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Taman opinnaytetydn toimeksiantajana toimi Valmet Automation Oy. Toimeksi-
antajayrityksessa otetaan kayttdon uusi toiminnanohjausjarjestelma helmikuussa
2021. Uuden toiminnanohjausjarjestelman myota tilaustenkasittelysta tulee en-
tistd tarkempaa. Muutoksen vuoksi tulee olemaan elintéarkeaa kirjata tilauksen
tiedot kerralla oikein, koska virheiden korjaus tulee olemaan aarimmaisen tyo-
l&sta. Tasta nousi tarve opinnaytetyolle.

Toimeksiantajalla oli tarve selvittaa, mita haasteita tilaustenkasittelijat kokivat ti-
lausten avaamisessa seka mita tietoja ja tyokaluja tilausten avaukseen talla het-
kella kaytetaan. Taman lisaksi tarvittiin laajempaa ymmarrysta siita, mika kaikki
tieto tilauksenkirjauksessa tulee muuttumaan uuteen ERP-jarjestelmaan siirty-
essa seka mita haasteita myynti kokee toimittaessaan tietoja projektien avaami-
sesta tilaustenkasittelijoille ja miksi. Opinnaytetydn tavoitteena oli lisata myynnin
ymmarrysta tilaustenkasittelijdiden tarpeista ja taman avulla helpottaa tilausten-
kasittelijoiden tyota. Tyon tarkoituksena oli haastatteluiden ja workshopin avulla
selvittaa tilaustenkasittelyn ja myynnin kipupisteet seka luoda niista selvitys ja
kehitysehdotuksia.

Teoriaosuudessa syvennyttiin opinnaytetyossa kaytettyjen tutkimusmenetelmien
mukaisesti laadullisen tutkimuksen perusteisiin, mika toimi tydon pohjana. Taman
jalkeen kaytiin Iapi toiminnanohjausjarjestelman periaatteita seka prosessien
mallinnusta, jotka tukivat tydn tuotosta. Viimeisena kasiteltiin myyntitilauksen pro-
sesseja, jotka antavat selkean pohjakuvan myyntitilauksen elinkaaresta.

Tutkimusosuudessa kasiteltiin tyossa toteutettuja haastatteluja, ennakkokyselya
ja workshopia seka naiden tuloksia ja kehitysehdotuksia. Lopuksi tulokset vedet-
tiin yhteen ja niita peilattiin tyon lahtokohtiin. Tyon tulokset osoittavat selkeita ke-
hityskohteita tilaustenkasittelijdiden, myynnin ja myyntitydkalun osalta. Toimeksi-
antajalle toimitettiin niita koskien yhteenvedot ja tarkemmat ratkaisut. Tyon sisal-
tdessa toimeksiantajan kannalta luottamuksellista tietoa, kyseiset liitteet ovat
opinnaytety0ossa salaisia. Tyota jatketaan haastatteluilla seka tarpeen vaatiessa
Excel-pohjien teolla myynnin ja tilaustenkasittelyn rajapintaan.

Asiasanat: myyntitilaus, tilaustenkasittely, teemahaastattelu, workshop
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The client of the thesis was Valmet Automation Oy. The client is having an ERP
system renewal and the usage of the new system is starting on February 2021 at
Finland’s business units. Due to implementing this new ERP system it's going to
be more detailed and vital to book sales orders correctly, since it's going to be
extremely difficult to make changes afterwards.

The client had a need for finding out what challenges the order management co-
ordinators were having at the project opening phase and what the information
and tools were used to open the orders. Also, there was a need for better under-
standing of what will be changed in the new ERP system, what challenges the
sales were facing when delivering the information about project opening to order
management coordinators and why. The target of the thesis was to enlarge the
sales units’ understanding of the order management team’s needs and by that,
to ease the order managers’ work. The purpose was to find out challenges of the
order management and the sales unit by conducting interviews and facilitating a
workshop. In addition, the purpose was to create a debriefing and development
ideas regarding these matters.

The theoretical section was about qualitative research which was the foundation
of the work. In addition, this section included the principals and the process mod-
elling of the ERP system which supported the thesis’ outcome. The last subject
in the theoretical part was sales order’s processes, which gave a clear picture of
the sales order’s cycle in general.

The research section included interviews, pre-questionnaire, a workshop and the
outcome of these methods. Finally, the results were summed up and compared
with the thesis starting point. The thesis outcome points out clear development
needs regarding order management, sales and sales order tool. Summaries and
specific solutions were delivered to the client as confidential appendices. The
work will be continued with more interviews and creation of supporting templates
for sales and order management interface, if needed.

Key words: sales order, order management, qualitative interview, workshop



SISALLYS

1 JOHDANTO ... 7
1.1 Opinnaytetyon toimeksiantaja, tavoite ja tarkoitus ........................ 7
1.2 Tyon rakenne jamenetelmat..............cooooiiiiiii i, 8

2 KVALITATHVINEN TUTKIMUS ..., 10
2.1 Kvalitatiivisen tutkimuksen maaritelma...................cc.oooie 10
2.2 Tutkimushaastattelut..............cooooiii s 10

2.2.1 TeemahaastattelU.............ooooiiiiiiiiii e, 10
2.2.2 Lomakehaastattelu .............ccccoooiiiiii 12
2.2.3 Strukturoimaton haastattelu.............cccovvvvviiiiiiiiiiiiiiiiinnnn, 13
2.3 KyselylomaKe ........ccoooiiiiiiiii e 13
2.4 HavainnOINti .........oiiiiiice e 14
2.5 Pelkistaminen ja analysointi........cc.cccooooiiiiiiii 16

3 ERP-JARJESTELMA ..o 19
3.1 Taustatietoa ...........ooeiiii 19
3.2 Toimintaperiaate ............oii i 20

K 000t B o 1Y 0T |V S 22
3.2.2 Ongelmakohdat ..........cccovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee 23
3.3 Leap FOrward.........coo oo 25

4 PROSESSI ... 26
S I = = 41 (=] [ = P 26
4.2 ProSesSIKUVAUS .........cooiiiiiiiiiie e 26
4.3 Prosessien mallintaminen ... 29

5 MYYNTITILAUKSEN PROSESSIT TEORIASSA.......coiiiiiieeeeen, 32
5.1 MYYNNIN PrOSESSI ..uuiiiiiiiieieeeiie et e e e e 32
5.2 Myyntitilauksen SiSAIO ............cooeviiiiiiii 34
5.3 MyyntitilauSPrOSESSi....uuuuuurrreiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 36
5.4 Myyntitilauksen kirjaaminen jarjestelmaan.............cc.....cccceeeees 37
5.5 Myyntitilauksen 1askutus ..o 38

6 TILAUSTENKASITTELY VALMETILLA ....oviiiieie e 39

7 HAASTATTELUT .. eennennnne 41
7.1 Haastateltavien valinta ja haastattelut.....................cccoooooeii 41
7.2 Haastattelun tuloKSet............oovniiiiiie e, 42

8 WORKSHORP ... ennnnnnnne 55
8.1 Tavoite ja Merkitys ........ccooviiiiiii e 55
8.2 Valmistelut ........oooveiii e 55

8.3 Workshopin toteUtUS ........ccooviiiiiiiiie e 58



8.4 TUIOKSEL ... e 60

9 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA.....oieeeeeeeeeeeeeeeee e 65
0 1= RS 68
L I I 71
Liite 1. POMI-prosessikaavio ..............cceeeieeiiiiiiiiiiiiie e 71
Liite 2. POMI-tiimin haastattelurunko .............ccccciiiiii i 72
Liite 3. Ennakkokyselylomake .........ccccoiiiiiiiiiiiiiiee 73
Liite 4. Saatekirje workshop kutsuun ja ennakkokyselyyn................... 78
Liite 5. POMI-tiimin ja myynnin haasteet ratkaisuehdotuksineen ........ 79

Liite 6. Myyntikortin kehitysideat ... 80



ERITYISSANASTO

AUT Valmet Automation business-linja

Business-linja liketoimintalinja

Business-tyyppi business-linja sisaltaa useita business-tyyppeja

GO0-vaihe myyntitilauksen elinkaari projektin avauspyynnosta ti-
lausvahvistukseen

IPO internal purchase order eli sisainen ostotilaus

LN uusi toiminnanohjausjarjestelma Infor LN

Myyntikortti myyijien kayttama tarjoustyokalu

OoMI Order Management and Invoicing -tiimi

PO purchase order eli ostotilaus

POF project opening form on osa myyntikorttitydkalua, mutta
erillinen sivunsa, jonne kirjataan tietoja

POMI Project Order Management and Invoicing -tiimi

SITE-koodi koodi, joka yksiloi loppuasiakkaan

SO sales order eli myyntitilaus

Trade Finance Valmetin yksikko, joka kasittelee vakuuksia

VA Valmet Automation Oy

VP jokaisella business-linjalla on varapaajohtaja eli vice

president

VT Valmet Technologies Oy



1 JOHDANTO

1.1 Opinnaytetyon toimeksiantaja, tavoite ja tarkoitus

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimi Valmet Automation Oy (VA), joka on osa
Valmet Oyj konsernia. VA keskittyy automaatioratkaisujen toimittamiseen ja ke-
hittdmiseen, tiedonhallintajarjestelmiin seka sovelluksiin ja palveluihin putki-,
energia-, paperi-, prosessiteollisuudessa seka meri- ja kaasuteollisuudessa. Tar-
keimmat maantieteelliset alueet Valmet Automation business-linjalla (AUT) ovat

EMEA ja Pohjois-Amerikka. (Valmet Automation business line n.d.)

Valmet Automation business-linjan liikevaihto vuonna 2019 oli 341 miljoonaa eu-
roa (Valmet tilinpaatostiedote, 5.2.2020.) ja tydntekijoita 1ahes 2 000 yli 30 eri
maassa (Valmet Automation business line n.d.). AUTin tuoteryhmia ovat hajau-
tetut ohjausjarjestelmat, laadunvalvonta, analysaattorit ja mittalaitteet ja seuran-
tamonitorit. Naiden tuoteryhmien alle lukeutuu neljasta kahdeksaan tuotetta tuo-
teryhmasta riippuen. (Valmet Automation n.d.) Tarkeimmat tuotteet ovat hajaute-
tut ohjausjarjestelmat (DCS) ja laadunhallintajarjestelmat (QCS) seka analysaat-

torit seka mittauslaitteistot (Valmet Automation business line n.d.).

Opinnaytety6 toteutettiin VA:n Tampereen Lentokentankadun tilaustenkasitteli-
jéiden ja laskutuksen tiimissa eli OMI-timissa. OMI-tiimi jakautuu kahteen pie-
nempaan tiimiin: serviceen (OMI) ja projektien (POMI) avaukseen. Toimeksian-
tajalle esiteltiin opinnaytetydon aikana ehdotus, jossa servicen (OMI) tiimin ni-
meksi muutettaisiin SOMI. Tama selkeyttaisi sisaista viestintaa ja yhteydenottoa.
Ehdotus hyvaksyttiin ja OMI-tiimi sisaltda nykyisin SOMI- (Service Order Mana-

gement and Invoicing) ja POMI- (Project Order Management and Invoicing) tiimit.

TyoOn tavoitteena oli lisata myynnin ymmarrysta tilaustenkasittelijoiden tarpeista
seka taman avulla helpottaa tilaustenkasittelijoiden tyota. Tyon tavoitetta edistet-
tiin jarjestamalla myynnin esimiehille workshop syyskuussa 2020. Tarkoituksena
oli selvittaa haastatteluiden ja workshopin avulla tilaustenkasittelyn seka myynnin

kipupisteet ja luoda niista kehitysehdotuksia.
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Tyo toimii jatkona aikaisemmille VA:n tilaustenkasittelyn opinnayte- ja diplomi-
téille. Opinnaytetyolla oli kirjoitushetkella suuri tarve, koska uuden toiminnanoh-
jausjarjestelman kayttoonotto oli pian ajankohtaista ja sita varten piti olla selvilla
tilaustenkasittelijoiden tarpeet seka muutosehdotukset myyntityokaluun. Toimek-
siantajalle tehtyyn tyohon sisaltyi myos SOMI-tiimin haastatteluja, mutta tama ra-

jattiin pois itse opinnaytetyoraportista.

1.2 Tyon rakenne ja menetelmat

Opinnaytety6 alkaa teoreettisella viitekehykselld, joka toimii runkona ja pohjana
tydssa kaytetyille tutkimusmetodeille. Tyon teoreettinen viitekehys koostuu kvali-
tatiivisesta tutkimuksesta, toiminnanohjausjarjestelmasta, prosessien mallintami-
sesta seka myyntitilauksen elinkaaresta. Teoreettinen viitekehys ei taysin vastaa

toteutettua tyota, koska tyon tarkka tarkoitus tarkentui opinnaytetyon teon aikana.

Tutkimusmenetelmana toimi kvalitatiivinen tutkimus, joka sisalsi tilaustenkasitte-
lijoiden haastattelun, workshopin seka ennakkokyselyn jarjestamisen. Tutkimus-
osio kasittelee VA:n tilaustenkasittelijoiden tarpeiden hahmottamista projektien
avaamisessa, myynnin ja tilaustenkasittelijdiden rajapinnan ongelmakohtien hah-
mottamista seka ratkaisuehdotuksia I0ydettyihin ongelmiin. Ennakkokyselyn tu-
loksia ei erikseen kayda tyossa lapi, vaan tuloksia on yhdistetty haastattelun tu-
loksiin tukemaan I0ydettyja ongelmia. Ennakkokysely lahetettiin 59 workshopiin
kutsutulle myyjalle ja vastauksia saatiin 40 kappaletta. Ennakkokyselya kasitel-

[aan tarkemmin luvussa 8.2.

Ty0 rajattiin koskemaan vain GO-vaihetta eli myyntitilauksen elinkaarta projektin
avauspyynnosta tilausvahvistukseen, ks. liite 1. VA:lla on 8 erilaista business-
tyyppia ja ne sisaltavat viela tarkemmin maariteltyja tilaustyyppeja. Business-
tyyppeja ovat kapitaali- ja service-projektit, VAR-projektit, tuotemyynti (product
sales), varaosamyynti (spare parts and repair sales), palvelutoimitukset (demand
service), palvelusopimukset (service agreement) ja koulutukset (training). Naista
tydn tutkimusosuuteen rajautui mukaan POMI-tiimia koskeva business-tyyppi eli

projektit. Projektit koostuvat kapitaali- ja service-projekteista.
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Toimeksiantajalle toimitettiin yhteenveto POMI-tiimin haastattelussa ilmenneista
haasteista, myyntikortin muutostarpeista, myynnin koulutustarpeet listattuna
seka prosessikaavio taman hetken POMI-prosessista, johon koostettiin proses-
sikohtaisesti haastattelussa ilmenneet ongelmat ja ratkaisuehdotukset. POMI-tii-

min prosessikaavio 0ytyy liitteesta 1.
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2 KVALITATIIVINEN TUTKIMUS

2.1 Kvalitatiivisen tutkimuksen maaritelma

Kvalitatiivinen tutkimus kuuluu osaksi empiirista tutkimusta (It&-Suomen Yliopisto
2012 — 2013, 4). Empiirinen tutkimus tarkoittaa, etta tutkimus perustuu havaintoi-
hin ja kokemuksiin. Tutkimuksessa kerataan aineisto ja tehdaan sen perusteella
paatelmia. (UEF n.d.) Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus koostuu kahdesta
osasta: havaintojen pelkistamisesta ja arvoituksen ratkaisemisesta (Pertti Ala-
suutari 2011). Toisaalta, kvalitatiivisessa tutkimuksessa aineiston keruu ja sen
kasittely nivoutuvat yhteen, jonka vuoksi tutkijalta vaaditaan jo aineistonkeruuvai-

heessa osaamista (Aaltola, Aarnos, Eskola ym. 2015, 20).

Kvalitatiivinen tutkimus maaritellaan eraanlaiseksi sosiaaliseksi tutkimustyypiksi,
jossa kerataan ja tyypitellaan ei-numeraalista dataa. Laadullisen tutkimuksen tar-
koituksena on alun perin ollut selvittaa ihmisten motiiveja, tarkoitusta ja proses-
seja sosiaalisessa elamassa. (Crossman, A. 2020.) Aaltolan ym. (2015) mukaan
laadullinen tutkimus sopii erinomaisesti tutkimukseen, joka on osa suurempaa
kokonaisuutta tai hanketta. Kyseisen tutkimustavan avulla voidaan esimerkiksi
korostaa tiettyjen ryhmien esiolettamuksia. (Aaltola, Aarnos, Eskola ym. 2015,
22))

Erilaisia kvalitatiivisia tutkimustapoja ovat tutkimushaastattelut, kasitekartat, ky-

selylomake, parivertailu ja havainnointi, mutta tdman opinnaytetyon teoriassa

keskityttiin vain tutkimushaastatteluihin, kyselylomakkeeseen seka havainnoin-

tiin, koska niita hyodynnettiin tyon tekemisessa.

2.2 Tutkimushaastattelut

2.2.1 Teemahaastattelu

Hirsjarven ja Hurmeen (2011) mukaan teemahaastattelu on puolistrukturoitu
haastattelu. Kyseiselle menetelmalle on olennaista, etta haastattelun nakdokulma



11

on lukittu, mutta vastausvaihtoehdot eivat. Puolistandartoidussa menetelmassa
kysymysten muoto voi olla sama, mutta haastattelija voi vaihtaa niiden jarjes-
tysta, kun taas puolistrukturoidussa haastattelussa vastauksia ei ole sidottu mi-
hinkaan vastausvaihtoehtoihin. (Hirsjarvi & Hurme 2011, 47.) Caulfieldin (2019)
mukaan teemahaastattelu on sopiva tutkimuksiin, joissa yritetaan selvittaa tutkit-

tavien mielipidetta, tietoa, kokemuksia tai esimerkiksi arvoja.

Teemahaastattelu rakennetaan maarittamalla aiheet etukateen ja varmistetaan,
etta etukateen paatetyt teemat kaydaan lapi (Aaltola & Valli 2015, 29). Haastat-
telijalla on mielessaan joukko asioita — teemoja —, joita haluaa haastateltavan
kanssa kayda lapi. Nama teemat voi luoda esimerkiksi intuition perusteella.
Haastattelija miettii, mita kysymyksia olisi hyva kysya ja mista voi johtaa lisaky-
symyksia ja teemoja. Teemoja miettiessa on hyva kuitenkin olla kriittinen, koska
jos tutkija ei tunne aihetta kovin hyvin, kysymyksista tulee helposti puutteellisia.
Teemoja voi myoOs etsia Kirjallisuudesta katsomalla, mita aikaisemmissa tutki-

muksissa on tutkittu tai johtaa teemat teoriasta. (Aaltola & Valli 2015, 35.)

Haastattelijalla on suotavaa olla mukana haastattelurunko ja haastattelija voi
tehda pienia muistiinpanoja vastauksien perusteella. Mita ytimekkaammin haas-
tattelija saa kirjoitettua omia muistiinpanojaan, sitd enemman han voi osallistua
keskusteluun tasavertaisena keskustelijana. Helpottaakseen haastattelua, haas-
tattelija voi muodostaa haastattelun rungon esimerkiksi mindmapin muodossa.
Mindmapista on helppo tarkistaa, missa kohtaa haastattelua on menossa. (Aal-
tola & Valli 2015, 36-37.)

