaista tietoa on haasteellista. Tilaajan tulee olla



tietoinen tarkeimmista tarpeistaan, jotta vaaditut toiminnot ovat vaivattomia seka
ymmarrettavia. (Wiio 2004: 67-68.)

Ohjelman tai sovelluksen rakentajan taytyy myds olla tietoinen, miten ja milloin
ohjelmaa testataan. Testauksen aloittaminen sopii silloin, kun sisaltd seka tavoit-
teet on maaritelty. Alkuvaiheessa suoritettava kevyt testaus tuo toimivuuden on-
gelmat esiin mahdollisimman varhaisessa vaiheessa. Testauksella kerataan tie-
toa kaytettavyydesta arviointia varten, kuinka esimerkiksi kayttaja omaksuu uu-
den ohjelman tai kuinka helppoa se on kayttajalle. Myos kehityksessa tietoisuus
merkittavimmista tarpeista ja vaatimuksista on tarkeaa, jotta vaaditut toiminnot

ovat vaivattomia sekd ymmarrettavia. (Wiio 2004: 65-67.)

Jotta kayttaja hyvaksyy ja oppii kayttamaan ohjelmaa, on tarkeaa keskittya sen
kaytettavyyteen ja madaltaa kayttoonottokynnysta mahdollisimman paljon. Uu-
den kayttajan nakokulmaa on erityisen tarkeaa huomioida, silla hanella on kay-
tossaan vain ensimmaisten kayttajien kokemukset seka tyokalun ohjeistus. Mi-
kali kehitystyon jalkeen tyokalussa ilmenee selkeita ongelmia, ne voivat muo-
dostaa haasteita sen kaytdssa tai jopa estaa sen hyddyntamisen kokonaan. Oh-
jelman kayttda varten ei ole erillista kayttajatukea tai lisakoulutusta, ellei yrityk-
sen henkilostosta vahintaan yksi henkilo erikoistu sen tuntemiseen ja toimi tuki-

henkilona.

Koska yritykset laativat yleensa uuden sovelluksen tai ohjelman tilauksen yhtey-
dessa vaatimusmaarittelyn, on tarkeaa jaljitella tata prosessia myos tydkalun ke-
hityksessa. Yksityiskohtaiset vaatimukset kertyvat haastatteluiden avulla, joissa
kartoitetaan ongelmakohdat, haasteet, toiveet ja tarpeet. Rakentamalla tydkalu
mahdollisimman yksinkertaisista osista, esittelemalla sen selkeasti seka testaa-
malla sen kayttda myyjien arjessa voidaan ehkaista tilanteet, joissa merkittavat

virheet voisivat ilmeta.

Luvussa nelja yhdistettiin teoria ja kaytantd ruostumattoman terasteollisuuden

hinnoittelu- ja myyntityOkaluissa. Ruostumattoman teraksen tiedot materiaalina



kasiteltiin ja sen materiaalihinnat. Teollisuustuotteiden hinnoittelustrategiat seka
digitaaliset myynnin tukityOkalut analysoitiin, jotta sopivammat kaytannot [0ytyisi-
vat niiden hyodyntamista varten. Tyokalun rakentamista varten tutkittiin menetel-
mat ja vaikuttavat komponentit. Kirjallisuus toi esille ne nakdkulmat, joita on tar-

kea hyoddyntaa insino0rityon seuraavissa vaiheissa.

5 Hinnoittelutyokalun kehittaminen

Luvussa kasitelldadn uuden hinnoittelutyOkalun kehitysprosessia, joka perustuu
kokonaisvaltaiseen suunnitteluun. Suunnittelussa hyédynnetaan kirjallisuusana-
lyysin teoreettisia lahtOkohtia seka nykytilan analyysin johtopaatoksia, joiden
pohjalta kehitetaan soveltuvat toimintamallit ja tyokalurakenteet. Valittuja tyoka-
luja kehitetdan siten, etta ne ovat optimaalisesti yhteensopivia kaytannon myyn-

tityon kanssa ja niiden toimivuutta testataan tyon lopussa.

5.1 Kehitystyon tavoitteet ja vaatimukset

Tyokalun tavoitteena on tukea myyjien tyota tehokkaasti, olla helppokayttoinen ja
mahdollistaa muokkaus myds uusille kayttajille. Sen tekniset ja toiminnalliset vaa-
timukset eivat ole tiukasti rajattuja, mika antaa kehittajalle vapautta toteuttaa rat-
kaisu, joka palvelee kayttajaa parhaalla mahdollisella tavalla. Alkuhaastatteluissa
on noussut esiin useita myyjien toiveita ja havaintoja, jotka osoittavat nykyisten
tydkalujen puutteita. Naita havaintoja hyddynnetaan kehitystydssa ja niiden poh-
jalta luodaan ratkaisuja, jotka parantavat kaytettavyytta ja vastaavat esiin nous-

seisiin tarpeisiin.

TyOkalun kayttoliittyma suunnitellaan selkeaksi ja yksinkertaiseksi, jotta se no-
peuttaa myyjien tyota eika vaadi laajaa perehtymista ennen kayttdéa. Turhat pai-
nikkeet, jotka voisivat aiheuttaa sekaannusta, jatetdan pois. Visuaalinen ilme pi-
detaan pelkistettyna kayttamalla selkeita ja riittdvan suuria fontteja, mika tukee
luettavuutta ja visuaalista johdonmukaisuutta. Tavoitteena on luoda kayttoympa-
ristd, joka tukee sujuvaa tyoskentelya ja vahentaa virheiden mahdollisuutta,

mutta ei lisda ylimaaraisia vaiheita myyntiprosessiin.



Vaikka tydkalua ei integroida muihin jarjestelmiin, Microsoft Excel mahdollistaa
sen siirtamisen erilaisiin ohjelmistoihin. Tama ei kuitenkaan ole suunnittelun kan-
nalta olennainen vaatimus, eika sitd huomioida kehityksessa. Tarkeinta on, etta
myos uusi kayttaja ymmartaa tyokalun toiminnan ja pystyy muokkaamaan esi-

merkiksi hintoja myohemmin.

