‘Ohjatun,
myLLnnin

0pas.




Miti on ohjattu myynti? 4

Ohjatun myynnin keinot 6

Esimerkin kautta konkretiaa 3

Ohjatun myynnin ty6kalut 10
Ohjattu myynti tarjouksenteon apuvilineena 12
Ohjattu myynti tilaamisen apuvalineeni 13
Ohjattu myynti markkinoinnin apuvilineend 15
Ohjatun myynnin hyétyja 16
Kurkistus pinnan alle 1 8
Hankinnassa huomioitavia asioita 2 O
Hankintaprojekti 22

TOIMITUSTYORYHMA

TAITTO JA GRAAFINEN SUUNNITTELU

O
Z
LL
=
L
A




Digitalisaation yleistyessd monet yritykset haluavat tarjota myyntiverkos-
tolleen ja myds asiakkailleen tyokaluja, joiden avulla on helppo loytid
ertlaisiin asiakastarpeisiin parbaiten soveltuvia tuote- ja palvelukokonai-
sunksia. Erilaiset ohjatun myynnin ratkaisut auttavat yrityksid saavutta-
maan taman tavoitteen.

Timdn oppaan tavoitteena on tarjota B2B-yrityksille lisitietoa objatun
myynnin tyokalujen mahdollisuuksista ja hyodyistd sekd antaa objeita
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tyokalun hankinnan varalle. Aihetta libestytdan erityisesti myyntikon-

Jiguraattoreiden nakdkulmasta. Opas on sunnnattu yritysten johdolle sekd
myynnista, markkinoinnista, I'1-jdrjestelmistd ja tuotehallinnosta vastaa-
ville tahoille. Se on kirjoitettu osana Devenio - Objatun ostamisen ja nyy-
misen_jobtaminen -tutkimusprojektia.



MITA ON OHJATTU MYYNTT?

rityksen tuotevalikoima saattaa koostua suuresta mairistd erilaisia

tuote- ja palveluvariaatioita. Tuotteiden syvillinen ymmaértiminen

vaatii usein asiantuntemusta, jota asiakkaalla ei vilttdimittd ole. Tédlloin
asiakkaan ja myds myyjin voi olla vaikeaa hahmottaa:

Mitka yrityksen tuote- ja palveluvariaatioista ovat keskendan

yhteensopivia?

Mika tuote- tai palvelukokonaisuus sopii parhaiten asiakkaan

yksilolliseen tarpeeseen?

Ohjatulla  myynnilld viitataan
toimintaan, jossa yritys esittelee
tuote- ja palveluvalikoimaan-
sa asiakkailleen mahdollisim-
man havainnollisesti. Ohjatun
myynnin  tyokalulla  pyritddn
l6ytamaan asiakastarpeeseen
parhaiten soveltuvan tuote- ja
palvelukokonaisuuden kayttien
asiakkaalle tuttuja termeji. Kayt-
tajalti ei siten edellytetd syvillista
tuoteosaamista.

Tyokalussa voidaan esittdd kayt-
tdjalle sarja kysymyksid, jotka ku-
vaavat asiakkaan tarpeita. Tamin
seurauksena valinnat yhdistyvit
sopiviin tuote- ja palvelukom-
ponentteihin. Tyokalu voi myo6s
suositella tarpeeseen parhaiten
soveltuvia tuotteita ja palveluita.
Lisaksi se voi auttaa eri kokonai-
suuksien keskindisessd vertailussa.
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- Kayttoympéristo - Konfigurainti - Validi & optimaalinen tuote
- Sovelluskohde - Optimointi - Hinta
- Kayttomaarat - Hinnnanlaskenta

Ohjatussa myynnissa kysytdan tuotekohtaisten kysymysten sijasta asiakas-
tarveldhtoisid kysymyksid, kuten:
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Missa Millaisia lopputu-
kayttoympdristossd | loksia tuotteelta
tuotetta kiytetdan? | edellytetaan?

Mill3 toimialalla tuotetta Kuinka paljon tuotetta

PP, kaytetaan tietyssa
kaytetaan' dikayksikossa?




OHJATUN MYYNNIN KEINOT

siakkaan saattaa olla vaikea tietdd, mitka toimittajan tuotteet ja pal-

velut soveltuvat parhaiten hinen tarpeeseensa. Tarvekartoitus voi
ohjata asiakkaan tarvettaan vastaavien tuotteiden pariin ja niin huomat-
tavasti vihentdd mahdollisten tuotevaihtoehtojen miirdd. Tuotevalintaa
ohjaavat kysymykset voidaan esittdd sellaisessa muodossa, jotka ovat asi-
akkaalle merkityksellisid ja jotka kuvaavat asiakkaan litketoiminnan vaa-
timuksia.

hjatun myynnin tyokalu voi suositella kiyttijille erilaisia tuot-

teita ja palveluita joko tarvekartoituksen, muiden aikaisempien
valintojen tai kiyttdjan profiilin perusteella. Lisiksi tyokalu voi ehdottaa
valittua tuotetta tiydentdvid optioita tai palveluita sekd muiden kayttdjien
ostamia vastaavia tuotteita.



rosessia, jossa kayttdjd pyrkii I0ytimadn parhaan tuote- tai palvelu-
tarjoaman lukuisten vaihtoehtojen joukosta, kutsutaan konfiguroin-
niksi. Siind voidaan nihda olevan kaksi keskeistd osa-aluetta:

1. Tuotteiden ja palveluiden komponenttien yhteensopivuuden var-
mistaminen

2. Optimaalisen ratkaisun loytiminen

Konfiguroinnin perimmiinen tarkoitus on taustalla olevan sidinndston
kautta varmistaa, ettd asiakastarpeeseen riataloity tuote koostuu toisiinsa
yhteensopivista moduuleista, komponenteista ja optioista. Optimaalinen
ratkaisu voidaan 16ytdd esimerkiksi optimointialgoritmien tai tuotevertai-
lun avulla.

siakkaalle voidaan vilittdd tietoa tuotteiden ominaisuuksista ja

hy6dyistd peilaamalla niitd asiakkaan kuvaamaa tarvetta vasten.
Eri tarpeisiin 16ytyy useita erilaisia ratkaisuja, mutta niiden vahvuuksien
ja hy6tyjen viestittiminen asiakkaalle voi olla haasteellista.