Hirsjarven ja Hurmeen (2011) mukaan teemahaastattelun yksi eduista on se, etta
vastaajaa ei sidota tiettyyn rooliin, vaan teemahaastattelu tuo haastateltavan aa-
nen esiin ja haastattelu etenee keskeisten teemojen parissa. Taman puolestaan
mahdollistaa teemahaastattelun muotoilu: kysymyksilla ei ole tarkkaa muotoa tai

jarjestysta (Hirsjarvi & Hurme 2011, 48).

Haastattelun jalkeen haastattelun puhtaaksi kirjoittaminen eli litterointi on usein
prosessin tyolain vaihe. Voidaan yleistaa, ettd yhden haastattelutunnin litterointi
kestaa yhden tyopaivan. Teemahaastattelua usein litteroidaan teemoittain tai tyy-
pittelemalla. Teemahaastattelun litterointi on helpommin lahestyttavampaa kuin
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muiden, koska aineiston voi jarjestaa uudelleen monella eri tavalla. Tama mah-
dollistaa aineiston kasittelyn teemoittain sekd myds tapauskohtaisesti. (Aaltola &
Valli 2015, 43.) Caulfield (2019) puolestaan kavi artikkelissaan lapi, kuinka pro-
sessoida teemahaastattelun vastaukset. Han jakoi prosessin kuuteen osaan: pe-
rehtyminen, koodaus, teemojen luonti, teemojen tarkastelu, teemojen maarittely

ja nimeaminen seka yhteenveto. Vaiheet on kasitelty kuviossa 1.

PEREHTYMINEN

*Ymmartaa aineisto, joka on keratty
*Kerata muistiinpanoja ja luoda yleiskatasaus haastattelusta

KOODAUS

*Korostetaan avainsanoja ja lauseita koko
haastattelumateriaalista

+Kaikki koodattu materiaali keratdan yhteen ja muodostetaan
ydinaiheet

TEEMOJEN LUONTI
*Yhdistetdan ydinaiheista ydinteemoja

TEEMOJEN TARKASTELU

*Varmistetaan, ettd teemat ovat oikeellisia ja hyddyllisia

+Jos teemoissa on ongelmia, ne voi jakaa, yhdistaa tai
poistaa.

TEEMOJEN MAARITTELY JA NIMEAMINEN

*Jokaisen teeman pitda tukea aineisoa
*Luodaan ymmarrettavat nimet

DATAN ANALYSOINTI
*Vaatii esittelyn, tutkimustapojen esittelyn

KUVIO 1. Teemahaastattelun tulosten kasittely (Caulfield 2019)

2.2.2 Lomakehaastattelu

Lomakehaastattelu on strukturoitu menetelma eli niin sanottu formaali haastatte-
lumuoto. Hirsjarven ja Hurmeen (2011, 44) mukaan lomakehaastattelu on yksi
kaytetyimmista haastattelumenetelmista. Tassa haastattelutavassa lomakkeen
kysymyksien tai vaitteiden muoto seka jarjestys ovat tarkkaan maarattyja ja niilla
on sama merkitys kaikille.

Lomakehaastattelu sopii tapauksiin, joissa halutaan esimerkiksi testata hypo-

teeseja, kerata faktatietoa, tai kun halutaan aineistoa helposti ja mielekkaasti
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kvantifioida eli ilmaista asia lukuina (Hirsjarvi & Hurme 2011, 45). Kyseisen ai-
neiston keraystavan vaikeutena on tosin haastattelulomakkeen ja kysymysten
muotoilu (Hirsjarvi & Hurme 2011, 45).

2.2.3 Strukturoimaton haastattelu

Hirsjarven ja Hurmeen (2011, 45) mukaan strukturoimattomalle haastattelume-
netelmalle on monenlaisia nimityksia, kuten syvahaastattelu, kliininen haastat-
telu, asiakaskeskeinen haastattelu seka avoin — ja keskustelunomainen haastat-

telu.

McGarth, Palmgren ja Liljedahl nostavat artikkelissaan esille, etta strukturoimat-
tomassa haastattelussa luodaan usein vain muutama kysymys ennalta, jolloin
haastattelua voidaan jatkaa keskusteluntahdissa, syventaen saatuja vastauksia
(McGarth, Palmgren & Liljedahl 2018). Hirsjarvi & Hurme tukevat tata seka tuovat
esille myos sen, ettd haastateltavia ei valita satunnaisesti, vaan tarkoituksena on
valita haastateltavat tarkkaan, haastatella heita perinpohjaisesti ja syvallisesti ai-
heesta. Kyseista haastattelumenetelmaa voidaan verrata enemman keskuste-
luksi kuin haastatteluksi sen avoimuuden vuoksi. Talle menetelmalle on myos
tyypillista, ettd aiheen maarittely ei ole taysin tarkkaa ja aiheiden vaihto tapahtuu

haastateltavan tahdissa. (Hirsjarvi & Hurme 2011, 46.)

2.3 Kyselylomake

Valli (2015) korostaa kyselylomakkeen olevan yksi perinteisimmista menetel-
mista kerata aineistoa. Nykyisin paperin lomakkeen tilalle on noussut sahkdinen

lomake, mutta ideologia on sama.

Kyselylomakkeen muoto vaihtelee kohderyhman ja toteutuksen mukaan, samoin
kuin se, onko kyselyn tayttd valvottua. Joissain tapauksissa lomakkeen tayttoa
valvoo esimerkiksi kokeenjohtaja eli tutkija tai vaikkapa luokanopettaja, jos kyse-
lylomake on jaettu taytettavaksi luokittain. Tietyissa tapauksissa tayttoa ei valvota
lainkaan, esimerkiksi postikyselyissa. (Valli 2015, 84-85.)
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Kriittisin kohta lomakekyselyn luomisessa on kysymysten asettelu. Lomakeky-
selyssa taytyy muotoilla kysymykset huolellisesti, ja varmistaa, etta vastaaja ei
voi ymmartaa kysymyksia vaarin. Tama patee erityisesti sanamuodoissa: ne ei-
vat saa olla johdattelevia, epamaaraisia tai hailyvia, vaan niiden taytyy olla mah-
dollisimman yksiselitteisia. (Valli 2015, 85.)

Sanamuotojen avulla vastaaja voidaan myos saada kiinnostumaan kyselylomak-
keen taytosta. Valli (2015) nosti esille esimerkiksi peruskysymyksen, joka kysy-
taan lahes jokaisessa kyselylomakkeessa pohjatietona: sukupuoli. Jos sukupuoli
kysymys on aseteltu muotoon "Sukupuoleni on 1) nainen 2) mies” voi lukija kokea
lomakkeen tayton henkilokohtaisemmaksi, kuin ettd kysymys olisi aseteltu "Su-
kupuoli 1) nainen 2) mies”. (Valli 2015, 87.)

2.4 Havainnointi

Aaltolan & Vallin (2015) mukaan havainnointi on osa jokapaivaista elamaamme,
jossa aistit ovat suuressa osassa. Siksi havainnoinnissa aisteilla on myos tutki-
muksellisessa aineistonkeruussa suuri merkitys. Havainnointi on tavanomainen
menetelma, jossa tutkija tekee havaintoja tutkimastaan ongelmasta tai ilmiosta
jonkin roolin kautta. Aaltola ja Vallin nostavat myds esille sen, etta aineiston ke-
ruun onnistumisen edellytyksena on se, etta tutkija ei muuta persoonaansa tut-
kittavien suuntaan. Parhaiten ihminen toimii kuitenkin oman persoonansa kautta
ja oman persoonan muuttumisessa haastateltavien kaltaiseksi on se vaara, etta
objektiivisuus, varmuus ja luottamus heikkenevat haastateltavan nakdkulmasta.
(Aaltola & Vallin 2015, 146-148.)

Havainnoinnilla on erilaisia asteita, joiden avulla iimennetaan tutkijan roolia ja ha-

vainnoinnin mahdollisuutta. Havainnoinnin asteet on kuvattu kuviossa 2.
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Piilohavainnointi
Osallistumaton havainnointi

Osallistuminen

Taydellinen osallistuminen

KUVIO 2. Havainnoinnin asteet (Aaltola & Valli 2015, 150-153)

Piilohavainnoinnissa tutkimuksen kohteena olevat henkilot eivat tieda, etta heita
tarkkaillaan. Yleinen tilanne, jossa piilohavainnointia voi harjoittaa, on kun inmiset
ovat keraantyneet tilapaisesti jonkun asian ymparille, esimerkiksi kayttaytyminen
joukkoliikenteessa. Tama tosin voidaan kokea kyseenalaiseksi, koska yleiskasi-
tyksen mukaan on varmistettava, etta tutkimuksen kohteet suostuvat tutkimuk-
seen. (Aaltola & Valli 2015, 151.)

Osallistumattomassa osallistumisessa tutkija toimii pelkastéaan havainnoijana,
osallistumatta lainkaan tai ainakaan merkittavasti toimintaan, mutta on kuitenkin
paikalla fyysisesti (Trochim 2020). Tassa havainnointitavassa tutkittavat tietavat
olevansa havainnoinnin alaisia. Esimerkkina tallaisesta havainnoinnista toimii
koululuokan havainnointi: tutkija istuu hiljaa luokan reunassa ja havainnoi luokan

reaktioita ja toimintaa suhteessa opettajaan. (Aaltola & Valli 2015, 152.)

Osallistuvassa havainnoinnissa tutkija tarkkailee ja osallistuu vuorotellen tilantee-
seen. Aaltola ja Valli korostavat, etta tassa tapauksessa olisi paras antaa tutkit-
tavien paattaa, milloin tutkija osallistuu ja havainnoi tapahtumaa. Talldin valtetaan
tutkijan osallistumisen aiheuttamat kayttaytymismuutokset. Tassa menetelmassa
osallistuminen tuo kuulon ja naon lisaksi muutkin aistit ja se mahdollistaa tuntei-

den hyddyntamisen aineistokerayksessa. (Aaltola & Valli 2015, 152.)

Taydellinen osallistuminen on harvinaisempi tutkimusmuoto, koska tassa mene-
telmassa vaaditaan, etta tutkija on jo osana yhteisoa. Taydellisessa osallistumi-
sessa havainnot siis tehdaan yhteisdsta kasin. (Aaltola & Valli 2015, 153.) Tutkija

William Trochimin (2020) mukaan tdma havainnointimuoto vaatii kuukausien tai
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jopa vuosien intensiivista tyota, jotta tutkija hyvaksytaan yhteisoon ja taten voi-
daan taata, etta yhteisd reagoi normaalisti tilanteisiin. Tama tutkimusmuoto on

kaikista vaativin tutkijan kannalta (Trochim 2020).

Havainnoinnissa on tarkeaa pyrkia Ioytamaan avainhenkild, jonka avulla paasta
sisaan tutkittavaan ryhmaan. Avainhenkiloon on hyva pyrkia luomaan luottamuk-
selliset valit, jotta han olisi halukas avustamaan tutkijaa paasemaan sisalle tutki-
musryhmaa ja toisaalta taas luomaan hyvat valit tutkittaviin henkildihin. Mita sul-
jetummasta ryhmasta on kysymys, sita suurempi on avainhenkildiden merkitys.
Kun yhteisdon on paasty sisalle tutkimaan, uutta tulokasta eli tutkijaa sosiaaliste-
taan yhteison normien ja tapojen mukaan. Tassa vaiheessa on tarkeaa olla esiin-
tymatta asiantuntijana, vaan antaa itselleen aikaa havainnoida. Myohemmassa
vaiheessa, kun yhteiso6 on tullut tutuksi, voi tutkija antaa itselleen luvan ottaa osal-
listavamman roolin. Tavoitteena on, etta tutkija pystyy osallistumaan ja tekemaan
havaintoja ilman, ettd hanen lasnaoloonsa kiinnitetdan liikaa huomiota. (Aaltola
& Valli 2015, 155.)

Havainnoinnissa oleellinen osa on muistiinpanot. Muistiinpanoissa ei riita pelkat
muistinvaraiset muistiinpanot, koska havaintoja luultavasti tulee runsaasti. Oleel-
lista on paattaa etukateen milloin muistiinpanoja kirjoitetaan, koska harvoin on
mahdollista pitda valineita esilla jatkuvasti. Muistiinpanojen teko on osaltaan
myo0s tarkeaa, koska siina tutkija tekee jo esianalyysia tilanteesta. Muistiinpano-
jen ottamisessa noudatetaan tarkoituksenmukaisuusperiaatetta eli otetaan ylos
kaikki se, mika liittyy suoraan tai mahdollisesti tutkimuksen aiheeseen tai aihepii-
riin. (Aaltola & Valli 2015, 156—-157.)

2.5 Pelkistaminen ja analysointi

Tulosten analysoinnin kannalta oleellinen osa on tutkimusongelman analysointi
ja ratkaiseminen, koska kysymykset ohjaavat, mihin analysoinnissa keskitytaan.
Analysoinnissa pitaa valita, mihin aineiston analysoinnissa keskitytaan, koska

kaikkea ei voi analysoida. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)
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Saaranen-Kauppinen & Puuskaniekan mukaan (2006) laadullisen aineiston ana-
lyysissa ei ole saatavilla teknisia tyokaluja. Sen sijaan laadullisessa analysoin-
nissa kaytetaan erilaisia tarkastelukeinoja ja nakokulmia, joiden avulla aineistoa
kaydaan jarjestelmallisesti lapi. Pelkkdan aineiston kuvaukseen ei tule koskaan
tyytya, vaan tarkoituksena voi esimerkiksi olla tiivistda aineistoa. Aineistoa tulisi
pilkkoa, koota, taydentaa ja eheyttaa, jotta aineistosta saadaan luotua jotain suu-
rempaa. Tarkoituksena ei siis ole I0ytaa yksittaisia vastauksia, vaan luoda ylei-

sempaa tiivistelmaa tuloksista. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)

Erilaisia analyysinkeruutapoja tulisi hyodyntaa myods analysoinnissa. Erilaisia
analysointitapoja ovat esimerkiksi teemoittelu, tyypittely, sisallonanalyysi, koo-
daaminen seka kvantifiointi. Aineistonkeruutapa ei rajaa pois sita, millaisia erilai-
sia analysointitapoja voidaan kayttaa. Olennaista analysoinnissa on, etta tutkija
perustelee, miksi on valinnut tietyt analysointitavat seka kertoo, miksi teki mitakin.
Tama varmistaa tutkimuksen luotettavuuden ja uskottavuuden. (Saaranen-Kaup-
pinen & Puusniekka 2006.) Tassa opinnaytetydssa kasitellaan naista analysoin-

titavoista vain teemoittelua, tyypittelya seka sisallonanalyysia.

Teemoittelussa pyritaan hahmottamaan keskeisia aihepiireja tutkimustuloksista
eli teemoja. Teemoittelu toimii luontevana analysointitapana teemahaastattelulle,
koska teemat, joista haastattelussa puhuttiin, 16ytyvat jokaisesta haastattelusta.
Aineisto jarjestellaan teemojen mukaisesti ja jokaisen teeman alle kerataan jokai-
sesta haastattelusta ne kohdat, joissa kaydaan lapi kyseista teemaa. Tama voi-
daan toteuttaa tekstinkasittelyn avulla. Raportoinnissa esitetdan teemoittelusta
esimerkiksi sitaatteja ja niiden tarkoituksena on antaa havainnollistavia esimerk-
keja, miksi kyseisiin tuloksiin ja teemoihin paadyttiin. (Saaranen-Kauppinen &
Puusniekka 2006.)

Tyypittelyssa aineistoa tiivistetdan erilaisiin kokonaisuuksiin eli tyyppeihin. Esi-
merkiksi haastatteluaineistosta etsitaan tietyn tyylisia vastauksia, joita yhdistavat
samanlaiset elementit. Nain elementtien voidaan olettaa kuvaavan jotain tyyppia.
Talloin tyyppeja vertaillessa voidaan nahda, miten ne eroavat toisistaan. Tyypit-
tely on ikdan kuin teemoittelusta seuraava askel eli aineistoa kuvataan teemojen
sijaan syvemmin: tyypeilla. Tyypit ovat tavallaan yhteenvetojen yhteenvetoja eli
teemat sisaltyvat tyyppeihin. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)
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Saaranen-Kauppisen & Puusniekan (2006) mukaan Jouni ja Sarajarvi (2002) to-
teavat, etta sisalldnanalyysissa aineistoa eritellaan, tiivistetaan seka etsitaan yh-
talaisyyksia ja eroja. Tama aineiston analysointitapa on tekstianalysointia eli tar-
kastellaan jo valmiiksi tekstimuotoisia aineistoja, kuten esimerkiksi haastatteluita,
keskusteluita tai kirjoja. Taman analyysitavan avulla pyritdadn muodostamaan il-
miosta kuvaus, jonka avulla tulokset saadaan yhdistettya laajempaan kokonai-

suuteen ja kontekstiin. (Saaranen-Kauppinen & Puusniekka 2006.)
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3 ERP-JARJESTELMA

3.1 Taustatietoa

ERP on kehittynyt 1990-luvulla ja tarkoittaa kokonaisvaltaista toiminnanohjaus-
jarjestelmaa. 1980-luvulla yritykset kayttivat useita erillisia ohjelmistoja toimin-
tansa pydrittamiseen, jonka vuoksi suurin osa ohjelmistoista ei ollut linkitetty toi-
siinsa. Tama tarkoitti kaytanndssa sita, etta varaston tilannetta piti paivittaa usei-
siin eri jarjestelmiin, mutta silti tilanne ei ollut koskaan kaikkialla ajantasainen.
Lisaksi virheen mahdollisuus oli moninkertainen ohjelmistopaallekkaisyyksien

vuoksi. Tasta syntyi tarve luoda ERP. (Van der Hoeven 2009, 15.)

1980-luvulla kehitettiin materiaalien tarveharkintaa varten ohjelma, jossa pystyt-
tiin yksinkertaisesti seuraamaan materiaalivirtaa ja niiden tarvetta suhteutettuna
kysyntaan. Tata kutsuttiin nimella MRP 1 (material requirements planning). Tassa
tormattiin ongelmaan — miten seurata toimitusaikaa, varastonkiertoa seka esi-
merkiksi minimitilausmaaria. Tama MRP 1 tosin toimi vain erittain yksinkertai-
sessa prosessiketjussa. Taman vuoksi kehitettiin pidemmalle viety ohjelma, MRP
2 (manufacturing resources planning). MRP 2 otti huomioon materiaalivirran ja
varaston tayttdasteen lisaksi myds komponenttien valmistukseen tarvittavat ko-
neet seka koneita pyorittavat ihnmiset. Edelleen yritykset kayttivat useita eri ohjel-
mistoja, vaikka MRP 2 otti ison palan hallintaansa. Tasta syntyi tarve saada yksi
ohjelmisto, jonka avulla voitaisiin hallita koko toimintaa. (Van der Hoeven 2009,
13, 15.)

Nykypaivana ERP on muodostunut liikketoiminnan ytimeksi, jonka kautta tieto ja
data kulkevat reaaliajassa lapi organisaatiorajojen (Samaranayake 2009, 505).
Se on tietojarjestelma, joka yhdistaa keskeiset tietovirrat liittyen talouteen, asiak-
kaisiin, jalostusketjuihin seka henkilostohallintoon. Tama saastaa kustannuksia,
koska tietoa ei tarvitse varastoida ja siirtaa eri jarjestelmien valilla. (Ikdheimo ym.
2014, 122.)
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3.2 Toimintaperiaate

Prosessilla tarkoitetaan sita, etta toiminnanohjaus vaatii selkeaa ja vakioituja pro-
sesseja, jotta toiminnanohjaus toimii hyvin. Martinsuon ym. (2016) mukaan toi-
minnanohjausjarjestelmat rakentuvat neljasta perusperiaatteesta, jotka on esi-

tetty kuviossa 3. (Martinsuo ym. 2016.)