TyOkalu rakennetaan siten, etta sen logiikka on helposti omaksuttavissa myds
uusille kayttajille, kuten myyjille, jotka eivat ole aiemmin kayttaneet jarjestelmaa.
Kayttoliittyman selkeys ja johdonmukaisuus tukevat nopeaa perehtymista. Li-
saksi tyokalun rakenne mahdollistaa sen muokkaamisen tulevaisuudessa; muok-
kaajalle tarjotaan selkeat ohjeet siitd, miten ja mistd muutoksia voidaan tehda.
Onhjeistus toteutetaan joko suoraan Excel-tyOkirjaan lisattyna tai erillisena Word-
dokumenttina, jossa kuvataan tyOkalun kaytto ja muokkausvaihtoehdot vaiheit-

tain seka tekstia etta kuvia hyodyntaen.

5.2 Tekninen toteutus ja visuaalisuus

TyOkalu rakennetaan Microsoft Office 365:n Excel-versioon 2509 hyddyntamalla
kehitystyOkaluista I0ytyvia lomakeohjattuja painikkeita seka ActiveX-komponent-
teja. Excelin valinta tyokalun alustaksi on perusteltua, silla se on kayttgjille tuttu
kayttdymparistd. Excel tarjoaa myos joustavat mahdollisuudet muokkaukseen,
kun yritys halua vaihtaa esimerkiksi hintoja tai tyokalua visuaalisesti. Excelin hyo-
dyntaminen vahentaa myads tarvetta investoida uusiin ohjelmistoihin tai ulkopuo-

lisiin konsulttipalveluihin, mika tekee ratkaisusta kustannustehokkaan.

Painikkeet rakennetaan yksitellen Excelin makrojen avulla, jotka perustuvat VBA-
ohjelmointikieleen (Visual Basic for Applications). Makrojen avulla voidaan tallen-
taa ja toistaa erilaisia komentosarjoja, kuten esimerkiksi numeroiden lisdaminen
tai poistaminen Excel-tydkirjasta (Microsoft, 2022). Makrojen koodauksessa hyo-
dynnetaan tekoalypohjaisia avustajia, kuten Microsoft Copilotia seka Googlen
Gemini 2.5 Flash- ja Gemini 2.5 Pro -versioita. Ajatus painikkeiden toteuttami-

sesta syntyi tyontekijdiden haastattelujen seka myyntitilanteiden havainnoinnin



perusteella. Kuvassa 27 esitetdaan ideasta kehitetty ensimmainen versio, joka

konkretisoi kehitystyohon liittyvat ajatukset visuaaliseksi esitykseksi.
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Kuva 5 ldeointivaiheessa kehitetty ensimmainen hinnaston tyokalun malli

Kuvassa 5 on esitetty hinnastotyOkalun ensimmainen versio, jossa kayttaja voi
valita kuvitteellisen poydan, altaan ja hyllyn koon tai osien perusteella. Exceliin
rakennettava tyOkalu perustuu myyijista tehtyihin havaintoihin, joiden mukaan ti-
lauksen mukaiset mitat ja komponentit olisi kayttajaystavallista valita suoraan pai-
nikkeilla. Valinnat tehdaan painikkeilla, ja ne nakyvat koottuna tydkalussa visu-

aalisena variefektina.

Tama visuaalinen esitystapa parantaa kaytettavyytta ja mahdollistaa valintojen
tarkistamisen. Tuotekohtaisesti valintojen maaraa voidaan rajoittaa yhteen per
rivi, mika vahentaa virheiden mahdollisuutta useamman osan valinnassa. Valit-
tujen painikkeiden perusteella tyokalun ylaosaan muodostuu yhteissumma, joka
perustuu painikkeisiin koodattuihin tuotekohtaisiin hintoihin. Tyokalussa on myos

toiminto, jolla kaikki valinnat voidaan peruuttaa yhdella painikkeella.

Graafinen tyyli ja varivalinnat eivat lahtdkohtaisesti vaikuta merkittavasti kaytta-
jakokemukseen, mutta ne muodostavat visuaalisen yksityiskohdan. Yhtenaisyys
tukee brandin yhtenaista ilmetta, vaikka se saattaa jaada kayttajalta huomaa-
matta. Yrityksen logot tuovat esiin brandissa kaytetyn varimaailman. Varipaletti
koostuu mustasta, tummansinisesta, turkoosista, harmaasta ja valkoisesta, jotka

yhdessd muodostavat visuaalisen identiteetin kokonaisuuden. Yrityksen



tunnusomaisia vareja hydédyntamalla luodaan visuaalinen yhteys organisaatioon,

mika vahvistaa brandin tunnistettavuutta kayttajien, eli myyjien nakdkulmasta.

Jokaisessa versiossa brandin nimi on esitetty yhtenaisella typografisella tyylilla,
jota taydentaa tunnusomainen alleviivaus ensimmaisen kirjaimen alakulmasta ja
jatkuva vaakasuorana koko nimen alla. Varipaletti koostuu mustasta, tummansi-
nisesta, turkoosista ja valkoisesta, ja se toistuu eri yhdistelmina logoversioissa.
Yhdessa versiossa logoa taydentaa iskulause, joka tuo esiin yrityksen toimialaa
ja arvolupausta. Esitetyt variaatiot havainnollistavat brandin visuaalisen identitee-

tin johdonmukaisuutta ja muunneltavuutta eri konteksteissa.

Visuaalisesti sivusto hyddyntaa minimalistista ja ammattimaista muotoilua, jossa
tummansininen tausta ja kirkas sinivihrea korostusvari luovat selkean kontrastin.
Syksyn 2025 aikana yritys on uudistanut sisaisia mallipohjia, joita hydédynnetaan
muun muassa sisaisessa ja ulkoisessa viestinnassa seka esittelymateriaalien
laadinnassa. Uusituissa markkinointipohjissa on maaritelty selkeasti logojen ja
brandivarien kaytto, ja visuaaliset ohjeistukset ovat saatavilla myynnin tueksi ke-

hitetyn tyokalun kautta.

Valmiiksi maariteltyjen varien hyddyntaminen varmistaa, etta lopputuotteet, kuten
hinnastot ja tilauslomakkeet, ovat visuaalisesti yhdenmukaisia olemassa olevien
brandimateriaalien kanssa ja soveltuvat myos ulkoiseen kayttoon. Tyokalu esitel-
laan yrityksen markkinointivastuulliselle palautteen ja kehitysehdotusten keraa-
miseksi, jotta visuaalinen ilme vastaa brandiohjeistusta mahdollisimman tarkasti.
Samalla saavutettavuuden nakoékulma pystytaan tarkastamaan erityisesti vari-
kontrastien osalta, jotta varmistetaan tekstisisaltdjen selkea luettavuus ja ymmar-

rettdvyys eri kayttajaryhmille.

5.3 Prototypointi ja palaute

HinnastotyOkalun rakentaminen Excel-tyOkalun kehitystyossa on jarjestelmalli-
sesti huomioitu seka esteettiset etta funktionaaliset vaatimukset. Visuaalinen to-

teutus perustuu mahdollisimman paljon yrityksen vari-, fontti- ja graafisten



elementtien kayttéon, joiden tavoitteena on parantaa luettavuutta ja edistaa am-
mattimaista kayttdjakokemusta. Samanaikaisesti toiminnallisuuksien suunnitte-
lussa on sovellettu kayttajakeskeisen suunnittelun periaatteita, joka keskittyy in-
tuitiivisuuden ja yksinkertaisuuden optimointiin. Taman testausvaiheen perus-

teella saatujen tietojen analyysi ohjaa seuraavat kehitysaskeleet tyokalulle.

Tavoitteena on saavuttaa toinen versio, jossa muutokset rajoittuvat pienimuotoi-
siin kosmeettisiin korjauksiin, kuten typografian hienosaatoon tai pienten virhei-
den korjaamiseen. Toisessa versiossa tyokalun on tarkoitus saavuttaa teknisen
ja toiminnallisen valmiusasteen, joka mahdollistaa siirtymisen pilotointiin ja tyo-
kalun validointiin. Ensimmainen versio eli prototyyppi esitellddn myyntiorganisaa-
tiolle kaytettavyyspalautteen keraamiseksi, jossa tarkoituksena on kartoittaa toi-

mivat ja ei-toimivat osat. Kuvassa 6 on kuvakaappaus Exceliin rakennetusta tyo-

kalusta, jossa on seka lomakeohjausobjekteja etta ActiveX-komponentteja.
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Kuva 6 Ensimmainen versio Excel-tyokalusta

TyOkalussa (kuva 6) on seka manuaalisesti taytettavia kenttia ettd lomakeohjaus-
painikkeita ja ActiveX-ohjaimia. Kaytetyt ohjausobjektit ovat painike, yhdistelma-
ruutu ja valintaruutu. Painikkeita on hyodynnetty toiminnoissa, jotka lisaavat tai
nollaavat arvoja solusta X soluun Y. Yhdistelmaruutuja on kaytetty tilanteissa,
joissa data esitetaan listamuodossa. Valinta yhdistelmaruudusta on Excelissa lin-
kitetty aina tiettyyn soluun, josta koodi lukee valitun arvon. Valintaruudut toimivat
yksinkertaisina ON/OFF-ohjaimina, jotka ottavat toiminnon kayttodn tai poistavat
sen kaytosta. Manuaalisesti syodtettavat solukentat on muotoiltu yhdenmukai-

sesti, jotta kayttaja tunnistaa manuaalisesti syotettavien arvojen kohdat. Esittelya



varten solukentat on lisaksi muotoiltu punaisella tekstilla, jonka tarkoituksena on

korostaa niiden eroa muihin toimintoihin.

Taulukon kehitysprosessin yhteydessa tunnistettiin useita tarkennustarpeita ja li-
sayksia myyjien kanssa kaydyssa tyokalun kehityskeskustelussa, jotka edistavat
sen kaytettavyytta ja informatiivisuutta. Lisaksi taulukon luettavuutta parannetaan

lisaamalla riveihin valeja, jotta kokonaisuus ei ole liian tiivis. Hinnastoon tulee

my0s lisata valikehys omana erillisena rivinaan lattia-altaan alapuolelle.
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Kuva 7 Visuaalisesti muokattu ensimmainen versio

Keskustelun jalkeen tyokaluun (kuva 7) lisattiin kaikki saadut kehitysehdotukset
ja muokattiin huomautuksia. Visuaalisesti taulukon tarkasteltavuus parani le-
veampien lohkojen ja muutettujen varien ansiosta. Muutosten jalkeen ohjausob-
jekteihin alettiin rakentamaan toimintoja hyddyntamalla koodauksessa Copilot- ja
Gemini-tekoalysovelluksia. Tekoalysovellukselle kuvailtiin haluttu toiminto, jonka
perusteella se loi koodiehdotuksen. Ehdotusta sydtettiin VBA-koodin editoriin
(kuva 8), jonka jalkeen toimivuus testattiin tyokirjan puolella. Jos toiminto toimi

virheellisesti, koodi pyydettiin tekoalylta uudestaan virheselityksen kanssa.



' 4, APUFUNKTIC: Lukees kertoimen solusta 'Kaivot + lattia-altaat'!BS

' Ta&td funktiota kdytetddn, kun lasketaan lattialuckkien hintaa (vaikka nyt kommentoitu pois).