Prosessit

Paatoksenteko Tietokannat

Osajarjestelmien
integroituminen

KUVIO 3. Toiminnaohjausjarjestelmien perusperiaatteet (Martinsuo ym. 2016)

Toiminnanohjausjarjestelma perustuu tietokantoihin, johon resurssit, tuotteet,
asiakkaat ja muut osatekijat kirjataan. Tietokannoilta vaaditaan myos selkeytta.
(Martinsuo ym. 2016.) Grechin (2018) mukaan keskitetyt tietokannat ovat ERP -
jarjestelmien ytimessa. ldeana siis on, etta kaikki tieto on helposti samassa pai-
kassa, jolloin kaikki osastot |0ytavat tarvittavan tiedon samasta paikasta (Grech
2018).

Integraatio on suuri osa ERPin toimintaa, koska sen osajarjestelmissa tehdyt
muutokset vaikuttavat toisiin osatekijéihin ja -jarjestelmiin. Siksi on ensiarvoisen
tarkeaa, etta esimerkiksi prosessit ja informaatio ovat kytkennassa toisiinsa, jol-

loin ERP auttaa optimoimaan toimintaa. (Martinsuo ym. 2016.)

Martinsuo ym. (2016) huomautti, ettd ERP ei ole paatdksentekoautomaatti. Talla
tarkoitetaan sita, etta ERP tuottaa tietoa kayttgjille, jota hyddynnetaan liiketoimin-

nallisten valintojen ja strategioiden tekemisessa. ERP toimii siis apuvalineena
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paattdjille. (Martinsuo ym. 2016.) Grechin (2018) mukaan ERPin perusperiaateet

eroavat hieman Martinsuon ym. (2016) mukaisista periaatteista (kuvio 4).

Keskitetty

tietokanta

Ohjelman
Joustavuus kustomointi
moduuleilla

KUVIO 4. ERPin perusperiaatteet (Grech 2018)

ERP-jarjestelmiin kytketaan toisia tietokantoja ja moduuleita, kuten Martinsuo
ym. (2016) ja Grech (2018) toivat ilmi. Nykyisin ERP-jarjestelmiin on kytketty eri-
laisia teknologioita helpottamaan ty6ta, kuten viivakoodeja ja RFID:ta. Tama
edesauttaa tiedon syo6tdon automatisointia, joka puolestaan helpottaa materiaalien
seurantaa ja reaaliaikaista sijaintietojen seurantaa. (Martinsuo ym. 2016.) Ylei-

simmat kytkettavat moduulit kayvat ilmi kuviosta 5.

KUVIO 5. ERP-jarjestelmaan kytketyt moduulit (Grech 2018)

Nykyisin ERP-jarjestelmat halutaan pilvipalveluksi, kun taas aikaisemmin ne ovat

olleet fyysisia ohjelmistoja, jotka on asennettu tyopaikoille. ERPien siirtyminen
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pilveen on nykyisessa teknologiakehityksessa vaistamatonta. Pilvessa sijaitse-
valta ERP-jarjestelmalta vaaditaan hieman erilaisia asioita, kuin vanhemmilta oh-
jelmistoilta. (Grech 2018.) Pilvessa sijaitsevalta ERPilta vaaditaan mm. mobiili-
kayton ja etakayton mahdollisuutta, koska nykyaikana yha useammat tehtavat
hoidetaan mobiililaitteen valityksella. Tama puolestaan vaatii sen, etta tieto on
paremmin integroitu ja etta tiimeilld on enemman mahdollisuuksia paasta kasiksi

muuhun kuin oman roolinsa tietoon. (Grech 2018.)

Pilvikaytossa taytyy myos ottaa huomioon turvallisuus ja tietosuoja. Ohjelma tay-
tyy olla yhta turvallinen mobiilikayttajalla kuin tavallisella tydkoneella. Mobiilikay-
ton vuoksi ohjelmien skaalautuvuus ja kustomointi ovat osa pilvella sijaitsevaa
ERPia. Nykyisin ERP-jarjestelmien tuottamaa raportointia hyddynnetaan laajasti,
tosin nykypaivana ei enaa riita pelkat PDF-tiedostot ja Excel-taulukot. Kaivataan

visuaalista raportointia, joita tydskentelyalustoiden taytyy tukea. (Grech 2018.)

3.2.1 Hyodyt

Reaaliaikainen koko yrityksen kattava tiedonkulku ja raportointi syventaa liiketoi-
mintaymmarrysta niin johdolla kuin tyontekijoilla. ERP-jarjestelmalla on useita

hyotyja, jotka ovat kuvattu kuviossa 6. (Grech 2018.)

Kattava tiedonkulku ja raportointi

Antaa ymmarrysta lilkketoiminnasta
Mahdollistaa tarkemmat arviot tulevaisuudesta
Edistaa yhteistyota

Parantaa tehokkuutta

Lisaa turvallisuutta

KUVIO 6. ERP-jarjestelman kayttdmisen hyddyt (Muokattu Grech 2018).

ERP antaa ymmarrysta siitd, mita voi parantaa, muokata tai jopa poistaa paivit-
taisessa toiminnassa. Tama antaa puolestaan mahdollisuuden vahentaa opera-

tilvisen tyon kustannuksia, kun tiedetaan, minka verran mikakin vaihe ja osio vie
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aikaa ja kuinka paljon se maksaa yritykselle. ERP myds mahdollistaa tarkempien
tulevaisuusarvioiden tekemisen, koska ERP keraa tarkkaa dataa esimerkiksi va-

rastoista ja ostoista. (Grech 2018.)

ERP edistda myos yhteistydta osastojen ja yksikkdjen valilla seka niiden sisalla,
koska sen avulla tyontekijat saavat tarjolla olevalle tiedolle ymmarrysta ja he saa-
vat tiedon helposti. Tama puolestaan edistaa tehokkuutta ja sitd myoéta tuotetta-
vuutta. Esimerkiksi, jos yritys on halunnut, ettd ERP-jarjestelmasta Ioytyy tieto
tuotantolaitteiden huoltamiseen, voivat tyontekijat tarvittaessa itse huoltaa lait-
teen kuormittamatta muita osastoja. Tata voidaan puolestaan hallita silla, kenella
on oikeudet mihinkin osioon ERPissa. Tyontekijoiden oikeus tarkastella vain tiet-
tyja tietoja parantaa turvallisuutta ja vahentaa siten liiketoiminnallisia riskeja.
(Grech 2018.)

ERP myos parantaa ajantasaista tiedonkulkua, eliminoi turhia manuaalisia vai-
heita seka auttaa CRM-toiminnassa (customer relationship management) reaali-
aikaisen asiakastiedon saamisessa ja esimerkiksi ostohistorian tarkastelussa.

(ProcessPro n.d.)

3.2.2 Ongelmakohdat

Kuten kaikissa ohjelmissa ja toiminnassa on aina heikkoutensa, niin myos ER-

Pissa. Ongelmakohdat on kuvattu kuviossa 7.

Erikoistarpeet Kayttoonotto

Iltsenaiset Puutteellinen
tiimit tietosuoja

KUVIO 7. ERP-jarjestelman heikkoudet (Grech 2018)
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Kustomoinnin ongelmaksi voi muodostua se, etta tarvittavia erikoismoduuleja tai
moduulin sisalla olevia erikoisominaisuuksia ei ole saatavilla. Toisaalta, jos kus-
tomoidaan liikaa, pienemmille ryhmille/tiimeille voi tulla ongelmaksi tyéskennella

laajojen moduulien ja ylimitoitettujen toimintavaihtoehtojen kanssa. (Grech 2018.)

Toisaalta, ongelmaksi voi muodostua hinta, riippuen yrityksen tarpeista ja yrityk-
sen koosta. Jos kyseessa on kovin pieni yritys, ei silla valttamatta ole varoja alkaa
rahoittamaan monimutkaista ja kallista ERP-jarjestelmaa. (Grech 2018.) Hinta voi
muodostua myods ongelmaksi, koska ERP-jarjestelman hankintaan palkattu ERP-
konsultti kuluttaa ERP-jarjestelman vaihtoon suunnitellusta budjetista 60 %. (So-
lutionDot 2016.)

Kayttddnotto on hidasta ja se kestaa yrityksen koosta riippuen useista kuukau-
sista vuosiin. Yrityksen on hyva punnita tarkkaan, kuinka paljon ERP tuo lisaar-
voa toiminnalle ja onko se sen vaivan arvoista. Samaan ongelmaan térmataan,
kun halutaan vaihtaa ERP-jarjestelmaa toiseen. Kayttdonotossa tormataan usein
ongelmiin, kun samanaikaisesti henkilostoa koulutetaan, valitaan key usereita,
luodaan uudet prosessit uuteen jarjestelmaan ja kaiken taman tavoitteena on

saada kayttajat tottumaan uuteen ohjelmistoon. (Grech 2018.)

Uusien ERP-jarjestelmien implementointi on raskasta myos henkilostolle. Joskus
tormataan ongelmiin, etta henkilostoa ei saatu taysin mukaan uuden jarjestelman
kayttoonottoprosessiin. Talldin he saattavat jattaytya uuden kayttojarjestelman
ulkopuolelle kayttdmaan vanhoja jarjestelmia ja tydoskentelymenetelmia. Nain
muodostuu aukkoja koko ERP-jarjestelmaan, eika tiedonkulku ole tehokasta tai
reaaliaikaista. (Grech 2018.)

Kuten kaikissa sahkdisissa jarjestelmissa, myés ERPissa voi olla tietosuojaon-
gelmia. Potentiaaliset tietomurrot, sarot ohjelmien palomuureissa tai vanhentu-
neet paivitykset altistavat tietosuojamurroille. ERP-jarjestelma on elintarkeaa pi-
taa ajan tasalla ja hyvin suojattuna, koska jos ERP-jarjestelma kaatuu, koko yri-
tyksen tietojarjestelma kaatuu ja tama aiheuttaisi massiivisia ongelmia. (Grech
2018.)
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3.3 Leap Forward

Valmet Automation Oy on uusimassa toiminnanohjausjarjestelmaansa. Toimin-
nanohjauksen kayttoonottoprojektin nimi on Leap Forward ja jarjestelma, joka
otetaan kayttoon Suomen Valmet Automation Oy:lla on Infor LN. (Valmet Oyj
n.d.)

Tietojarjestelmien ideana on tukea yrityksen strategiaa, rakennetta ja prosesseja.
ERPIit on kuitenkin kehitetty sen yleisen kasityksen pohjalle, etta niiden tulee pe-
rustua parhaiden kaytantojen kuvaamiseen, mutta tama ei aina noudata yrityksen
tarpeita. Talloin yritys joutuu muokkaamaan omat toimintamallinsa ja prosessinsa
paremmin vastaamaan ERP-jarjestelman vaatimuksia. (lkdheimo ym. 2014,
123.) Infor LN on tosin tarkoitettu ilmentdmaan yrityksen parhaita kaytantoja
esim. autoteollisuudessa, teollisuustuotannossa ja jakelussa. Jarjestelman omilla
sivuilla kerrotaan, etta he eivat myy vain yhdenlaista, raataloimatonta ohjelmaa
vaan kaikkien asiakkaiden tarpeisiin mukaudutaan. Infor LN tulee toimimaan Val-
met Automaatiolla samalla myds kirjanpidon ohjelmana, jonka vuoksi osa tyossa
todetuista haasteista poistuu, mutta samalla luo uusia ongelmia. Esimerkiksi kir-
janpidollisista syista, jos jokin tilauksen tai projektin avauksessa menee pieleen,

kaikki tiedot pitaa reversoida eli palauttaa ja tayttaa uudestaan.



26

4 PROSESSI

4.1 Maaritelma

Prosessi on sarja perakkaisia tyovaiheita, joiden avulla suoritetaan tietyt tyoteh-
tavat (Tikka 2016, 78). Prosessin ideassa lahdetaan liikkeelle siita, etta on ole-
massa jotain toistuvaa ja pysyvaa, mita voidaan mallintaa ja kehittaa. Talloin ke-
hitys tai muutos voidaan tulkita prosessina, esimerkiksi kasvu-, tai muutospro-
sessi. Prosessin yksi tarkeimmista maaritelmista on se, etta se alkaa ja paattyy

asiakkaaseen. (Laamanen 2003, 19-21.)

Prosessien kehittaminen liittyy organisaation kehittamiseen ja sen pohjalla on sa-
mat tavoitteet ja toimintaperiaatteet kuin kehitettavalla organisaatiolla. Julkisen
hallinnon tietohallinnon neuvottelukunnan (JUHTA) mukaan (2012), prosessien
kehittamisen tavoitteena on sen jatkuva parantaminen, jonka vuoksi kehittamis-
prosessia kaydaan usein uudestaan lapi (JUHTA 2012, 3—4). Prosesseja tarkas-

tellaan yleensa oman yrityksen kannalta (Tikka 2016, 89).

4.2 Prosessikuvaus

Prosessikuvaukset toimivat yhteisena tyovalineena kehittajille, johdolle seka esi-
merkiksi tieto- ja asiakirjahallinnolle. Sen avulla voidaan kuvata toimintatapoja
organisaation sisalla ja prosessikuvaus toimii myds muutosjohtamisen valineena.
(JUHTA 2012, 3.) Prosessit tuovat jarjestysta ja niiden kuvaaminen ja ymmarta-
minen auttaa ymmartamaan kokonaisuuksia. Lisaksi prosessien kuvaaminen joh-
taa usein myos tydtovereiden osaamisen arvostukseen seka monitaitoisuuteen.
(Laamanen 2003, 23.)

Prosessit voidaan jakaa ydin- ja tukiprosesseihin. Ydinprosessit kaynnistetaan
organisaation ulkopuolelta, esim. toimitusketju, jossa tuote toimitetaan asiak-
kaalle. Tukitoiminnot mahdollistavat ydintoimintojen suorittamisen. (Aguilar-

Savén 2004, 133.) Ydinprosessit liittyvat ulkoisten asiakkaiden palveluun ja ne
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ovat siksi tarkeita organisaation toiminnalle (JUHTA 2012, 3). Ydinprosessin en-
sisijaisena tarkoituksena on tayttaa asiakkaan tarpeet ja luomalla asiakkaalle Ii-
saarvoa. Ydintoiminnot my0s vaativat yrityksen sisaista osaamista ja paatoksen-
tekoa, minka vuoksi ydintoimintoja ei voida esimerkiksi ulkoistaa. Ydinprosessit
sisaltavat myos suhteellisesti enemman ydintoimintoja kuin tukiprosessit. (Kiiski-
nen ym. 2002, 28.) Yritys ei pysty toimimaan pelkkien ydintoimintojen varassa,
vaan tarvitaan tukiprosesseja, joiden avulla luodaan edellytykset tehokkaalle toi-
minnalle (Laamanen 2003, 57). Tukiprosesseja ovat esimerkiksi hallinnolliset toi-
minnot, kuten esimerkiksi toimintojen kehittdminen ja HR eli henkildstohallinto.
Yleensa tukiprosesseilla on vain sisaisia asiakkaita, toisin kuin ydinprosesseilla.
(JUHTA 2012, 2.)

Prosesseja kuvatessa on monia eri malleja, minka perusteella kaavioita voi piir-
taa. Prosesseja kuvatessa on tarkeaa varmistaa, etta asiat on kuvattu oikeilla
symboleilla. JUHTAN (2012) JHS-152 dokumentissa on varmistettu, ettd kuvaa-
malla asiat kuvion 8 mukaisesti, kaaviot noudattavat samaa symboliperustaa.
Mallintamisessa on otettava myods huomioon kohdeyrityksen omat tavat ja mer-

kintamallit kuvata prosesseja (Martinsuo & Blomqvist 2010, 11).

Merkintd | Merkitys

Aloitus tai lopetus

Tehtdva tai prosessi

Materiaali- tai tietovirta (voidaan merkita
esim. eri vdrein tai viivatyypein)

Paatos

Dokumentti

Tietojarjestelma/varasto

Varasto

Data

Viive, odotus

JnBoa<e o

KUVIO 8. Prosessikuvauksen merkintatavat (Martinsuo & Blomqvist 2010, 11)
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Prosessin kuvaaminen aloitetaan keraamalla prosessin perustiedot, johon kirja-
taan kriittiset asiat prosessin kannalta. Taman jalkeen prosessista muodostetaan
sanallinen kuvaus eli toiminnot-taulukko, jossa avataan yksityiskohtaisesti pro-
sessin vaiheet, tehtavat, toiminnot, I1ahto- ja tulostila seka toimijat. (JUHTA 2012,
5.)

Prossessikartta

H ) 7 * Antaa yleisen kuvan organisaation
b — toiminnasta
/ >> « Esittaa toiminnot kokonaisuuksittain
Toimintamalli
' S
e « Kuvaa prossessihierarkian
... ) Y + Sitoo prosessit yhteen

—
= J

-

Prosessin kulku

* Kuvaa toiminnot ja suorittajat

Yksityiskohtaisuus lisaantyy

I -0
1 f - Kuvaa toiminnan periaatteet

T

!

Tydn kulku

\

J-T;.f—h! y 0 |
\/ R e
\’/ - O Ce
KUVIO 9. Prosessien kuvaustasot (JUHTA, 2012)

Olennaista on tietda, minka tason kuvausta ollaan laatimassa, ennekuin aletaan
kuvaamaan prosessia (kuvio 9). Kuvauksen tason mukaan yksityiskohtaisuus
vaihtelee, mutta sisaltaa silti kaiken kyseiseen kuvaustason kuuluvan tarpeellisen
tiedon. Prosesseja voidaan kuvata erilaisilla tasoilla, tassa JHS-152 -suosituk-
sessa tasot jaetaan neljaan osaan: prosessikarttaan, toimintamalliin, prosessin
kulkuun seka tyonkulkuun. Riippuen mihin kayttotarkoitukseen kuvattu prosessi
on tarkoitettu, ei valttdamatta ole hyddyllista kuvata prosessia kaikilla neljalla ta-
solla. Talldin prosessitasoja voidaan yhdistella ja kuvata vaikka vain yhdella ta-
solla. (JUHTA 2012, 6.)
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4.3 Prosessien mallintaminen

On olemassa erilaisia tapoja mallintaa prosesseja. Tyypillisempia mallinnustek-
niikoita ovat vuokaavio eli flow chart (kuvio 10). Muita myds erittdin hyodyllisia
mallinnustapoja ovat Aquilar-Savénin (2004) mukaan tietovirtakaaviot (data flow
diagrams), roolin ja ja toiminnan yhdistavat kaaviot (role activity diagrams), roo-
lien valisia yhteyksia kuvailevat kaaviot (role interaction diagrams) seka Gantt-
kaaviot (Gantt charts). (Aquilar-Savén 2004, 133.) Naiden liséksi tunnistetaan
myds uimaratamalli (cross-functional flowchart tai swimlane) (kuvio 11) (JUHTA
2012, 3; Lucidchart n.d.).

Vuokaavio (kuvio 10) on visuaalinen tuotos siitd, miten prosessi toimii ja siina
nakyy vahinaan prosessin askeleet (Freeman 2019). Vuokaavion hydtyja ovat
esimerkiksi selkea visuaalisuus seka valiton kommunikointi, koska vuokaaviosta
nakee yhdella vilkaisulla prosessin seka prosessien ymmartaminen on helppoa.
Lisaksi vuokaavion kayttd on samalla dokumentointia tehdysta tyosta, joka auttaa

analysoimaan prosessia ja siten tehostamaan sita. (Lynch 2020.)