Private Function GetMultiplier() As Doubkle
Dim ws As Worksheet

Cn Error Resume Next ' Estetddn virhe, jos taulukkoa ei ldydy
Set ws = ThisWorkbook.Sheets ("Kaivot + lattia-altaat™)
Cn Error GoTo O ' Palataan normaaliin virheenkdsittelyyn

If Hot ws Is Hothing Then
' Varmistetaan, ettd B9:ss53 on numeerinen arvo
If IsHumeric(ws.Range ("B9").Value) Then
GetMultiplier = ws.Range ("B9") .Values

Else
' Jos BY9 ei ole numero tai on tyhjd, kerroin on oletusarvoisesti 1.
GetMultiplier = 1
End If
Else
' Jos taulukkoa ei 1ldydy, kerroin om 1.
GetMultiplier = 1
End If

End Function

Kuva 8 Lyhyt koodin osuus liittyen tyokalujen toimintaan

Kuvassa 8 esitetaan VBA-koodin editorista otettu kuvakaappaus, jossa nakyy ly-
hyt osuus kokonaisesta koodista. Koodissa maaritelladn ehdot ja toiminnot eri
osille seka kuvataan, miten tyokirjassa kaynnistetty toiminto etenee koodin mu-
kaisesti. Koodiin on lisatty selkeat otsikot numeroinnin avulla, mika mahdollistaa
sen muokkaamisen myos uudelle kayttajalle, jolla on perustiedot koodauksesta.
Lisaksi jokaisessa kohdassa on ohjeistus, jonka tarkoituksena on selventaa kun-
kin osion tehtavaa ja kayttda. Arvoviittaukset seka linkitetyt solut ja niiden arvot
on tuotu kaikki yhteen Data-valilehdelle, josta on helppoa vaihtaa esimerkiksi
tuotteen hintaa sen vaihtuessa. TyoOkirjassa on myos Ohjeet-valilehti, jossa on
koottu ohjeet kayttajalle tyokalun kaytdsta, sen sisallosta ja toiminnoista. Ohjei-
siin on myds liitetty olennaisia linkkeja tyokalun ominaisuuksista ja niiden kayt-

toonotosta, josta hydtyy erityisesti uusi tyokalun kayttdonottajan kayttaja.

Tyokalun prototypointivaineen esittelytilaisuudessa nousi esiin myods yhdelta
myyijalta tarve nopeaan ja yksinkertaiseen tuotehinnaston tarkistusmahdollisuu-
teen, sillda myynnin henkilostd koki tarpeelliseksi nopeasti vilkaista yksittaisten
tuotteiden hintoja tietyissa myyntitilanteissa. Tydkalun rakenteeseen lisattiin eril-
linen Excel-valilehti hinnastoa varten, joka listaa kattavasti tuotteet sisaltaen tuo-
tekoodin, nimikkeen ja hinnan.

Hinnastotaulukon lisdys parantaa tyokalun kaytettavyytta ja yllapidettavyytta van-

haan kaytantdoon verrattuna, silla se on helppokayttdinen ja rakenteeltaan



looginen. Hinnastoluettelon valmistuttua sen paikkansapitavyys varmistettiin ja
tarkistettiin yhdessa LV-tuotteiden myyjan kanssa, jotta kaikki hintatiedot ovat
edelleen ajantasaisia. Vahvistetut ja validoidut tiedot mahdollistavat hintojen ja
niihin liittyvien tietojen vaivattoman paivityksen suoraan tyokalun koodiin ja pai-
nikkeiden tietoihin. Helppokayttdisyyden jatkamiseksi tyokalu on rakennettu si-
ten, etta valitut tuotteet tulevat esille Yhteenveto-valilehdelle. Myyja tai muu kayt-
taja pystyy tarkistamaan nopeasti myos tata kautta, mita tuotteita ja hintoja han
on valinnut. Yhteenveto toimii my0s tarjouslomakkeena, jonka myyja voi tarvitta-

essa tallentaa ja lahettaa asiakkaalle.

Tarjouslomakkeen ylaosassa on osio paivamaaralle seka tarjouksen voimassa-
oloajalle. Tarjouksen voimassaoloaika on maaritetty kolmeksi kuukaudeksi siita
paivasta, jolloin kayttaja hyodyntaa tyokalua. Tilausnumeron kohta oikeassa yla-
kulmassa tulee syottaa manuaalisesti, silla numerosarjaa ei ole mahdollista ha-
kea toisesta kaytetysta ohjelmasta. Lomake laskee yhtenaisen summan sen ala-
puolella olevista sarakkeista, joihin Lisaa-painikkeet syottavat koodin mukaisesti
tilatut tuotteet, tuotetyypin, kappalehinnan ja kappalemaaran. Kokonaissumma
muodostuu rivikohtaisista kappalemaarista, jotka kerrotaan vastaavalla kappale-

hinnalla.

Ohjelmakoodin kehitystydon ohella merkittavin haaste liittyi painikkeiden toimin-
nallisuuteen. Suurin ongelma havaittiin kaivoihin liittyvissa syotteissa, silla edelli-
nen versio teki tarvittavan kaivotyypin ja nimen syottamisesta tyolasta ja ongel-
mallista. Tama tuli esiin erityisesti silloin, kun tilaukseen tai tarjoukseen piti sisal-
lyttda useita erityyppisia kaivoja, jotka sijoittuivat eri lattiapinnoille. Nykyinen toi-
mintojen muotoilu ei mahdollistanut tata monimuotoista syottoa. Haasteellisen ti-
lanteen ratkaisemiseksi kehitettiin ja testattiin useita versioita parhaan ratkaisun
|oytamiseksi. Prosessin aikana LV-myyjan tekema tarkka havainto osoitti, etta
kyseisesta kohdasta puuttui myds olennaisten lisavalintojen lisdaminen, joka kor-

jattiin samassa yhteydessa.