KUVIO 10. Vuokaavio (Martinsuo & Blomqvist 2010, 12)
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Toinen tapa kuvantaa prosessi on uimaratamalli (kuvio 11). Uimaratamallissa jo-
kainen rooli kuvataan omana ratanaan, jolloin radalla olevat prosessin osat kuu-
luvat kyseisen roolin vastuulle. (JUHTA 2012, 3.) Uimaratamallia kannattaa kayt-
taa, kun halutaan nayttaa eri osastojen ja prosessien valistd suhdetta toisiinsa.
Talloin uimaratakaaviosta nakee, mika osasto tai henkild vastaa mistakin funkti-
osta. (Lynch 2020.) Talla mallilla pystytaan yhta helposti kuin vuokaaviossa ku-
vastamaan esimerkiksi tehottomuutta, toistoa tai esimerkiksi paallekkaisia tehta-
via kyseisessa prosessissa. Uimaratakaavion avulla voidaan havaita viiveita ja
muita pullonkauloja prosessissa ja taten kehittaa niita. Uimaratakaavio sopii eri-
tyisesti monimutkaisien prosessien kuvaamiseen eri osastojen valilla. (Lucidchart
n.d.)

Alku Loppu

| A

Rooli 1 |
Rooli 2 | H

Rooli 3 | I

Rooli 5 |::|_
Tieto- M v
jarjestelmiat 6 D Ej ————— [j

KUVIO 11. Uimaratakaavio (Martinsuo & Blomqvist, 2010)

Lucidchartin (n.d.) uimaratakaavion kayttdohjeissa kerrotaan, etta kyseisella kaa-
violla voidaan tehda tutkimusta prosesseista. Ensin tutkijan taytyy maaritella ta-
voite ja mita prosesseja tutkitaan, jotta tavoite saavutetaan. Tarvitsee myos maa-
ritelld, kuinka tarkasti prosessia tutkitaan, jotta kaaviosta saadaan tehokas ja hel-
posti ymmarrettava. Taman jalkeen tyd puretaan osiin, jolla varmistetaan, etta
koko prosessi on otettu huomioon, jotta prosessia voidaan parantaa tarvittaessa.
Tulee selkeyttaa myoOs prosessien rajat, joita lahtee tutkimaan. Seuraavaksi tar-
kein vaihe on tunnistaa uimaradat, joita voivat olla esimerkiksi tyoryhmat, tiimit,

tietyt tyontekijat esimerkiksi projektipaallikot. (Lucidchart n.d.)
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Tunnistamisen jalkeen tutkitaan olemassa olevia prosesseja ja niiden vaiheita.
Kaavioon luodaan selkeat yhteydet osastojen, tiimien ja henkildiden valilla; mer-
kitaan mika tieto ja miten se siirtyy osastojen valilla, jotta myos tiedonkulkuvirhei-
siin pystytdan pureutumaan. Prosessissa mukana olevat henkilot ja tiimit kirja-
taan vaaka-akselille otsikoksi. Uimaratakaavion mallintamisessa kaytetaan sa-
maa symbolipohjaa, kuin esimerkiksi vuokaaviossa ja niiden avulla piirretaan pro-
sessin vaiheet, dokumentit, viiveet ja muut prosessin kannalta tarkeat vaiheet.
Kun kaavio on valmis, se on tarkeaa kayda lapi ja hyvaksyttaa prosessiin kuulu-
vien henkildiden kesken, jotta varmistetaan tiedon oikeellisuus, jarjestys seka

muut mahdolliset muuttujat. (Lucidchart n.d.)
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5 MYYNTITILAUKSEN PROSESSIT TEORIASSA

5.1 Myynnin prosessi

Valmet on projektiperusteinen yritys, joten myynnin prosessi poikkeaa hieman
normaalista myyntiprosessista. Valmet Automationilla projektiksi maaritellaan ti-
laus, jonka arvo on yli 100 000 € ja projektin keston taytyy olla yli nelja kuukautta
(Roitto 2018, 48).

Roune & Joki-Korpela (2008, 54-55) kirjassaan Tuloksia ratkaisujen myyntiin -
esittelevat myyntipolun ratkaisumyyntiperusteisessa myyntiprosessissa kuvion

12 mukaisena.

Voittomahdollisuuksien
arviointi

Myyntiprojekti

Myyntiprojektin toteutus Eamrdl Kaupan paattaminen

Asiakkuuden hoito

KUVIO 12. Ratkaisumyynnin prosessi (Roune & Joki-Korpela 2008, 54-55)

Projektikeskeisessa ratkaisumyynnissa valitaan todennakoiset kohdeasiakkaat,
joiden mielenkiintoa omiin tuotteisiin ei ole viela selvitetty. Taman jalkeen tarkas-
tetaan asiakkaan tiedot ja varmistettu asiakkaan mielenkiinto. Tassa ensimmai-
sessa vaiheessa myos asiakas vastaa myontavasti myytavaan ratkaisuehdotuk-
seen. (Roune & Joki-Korpela 2008, 54.)



33

Myyntiprojekti-vaiheessa on valittu ratkaisumyynti, jota lahdetaan toteuttamaan.
Seuraavaksi voittomahdollisuuksien arvioinnissa perehdytaan tarkemmin siihen,
millainen kilpailutilanne markkinoilla on kyseisen asiakkaan tarpeista, tunne-
taanko kyseisen asiakkaan tarpeet ja paatoksentekijat seka tehdaan riskikartoi-
tus. (Roune & Joki-Korpela 2008, 55.)

Toteutusvaiheessa asiakas on paattanyt tehda hankinnan ja vertailee toimittaja-
tarjontaa tukeakseen paatoksentekoansa. Toteutusvaiheessa myyva yritys totut-
taa strategiaansa saadakseen klousattua (lukittua) asiakkaan myynnin omalle yri-
tykselleen. (Roune & Joki-Korpela 2008, 55.)

Kaupan paattamisessa kirjataan myyntiprojekti asiakastilaukseksi ja siirrytaan
toimitusvaiheeseen, jossa projektimyynti toimitetaan. Projektin toimittamisen jal-
keen varmistetaan asiakasjatkuvuus, annetaan kayttajatukea seka ratkaisun elin-
kaaripalveluita. (Roune & Joki-Korpela 2008, 55.)

Kuviosta 13 voidaan nahda, miten ratkaisumyynti eroaa normaalista myyntipro-
sessista. Normaalin myyntiprosessi on muotoiltu markkinoinnin ja myynnin kon-

sultti ja kouluttaja Timo Ropen sanoista (2009, 156).
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NORMAALI RATKAISU-
MYYNTI- MYYNNIN
PROSESSI PROSESSI

Projekti-

Valmisteluvaihe mahdollisuudet

Voittomahdolli-

Tarjousvaihe . L
suuksien arviointi

Kaupan Myyntiprojektin
paattaminen toteutus

Kaupan
Jalkihoito S
paattaminen

Toimitusprojektin
toteutus

Asiakkuuden
hoito

KUVIO 13. Ratkaisu- ja normaalin myyntiprosessin erot (muunneltu Roune &
Joki-Korpela 2008, 54-55 & Rope 2009, 156.)

Naista myyntiprosesseista tassa opinnaytetyossa keskitytaan kaupan paattami-
sen jalkeisiin toimintoihin, jotka ovat yhteydessa tilaustenkasittelyyn ja laskutuk-

seen myyntiprosessin edistamisessa.

5.2 Myyntitilauksen sisalto

Tilaus tarkoittaa suullista tai kirjallista sopimusta tuotteen tai palvelun hankin-

nasta (Logistiikan maailma n.d.). Tilausta maaritellessa on tarked huomata, etta
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on eri asia, onko tilaus osto- vai myyntitilaus. Ostotilaus eli PO (purchase order)
on virallinen ilmoitus ostajan ostotarkoituksesta myyjalle. Kyseinen asiakkaan
luoma dokumentti tarkentaa ja varmistaa sopimuksen yksityiskohtia hinnoista
seka ostomaarista. Myyjan vastaanotettua ja hyvaksyttya PO:n, myyja luo myyn-
titilauksen eli SO:n (sales order), joka perustuu PO:n yksityiskohtiin. (Fuchs
2019.) Myyntitilauksen sisaltd on kuvattu kuviossa 14 (Fuchs 2019).

Yrityksen ja yhteyshenkilon tiedot

Asiakkaan ja heidan yhteyshenkilonsa tiedot

Laskutustiedot

Kuljetustiedot (maaranpaa, incotermsit)

Tuotetiedot

Hinta ennen veroja

Verot, toimitus- ja rahtikulut
Kokonaishinta verojen jalkeen
Mahdolliset etukateismaksut
Valuuttakurssit

Sopimuksen ehdot
Allekirjoitukset

Muu olennainen tieto

KUVIO 14. Myyntitilauksen sisaltdé (Mukaillen Fuchs 2019)

Myyntitilaukset ovat tarkeita, koska niiden avulla yritys pystyy varmistamaan ja
suunnittelemaan varaston tilauksia varten. Myyntitilauksen allekirjoittaminen on
myoOs lain silmissa pateva, joten toimittajien on tarkeaa tietaa lainopillisesti, mihin
sitoutuvat. Esimerkiksi toimitusajoista on pidettava kiinni, ellei aio maksaa sak-
koja toimituksen myohastymisesta. Lisaksi myyntitilausten avulla yritys pienentaa
virheellisen raportoinnin riskia, koska myyntitilauksissa kerrotaan tuotteet, niiden

materiaalit ja hinnat. Jos naita ei mainittaisi tarkkaan, olisi suurempi riski paatya



36

ostamaan liian kallista tai vaaranlaista materiaalia tuotteeseen, joka puolestaan

aiheuttaisi suuren taloudellisen riskin. (Fuchs 2019.)

5.3 Myyntitilausprosessi

Myyntitilausprosessi koostuu useasta osasta. Jay Fuchs (2019) kuvaa myyntiti-

lauksen prosessin vaihe vaiheelta (kuvio 15).

Laskun Uusi tarjous
maksaminen ostajalle

Laskun luonti n

. Myyija luo
myyntitilauksen
Tavarat kasataan Myyntitilaus
e [Pl lahetetaan
valmiiksi

KUVIO 15. Myyntitilausprosessi (Fuchs 2019)

Ensimmaisessa vaiheessa asiakas lahettaa ehdotuksen tarjouksesta eli request
for quotationin (RFQ) myyjalle. Kun myyja vastaanottaa RFQ:n, myyja lahettaa
uuden tarjouksen asiakkaalle. Jos asiakas hyvaksyy kyseisen tarjouksen, han
lahettaa ostotilauksen (PO) myyjalle. Myyja vastaanottaa PO:n ja luo sen pohjalta
tarkemman myyntitilauksen ja lahettaa sen vahvistaakseen tilauksen kauppatie-
dot. Taman jalkeen myyja kasaa, pakkaa ja valmistaa tavarat toimitettavaksi asi-
akkaalle ja toimittaa tuotteet. Myyntitilauksen perusteella myyja luo laskun ja |a-

hettda sen asiakkaalle, jonka jalkeen asiakas maksaa laskun. (Fuchs 2019.)



37

5.4 Myyntitilauksen kirjaaminen jarjestelmaan

Microsoft kay lapi ohjeistuksessaan Dynamics 365 -ohjelman kaytdlle, kuinka
luoda myyntitilaus, seka Katre, H. blogitekstissaan kay lapi, kuinka myyntitilaus
avataan ProfitBooksiin. Myyntitilauksen kirjauksessa tarvitaan erinaisia tietoja,
jotka esimerkiksi kirjautuvat tuoteryhmille ja siirtyvat laskulle. Kirjauksessa ylei-

simmin tarvittavat tiedot on listattu kuviossa 16.

Tuotenimi ja -

Asiakastiedot SO:n paivamaara kategoria

Tuotehinta ja Toimitus- ja

alennukset kuljetuskulut Tuotekuvaukset

Mahdolliset
mittayksikkdkoodit

KUVIO 16. Myyntikirjauksessa tarvittavia tietoja (muokattu Microsoft 2020 &
Katre, H. n.d.)

Paasaantoisesti tietojen tayttaminen tapahtuu samassa jarjestyksessa missa ta-
hansa toiminnanohjausjarjestelmassa. Myyntitilauksen luominen aloitetaan valit-
semalla tai luomalla uusi asiakas, jonka jalkeen taytetaan asiakastiedot tilauksen
mukaisesti seka syotetdan SO:n paivamaara. (Microsoft Docs 2020.) Taman jal-
keen tilaukselle luodaan rivit, joille syotetaan tiedot tuotteesta, tilausmaarista, hin-
noista, mahdollisista alennuksista ja veroista. Jos myydaan samassa tilauksessa
useampaa tuotetta, lisataan uusia riveja tuotteille, niin monta kuin tarvitaan.
(Katre, H. n.d.) Jokaiselle riville voidaan kirjoittaa kuvaus tai tarkempi nimi tuot-
teelle (Microsoft Docs 2020). Taman jalkeen tilaukselle sydtetédan toimitustavat ja
-kustannukset seka toimitusosoitteet. Kun kaikki tarvittavat kohdat on taytetty, ti-
laus on valmis ja sen voi hyvaksya. Hyvaksytysta tilauksesta voi luoda laskun ja

laskuttaa asiakasta. (Katre, H. n.d.)
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5.5 Myyntitilauksen laskutus

Myyntilaskutuksen laskutusprosessi voidaan jakaa neljaan paavaiheeseen: las-
kun laatimiseen, lahetykseen, arkistointiin ja myyntireskontraan (Lahti & Salmi-
nen 2008, 74). Kuviossa 17 nahdaan myyntilaskutuksen prosessin vaiheet kuvat-

tuna.

. Laskun Suorituksen
Laskun aihe . .
muodostaminen kuittaus
A
| |
|

| Perinta-
— — — — > WG

tarvittaessa

KUVIO 17. Myyntilaskutuksen prosessi (muunneltu Lahti & Salminen 2008, 74)

Laskun aihe syntyy, kun asiakas ostaa tuotteen tai palvelun ja kyseinen tuote tai
palvelu toimitetaan asiakkaalle. Talldin muodostetaan lasku esijarjestelmien tie-
tojen perusteella, kuten esimerkiksi myyntitilaus- tai projektiohjausjarjestelmasta
tai jos jarjestelmat ovat samassa ERP-jarjestelmassa, tiedot generoituvat auto-
maattisesti laskulle, kun uusi lasku luodaan. Laskun lahetyksessa sahkoinen las-
kutus on yleista ja suosituimpia sahkoisen laskutuksen lahettamistapoja ovat
EDI-laskut, verkkolaskut seka sahkopostilaskut. Suuryrityksilla on ollut kauiten
kaytossa EDI-laskut, koska ne edellyttavat suurta laskutusvolyymia ja niiden toi-
minnallisuudet ovat rajoittuneempia vastaanottajalle kuin normaalit verkkolaskut.
Lasku arkistoidaan joko yrityksen sisalla tai ulkoisesti muulla taholla, esimerkiksi
verkkolaskuoperaattorilla. Kun suoritus laskusta on saatu, lasku kirjataan suori-
tetuksi, mutta jos suoritusta ei tule erapaivaan mennessa, ryhdytaan tarvittaessa
perintatoimenpiteisiin, alkaen maksumuistutuksesta. (Lahti & Salminen 2008 74,
77-78, 84, 89.)

Teoriapohjassa ongelmana on, etta kirjallisuus ei tunnista tilaustenkasittelyn ja
laskutuksen erinaisia prosesseja, vaan ne on niputettu muihin prosesseihin, ku-
ten esimerkiksi tilauksen tayttyminen (order fulfilment). (Roitto 2018, 75.) Taman
totesi myos opinnaytetyon tekija, jonka vuoksi teoriaosuudessa ei kasitella ti-
laustenkasittelya erillisena prosessinaan.
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6 TILAUSTENKASITTELY VALMETILLA

Tilaustenkasittelyssa POMI-tiimi avaa paasaantoisesti projekteja, mutta he avaa-
vat myds muita tilauksia. Projektien tilaustenkasittelyn prosessi on mallinnettu liit-
teessa 1. Prosessikaavio on luotu saatujen materiaalien, haastattelujen seka
aiemman AUTIn tilaustenkasittelya koskevan Julia Roiton (2018) diplomitydn

pohjalta.

Tilaustenkasittelyn prosessi koostuu paapiirteittain ennakkoprojektinumeron
avaamisesta, projektinumeron avaamisesta, tilauksen avauksesta seka laskutuk-
sesta. Ennakkoprojektinumero avataan, jos ei ole olemassa allekirjoitettua sopi-
musta, mutta projektille halutaan alkaa tekemaan tyota. Ennakkoprojektinumeron
avausta varten myynti toimittaa POMI-tiimille projektia koskevan business-linjan
vice presidentin (VP) hyvaksynnan eli allekirjoituksen, jotta kyseisen projektin saa
avata. Ennakkoprojektinumeron avauksessa projektinumerolle ei viela avata ti-
lausta. Tilaus avataan vasta kun kirjallinen tilaus tai sopimus on saapunut POMI-
tiimille. Tassa vaiheessa myyntikortti ei ole viela won-statuksessa, eika myynti-
kortilta voi luoda POF:a (project opening form), joka on tarkea osa tilauksen
avausta. Myyntikortti on tarjoustydkalu, jota myyjat tayttavat ja paivittavat sita oi-
keisiin statuksiin. Myyntikorttia voi kuka tahansa tietyt oikeudet omaava muokata,
jos status on muu kuin Won. Jos myyntikortti on jo Won -tilassa, sen voi vaihtaa
muuhun tilaan, jolloin tietoja paasee muokkaamaan. Myyntikorttikanta on tallakin

hetkella ajan tasalla AUT-johdon ohjeiden mukaisesti.

Projektin avauksessa myyjat lahettavat POMI-tiimille sahkdpostitse linkin myyn-
tikorttiin, tilauksen, tarjouksen seka tilausvahvistuksen tai allekirjoitetun myynti-
sopimuksen. Kun myyjat ovat saaneet sopimuksen tai tilauksen, myyntikortti
kaannetaan won-tilaan. Talldin myyntikortilta on mahdollista luoda POF, jossa
iimoitetaan esimerkiksi maksuerien paivamaarat. POMI-tiimi avaa projektinume-
ron annettujen tietojen perusteella, jonka jalkeen he avaavat projektille paatilauk-
sen. Tilaukselle kirjataan tiedot mm. maksuerista, niiden suuruuksista ja eh-

doista, esimerkiksi pankkivakuuksista.
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Projektinumeron ja tilauksen avauksen jalkeen tiedot ilmoitetaan asianomaisille
ja jos ensimmaisen maksueran saa laskuttaa, se laskutetaan. Jos ensimmaiseen
maksueraan kuuluu esimerkiksi ennakkomaksun vakuus, myynti antaa kaytetta-
vat vakuuspohjat POMI-tiimille sahkopostitse ja POMI-tiimi hakee vakuuden. Pro-
jektin avauksen jalkeen myynti lahettaa tilausvahvistuksen asiakkaalle. Taman

jalkeen maksuerat laskutetaan sovitussa tahdissa.

Uusi toiminnanohjausjarjestelma Infor LN vaikuttaa suuresti tilaustenkasittelijoi-
den tyohon seka myynnin ja tilaustenkasittelyn tiedon jakoon, koska jarjestelma
vaatii lahes kaiken syotettavan tiedon olevan oikein heti ensimmaisella tayttoker-
ralla. Jos myynti ilmoittaa jotain tietoa vaarin, pahimmassa tapauksessa tilausten-
kasittelijat voivat joutua luomaan kokonaan uuden tilauksen ja sulkemaan vanhan
avatun tilauksen. Tama tarkoittaa kolminkertaista tydmaaraa. Taman vuoksi jat-
kossa on ensiarvoisen tarkeaa, etta myynti pystyy antamaan oikeat tiedot oike-
assa kohdassa tilaustenavausprosessia, jotta prosessi onnistuisi sujuvasti ja val-

tyttaisiin massiivisilta korjauksilta.
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7 HAASTATTELUT

7.1 Haastateltavien valinta ja haastattelut

Haastattelut olivat pohjustavaa tietoa workshopille seka opinnaytetyon tuloksille
ja ne toteutettiin puolistrukturoituna haastatteluina eli teemahaastatteluina. Haas-

tattelun tuloksiin yhdistettiin myds ennakkokyselyn tuloksia.

Tyossa tehtiin teemahaastattelu, jossa haastateltiin VA:n myynnin ja tilaustenka-
sittelijoiden tiimien keskinaisia haasteita tiedonkulkuun liittyen. Kaytettavaksi me-
todiksi valittiin teemahaastattelu, koska haluttiin selvittaa haastateltavien tietoa ja
kokemuksia Caulfieldin (2019) mukaisesti. Haastattelun runko muodostui POMI-
tiimin paivittaisen tyonkuvan prosessista. Haastattelun teemoiksi valikoitui ti-
laustenkasittelyprosessin vaiheet: ennakkoprojektinumeron avaaminen, projekti-
numeron avaaminen, tilauksen kirfjaaminen seka avauksen informointi. Naiden
teemojen alle valikoitui viela joukko pienempia alateemoja. Haastattelujen viite-
kehys rajattiin koskemaan vain ulkoisia asiakkaita. Haastattelurunko on esitelty
litteessa 2. Haastateltavat valittiin sen perusteella, kenella oletettiin olevan eniten
tietoa tutkittavasta asiasta. Nain ollen POMI-tiimista valittiin kaksi asiantuntijaa
haastateltavaksi. Haastattelut toteutettiin yksildhaastatteluina heinakuussa. Toi-
nen haastatteluista toteutettiin Teams-verkkopuhelun valityksella ja toinen kas-

votusten.

Haastatteluissa haastateltavat saivat nahdakseen haastattelurungon, joka sisalsi
lapikaytavat teemat. Haastattelurunko ei sisaltanyt suoria tai tarkkoja kysymyk-
sia, vaan teemahaastattelun mukaisesti suurpiirteisia teemoja, joita kaytiin lapi.
Teemoja miettiessa on hyva olla kriittinen, koska jos aihetta ei tunne kovin hyvin,
kysymyksista tulee helposti puutteellisia (Aaltola & Valli 2015, 35). Haastattelijalla
itsellaan oli oma muistio, johon oli kirjattu tarkemmin selvitettavia asioita. Haas-
tattelussa kaytiin 1api haastattelurungossa esiintyvia alateemoja. Taman lisaksi
kaytiin l1api alateemoja, joita ei ollut haastattelurungossa, mutta jotka haastatel-

tava toi ilmi.
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Molemmista haastatteluista luotiin nauhoite. Nauhoitteet litteroitiin ja teemoilteltiin
niin yksilovastauksien kesken kuin tiimeittain. Teemoittelu jatkojalostettiin yhteen-
vedoksi, joka toimitettiin toimeksiantajalle. Taman lisaksi molemmista haastatte-
luista koostettiin myyntikortista mainitut ongelmakohdat seka niille Ioydetyt ratkai-
suehdoitukset. Kyseinen kooste lahetettiin toimeksiantajalle jo opinnaytetyon
teon aikana. Toimeksiantaja kavi koosteen lapi myyntikortista vastaavan henkilon
kanssa ja tarvittavat muutosehdotukset otettiin huomioon jo opinnaytetyon teon
aikana. POMI-tiimin haastattelun tuloksia hyddynnettiin tilaustenkasittelijoiden ja
myynnin valisessa workshopissa syyskuussa 2020. POMI-tiimin haastatteluiden
lisdksi tydhon tehdaan myéhemmin SOMI-tiimin haastatteluja, mutta aikataulu-

syista kyseiset haastattelut oli rajattu opinnaytetyoraportoinnin ulkopuolelle.

7.2 Haastattelun tulokset

Haastattelujen avulla saatiin kattava kuva nykytilasta sekda muutamia kehityseh-
dotuksia. Haastattelun tulokset on kasitelty teemoittain ja tulokset on muodostettu
teemoittelemalla ja sisallonanalyysilla. Haastattelun teemoja olivat ennakkopro-
jektinumeron avaaminen, projektinumeron avaaminen, tilauksen avaaminen ja
laskutus. Jokaisen teeman aluksi on esitetty kuviolla I0ydetyt haasteet ja ratkai-
suehdotukset jokaiseen ongelmaan on listattu kuvatun ongelman lopuksi. Tulok-
siin yhdistettiin mukaan myds ennakkokyselyn (liite 3.) tuloksia. Ennakkokysely
on tarkemmin avattu osiossa 8.2. Loytyneet parannuskohteet on numeroitu liit-

teessa 1 ja numerot seka ratkaisuehdotukset avattu tiiviisti salaisessa liitteessa

(5).

‘ Vice presidentin hyvaksynta

KUVIO 18. Ennakkoprojektinumeron avaamisessa I0ydetyt haasteet
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Ennakkoprojektinumeron avaamisessa haasteena oli vice presidentin (VP) hy-
vaksynnan viestiminen POMI-tiimille. Jotta POMI-tiimi saa avata ennakkoprojek-
tinumeron, myyjien on taytynyt pyytaa business-linjan VP:Ita hyvaksynta ennak-
konumeron avaamiseen. Talla hetkella tieto hyvaksynnasta tulee eri reittien
kautta. POMI-tiimin kannalta paras ja selkein vaihtoehto olisi, ettd hyvaksynnat
tulisivat vain yhta reittia pitkin. Joskus myyjat pyytavat avaamaan ennakkoprojek-
tinumeron ennen VP:lta saatavaa hyvaksyntaa. Talldin avaaminen voi viivastya
muutamalla paivalla ja lisata tiimien sahkopostikeskusteluja. Joskus hyvaksyntaa
ei saada myyntikortille vaan VP lahettda sen sahkopostitse. Ei siis voida rajata,
etta vain myyntikortilla oleva hyvaksynta kay. Haastetta voi ratkoa muistuttamalla
myyntia hankkimaan VP:n hyvaksynnan ennen yhteydenottoa POMI-tiimiin. Sa-

malla voi painottaa, etta projektia ei voi avata ennen sita.

Ennakkoprojektinumeron avaamisen toinen haaste oli service-projektien temp-
late-pohjan valinta. POMI-tiimi tarvitsee tiedon oikeasta template-pohjasta ser-
vice-projekteja avattaessa, oli kyseessa ennakkoprojektinumeron avaaminen tai
normaalin projektinumeron avaaminen. Normaalissa projektinumerossa temp-
late-pohjan tiedon saa myyntikortilta. Ennakkoprojektinumeroa avattaessa nain
ei tapahdu. Myyntikortin kayttd on statusperusteista eli tietyt tiedot avautuvat tay-
tettaviksi tietyille henkildille, kun myyntikortti on tietyssa statuksessa. Myyntikortin
statuksen tulee olla won-tilassa, jotta myyja voi valita oikean template-pohjan
myyntikortilla. Ennakkoprojektinumeroa avatessa status ei ole won-tilassa. Tama
johtaa siihen, etta talla hetkella POMI-tiimin taytyy paatella se projektin muista
tiedoista, esimerkiksi projektin nimesta. Talla hetkella service-projektin template-
pohjia on kolme: engineering, upgrade ja performance. LN:ssa niitd tulee ole-
maan kaksi: upgrade ja extension. Kehitysehdotus on kayty lapi salaisessa liit-

teessa (5).
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‘ POFin puuttuminen

. SITE-koodin valinta

. Valmetin vs. asiakkaan myyntiehdot

KUVIO 19. Projektinumeron avaamisessa loydetyt haasteet

Projektinumeron avaamisessa kehityskohteita I0ytyi useita. Myyntikortilta luota-
vassa project opening formissa (POF) haasteena oli se, etta myyjat eivat aina luo
sitd. Prosessien vastuissa on epaselvyytta. POFin luonti ja tietojen paivittdminen
kuuluu myynnin ei tilaustenkasittelyn prosessiin. Sen luominen vie POMI-tiimilta
tarpeetonta aikaa. POFin luominen on tarkeaa myds siksi, ettd myyjat kirjaavat
sinne maksuerat ja niiden paivamaarat. Myyjille kannattaa painottaa POFin luo-
misen tarkeytta prosessin sujuvuudessa. POFin luomista korostettiin opinnayte-
tyohon kuuluvassa workshopissa, mutta asia kannattaa tuoda esille myos myo-

hemmin syksylla pidettavassa myynnin koulutuksessa.

SITE-koodin valinnassa oli haasteita. Joskus se valitaan vaarin. Koodi on tunnus,
joka yksiloi loppuasiakkaan ja mahdollistaa taman kannattavuuden seurannan.
Asiakkaan alla voi olla useampi loppuasiakas, esimerkiksi tehdas. Jokaisella lop-
puasiakkaalla on oma SITE-koodinsa. SITE-koodi tulee automaattisesti master-
datasta, kun myyntikortille valitaan loppuasiakas. Jos valittu loppuasiakas on
vaarin, se voidaan vaihtaa myyntikortilla, jolloin myds SITE-koodi paivittyy. Kun
POMI-tiimi huomaa, etta myyntikortilla on vaara SITE-koodi, he kysyvat myyjalta,
kuka on tilauksen loppukayttaja, onko se avattu Valmetin masterdataan ja onko
sille luotu SITE-koodi. Jos loppukayttajaa ei ole avattu masterdataan, myyja avaa
sen. Taman jalkeen SOMI-tiimi avaa loppuasiakkaalle SITE-koodin.
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Vaarin valittu loppukayttaja aiheuttaa viivastysta tilaustenkasittelyprosessissa
yleensa 1 — 3 paivaan. Osasyyna SITE-koodin virheellisyyksiin voi olla se, etta
se on otettu vasta muutamia vuosia sitten kayttoon. Kaikki eivat valttamatta viela
ymmarra sen tarkoitusta. Ennakkokyselyn vastaajista 80 % koki tietdvansa SITE-
koodin merkityksen seka tarkoituksen. Saman verran koki ymmartavansa sen
merkityksen muihin prosesseihin. Kuitenkin myyntikortilta 16ytyy valilla vaaria
SITE-koodeja eli vaarin valittuja loppuasiakkaita tai asiakkaita, joille ei ole avattu
SITE-koodia. Taman vuoksi olisi tarkeaa saada myyjille kayttdohje koodin kay-

tosta.

SITE-koodin tarkeytta ja sen merkitysta kasiteltiin lyhyesti tydhdén kuuluvassa
workshopissa. Kun siirrytdan uuteen toiminnanohjausjarjestelmaan, SITE-koodit
tulevat masterdatan kautta. Koodi on siis aina oikein, mikali sen osaa valita oi-
kein. Asiakkailla, joilla on monta SITE-koodia takanaan, LN:ssa ohjelma tulee ky-
symaan halutaanko loppuasiakas vaihtaa. Talloin tilauksen avaaja voi valita oi-
kean kaytettavan SITE-koodin, koska laskutettava asiakas ja tydon kohteena

oleva tehdas voivat olla eri SITE-koodeja.

Business-tyypin valinta myyntikortilla on erittain tarkea. Kyseinen tieto vaikuttaa
tilaustenkirjausprosessiin seka siihen, mista numerosarjasta tilaus avataan. Bu-
siness-tyyppeja VA:lla on useita ja niille on omat tietyt rajaukset, niin euromaa-
raiset kuin ajalliset. Rajat eivat ole absoluuttisia vaan niista voidaan tarvittaessa
poiketa. Myyijat valitsevat myyntikortille tietyn business-tyypin, jollaiseksi projekti
kuuluu avata. Suurin sekaannus tulee product salesin ja projektin avauksessa.
Joskus myyjat valitsevat business-tyypiksi projektin, vaikka kyseessa olisi pro-
duct sales. Product sales on uuden asennuskannan myyntia eli kapitaalimyyntia,
mutta myynnin arvo on sen verran pieni ja kesto lyhyt, etta se ei tayta projektin
mittasuhteita. Jos won-statuksessa myyntikortille on kirjattu virheellista tietoa,
myyntikortin status on muutettava valiaikaisesti joksikin muuksi, jolloin kuka ta-
hansa tietyt oikeudet omaava voi muokata tietoja. Kun POMI-tiimi huomaa, etta
myyntikortti on avattu vaaralle business-tyypille, he laittavat myyjalle ja vastuu-

henkildlle tiedon, mika olisi oikea business-tyyppi.

ERP-jarjestelmaan avatun tilauksen pitaa tasmata myyntikortin kanssa, koska

controllerit tarkkailevat business-tyypin tietoja ja niiden taytyy raportoitua oikein.
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Ennakkokyselyyn vastanneista jopa 85 % tiesi business-tyypin merkityksen ja
tarkoituksen, mutta kuitenkin vain 78 % tiesi sen vaikutuksen muihin prosessei-
hin. Jopa 5 % vastaajista ei tiennyt lainkaan valinnan vaikutuksia. LN:ssa busi-
ness-tyypin valinta vaikuttaa viela merkittdvammin prosessiin, koska LN:ssa on
erilaisia sessioita, joihin tilauksia kirjataan ja mm. business-tyyppi vaikuttaa valit-
tavaan sessioon. Session valintaan vaikuttaa myds projektin suuruus ja kesto,
seka kuinka paljon projekti vaatii suunnittelutyota. Kun VA siirtyy uuteen jarjes-
telmaan, business-tyyppien maaritelmat pysyvat lahes samana kuin nykyisessa
jarjestelmassa. Business-tyypin valinnasta elintarkean tekee se, etta eri tapauk-
set kirjataan eri sessioihin. Ratkaisuehdotuksena haasteeseen voisi olla myynti-
kortille lisattava huomautus pop-up-ikkunana, jos myyja valitsee business-tyy-
piksi projektin. Nain myyja voisi tarvittaessa vaihtaa valitsemaansa business-

tyyppia. Pop-up-ikkunaa on avattu tarkemmin salaisessa liitteessa (5).

Toimialakoodi (industry code) myyntikortilla on projektin avauksen kannalta oleel-
linen tieto. Myyntikortilla on kolmitasoinen toimialakentan valinta, josta vain paa-
tason toimialakoodi on pakollinen. Lopuissa toimialakentissa tarkennetaan paa-
tasolle valittua toimialakoodia. Ensimmaisena haasteena esille nousi, etta myyn-
tikortilla olevat paatason numerosarjat eivat tasmaa POMI-tiimin kayttaman ERP-
jarjestelman numerosarjojen kanssa. Tama aiheuttaa valilla sekaannuksia nume-
rosarjan kaytosta projektin avauksessa. Toisena haasteena on, ettd myyntikortin
paatason toimialakoodin nimi voi olla esimerkiksi "Pulp and Paper”, mutta ERP-
jarjestelmaan syotettavana vaihtoehtona on vain joko "Pulp” tai "Paper”. Tama
myyntikortin tieto tulee automaattisesti masterdatan kautta ja perustuu NACE-
standardiin, mutta kyseista tietoa myyja voi tarvittaessa vaihtaa tapauskohtai-
sesti. Kolmantena haasteena on, etta kaksi muuta tasoa eivat ole pakollisia tayt-
taa. Naiden kahden muun kentan avulla POMI-tiimi saisi tarkempaa tietoa toimia-
lasta ja oikeasta koodista. Toisaalta, joskus naihin kahteen kenttaan kirjataan tie-
toja, joista ei ole hydtya toimialakoodin valinnassa. Tama aiheuttaa POMI-tiimille
viivastysta, kun he selvittavat, mita toimialaa loppuasiakas on tai minkalainen

energiatoimiala olisi kyseessa.

Valmetilla on talla hetkella useita energiatoimialoja, joten POMI-tiimin on vaikea

tietda, mista niistd on kyse, ellei kyseista tietoa kerrota. Infor LN:ssa tulee jat-
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kossa olemaan liki 15 eri energiatoimialaa, joten annetun tiedon tulee olla jat-
kossa taysin oikeellista. Ohjelma ei taivu tietojen muuttamiseen jalkikateen, kun
tilaus on aktivoitu ja vapautettu jatkoprosesseihin. Tahan haastatteluista nousi
ratkaisuehdotuksena esille, ettd numerosarjat tasmaisivat ERP-jarjestelman
kanssa. Toimialakoodin kehitysehdotuksena ehdotettiin, ettd paatason arvoja

pystyttaisiin luokittelemaan tarkemmin LN:n vaatimuksien mukaisesti.

Haastatteluissa nousi esille projektien aktiviteettien epaselvyys. Projektin avauk-
sessa maaritetaan aktiviteetit, joita projektissa esiintyy. Aktiviteetit kuvastavat
tuoteryhmia ja tuotteita, joita projektissa myydaan. Haastatteluista kavi ilmi, etta
myyntikortilla esiintyy vanhoja aktiviteetteja, jotka ovat yhdistetty ERP-jarjestel-
massa toisiin aktiviteetteihin. Talldin POMI-tiimin tulee joko muistaa ulkoa, mihin
aktiviteetti nykyisin kuuluu tai etsia yhteenveto siita, miten aktiviteetit nykyisin ja-
kautuvat. Myynnin johdon mukaan on sovittu, etta kolme vanhaa aktiviteettia sai-
lytetadn myyntikortilla historiatietojen yhteensopivuuden vuoksi. Taman vuoksi

vanhoja aktiviteetteja ei poisteta tai muokata.

Aktiviteetteihin liittyen tiedostettiin toinenkin haaste koskien laskutusta. Jos myyja
iimoittaa tilauksen aktiviteetin vahingossa vaarin ja se ehditaan laskuttaa ennen
virheen huomaamista, tulee laskut hyvittaa, tilaus korjata ja laskuttaa uudestaan
oikealla aktiviteetilla. Kyseessa on sisainen tietojen korjaus. Asiakkaalle ei lahde
uusia laskuja, vaan laskujen hyvitys ja uudelleen laskutus toimii vain yrityksen
sisaisina korjausdokumentteina. Kyseessa on usein inhimillinen virhe, eika se
johdu osaamisen puutteesta. Se tulee kuitenkin ottaa huomioon, koska myds uu-
dessa ERPissa on mahdollista laskuttaa vahintaan yksi maksuera ennen virheen
havaitsemista. Jos korjattava tilaus on LN:ssa service order -puolella, lahetetaan
korjauspyynto, jonka pohjalta luodaan hyvityslasku, avataan oikea aktiviteetti ja
luodaan uusi lasku. Suuremmaksi ongelmaksi aktiviteetin korjauksessa tulee kui-
tenkin olemaan jo syntyneiden kustannuksien korjaus. (Merja Koivuniemi
23.9.2020.)

Tilauksella kaytettavista myyntiehdoista tulee kommunikoida selkeammin — mil-
loin kaytetaan Valmetin myyntiehtoja (Valmet sales terms) ja milloin asiakkaan.