TyOkalun ohjauslomakkeen alkuperaisissa painikkeissa ilmeni toiminnallisia vir-

heitd kooditasolla, jonka takia ne korvattiin ActiveX-ohjauskomponenttien



painikkeilla. ActiveX-komponenttien painikkeet eivat vaadi erillista tyokirjan solua
arvon tai toiminnon kirjaamiseen, mika tehostaa ja yksinkertaistaa toimintojen
muokkaamista koodieditorissa. Kuten kaivojen osiossa, jokaisessa muussakin
osiossa on toteutettu Lisaa- ja Nollaa-painikkeet. Tydkalun ylaosassa sijaitseva
Nollaa-painike tyhjentaa kaikki syotetyt ja valitut arvot koko tyokalusta, kun taas
tummansinisen erottelurivin oikealla puolella olevat Nollaa-painikkeet nollaavat
ainoastaan kyseisen painikkeen alla olevan harmaan alueen syotteet. Lisaksi tyo-
kirjan vasemmassa ylakulmassa naytetaan automaattisesti se paivamaara, jol-
loin kayttaja on avannut tyokirjan. Oikealla puolella oleva paivamaaratieto ilmai-
see tyokirjan viimeisimman muokkausajankohdan, mika helpottaa kayttajaa tar-

kistamaan yllapidon ajantasaisuuden.

Luvussa viisi kasiteltiin hinnoittelutyokalun kehitysprosessi, jossa kuvatiin sen
eteneminen ensimmaisesta ideasta valmiiseen malliin. Kehitystydssa rajattiin sen
tavoitteet ja vaatimukset, maariteltiin tekninen toteutus ja visuaalisuus seka mal-
linnettiin prototypointi ja kasiteltiin keratty palaute. Valmista mallia testataan pi-
lottivaiheessa, jolloin siihen tehdaan mahdolliset tarvittavat muutokset. Lopputu-
loksena tyOkalu muodostaa insindorityon keskeisen tavoitteen ja toimii myyjan

tukityokaluna.

6 Pilotointi ja sen tulokset

Kehitystyossa syntynyt tyokalu esitellaan kuudennessa kappaleessa, jossa sen
toimivuutta pilotoidaan tyopaikan henkiloston avulla. Pilotoinnin aikana arvioi-
daan tyokalun vaikutuksia kaytannon tyoskentelyyn ja verrataan tuloksia kaytta-
jien kokemuksiin. Naiden havaintojen pohjalta laaditaan jatkokehitysehdotuksia
seka tyokalun etta toimintamallien kehittamiseksi, jotta yritys voi hyddyntaa niita

tulevaisuuden toiminnassaan.



6.1 Pilotointi ja kaytannon toteutus

TyOkalun pilottiprojekti toteutetaan prosessina, jonka tavoitteena on arvioida seka
tekninen validiteetti etta kaytannon soveltuvuus. Ensimmaisena puoliskona vai-
heessa suoritetaan tekninen testaus koko myyntiorganisaatiossa. Tassa yhtey-
dessa keskitytaan taulukon toiminnallisuuden ja rakenteellisen eheyden varmen-

tamiseen ilman todellisten tilaus- tai tarjousprosessien integrointia.

Samanaikaisesti kerataan palautetta tyokalun kaytosta kohdennetulta pilottiryh-
malta, joka testaa tyOkalua todellisissa kayttotilanteissa. Ryhmaan kuuluu LV-
tuotteiden vastuumyyja, satunnaisesti sijaisena toimiva LV-tuotteiden myyja seka
kolmas myyja, joka hoitaa tyypillisesti pienempia LV-myyntitilauksia. Taman raja-
tun lahestymistavan tarkoituksena on arvioida tyokalun suorituskykya todellisten
tilausten ja tarjousten yhteydessa, erityisesti LV-tuotteisiin liittyvissa proses-
seissa. Nain varmistetaan, etta tyokalu vastaa alan erityisvaatimuksiin ja kestaa

todellisen liiketoimintaympariston kuormituksen.

Seuraavana on esitetty kysymykset, joita kaytettiin palautteen kerdamiseen.

Mika tassa tyokalussa toimii mielestasi hyvin?

Mika ei toimi odotetusti tai aiheuttaa epaselvyytta?

Naetko jonkin toiminnon, jonka voisi toteuttaa toisin tai paremmin?
Mitd ominaisuuksia tai tietoja kaipaat lisaa tyokaluun?

Mitka ovat mielestasi taman tydkalun hyvat puolet?

2R T

Onko tydkalujen toiminnot sinusta yksinkertaisia ja helposti ymmarret-
tavissa (intuitiivinen)?
7. Mitka ovat tydkalun visuaalisen hyvat ja huonot puolet?

8. Mita muita kommentteja haluat lisata?

Tyokalun testauksesta keratyn palautteen pohjalta muodostetut havainnot on

koottu yhteen ja jasennelty seuraaviin viiteen kokonaisuuteen:

Vahvuudet:



- Myyjien mielesta tydkalun selkeys oli merkittava etu: nakyma ja yhteenvedon
kokoava sivu koettiin selkeiksi.

- Tuotteiden valinta nappaimista oli nopeaa, vaikka vaatii viela harjoittelua ja
perehtymista kaikkiin toimintoihin.

- TyoOkalun kaytettavyys on nopea, visuaalisesti selkea ja miellyttava. Muotoilun
ilmavuus tukee kayttokokemusta.

- Tyokalu vahentaa hinnoitteluvirheita verrattuna manuaaliseen laskimen kayt-

toon, jossa valisummat taytyy muistaa tai kirjata erikseen.

Havaitut puutteet:

- Yhteenvetosivun tarjouslomake ei vastannut odotuksia ulkoasunsa vuoksi.

- Lattia-altaiden yhteydesta puuttui valittava kaivo, joka on pakollinen osa tuo-
tetta.

- TyoOkalusta puuttuu ominaisuuksia, joita ei alkuhaastatteluissa muistettu mai-
nita, kuten asiakastietojen lisdaminen. Tiedot on nyt kirjattava erilliseen jar-
jestelmaan kasin.

- Useat myyjat kokivat haastavaksi sen, etta yhteenveto muodostuu eri sivulle.

Tyontekoa helpottaisi, jos valinnat nakyisivat heti samalla sivulla.

Kehitysehdotukset:

- Yhden otsikon alueen alareunaan voisi keraantya lista tehdyista valinnoista.
Tama olisi erityisen hyodyllista, jos samasta tuotteesta lisataan useita eri ko-
koja.

- Asiakastietojen lisaaminen tyokalun sisalle.

- Uusien sarakkeiden lisdaminen rahtitiedoille seka vapaatekstikentta.

- Tarjouslomakkeeseen maksuehto loppuun ja tarjouksen voimassaolo kolmen
kuukauden paahan lomakkeen alkuun.

- Toive samankaltaisesta tyokalusta kalustepuolen hinnoitteluun, esimerkiksi

seinahyllyjen mitoitusvalikkoon.

Visuaaliset havainnot:



Paaotsikot ovat hieman liian suuria; fonttikoon muokkaus kayttajakohtaisesti
olisi hyodyllista.

Alaotsikoiden ilmavuutta voisi vahentaa ja taustavarin savya vaalentaa. Har-
maa palkki ei tarvitsisi ulottua koko sivun leveydelle, jolloin kokonaisilme olisi
rauhallisempi.

Painikkeet toimivat hyvin, mutta valinnan korostamiseksi ehdotettiin varimuu-
tosta harmaasta toiseen variin.

Hinnat voisi korostaa lihavoinnilla.

Lattia-altaan varaosat oisivat selkeampaa esittaa allekkain.

Kannettavalla tietokoneella kaivojen valikkotekstit olivat liilan pienia.
Ensimmaisella valilehdella ei nay, mista kokonaishinta muodostuu, vaan kayt-
tajan on siirryttava toiselle valilehdelle.

Tyokalun varimaailma koettiin miellyttavaksi ja sita voisi hyodyntaa myos tar-

jouslomakkeessa.

Muut kommentit:

Tyokaluun oli jaanyt luonnosteluvaiheen tekstikenttia, jotka hammentavat
kayttajia.

Rivien poistamiseen kaivattiin selkeampaa ohjeistusta.

Tuotteen kuvan liittdminen tarjouslomakkeeseen voisi vahentaa virheellisia ti-

lauksia.

Saadun palautteen perusteella tydkalua pidettiin yleisesti onnistuneena, mutta se

toi esiin my0Os kehittamista vaativia osa-alueita. Helposti toteutettavat muutokset,

kuten visuaalisuuteen liittyvat havainnot, voitiin vieda kaytantéon nopeasti. Hin-

tojen summat korostettiin tummemmalla fontilla, jotta kayttaja tunnistaa ne vai-

vattomammin. Lisaksi paa- ja alaotsikoiden fonttikokoja pienennettiin, kenttien ti-

lavuutta tiivistettiin ja ylimaaraiset kirjoitukset poistettiin. Naiden muutosten myoéta

yleisilme selkeytyi ja kaytettavyys parani, silla naytolle mahtui enemman toimin-

nallisia kenttia. Tarjouslomakkeeseen lisattin myos kiintea paivamaarakentta,

joka laskee automaattisesti tarjouksen voimassaoloajan kolme kuukautta eteen-

pain kayttopaivasta.



Keskisuuret muutokset kohdistuivat lattia-altaan varaosien jarjestykseen seka yh-
teenvetosivun tarjouslomakkeen visuaaliseen ilmeeseen. Koska tyokalun vari-
maailma koettiin miellyttavaksi, sita hyddynnettiin myos lomakkeessa, jolloin tyo-
kalun ja lomakkeen visuaalinen yhtenaisyys vahvistui. Varaosien uudelleenjar-
jestely edellytti muutoksia koodiin, silla jokaisen solun toiminto oli muokattava ja
tarkistettava seka riveja oli lisattava. Lopputuloksena varaosien valinta selkeytyi,
mika vahentaa virheellisten valintojen riskia. Lisaksi lattia-altaiden kokoluokitusta
laajennettiin, jokaiselle mitalle maaritettiin hinta ja tyokalun loppuun lisattiin osiot

rahtitiedoille seka vapaatekstikentalle.

TyOkalun testauksessa esiin nousi useita kehitysehdotuksia, joita ei kuitenkaan
voitu toteuttaa kaytettavissa olleen ajan tai teknisten rajoitteiden vuoksi. Palaut-
teen perusteella useat myyjat kokivat haastavaksi sen, etta yhteenveto muodos-
tuu erilliselle sivulle. Ratkaisuksi ehdotettiin, etta valinnat nakyisivat suoraan tyo-
kalun kayttoliittymassa, esimerkiksi siten, etta yhden otsikon alle keraantyisi lista
tehdyista valinnoista. Ehdotus olisi tehostanut tyokalun kayttéa, mutta sen toteut-
taminen olisi edellyttanyt laajamittaista uudelleensuunnittelua ja merkittavasti
enemman resursseja. Samasta syysta myos ehdotus tuotteiden kuvien liittdmi-
sesta tarjouslomakkeeseen jai toteuttamatta. Testauksessa havaittiin lisaksi yk-
sityiskohtia, joita ei ollut mahdollista muokata. Esimerkiksi kannettavalla tietoko-
neella kaivojen valikkotekstit nayttaytyivat liian pienina, mutta komponentin font-

tikokoihin ei ole toistaiseksi tarjolla muokkausmahdollisuutta.

Pilottivaiheen jalkeen tyokalu esitellaan myyjille, ja jokainen osio seka toiminto
kaydaan systemaattisesti Iapi. Tavoitteena on varmistaa parhaat edellytykset tyo-
kalun kayttoonotolle seka luoda tehokkaimmat toimintatavat sen hyddyntami-
seen. Palautteessa tuotiin esiin myos toive samankaltaisen tyokalun kehittami-
sesta kalustepuolen hinnoitteluun, esimerkiksi seinahyllyjen mitoitusvalikkoa var-
ten. Vaikka tama insindorityd rajattiin LV-tuotteisiin, kommentti osoittaa tyokalun
tarpeellisuuden ja onnistuneen soveltuvuuden yrityksen nykyisessa toimintaym-

paristossa.