Kun myyjat pyytavat avaamaan uuden projektinumeron ja lahettavat POMI-tii-
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mille asiakkaan tilauksen, mutta asiakkaan tilauksella luetellaankin asiakkaan eh-
toja. Talléin POMI-tiimin taytyy kysya myyjalta, onko ehdot hyvaksytetty Valmetin
lakiosastolla ja liittavat lakiosaston vastaavan mukaan keskusteluun. Tassa on-
gelmana on se, etta POMI-tiimi ei tieda, mitka ehdot on hyvaksytetty lakiosastolla.
Jos Valmetin sisainen lakiosasto ei hyvaksy tilauksen ehtoja ja tilaus tai sopimus
on jo allekirjoitettu molempien osapuolien toimesta, tulee ongelmia. Haastatte-
luista selvisi, ettda POMI-tiimi lahettda pahimmillaan jopa viikoittain tilauksia tar-
kistettavaksi, koska niista I0ytyy asiakkaan ehtoja, joita ei ole hyvaksytetty. Tama
puolestaan aiheuttaa viivastysta itse tilaustenkasittelyprosessissa vahintaan vii-
kolla, pahimmillaan jopa kolme kuukautta. Suurimmaksi osaksi tilaukset, joita
POMI-tiimi lahettaa tarkistettavaksi ovat tietyiltd maantieteellisilta alueilta, esi-

merkiksi Aasiasta.

Myyntiehtoja koskien myyjille on myyntikortilla lueteltu sopimustekniset kohdat,
jotka taytyy tarvittaessa tarkastaa lakiosaston kanssa. Myyntikortilla myds kysy-
taan, onko kaytetty Valmetin omia vai asiakkaan myyntiehtoja. Naiden tietojen
valossa myyntikortille voitaisiin lisata lause: "Onko tilaus kaynyt Valmet lakiosas-
tolla tarkistettavana?”. Tallin POMI-tiimi nakisi suoraan myyntikortilta, onko kay-
tetty asiakkaan ehtoja. Jos asiakkaan ehtoja on kaytetty, mutta myynti on ne jo
tarkistuttanut, POMI-tiimi voi avata projektin eparéimatta. Jos ehdotettu lause li-
sataan myyntikortille, myyjille tarvitsee selventaa tarkasti siihen liittyva vastuu.
Kehityksena ehdotetaan Valmetin myyntitermien lapikaymista myyjien ja ylem-
man johdon kanssa, jotta myyjien kokemat ongelmat myyntiehtojen kanssa voi-
daan tarkemmin selvittaa ja mahdollisesti luoda tarvittavia muutoksia. Myyntieh-

tojen kehitysehdotuksista tarkemmin salaisessa liitteessa (5).



49

. Yksi myyntikortti mutta useampi tilaus

Asiakasnumeroiden tasmaaminen tilauksen
kanssa

‘ Toimituskeskuksen valinta

‘ Maksuerien paivamaarat

KUVIO 20. Tilauksen avauksesta I0ydetyt ongelmakohdat

On tapauksia, joissa myyja on avannut yhden myyntikortin, mutta asiakas lahet-
taakin useamman tilauksen. Talldin haasteeksi muodostuu kustannusten jakau-
tuminen eri aktiviteeteille. POMI-tiimin kannalta olisi tarkeaa olla yksi tilaus jo-
kaista myyntikorttia kohden. Myyjalle useamman myyntikortin tekeminen jalkika-
teen on tyolasta. LN:ssa kustannukset tarvitsee edelleen jakaa tilauskohtaisesti,
jonka vuoksi on tarkeaa, ettd myyjat luovat tilauskohtaiset POFit POMI-tiimille.
Myyntikortille voitaisiin lisata muistutus, etta jokaista myyntikorttia kohden taytyy

olla luotuna oma POF.

Asiakasnumero ei aina tasmaa tilauksen kanssa. Joskus myyntikortti on avattu
loppuasiakkaalle, mutta tilaus tuleekin muulta yhtiolta kuin loppuasiakkaalta. Esi-
merkiksi joillain yhtiGilla on jopa kymmenen eri asiakasnumeroa Valmetin mas-
terdatassa. Talldin POMI-tiimi etsii tietoa, mista asiakkaasta oikeasti on kyse ja
onko tilauksen tehnytta asiakasta avattu masterdataan. Jos asiakasta ei ole
avattu masterdataan, vie aikaa kun myyntia pyydetdan avaamaan uusi asiakas
ja odotetaan, ettd uuden asiakkaan tiedot hyvaksytaan jarjestelmaan. Asiakas-
numeron ollessa vaarin, projekti ei siirry ERPista kirjanpitoon, jolloin controllerit
ottavat POMI-tiimiin yhteytta. Talloin POMI-tiimi paivittaa tilauksen asiakasnume-
ron, hyvittaa tehdyn laskun ja luo uuden laskun. Haasteen pitaisi poistua LN:aan
siirtyessa, koska silloin masterdata on suorassa yhteydessa uuteen ERP-jarjes-

telmaan.
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Toimituskeskuksen (supply center) valinta myyntikortilla vaikuttaa kriittisesti ve-
rotukseen, jonka vuoksi toimituskeskuksen valintaan POMI-tiimi kiinnittda eri-
tyista huomioita. Toimituskeskuksen valinta tehdaan myyntikortille maakohtai-
sesti eli missd automaatiojarjestelma kokoonpannaan ja mista toimitetaan. Jos
koko toimitus tai osa toimituksesta tehdaan Puolasta, talldin Puolan verottaja
vaatii erilliset dokumentit toimitetuista materiaaleista. Talloin kyseinen tilaus tai
tietyt maksuerat pitaa laskuttaa erilaisella verokoodilla Instrastat-raportoinnin mu-
kaisesti. Intrastat on EU:n jasenmaiden valinen sisakaupan tilastointijarjestelma
(Tulli.fi n.d.). Taman vuoksi on aarimmaisen tarkeaa, etta POMI-tiimilla on aina
tarkasti tiedossa, jos kyseinen tilaus kokoonpannaan ja toimitetaan Puolasta. Jos
myyja kay vaihtamassa toimituskeskuksen myyntikortille kesken projektin, eika
ilmoita POMI-tiimille ja muille asianomaisille, tormataan haasteisiin. Tallin voi
syntya tilanne, ettd vasta viimeista maksueraa laskuttaessa huomataan, etta ve-
rokoodin olisi pitanyt olla joku muu. Jos nain kay, POMI-tiimi joutuu hyvittdmaan
kaikki tehdyt laskut, korjaamaan tilauksen ja laskuttamaan laskut uudelleen oike-

alla verolla.

Ennakkokyselyssa nousi esille, ettd myyjista vain 20 % ymmarsi toimituskeskuk-
sen valinnan vaikuttavan verotukseen, mika on hyvin pieni osuus. Kuitenkin kun
kysyttiin, kokevatko myyijat tietdvansa valinnan vaikutuksen muihin prosesseihin,
jopa 75 % koki tietavansa valinnan vaikutukset. Tahan ratkaisuna haastatteluista
nousi esiin, etta myyntikortille voisi ilmoittaa vahintaan kaksi toimituskeskusta.
Toimituskeskuksille voisi valita prosentuaaliset tai euromaaraiset suhteet, kuinka
paljon toimitetaan minnekin, jotta POMI-tiimi osaa jakaa oikeat verokoodit mak-
suerille. Lisaksi, kun nama tiedot olisi kerran tallennettu, niita ei pystyisi muok-
kaamaan ilman, etta joutuisi ilmoittamaan kaikille asianomaisille. Toimituskes-
kus-kentta pitaisi olla pakollinen tayttaa. Toimituskeskuksen tarkeytta painotettiin
ja kasiteltin myos workshopissa, koska kuten ennakkokyselyssa ilmeni, vain

pieni osa ymmarsi sen vaikuttavan verotukseen.

Yksi haasteista on tilauksen avauksen yhteydessa oleva "Installation work inclu-
ded” -kentta myyntikortilla. Installaatiolla tarkoitetaan konkreettista asennusty6ta,
ei esimerkiksi pelkkdad asennuksen valvontaa. Asennuksen maaritelman raamit
eivat ole tarkkaan rajattuja vaan on myds maakohtaisia eroja, jotka luovat lisa-

haasteita. Asennuksen kuuluminen tilaukseen vaikuttaa myds verotukseen, jonka
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vuoksi POMI-tiimi kiinnittaa tahan erityistda huomiota. Asennuksen maaritelmien
vaihtelevuuden takia myyjat eivat aina osaa valita oikein myyntikortille, sisaltyyko
tydhon asennusta vai ei. Talldin POMI-tiimi joutuu kysymaan myyijalta minkalaista

tyota tilaus oikeasti sisaltaa.

Asennuksen maaritelman haasteeseen pureuduttiin ennakkokyselyssa, josta sel-
visi, ettd vain 18 % tiesi oikean maaritelman. Asennuksen valvonta sisaltyy asen-
nukseen, jos asennus sisaltda myads jotain muuta kuin valvontaa. Jos tassa mie-
lessa valvonta mielletdan asennukseksi, silti vain 23 % tiesi oikean vastauksen.
Kuitenkin kysyttaessa ymmartavatkd myyjat asennusvalinnan vaikutuksen mui-
hin prosesseihin, jopa liki 75 % osa vastaajista kertoi taysin ymmartavansa vai-
kutuksen muihin prosesseihin. Tasta huomataan, etta myyjat luulivat ymmarta-
vansa asennuksen vaikutuksen, mutta todellisuudessa vaikutuksen laajuuden
ymmartamisessa on puutteita. Asennuksen maaritelmien osaamista ja selkeyt-
tamista edistettiin tyohon kuuluneessa workshopissa. Workshopin lisaksi tiedon
lisdamista voisi jatkaa pitamalla lyhyen yhteenvedon ja esittelemalla tarkeimmat
opit esimerkiksi supply centerista seka asennuksesta myohemmin syksylla myy-

jien face-to-face -koulutuksessa.

Maksuerien (Terms of Payment) paivamaarat kirjataan POFille ja ne ovat olen-
naista tietoa POMI-tiimille. Koska osa myyjista ei muista luoda POFia, myos mak-
suerien paivamaarat jaavat kertomatta. Maksuerat ovat VA:n laskutussuunni-
telma asiakkaan laskuttamisesta. Sopimuksella ei usein lue tarkkoja paivamaaria
vaan esimerkiksi prosentuaaliset suhteet seka ehdot maksuerille. Taman vuoksi
olisi tarkeaa luoda POF ja ilmoittaa maksuerien paivamaarat myyntikortilla. Muu-
ten POMI-tiimi joutuu kysymaan niita erikseen. Ratkaisuna ehdotettiin myyntikor-
tile muutokseksi Terms of Payment -kentan asettamista pakolliseksi kentaksi.
Lisaksi tata haastetta on edistetty kertomalla workshopissa myyijille taman olevan
tieto, minka POMI-tiimi tarvitsee jokainen kerta avatessaan uutta projektia seka
projektin paatilausta. LN:aan siirtymisen vuoksi tulee olemaan tarkeaa, etta myy-
jat luovat POFin. Olisi siis hyva selkeyttaa ja kerrata prosesseja myyjille globaa-
listi. Kuten aiemmin mainittiin, POFin luomisen tarkeytta voitaisiin painottaa viela

uudestaan syksyn toisessa myyntikoulutuksessa.
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Viimeisena tilauksen avaamisessa nousi esille, etta tilauksen avauksessa on
olennaista saada oikeat vakuusmallit pankki- ja konsernivakuuksia varten. Jos
tilaukselle on maaritelty ennakkomaksun vakuus, POMI-tiimi hakee vakuuden
pankista. Tata varten tarvitaan asiakkaan kanssa sovitut vakuusmallit. Joskus
nousee esille, ettd asiakkaan kanssa hyvaksyttyja vakuusmalleja ei ole hyvaksy-
tetty Valmetin Trade Financen taholta. Kaikki sovitut vakuusmallit taytyisi hyvak-
syttaa ennen sopimuksen allekirjoittamista Trade Financella, jotta ne varmasti

noudattelevat Valmetin ehtoja.

Kun myyijat toimittavat uuden vakuuspohjan POMI-tiimille, tiimi selaa ne lapi ja
lahettaa tarvittaessa tarkistetavaksi Trade Financelle. Vakuusmallien lukeminen
ei kuulu virallisesti POMI-tiimin tehtaviin. POMI-tiimi siis varmistaa myyjilta saa-
tavia dokumentteja, vaikka se ei kuulu heidan tehtaviinsa. Ratkaisuehdotuksena
haastatteluista nostettiin esille, etta myyjien olisi pakko hyvaksyttaa vakuusmallit
Trade Financella ennen projektinavauspyynnon tekemista POMI-tiimille. Nain
POMI-tiimi valttyisi turhilta viivastyksilta ja sdhkopostiketjuilta. Lisdksi vakuusmal-
lien hyvaksyttamisen tarkeydesta myyjat tarvitsevat laajempaa ymmarrysta, mika
voitaisiin huomioida esimerkiksi erillisessa koulutuksessa veroasioiden yhtey-

dessa.

@ ousvarviss

KUVIO 21. Laskutusvaiheen ongelmakohdat

Kun projekti on avattu, myyjat saattavat pyytaa POMI-tiimia lahettdmaan asiak-
kaalle tilausvahvistuksen. Myyjat saattavat myos lahettda tilausvahvistuksia
POMI-tiimille tarkistettavaksi. Tilausvahvistuksen teko ja lahettaminen kuuluu
myynnille. Ennakkokyselyssa ilmeni, ettéd jopa 40 % ajatteli tilausvahvistuksen
vastuun kuuluvan taysin tai osittain POMI-tiimille. Haastatteluista kavi myds ilmi,
etta joillain yksittaisilla myyijilla ei ole lainkaan tilausvahvistuspohjaa, vaan he

saattavat pyytdd POMI-tiimiltd pohjaa kaytettavaksi. Tatd ongelmaa ei ilmenny
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lainkaan suomalaisilla myyjilla, vain pelkastaan globaaleilla myyjilla. Ratkaisueh-
dotukseksi haastattelussa esitettiin tilausvahvistuspohjan laittamista tietokantaan
seka lisaamalla myyntikortin loppuun fraasi, jossa kerrotaan tilausvahvistuksen

olevan myynnin vastuulla.

Ennakkomaksun vakuudesta nousi yl0s, etta suomalaisilla myyjilla on tarjouk-
sessa mukana automaattisesti, etta tilauksen maksuerille myonnettaisiin ennak-
komaksun vakuus. Tama tyollistaa tilaustenkasittelijoita, koska jokaiselle asiak-
kaalle kenelle vakuus haetaan, taytyy avata asiakastiedot vakuudenhakujarjes-
telmaan. Tallaisia ovat esimerkiksi suomalaiset pk-yritykset, joissa kauppahinnat
ovat suhteellisen pienia. Koettiin tarpeettomana, etta pienille summille haetaan
vakuutta, koska myos vakuuden hakeminen ja yllapito maksaa, niin tyotunteja
kuin kuukausikulujakin. Tahan POMI-tiimi toivoi muutosta ja nousi ehdotus, etta
vakuuksia kaytettaisiin enemman neuvotteluvalttina eika automaattisena oletuk-
sena. Tata nakokulmaa voitaisiin tuoda esille esimerkiksi myynnin ylemmille ta-
hoille ja selventaa, kuinka paljon vakuuksien hakeminen kokonaisuudessaan
maksaa. Talldin voitaisiin levittaa tietoutta organisatorisesti ylhaalta alaspain, luo-

malla johtoportaillekin mielenkiinto seurata asian kehitysta.

Yksi myyntikortti - useampi tilaus

Valmetin vs. asiakkaan myyntiehdot
Toimialakoodin ilmoittaminen
Toimituskeskuksen valinta
Maksuerien pdivimadrien puuttuminen

[ilausvahvistuksen vastuul Business-tyypin valinnan haasteet
| L] L] ) )
Service-project template
Ennakkomaksun vakuuden tarpeellisuns — Vanhat tai vidrin ilmoitetut aktiviteetit

Asennustyon sisdltyminen tilaukseen

Asiakasnumeroiden tismaaminen
SITE-koodin valinnan haasteet
Vakuusmallien hyviksyttdminen

KUVIO 22. Haastatteluissa nousseet kehityskohdat

POMI-tiimin haastattelusta koostettiin erillinen kooste myyntikortin kehityside-
oista ja kehityskohteita oli kuusi. Jokaisesta kehityskohteesta kerrottiin kyseisen
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kohdan taman hetken haaste POMI-tiimin kannalta ja siihen ehdotettiin vas-
tausta, miten ongelman voisi ratkaista. Haasteita ilmeni VA:n myyntiehtojen
kanssa, business-tyypin ja toimialakoodin valinnassa, varaston valinnassa, mak-
suerien kirjaamisessa seka tilausvahvistuksen lahettamisvastuissa, kuten kuvi-
ossa 22 on havainnollistettu. Kaikki nama haasteet johtuvat suurimmalta osin tie-
donkulun haasteista organisaation sisalla seka myyntikorttipohjan puutteista. Esi-
merkiksi myyntikortille suositeltiin lisattavaksi erinaisia lauseita muistuttamaan
mm. business-tyypin valinnasta seka siita, kenen vastuulle tilausvahvistuksen |a-
hettaminen kuuluu. Maksuehtojen kirjaamisen puute puolestaan voitaisiin rat-
kaista asettamalla myyntikortille pakolliseksi osaksi prosessia POFin luominen,
jolloin vaadittu tieto olisi pakollista syottaa myyntikortille ennen sen tallentamista.
Jos POFin luominen olisi pakollista, se ratkaisisi jo kolme ongelmaa myyntikor-
tilta.
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8 WORKSHOP

8.1 Tavoite ja merkitys

Toimeksiantaja halusi toteuttaa myynnin esimiehille pidettavan workshopin, jossa
kasitelladn POMI-tiimin prosessia ja heidan tarpeitaan yksityiskohtaisesti. VA:n
myyijien johtoryhma pitda myyjille oman koulutuksensa loppuvuodesta, johon liit-
tyen haluttiin jarjestaa tilaustenkasittelijdiden kannalta oma koulutuksensa. Kou-
lutus haluttiin jarjestaa, koska tilaustenkasittely tulee olemaan erittain merkittava
prosessi koko toimitusprojektin elinkaariprosessissa uudessa ERP-jarjestel-
massa. Workshop pohjautui POMI-tiimin tarpeisiin, jotka nousivat esille haastat-
teluissa. Tavoitteena oli lahentaa myyntia ja tilaustenkasittelya, jotta yhteistyo su-
juisi saumattomammin ja molemmat osapuolet ymmartaisivat paremmin tois-

tensa tarpeita

Workshopiin varattiin aikaa kolme tuntia ja kalenterikutsut lahetettiin kolmea kuu-
kautta ennen itse workshopia, jotta mahdollisimman monen osallistujan kalente-
rissa olisi viela tilaa. Sisallon pohdinta jai tdssa vaiheessa lyhyeksi, koska koettiin
tarkeammaksi saada kutsut Iahetettya ajoissa seka koettiin, etta haastatteluista
ja ennakkokyselysta nousevat asiat toimivat tarkoituksen mukaisena pohjana
workshopille. Workshopiin kutsuttiin globaalisti 59 myyntiesimiesta seka muu-
tama myyija. Osallistujista pidettiin tarkkaa Excelia aikaerojen vuoksi ja jotta tie-
dettiin tarkalleen, mista alueilta myyijid on osallistumassa. Workshopiin kutsuttiin
ihmisia useilta eri aikavyohykkeilta ja aikaerot otettiin tarkasti huomioon worksho-

pin ajankohtaa valittaessa.