6.2 Kayttajakokemukset ja toimivuuden arviointi

Tyokalun kaytettavyyden ja toiminnallisuuden arviointi suoritetaan keraamalla

kvalitatiivista ja kvantitatiivista tietoa pilottivaiheen kayttajilta. Palautteen ke-

ruussa hyodynnetaan monimenetelmallista lahestymistapaa, johon sisaltyy seka

kysely etta haastattelu. Erityisesti LV-myyjalle suoritettava haastattelu mahdollis-

taa syvallisemman ymmarryksen tydkaluun liittyvistd kokemuksista. Palautteen

keruussa kaytetdan seuraavia arviointikysymyksia, joiden avulla pyritaan kartoit-

tamaan kattavasti seka kaytettavyyden ongelmakohdat etta vahvuudet tulevaa

kehitysta ja hienosaatoa varten. Haastattelussa on esitetty seuraavat kysymyk-

set:

. Mitka asiat tassa tyokalussa tukivat tydskentelyasi erityisen hyvin?

Missa tilanteissa tyokalun kaytto ei vastannut odotuksia tai aiheutti epa-
selvyytta?

Onko jokin toiminto, jonka toteutustapaa muuttaisit, jotta se olisi tehok-
kaampi tai selkeampi?

Mita lisdominaisuuksia tai tietoja tarvitset, jotta voisit kayttaa tyokalua su-

juvasti arjessa?

5. Mitka ovat tyokalun suurimmat vahvuudet kaytettavyyden nakokulmasta?

6. Koetko tyokalun toiminnot yksinkertaisiksi ja helposti omaksuttaviksi (in-

7.
8.
9.

tuitiivisiksi)?
Miten arvioisit tydkalun visuaalisen ilmeen: mika tukee kaytt6a?
Missa kohdissa kaipaisit viela lisdohjeistusta tai tarkennuksia?

Onko jokin osa, joka hidastaa tai vaikeuttaa kayttoa merkittavasti?

10.Voisitko kuvitella ottavasi tyokalun kayttoon paivittaisessa tydssasi? Miksi

tai miksi et?

11.Miten hyvin tydkalu mielestasi tukee myynnin ty6ta ja tavoitteita?

12.Miten arvioisit tydkalun kokonaisuutena: vahvuudet, heikkoudet ja kayt-

toonoton edellytykset?

13.0nko sinulla muita huomioita tai ehdotuksia, jotka auttaisivat tydkalun ke-

hittamisessa?



Haastattelun vastaukset osoittivat, etta tydkalu toimii hyvin keskisuurten ja suur-
ten tarjousten hinnoittelussa ja etta sen suurin etu on tarjousprosessin nopeutta-
minen. Tyokalu on helppokayttdinen naytolla, koska siina on jarjestelmalliset ot-
sikot ja valikot. Kayttajien on ensin opittava kayttamaan jarjestelmaa, mutta
useimmat toiminnot ovat helppoja ymmartaa ja niita voidaan kayttaa koulutuksen
jalkeen. Kayttoliittyman kerrottiin toimivan sujuvasti ja asiakastietojen manuaa-
lista syottamista pidettiin hyvaksyttavana. Tyokalun merkittavimpiin rajoituksiin
kuuluu integraatioiden puute, mika aiheuttaa ongelmia tarjousten seurannassa ja

myohemmassa kasittelyssa.

Jarjestelma ei tarjoa automaattista tarjousten numerointia eika yhtenaista tallen-
nusta ja tilausten muuntamista, koska silla ei ole integraatiota asiakastietokan-
taan ja tilaustenhallintajarjestelmaan. Vastaaja arvioi, etta tyokalu tarjoaa vahvaa
apua tarjousten luomisessa ja hinnoittelussa, mutta sen toiminta kokonaisvaltai-
sena myynnin seurantajarjestelmana on edelleen rajoitettua. Ensisijainen kehi-
tysvaatimus koskee jarjestelmaintegraatiota, kun taas nykyinen kehitysprioriteetti
keskittyy kaytannon tyonkulkujen optimointiin ilman lisaominaisuuksien kayttoon-

ottoa.

6.3 Tulokset ja johtopaatokset

InsinO0rityon paatavoitteena oli luoda ja kehittaa tukityokalu Yrityksen LV-myyn-
tiin, jonka tavoite saavutettiin aikataulun puitteissa suunnitellusti. Kehitystyon tu-
lokset esiteltiin yrityksessa, jossa ne hyvaksyttiin ja todettiin vastaavan asetettuja
tavoitteita. TyOkalua testattiin seka teknisten kayttotarkoitusten mukaisesti etta
myyntitydn arjessa, mika vahvisti sen toimivuuden ja kdytanndn hyddyn. Testauk-
sen perusteella todettiin tydokalun tukevan myyjaa seka laskennan tarkkuudessa
etta tarjousten laadinnassa, mika parantaa tyon tehokkuutta ja vahentaa virhe-
mahdollisuuksia siltd osin. Kokonaisuutena tyokalun kehittaminen seka kustan-
nelaskenta oli onnistunut, mika taytti asetetut tavoitteet ja loi pohjan mahdolliselle

jatkokehitykselle.

Hinnaston johtopaatoksena on todettavissa, etta se on selkeasti jasennelty ja vi-
suaalisesti onnistuneesti toteutettu. Sen kaytettavyys on hyva, silld hinnastoa on



helppo lukea, hyddyntaa ja tarvittaessa muokata. Ominaisuudet tukevat tydkalun
yllapidettavyytta, mutta samalla varmistaa hintatietojen pysyvat ajantasaisina

myos tulevaisuudessa.