8.2 Valmistelut

Workshopin valmistelut koostuivat monesta osasta kuvion 22 mukaisessa jarjes-

tyksessa. Valmistelut on avattu tarkemmin seuraavissa kappaleissa.
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KUVIO 23. Workshopin valmistelut

Valmistelut aloitettiin 1ahettamalla workshop-kutsut, jonka yhteydessa lahetettiin
pieni yhteenveto uuden ERP-jarjestelman implementoinnin aikataulusta seka
taustoitus workshopin jarjestamiselle (liite 4). Osallistujia ohjeistettiin vastaamaan
tapahtumakutsuun, jotta tiedettiin tarkka osallistujien lukumaara. Myos osallistu-
jastatuksesta pidettiin tarkkaa kirjaa, koska kaikki ketka eivat vastanneet
workshop-kutsuun saivat saanndllisin valiajoin muistutuksen ilmoittautumisesta.
Kutsun oli allekirjoittanut myynnin kehityspaallikko seka tilaustenkasittelyn tiimin
esimies. Allekirjoitusten avulla pyrittiin luomaan kutsutuille myyjille ylemman ta-
hon painetta osallistua workshopiin. Mydhemmin lahetettiin samoille henkilGille
viesti, jossa oli myos linkki workshopin ennakkokyselyyn. Myds ennakkokyselyn
tayttamisesta lahetettiin saanndllisin valiajoin muistutusviesteja, joissa Kkiitettiin
kaikkia jo kyselyyn vastanneita ja kehotettiin loppuja kutsuttuja henkiloita vastaa-

maan.

Kutsujen lahettamisen jalkeen kerattiin dataa nykyisesta seka tulevasta ERP-jar-
jestelmasta. Workshopissa suunniteltiin alun perin olevan mukana uuden ja ny-
kyisen ERP-jarjestelman vertailua, jonka vuoksi tyon tekija kerasi dataa nykyi-
sesta Lean PX8 jarjestelmasta seka uudesta Infor LN:sta osallistumattomalla ha-
vainnoinnilla seka keraamalla dataa POMI haastatteluista. Molemmista jarjestel-
mista kerattiin dataa, kuten mita kenttia tilaustenkasittelijat tayttavat avatessaan
projektia, mitka kentista ovat pakollisia, mitkd kentat lukittuvat missakin vai-
heessa prosessia seka mitka niista tiedoista tulevat myyijiltd myyntikortin kautta.
Lisaksi koostettiin, mita tyokaluja tilaustenkasittelijat kayttavat tilauksien avauk-
seen. Nama tiedot kerattiin Exceliin ja kyseisia tietoja kaytettiin lopullisesti hyo-

dyksi vain muutamaan diaan workshopin aikataulussa pysymisen vuoksi.
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Datan keraamisen jalkeen opinnaytetyontekija toteutti toimeksiantajan kanssa
ennakkokyselyn (liite 3), joka koostui monivalintakysymyksista. Lomake lahetet-
tiin jo aiemmin mainituille 59 kutsutulle henkildlle sahkopostitse ja lomake oli myy-
jien taytettavissa 6 viikon ajan. Naiden viikkojen aikana vastauksia saatiin 40 kap-
paletta, jolloin vastausprosentti oli jopa 68 %. Vastauksista huomattiin, ettd myyn-
nilla ei ole tarpeeksi laajaa tietoa esimerkiksi verotuksesta ja siihen vaikuttavista

valinnoista myyntikortilla.

Monivalintakyselyn avulla haluttiin selvittdaa myyjien esimiesten osaamistasoa ja
tietoutta POMI-tiimin prosesseihin liittyvista termeista, valinnoista myyntikortilla
seka kartoitettiin myyjien tietoa valintojen vaikutuksista muihin prosesseihin.
Osassa kysymyksia arviointiasteikkoina kaytettiin osaamistasoa mittaavia sanal-
lisia asteikkoja. Termistdon osaamista mittaavissa kysymyksissa oli yksi tai use-
ampi oikea vaihtoehto jokaista kysymysta kohden. Vastaaijilla oli aina mahdollista
valita vaihtoehdoksi "En tieda”, jos he eivat kokeneet tietdvansa oikeaa vas-
tausta. Nain saatiin tdsmatietoa myyjien osaamistasosta ja termiston tuntemi-
sesta. Lomakkeesta pyrittiin luomaan mahdollisimman ammattimaisen nakdinen
visuaalisesti. Lisaksi lomakkeen etusivulla ei mainittu lomakkeen ja workshopin
olevan osa opinnaytetyota, koska sen epailtiin pienentavan vastausprosenttia.
Riskien hallinnallisista syista lomake oli vain tyon tekijan muokattavissa ja nahta-

villa.

Ennakkokyselyn jalkeen workshopia varten luotiin Power Point -esitys. Kaikki oli
tarkkaan aikataulutettu ja workshopiin sisaltyi myos yksi kymmenen minuutin pi-
tuinen tauko. Aluksi workshopia aikatauluttaessa huomattiin, etta esityksen kesto
olisi ollut reilusti yli aikataulun, jonka vuoksi materiaalia karsittiin huomattavasti.
Esityksen kesto saatiin aikataulutettua varatun ajan mukaiseksi, eli kolmeen tun-
tiin. Workshopin kestoa mitattiin puhumalla daneen ja ottamalla aikaa diakohtai-
sesti. Tata toteuttivat molemmat opinnaytetyon tekija seka toimeksiantaja. Kaikki
workshopiin liittyvat materiaalit olivat englannin kielella. Materiaaleissa kasiteltiin
mm. toimituskeskuksen valinnan vaikutusta verotukseen ja veroriskeihin, asen-
nuskannan valinnan tarkeytta, POMI-tiimin tarpeita seka LN:n tuomia muutoksia
prosesseihin ja maaritelmiin. Workshop materiaalit ovat salaisia, jonka vuoksi

niita ei esitella tyossa.
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Workshopia varten luotiin lisdksi Google-palvelun spreadsheettejd, joissa yh-
dessa kaikki workshopin osallistujat jakautuvat tiimeihin. Tassa main
spreadsheetissa jokaisella ryhmalla on linkki oman pienryhmansa Teams-kes-
kusteluryhmaan seka ryhman omaan spreadsheettiin, jonne ryhma kirjasi jokai-
sen ryhmatyonsa vastaukset. Tata varten luotiin viisi eri Teams chat -linkkia seka
viidelle ryhnmalle omat spreadsheetit. Workshopin alussa katsottiin, kuinka monta
osallistujaa oli ja siina hetkessa paatettiin, pidetaanko viisi rynmatyoryhmaa vai
riittaakod neljd ryhmaa. Talla haluttiin ottaa huomioon mahdolliset osallistujat,
ketka eivat ilmoittaneet osallistuvansa. Riskienhallinnallisista syista osallistujat
saivat kirjoittaa vain maarattyihin soluihin. Talla ehkaistiin sita, etta osallistujat

eivat vahingossa poista mitaan tarkeita tietoja.

8.3 Workshopin toteutus

Workshop aloitettiin aikataulussa ja workshopiin osallistui enemman ihmisia, kuin
kutsun oli hyvaksynyt. Kutsun oli hyvaksynyt 24 osallistujaa, OMI-tiimi ja fasilitoi-
jat, mutta workshopiin osallistui lopulta 29-33 osallistujaa. Osallistujien maara
vaihteli workshopin aikana, koska jotkut joutuivat hyppaamaan toiseen palaveriin
workshopin aikana. Tapahtumaa ei nauhoitettu, koska myyjien tarkoitus oli kirjata
tulokset kirjallisena spreadsheetsille. Lisaksi nauhoitusta olisi vaikeuttanut se,

etta ryhmatyot tapahtuivat erillisissa Teams-puheluissa.

Workshopissa toimeksiantaja piti vetovastuun ja tyon tekija toimi fasilitoijana
taustalla. Workshopissa osallistujat siirtyivat ryhmatoiden pariin esityksellisten
osuuksien jalkeen spreadsheettiin. Osallistujat kirjoittivat nimensa jonkin ryh-
manumeron alle. Linkit kyseisen ryhman Teams-keskustelualustaan seka Group
work -spreadsheetsiin 16ytyivat selvasti nimettyina ryhmanumeron alta. Worksho-
pin aikana ilmeni muutamia kysymyksia, joihin vastattiin heti seka loput kysymyk-

set otettiin ylos myohempaa tarkastelua varten.
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Make written instruction for critical items

¢ LN is coming
PE risk

Sales' responsibilities

Challenges in sales conditions and terms

Sales"responsibilitie

Make written instruction for critical items
PE risk

KUVIO 24. Myyijien opit workshopista

Workshopin lopuksi osallistujille annettiin mahdollisuus kertoa, mita workshopista
jai mieleen. Tama toteutettiin Flinga-tyokalulla. Myyjien oivallukset 10ytyvat kuvi-
osta 24. Workshopin lopetus meni hieman yli aikataulusta, jonka vuoksi suurin
osa osallistujista eivat ehtineet vastata Flinga-kyselyyn, mutta kaiken kaikkiaan
workshopia pidettiin todella onnistuneena. Myos workshopin tekninen toteutus
sujui todella hyvin ja ilman ongelmia. Sujuvuutta edesauttoi se, etta kaikki siirty-
misen Teams-keskusteluiden ja spreadsheetsien valilla oli tehty hyvin yksinker-
taiseksi ja helpoksi. Myos kaikkien linkkien toimivuus oli testattu useita kertoja

edeltavana paivana seka juuri ennen workshopin alkua.

Tilaustenkasittelijoiden esimies myds korosti workshopin alussa, etta workshopin
tarkoituksena on lahentaa myyntia ja tilaustenkasittelya, jotta yhteistyd sujuisi
saumattomasti ja molemmat osapuolet ymmartaisivat paremmin toistensa tar-
peita. Silti valitettavasti workshopin aikana ei saatu yhtaan kehitysideaa Deve-
lopment ideas -spreadsheetille. Kehitysideoita rohkaistiin ilmaisemaan myds suo-

raan POMI-tiimille esimerkiksi sdhkopostin valityksella.

Workshopin jalkeen osallistujille toimitettiin kootut vastaukset workshopissa il-
menneisiin kysymyksiin, workshopin esitysmateriaali seka kehotettiin kertomaan

kehitysideoita myynnin ja tilaustenkasittelyn rajapintaa koskien. Myynnilla oli
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noussut esille erilaisia kysymyksia liittyen mm. tarkempiin ohjeisiin liittyen vero-
riskeihin, siihen kuka hakee pankkivakuudet seka miten kapitaali- ja service-pro-

jektit maaritellaan.

8.4 Tulokset

Myyijille hankalaa tietoa toimittaa tilauksenavauksen yhteydessa on mm. SITE-
koodin ilmoittaminen aikaisessa vaiheessa, kun tilaus sisaltda asennusta ja ky-
seessa on uusi urakoitsija (EPC). SITE-koodissa mainittiin ongelmana olevan
myos VT:n ja VA:n samat tietokannat, jonka vuoksi tietokannassa on epaselvyyk-
sid. Lisaksi SITE-koodin informoinnin koettiin olevan hankalaa, kun kyseessa on
uusi asiakas. Workshopista ei saatu kerattya tarkempaa tietoa, minkalaisia on-
gelmia tietokannoissa on tai miksi informointi on hankalaa, kun kyseessa on uusi
asiakas. Naihin voitaisiin perehtya erikseen mm. kyselylomakkeen avulla. Kyse-
lylomake voitaisiin kohdistaa myyja esimiesten alaisille, jolloin saatettaisiin saada
tarkempaa ja laajempaa tietoa kehityskohteista seka mahdollisesti maantieteelli-
sen sijainnin vaikutuksista. Tiedon keruun voisi yhdistaa myynnin muiden kehi-
tyskohteiden kartoituksen yhteyteen, jolloin tiimien esimiehet voisivat kerata tii-

miltdan lomakkeen kautta vastaukset ja toimittaisivat ne omalle esimiehelleen.

Eniten kommentteja saatiin, kun kysyttiin oppivatko myyjat jotain uutta asennuk-
seen tai toimituskeskuksiin liittyvaa tietoa. Uutena asiana joillekin tuli, ettd Suo-
mesta toimittaessa toimituskeskus on aina sama eli Tampere. Useammalle uu-
tena tietona pass-through -projekteissa tuli se, etta projekti taytyy jakaa osiin, jos
tilaus sisaltaa asennusta, seka etta asennuksella on vaarin tehtyna suuri riski ve-
rotukselliselta kannalta. Jos verottajat katsovat, etta VA:n tyontekijat tekisivat
toita tietyssa maassa liian kauan tai ettd muut tunnusmerkit tayttyvat, VA joutuisi
perustamaan verotuksellisessa mielessa kiintean toimipisteen kyseiseen maa-
han. Tama on PE (permanent establishment) riski. Talléin VA joutuisi maksa-
maan mm. yhteisOveroa kyseiseen maahan. Tieto asennuksesta koettiin myos
hankalaksi ilmoittaa POMI-tiimille, koska myyjilla on haasteita asennuksen maa-
rittelyssa. Tama nakyi jo ennakkokyselyssa, jonka vuoksi asiaan reagoitiin kerto-
malla tarkempia maaritelmia workshopissa seka antamalla yhteyshenkilon epa-

selvia tilanteita varten.
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Toimituskeskus (supply center) on vaikea valita Aasian ja Tyynenmeren alueella,
koska toimituskeskuksen valintaan kerrottiin vaikuttavan erinaisia tekijoita, kuten
tilauksen business-tyyppi. Lisaksi myynti koki hankaloittaviksi tekijoiksi sen, kun
tilaus sisaltaa tuotteita, joista osa valmistetaan eri toimituskeskuksissa, esimer-
kiksi Suomessa ja Intiassa. Koettiin haasteelliseksi myos se, kun VT:lla ja VA:lla
on eri myyntiehdot, vaikka molemmat ovat samaa yritysta. VT:n ja VA:n myyn-
tiehtojen eriamiseen pyydettiin selvennysta lakiosastolta, mutta opinnaytetyon ra-

portoinnin aikana vastauksia ei saatu.

Myyijat kokevat lakiosaston kanssa toimimisen hankalana, koska avun saaminen
usein kestaa seka avun saamista vaikeuttaa se, etta sopimukset ovat usein
muulla kuin englannilla kielelld. Workshopissa nousi myods esille se, etta VA:lla
on usein lilan monia poikkeamia ja kommentteja asiakkaiden ehtoihin (GTC eli
general terms and conditions), jonka vuoksi on vaikeaa paasta yhteisymmarryk-

seen asiakkaan kanssa kaytettavista ehdoista.

Myyijat toivoivat lisatietoa pass-through-projektien jatkuvuudesta tulevaisuudesta
LN:n kanssa seka lisatietoa projekti- ja service-tilausten maarittelyjen rajoista. Li-
saksi kaivattaisiin tarkempia ohjeita projektien keston, volyymin seka hinnan ra-
janvedoissa eli miten eri kokoinen ja pituinen projekti maaritellaan projektiksi ja
mika puolestaan esimerkiksi tuotemyynniksi. Myos toivottiin tietoa uusista maari-
tyksista LN:ssa, kuten mika maaritellaan serviceksi ja mika kapitaaliksi. Naita asi-
oita voitaisiin kasitella tarkemmin ja laajemmin myohemmin syksylla 2020 pidet-

tavassa myyijien koulutuksessa.

Koulutuksen tarvetta kysyttaessa myyjilla nousi esille koulutuksen tarve veroihin
liittyvissa asioissa ja ongelmissa, mm. eri maiden valiseen verotukseen seka ylei-
sesti verotukseen liittyviin sdadoksiin seka toimintatapoihin. Toivottiin myos PE-
ja ALV-riskien laajempaa lapikayntia seka On shore / Off shore -toimintamallin
tarkempia ohjeita. Osallistujat ehdottivat, etta case-tyyppinen lapikaynti voisi aut-
taa tulevaisuudessa hahmottamaan erilaisten veroriskien esiintymista ja niiden
riskitekijoita. Tata voitaisiin edistaa pyytamalla veroasioista vastuussa olevaa ta-
hoa jarjestamaan erillisen veroihin liittyvan koulutuksen myynnille, jotta myyjat

saisivat laajempaa ymmarrysta riskeista seka syita miksi nain toimitaan.
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Verotuksesta keskustellessa nousi esille se, ettd Trade Financessa on yksi hen-
kild, jolle kaikki verotukselliset ongelmatapaukset yleensa ohjataan. Myés POMI-
tiimi ohjaa talle henkilolle ongelmatapauksia. Yhden henkilon varaan laskemista
kyseenalaistettiin jonkin verran, etta onko tosiaan taman yhden henkilon harteilla
kaikki verotukseen ja siihen liittyviin ongelmiin olevat asiat, koska vain talla yh-
della henkilolla on tarpeeksi tarkkaa tietotaitoa asiasta. Taman yhden henkilon
lisaksi myyjat voivat pyytaa apua Valmetin paakonttorin veroasiantuntijoilta. Rat-
kaisuehdotuksena tahan ongelmaan voisi olla, etta kyseisen henkilon tietotaitoa
jaetaan muillekin, esimerkiksi kouluttamalla vahintaan yksi muu Trade Financeen
kuuluva tyontekija verotuksesta. Toki tassa on riskina tyontekijan ylikuormittami-
nen, jos koulutettava henkild joutuu ottamaan vastuulleen oman tyonsa lisaksi
myOs verotuksen ongelmatapauksien opettelun. Ylikuormituksen riskin vuoksi
parempana vaihtoehtona voisi olla uuden henkilon palkkaaminen. Lisaksi myyjille
tarvitsee jakaa tietoutta paakonttorin asiantuntijoiden tavoitettavuudesta ja yh-

teystiedoista.

Kolme viidesta ryhmasta ei oppinut paljoakaan uutta POMI-tiimin vaatimista aloi-
tustiedoista, mutta yksi ryhma Kkirjasi tasta aiheesta muutamia oppeja. Tama
ryhma oli globaali ryhma, joka koostui globaaleista myyjista, mm. Aasiasta, Keski-
Euroopasta seka Venajaltd. He oppivat uusia termeja, saivat paremman koko-
naiskasityksen LN:n vaatimuksista POMI-tiimille sekd ymmarrysta LN:n proses-
seista. Lisaksi yhdessa ryhmassa todettiin, ettda POMI-tiimi tarvitsee enemman
tietoa projektin avaukseen kuin he olivat tienneetkaan. Kyseinen tiimi huomautti,

ettd myds heidan alaisensa hyotyisivat tasta jarjestetysta koulutuksesta.

Yksi ryhma, joka koostui kaytannossa pelkastaan suomalaisista, ei maininnut op-
pineensa mitadan uutta POMI-tiimin vaatimuksista ja huomauttivat, etta tiedot kuu-
luvat heidan jokapaivaiseen tydhonsa. Tasta voidaan paatelld, ettd muualla maa-
iimassa ohjeet ja termistot eivat valttamatta ole yhta selvia kuin taalla Suomessa.
Tama voi selittya esimerkiksi silla, etta omalla aidinkielelladn on matalampi kyn-
nys kysya ohjeita ja apua Suomessa. Lisaksi tiedonkulku on tehokkaampaa yri-
tyksen kotimaassa, koska uusien ohjeiden kertominen globaalisti kaikille asiaan
kuuluville henkil6ille on vaikeampaa, kun ei voida varmistua viestin oikein ym-

marryksesta. Mukaan voi tarttua myos kielivirheita, jotka vahentavat viestin ym-
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marrettavyytta, mutta myos vastaanottajalla voi olla kielimuurista aiheutuvia on-
gelmia. Tata ongelmaa voisi edistaa esimerkiksi kohdennetummalla viestinnalla
uusista saadoksista ja muutoksista, erityisesti kun siirrytaan uuteen ERP-jarjes-
telmaan. Viestinnan pirstaloitumisen ehkaisemiseksi voisi viestia uusista toimista

myynnin esimiesten kautta myynnin koulutuspaallikon ohjeiden mukaisesti.

Myyntiehtoihin liittyvia ongelmia loytyi myynnin puolesta muutamia, mm. Vena-
jalla valuutta koettiin joskus ongelmaksi. Tama mainittiin ryhmassa, jossa ei ollut
venalaisia myyijia vaan joka koostui padosin suomalaisista myyjista. Tata haas-
tetta ei mainittu muissa ryhmissa, joten kyseessa saattaisi olla harvinaisempi on-
gelma. Jos asiaa halutaan lahtea selvittamaan, suositeltaisiin kyseisen ryhman
jasenien haastattelua, jotta voidaan varmistaa kommentin alkupera ja todellinen

merkitys.

Workshopissa nousi myos ristiriitaisuudet Valmetin sisalla yleisten myyntiehtojen
noudattamisesta. Nousi my0s esille, etta joissain tapauksissa asiakas on jo hy-
vaksynyt Valmetin myyntiehdot, mutta VA vaatii silti VA:n toimitusjohtajan hyvak-
synnan. Sama ongelma nousi esille toisessa ryhmassa hieman eri sanoin, etta
VA:lla ja VT:lla on samat ehdot, mutta VA:lla tarvitaan toimitusjohtajan hyvak-
synta, mutta VT:lla ei tarvita. Tama myyntiehtojen ristiriitaisuus VA:n ja VT:n va-
lilla pitaisi saada yhdenmukaistettua. Ongelma pitaisi tuoda ilmi mahdollisesti
myyijien tai myynnin kouluttajien taholta Valmetin johtoryhmalle, jolloin voitaisiin
selvittaa ehtojen ristiriitaisuuden vaikutukset myyntitydhon. Yleisiin myyntiehtoi-

hin liittyen nousi paljon haasteita, jotka on avattu tarkemmin salaisessa liitteessa

(5).

Nelja ryhmaa viidesta totesi vakuuspohjien kaytossa saman ongelman: Asiakkaat
haluavat aina kayttaa heidan omia pohjiaan ja myyjijilla on vaikeuksia saada omia
pohjiaan hyvaksytyksi. Sama nakemys on noussut myds esille POMI-tiimin haas-
tatteluissa, joissa todettiin, etta yleensa Aasiassa on enemman ongelmia vakuus-
pohjien kanssa, koska kaytettavia pohjia ei ole hyvaksytetty Valmet Trade Finan-
cella. Ongelmaan olisi hyva perehtya syvemmin, esimerkiksi myynnin johdon ja
Trade Financen avulla voitaisiin tarkastella ongelmaa syvemmin seka selvittaa,

onko samanlaista haastetta myos VT:n puolella. Lisaksi nousi ilmi, etta projektin
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paattymispaivamaaraa on joskus vaikea ennakoida seka maksuerien paivamaa-
ratietoa saada tietoon ennen projektin kick-off -palaveria asiakkaan kanssa.
Workshopista ilmenneet myynnin haasteet on listattu POMI-tiimin kokemien

haasteiden kanssa prosessikohtaisesti salaisessa liitteessa (5).
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9 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteena oli lisadtd myynnin ymmarrysta tilaustenkasittelijoiden
tarpeista ja taman avulla helpottaa tilaustenkasittelijoiden tyota. Tyon tarkoituk-
sena oli haastatteluiden ja workshopin avulla selvittaa tilaustenkasittelyn ja myyn-
nin haasteet seka luoda niista selvitys- ja kehitysehdotuksia. Tilaustenkasittelyn
haasteita lahdettiin kartoittamaan teemahaastatteluiden avulla. Haastatteluissa
nousseiden asioiden pohjalta luotiin ennakkokysely, jonka avulla selvitettiin
myynnin tietotasoa tilaustenkasittelijoille tarkeista kohdista myyntikortilla. Taman
jalkeen lahdettiin rakentamaan workshopia, jonka aiheet ja painotukset koostet-

tiin tilaustenkasittelijdiden tarpeiden ja ennakkokyselyn perusteella.

Opinnaytety0ssa saavutettiin sille asetetut tavoitteet eli selvitettiin, mita tietoja ti-
laustenkasittelijat tarvitsevat tilausten avaamiseen, mita tyokaluja siihen kayte-
taan talla hetkella seka mita kehitysta tarvitaan kaytetyissa tyokaluissa, kun siir-
rytaan uuteen ERP-jarjestelmaan. Lisaksi kerattiin POMI-tiimin kokemat haasteet
tilaustenavauspyynnoissa, seka selvitettiin workshopin avulla myynnin kokemat
haasteet tilaustenkasittelyn ja myynnin rajapinnassa. Lisaksi luotiin yhteenveto
haasteista ja niihin kehitysehdotuksia seka lisattiin ymmarrysta, miksi tiettyja tie-
donsaannin haasteita on olemassa tilaustenkasittelyssa. Tavoitteisiin paastiin
haastatteluiden, ennakkokyselyn ja workshopin avulla. Tutkimukseen valitut me-
netelmat toimivat hyvin ja niiden avulla saatiin kerattya haluttua informaatiota GO-

vaiheen nykytilasta ja sen haasteista.

Tyon tuloksina saatiin selvitettya ja sanallistettua ne haasteet, jotka hankaloitta-
vat myynnin ja tilaustenkasittelyn yhteisty6ta. Samalla on lisatty myynnin esimies-
ten ja tilaustenkasittelyn ymmarrysta toistensa haasteista. Siita ei ole tietoa,
ovatko myynnin esimiehet vieneet tata ymmarrysta alaisilleen. Tyon aikana haas-
teita ei purettu, vaan luotiin kehitysehdotukset sita varten. Naiden lisaksi opinnay-
tetyon aikana tehtiin selvitystyota, joka ei paatynyt mukaan itse opinnaytetyohon.
Osaa tasta selvitystyosta kaytettiin hyddyksi mm. workshopin esitysmateriaa-
lissa. Tyon tulokset on kasitelty poikkeuksellisen tarkasti, koska toimeksiantajan
kanssa oli sovittu tehtavan vain yksi opinnaytetyoraportti, jossa tulokset kaydaan
lapi.
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Tuloksia ovat POMI-tiimin haasteet ja niiden ratkaisuehdotukset seka myynnin
koulutustarpeet ja muut esille nousseet haasteet. Myynnilta |6ytyneisiin haastei-
siin myds kerattiin kehitysehdotuksia. Osa haastatteluissa ilmenneista myynti-
korttiin liittyneista haasteista ratkeaa itsestaan LN:aan siirtyessa tai sen toimivuu-
teen POMI-tiimin kannalta ei voida tassa vaiheessa vaikuttaa. Loppuihin haastei-
siin on annettu kehitysehdotuksia. Tuloksissa huomattiin jatkuvan koulutuksen ja
roolien selkeyden tarkeys, mm. tilausvahvistuksessa. Toimeksiantajalle toimitet-
tiin tyon tuloksien yhteenveto, ratkaisuehdotukset ilmi nousseisiin haasteisiin

seka myynnin koulutustarpeet (lite 5) ja myyntikortin kehitysehdotukset (liite 6).

Haastattelut toteutettiin napakasti ja onnistuneesti. Haastatteluista saatiin kerat-
tya runsaasti dataa, jota pystyttiin hyddyntamaan koko opinnaytetyossa. Myods
ennakkokyselyn vastausprosenttia (68 %) pidettiin erittain hyvana siihen nahden,
etta kyseessa oli sahkopostitse kesaloma-aikana lahetetty kysely. Workshopin
osallistujamaara kutsutuista (56 %) oli puolestaan alhaisempi kuin oli alun perin

toivottu, mutta lopulta isompaan osallistujamaaraan ei olisi riittanyt resursseja.

Kehitettavaa opinnaytetyon tutkimusosuudessa olisi se, ettd workshop-runkoa
olisi valmisteltu ennen kuin paatettiin lahettaa workshop-kutsut. Kyseiselle
workshopille kolme tuntia oli liian suppea aika ja asian laajuuden vuoksi olisi
tarvittu vahintadan puoli tuntia enemman aikaa. Workshopin kautta olisi voinut
saada enemman tietoa myyjien haasteista. Myyijia oltaisiin voitu opastaa enem-
man vastaamaan kokonaisilla lauseilla seka kertoa, etta vastaukset koostetaan
ja niitd hydédynnetaan jatkokoulutuksissa. Taten olisi voitu saada tasmallisempia

vastauksia, joita hydédyntaa paremmin workshopin tuloksissa.

Pienista kommunikaatio-ongelmista johtuen tyon tekija oli aluksi ymmartanyt tyon
sisaltdvan prosessikaavioiden luomista, jonka vuoksi teoriassa kasitellaan pro-
sesseja ja niiden kuvaamista. Taman ymmarryksen valossa tydssa luotiin pro-
sessikaavio taman hetken POMI-prosessista. Mybhemmin selventyi, ettei pro-
sessien muodostuksella ollutkaan suurta roolia tydssa, mutta prosessikaaviot pi-

dettiin silti tydssa mukana selkeyttamassa kokonaisuutta ja tuloksia.

Opinnaytetyon luotettavuuden arviointi pohjautuu koko tydssa luotuun kirjalliseen
dataan, johon palattiin aina epaselvissa tilanteissa. Tuloksia pohdittaessa taytyy
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ottaa erityisesti huomioon, etta tyon tulokset perustuvat tyontekijoéiden kokemuk-
siin ja mielipiteisiin. Tama tekee tuloksista arvokkaita, koska kaytetty data on ke-
ratty itse tyon tekijoilta. Haastattelujen tulokset ovat kattavia, koska otanta (kaksi
kolmesta POMI-tiimilaisesta) oli suuri joukkoon nahden. Myyijien haasteet ovat
myO0s kattavia, koska workshopin osallistujajoukko koostui myyjien esimiehista.
Myyijien haasteita pohdittaessa pitaa huomioida, etta esimiesten alaisilta olisi voi-
nut nousta erilasia asioita esille ja heilla voi olla erilaisia kasityksia esimiehilta

nousseista asioista.

Opinnaytetyoprosessin aikana tydn tekija oppi paljon niin workshopin jarjestami-
sestad ja fasilitoinnista kuin yhdistelemaan erilaisia tutkimusmenetelmia ja luo-
maan niistd kokonaisuuksia. Lisaksi opinnaytetyon ohessa opittiin laajemmin
POMI-tiimin prosesseja, myynnin tydonkuvan laajuutta seka tiedon valityksen tar-

keytta.

Tekijalla olisi ollut parannettavaa kommunikoidessaan tyostaan toimeksiantajan
suuntaan. Toimeksiantaja ei valttamatta ollut aina tietoinen, miten opinnaytetyon
tekija on edennyt tydssaan. Tahan vaikutti mm. maailmanlaajuinen COVID-19 -
tilanne, koska normaalioloissa kommunikointi olisi tapahtunut helpommin kahvi-
poytakeskusteluissa ja tydskentelyn ohella toimistolla. Koronatartuntariskin
vuoksi opinnaytetyd toteutettiin 1ahes taysin etana, jonka vuoksi keskusteluajat
toimeksiantajan valilla piti varata kalenteriaikojen avulla. Tama loi pienen kynnyk-
sen ottaa yhteytta toimeksiantajaan pienemmissa asioissa, joka vaikutti mm.
opinnaytetyon edistymisen kommunikointiin. Opinnaytetydn tekemisen aikana pi-
dettiin muutaman kuukauden ajan saanndllisia palavereja tyon etenemisesta,

mutta tyon edetessa ne jaivat pois.

Tilaustenkasittelijoiden prosessien tukemiseksi tyo jatkuu SOMI-tiimin haastatte-
luilla seka tarvittaessa service-projekti -pohjien teolla loppuvuoden 2020 aikana.
Naista haasteista luodaan myohemmin selvitys toimeksiantajalle. Myynnin pro-
sessien tukemiseksi suositeltaisiin general sales -termien tutkimista ja asiaan liit-
tyvaa haastattelua ja selvitystyota, koska niihin ilmeni liittyvan myynnilla paljon
kehityskohteita.
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Liite 2. POMI-tiimin haastattelurunko

TEEMAHAASTATTELURUNKO

Hzastattelun tavoitteena on selvittad, missa kohdissa & asioissa koetaan haasteita ja MIKSL.

1. Ennzkkoprojektinumeron

syaaminen

Dokumentit
o Lainopillizuus
o Dikeellisuus
o Allekirjotukset

2. Projektinumeron avazminen

Buziness tyypin vaikutus prosessiin
Aktiviteetit

o Oikeellisuus

o PE&s3dntd miten valitazn, noudattzako yleensz3 sitd [ ilmotetaanko poikkeuksesta
Dokumentit

o Valmet -=8anndt j2 nilden nouwdattaminen

o Lainopillisuus

o Oikeellisuus
Hinta

o Dikesellisuus (harvinaista/yleista)
SITE-koodi

o Oikeellisuus

o Moudatetaanko s33nt53a (asiakas pitds olla avattuna ennen avausta yms)
Sopimuzehdot

o ziemmin mainitut toimitus-, sopimusehdot ja myyntitermit

=  Ongelmz alueita/maita

Buziness tyypit

o Dikeselliswus, ilmoitetaznko poikkeuksista?

3. Pigtilzuksen/lizEtilauksen avaaminen

Aktiviteetit
Dokumentit
o Vakuussopimuksst
=  Walmet -s3anndt ja nilden nowdsttaminen
o POF
Verokoodi
o Supply center tieto vaikuttaa
o Onko myyty asennettuna [vaikuttaa)
o = Qikeellisuus

4 Informointi

Tilausvahwistus
o Kuka hoitza [ onko poikkeuksiz



Liite 3. Ennakkokyselylomake 1 (5)

Valmet

Workshop pre-questionnaire

This questionnaire is a part of your Sales management program and this is the base of the
first workshop between Sales and Order managemaent. You have earlier received an
invitation to the workshop

Im this pre-questionnaire. we focus on the terms, ulmlHnd documents,
which are part of the information transfer from Sales to PO am and which are essential
in project arder entry phase, We want to test your knowledge about those terms, selections
and documaents, that make a huge difference in POM| tearm's job

Please, answer truthfully and if you are uncertain about the correct answer, please select ')
don't know” rather than guessing the answer. Please also answer the questions in sequence.
It should not take maore than 10 minutes to answer

*Required

Which area are you from? *

N& (Morth America)

SA (South America)

MEE (Marth & East Europe)
CSE (Central & South Eurcpe)
China

AP (Asia Pasific)

O
O
O
O
O
O

How lonig have you worked at Valmet? *

(O =1 year

() 2-5years
(O 6-10 years
(O 11-20years

() 21 or more

(jatkuu)



How familiar are you with thess terms and selections which are defined in -

or are otherwise included heavily to Order management process? *

Business type

SITE-code

Reparting
COuntry

Industry code

Supply center
selection

Installation wark

included

Acceptance date

Valmet General
Sales terms

Bank guarantes

IPO {Internal
Purchase Order)

| know what it
means and its
purpose

O

o O O O O

O O O O

| have a clue
what it is about

O

©c 0O 0 0 0O O O O O

I've anly heard
about it but
haven't used it

O

O O O 0O O

O O O O

| dom't know

O

©c 0 o0 0 O O O O O
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The definitions and selections made in Sales phase have a major impact on

further processes (e.g. order management

Plzase, choose the correct altarnative how well you understand the impact. *

Buaineas typa

SITE-code

Reparting
country

Industry code

Supply Cantar
salection

Installation wark
included

Acceptance date

Valmat Ganeral
Sales terma

Bank guarantes

IPO (Internal
Purchase Order)

Dalivery tarms

Payrmart tarma

Product Iruuu

| realize ita value
and impact in
other processes

O

O O 0O 0O O O 0O O O O O

O

| have a clue
about the value
andl impact

O

O O 0O 0O O 0O 0O O O O O

O

I've only heard
mbout it

O

O O O O

O O O O 0O O O

O

don't know

O

O 0O 0O 0O O O 0O O O O O

O
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Specific questions about some of the terms
Please answer truthfully, your answers are the base of the warkshop.
Choose the correct answer(s) from the alternatives. Multiple answers can be correct per question

If you feel uncertain about the correct answer, select "l don't know"

“Installation work include-' -means: *

O

]
O
O
O
O

Any kind of wark
Concrete physical work by blue collar workers on frames and fixtures

System commissioning e.g. connecting data cables and switching on electricity in the
system

Electrical wiring
Installation supervision

| don't know

Whose responsibility is to create and send Sales Order Acknowledgement? *

u
u
O
O
O

POMI-team

Sales Manager
Legal department
Finance cantroller

| don't know

Why does POMI team require th_ -status in project opening

and order entry phase? *

O0000d

They need to make sure that all the Sales phase approvals are in place
They need to know all the needed information in -is in place
To ensure the correct status follow up lI"I-

Just for POMI team own purposes

| don't know



Why does POMI| team require a signed contract or a customer PO in project
opening and order entry phase? *

D They need the contract number for POMI team's own reporting
D They need to see that the quotation and contract/customer PO match

D They need to archive the contract and purchase order in case of an auditor needs it
for verification

D Ta prove that the Sales case is valid in legal point of view

D I don't know

In what processes does Supply Center selection in- influence on? *

[] Taxation

D Logistic process

D Valmet Automation internal order management process
|:| Whao enters the end customer order to the system

|:] | don't know

Submit

This content is neither created nor endorsed by Goeogle, Report Abuse - Terms of Service - Privacy Policy
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Liite 4. Saatekirje workshop kutsuun ja ennakkokyselyyn

Vilma Vastamiki

From: Vilma Vastamaki

Sent: keskaviikka 1. heindkuuta 2020

Subject: Invitation to a remote warkshap / AUT global Sales management program
Dear all,

‘We're implementing a new ERP system, Infor LM an the February 2020 in AUT Finland. Due to this new global ERP

gystem, it is even more crucial to have the correct information from sales to project opening and sales order entry

purposes in the first place. In the LM it's geing to be very difficult and time-consuming to make changes to the orders

which have been already entered into the system and processed further. The data transmission from sales to FOMI

team (=project order management and invoicing) is an essential part of the order management process and Sales

has an important role in this ERP system implementation. The information given to POMI team and filled in the -
5 the base for the rest of the delivery project process.

We're organizing a remote workshop in September 2020 which is part of the AUT global Sales management program
arganized bﬁ.r_ ‘You hawe received an invitation to this warkshop earlier. The main face to face
warkshop is planned to be held later in autumn 2020. We nead to keep this project order management part earliar
than the planned face to face training session because of the ERF system implementation schedule and that is why it
will be held remotely. In the workshop we will go through together with you the parts that are crucial when
transferring information from Sales to POMI team.

Far this remaote workshop we have created this pre-questionnaire which we want all of you to fill = if possible,
together with your team - to test your knowledge at the moment and to know where we should focus on the

workshop. Link to the pre-questionnaire here: [itps.forms gleae8aN w ioe THYKRS

Flease, send your answer to the pre-guestionnaire no later than 14.8.2020.
Thank you in advance and let's meet in the September workshop!

Kind regards,

Global Implementation Owner, Sales and Invoicing
Valmet Automation Oy

Director, AUT 5ales Development
Valmet Automation Oy

‘Vilma \Vastamaki

Trainee, Order Managemeant Coordinator
\falmeat Automatian Cy

PO Beoox 237, Lentokentankatu 11,

33101 Tampera, Finland

Valmet >

FaRwaRD



Liite 5. POMI-tiimin ja myynnin haasteet ratkaisuehdotuksineen

Salainen liite.
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Liite 6. Myyntikortin kehitysideat

Salainen liite.
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