Tyokalun johtopaatokset todentavat sen, etta tyokalu vastasi sille asetettuja ta-
voitteita ja valmistui suunnitellun mukaisesti. Tyokalun visuaalinen toteutus nou-
dattaa yrityksen varipalettia, mika vahvistaa tyokalun yhtenaisyytta yrityksen
muun materiaalin kanssa ja tukee sen ammattimaista ilmetta. Kaytettavyyden
osalta tyOkalu osoittautui selkeaksi ja helppokayttoiseksi, mika taas on keskeinen
edellytys sen hyodyntamiselle myyntityon arjessa. Myyjien antaman palautteen
perusteella tyokalu koettiin hyodylliseksi ja helposti omaksuttavaksi. Palaute vah-
vistaa tyokalun merkitysta kaytannon tydssa, mutta osoittaa samalla kehitystyon

tuloksien vastaavan loppukayttajien tarpeita.

6.4 Kehitysehdotukset

TyOkalua on mahdollista parantaa edelleen seka laajentaa sen kayttéa uusille
tuoteryhmille. Yksi konkreettinen kehityssuunta on tydkalun laajentaminen poy-
dille ja tasoille kuuluvaksi vastaavaksi ratkaisuksi, missa painikkeisiin ja valikoihin
sisallytetaan esimerkiksi leveyden ja pituuksien mittoja. Se mahdollistaisi tuottei-
den tarkemman maarittelyn ja helpottaisi myyjien tyota erityisesti silloin, kun asia-
kas tarvitsee yksilGityja ratkaisuja. Laajennus olisi hyva toteuttaa omalle tyokir-
jalle tai vaihtoehtoisesti uudelle valilehdelle, jossa sailytetaan samat muotoilut ja
kayttologiikka kuin nykyisessa tyokalussa, jotta yhtenainen ilme ja kaytettavyys
sailyvat. Jos yhdessa tyokirjassa olisi useampi kuin yksi tyokalu, sille tulisi raken-
taa etusivu, joka kokoaa yhteen jokaisen valilehden hinnat ja esittda ne selkeasti.
Toiminto parantaisi kokonaiskuvan hahmottamista ja tukisi myyjaa tarjousten laa-
dinnassa. Myds etusivulle voidaan lisata kaikkien summien nollaustoiminto, jonka
avulla minimoidaan virheiden syntymista. Tallainen toiminnallisuus tukisi tyokalun

luotettavuutta ja vahentaisi manuaalisen korjauksen tarvetta.



Luvussa kuusi kasiteltiin tydkalun toimivuutta pilotoinnin ja kdytanndn testauksen
avulla. Kayttajakokemukset ja toimivuuden arviointi paateltiin haastattelujen tu-
loksien perusteella. Niistda muodostettiin insin6orityon tulokset seka johtopaatok-
set. Testauksen ja tuloksien materiaaleista valmistui tyon kehitysehdotukset yri-

tykselle, jota yritys voi halutessaan hyddyntaa tulevaisuudessa.

7 Yhteenveto

Taman insindorityon tavoitteena oli tutkia ja kehittaa suomalaiselle metallituot-
teita valmistavalle yritykselle ruostumattomien terastuotteiden hinnoitteluun ja
myyntiin liittyvia tyokaluja. Tyossa tarkasteltiin yrityksen nykyisia toimintatapoja
ja hinnastoja, jotka olivat osittain vanhentuneita ja tehottomia, seka kehitettiin
uusi hinnastomalli ja myynnin tydkalu, joiden tavoitteena oli parantaa prosessien

sujuvuutta ja tehostaa myyntityota.

Tutkimus toteutettiin syksylla 2025 hyodyntaen seka kvalitatiivisia menetelmia,
kuten haastatteluja ja havainnointia, etta kvantitatiivisia menetelmia, kuten tyo-
vaiheiden ajallisia mittauksia ja kyselytutkimuksia. Aineisto koostui yrityksen si-
saisista dokumenteista, Sonet-jarjestelman tiedoista seka julkisista lahteista ja
alan kirjallisuudesta. Lopputuloksena syntyi hinnastotuote ja tyokalukokonaisuus,
jotka tukevat myyntiprosessia, nopeuttavat tyoskentelya ja vahvistavat yrityksen

kilpailukykya.

TyOkalun kehityksessa hyodynnettiin ohjelmistokehitysta kasittelevaa Kkirjalli-
suutta seka yrityksen olemassa olevaa visuaalista ilmetta, kuten varimaailmaa,
fontteja ja logoja. Myyjien haastattelujen pohjalta muodostettiin karkea idea pai-
nikkeista, jonka perusteella rakennettiin ensimmainen prototyyppi. Tyokalun to-
teutuksessa kaytettiin Copilot- ja Gemini-tekoalysovelluksia koodauksen tukena
ja sen lomakeohjauspainikkeet seka ActiveX-ohjaimet ohjelmoitiin Excelin VBA-
editorissa. Prototyyppi testattiin kdytanndssa, minka jalkeen siihen tehtiin tarvit-
tavat muutokset. Lopputuloksena syntyi valmis tydkalu, joka todettiin kayttokel-

poiseksi pilottivaiheessa.



TyOn tavoite saavutettiin aikataulun puitteissa suunnitellusti. Kehitystyon tulokset
esiteltiin yrityksessa, jossa ne hyvaksyttiin ja todettiin vastaavan asetettuja tavoit-
teita. Tyokalu testattiin seka teknisten kayttotarkoitusten mukaisesti etta myynti-
tyon arjessa, mika vahvisti sen toimivuuden ja kaytannon hyodyn. Testauksen
perusteella todettiin, etta tyokalu tukee myyjaa laskennan tarkkuudessa ja tar-
jousten laadinnassa, mika parantaa tyon tehokkuutta ja vahentaa virhemahdolli-
suuksia. Hinnaston osalta tavoitteet saavutettiin selkean ja visuaalisesti onnistu-
neen toteutuksen kautta, mika tukee kaytettavyytta ja yllapidettavyytta seka var-

mistaa hintatietojen ajantasaisuuden.

TyOkalua voidaan laajentaa uusille tuoteryhmille, kuten pdytien ja tasojen tuot-
teille. Laajennus kannattaa toteuttaa omalle tyokirjalle tai valilehdelle yhtenaisen

kaytettavyyden varmistamiseksi.
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