Viestinnidn helpottamiseksi asiakkaalle voidaan tarjota erilaisia vertailu-
toiminnallisuuksia tai esittda tarvekartoituksen ja konfiguroidun tuotteen
perusteella laadittuja laskelmia. Niilld voidaan arvioida esimerkiksi tuot-
teen takaisinmaksuaikaa, elinkaarikustannuksia tai kannattavuutta.
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Asiakastarve

Siirtaa tietty maarad
tavaraa paikasta A
paikkaan B tietyissa
olosuhteissa maaritetyn
aikataulun ja syklin
mukaisesti

Tavekartoitus

* Maksimi kuorman paino
* Ajokilometrit vuodessa

Ratkaisujen konfigurointi

* Rekka-auton malli
* Hyttityyppi



l Vaihtoehtojen suosittelu
i

* Lisaoptioiden valinta
* Huoltopalveluiden maaritys

Asiakastarvetta
parhaiten vastaavat

Vaihtoehtojen vertailu tuotteet ja palvelut

* Polttoaineen kulutus
* Kapasiteettilaskenta
* elinkaarikustannukset



OHJATUN MYYNNIN TYOKALUT

arkkinoilla on useita erilaisia ohjatun myynnin tyokaluja, joista
jotkin ovat valmiita ohjelmistoalustoja ja toiset asiakaskohtaises-
ti tdysin radtdloityjd ratkaisuja. Osa ratkaisuista puolestaan rakentuu oh-
jelmistoalustan pidille mutta sisdltdd asiakaskohtaista radtdlointid. Joskus
ratkaisuihin viitataan termilld tyckalu, toisinaan taas termilld jirjestelma.

Myynti- ja tilauskanavaan suunnattuja ohjatun myynnin tyckaluja kutsu-
taan usein myyntikonfiguraattoreiksi tai CPQ-ty6kaluiksi. Kirjain-
lyhenne CPQ tulee sanoista (konfiguroi), (hinnoittele)
ja (tarjoa). Se tarkoittaa ohjelmistotySkalua, jolla myyja tai asiakas
itse voi konfiguroida tuote- ja palvelukokonaisuuden, hinnoitella sen, ge-
neroida siitd tarjouksen ja jopa tilata sen. Lisdksi tilaus voidaan lihettda
CPQ-tyokalun kautta suoraan yrityksen toiminnanohjausjirjestelmaan.



Avaintoiminnallisuuksia ja -ominaisuuksia

konfiguraattori

hinnoittelutyokalu (alennukset, kustannus- ja katetiedot,
sopimushinnastot yms.)

tarjousten ja tilausten hallintatyokalu

tarjousdokumentin generointityokalu

tarjouksen workflow -ominaisuudet

asiakastietokanta

tarjous- ja tilaustietokanta

raportointi ja analytiikkaominaisuudet
visualisointiominaisuudet (2D- ja 3D-kuvat, taulukot, yms.)
integrointirajapinnat ulkoisiin tietojarjestelmiin

usean kielen tuki

offline-toiminnallisuus
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OHJATTU MYYNTI
TARJOUKSENTEON
APUVALINEENA

erinteisesti ohjatun myynnin tyokalut

auttavat myyjaa tarjouksentekopro-
sessissa. CPQ-tyokalulla toimittajayrityk-
sen eri tietojarjestelmissd oleva tuotetieto
voidaan vilittid myyntikanavassa myyjin
hyodynnettiviksi. Lisdksi ithmisten koke-
musperdinen hiljainen tieto saadaan do-
kumentoitua tietojirjestelmdin. Timan
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seurauksena asiakkaan esittimiin tarjous- M
pyynto6n voidaan vastata nopeasti, vaivat- ooooo
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tomasti ja laadukkaasti.

toimittaja jilleenmyyja asiakas
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Jalleenmyyjda voi ohjatun myynnin tyo- %
kalun kautta tehda edustamiensa tuottei- Q.
den toimittajalle tarjouspyynnén omien g
asiakkaidensa tarpeiden pohjalta. Till6in =)
jalleenmyyja saa siirrettyd asiakastarpeet c©
yksiselitteisesti toimittajalle ja maaritettya tarjouspyyntd ;
tuotteet mahdollisimman pitkille jo tar- ppe
jousvaiheessa. >
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estelmaan
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Tilaus suoraan ERP-
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toimittaja

jalleenmyyja

asiakas

OHJATTU MYYNTI
TILAAMISEN
APUVALINEENA

un asiakkaalle tehty tarjous muuttuu

tilaukseksi, voi myyjd ldhettda tilauk-
sen ohjatun myynnin tyokalulla suoraan
ERP-jirjestelmaan. Tilloin myydyn tuot-
teen nimiketiedot, hinnat ja vaatimukset
saadaan automaattisesti siirrettyd myynti-
rajapinnasta tuotantoon ilman erillisid ma-
nuaalisia tyOvaiheita.

Jalleenmyyjd voi valittaa vastaanottamansa
tilauksen toimittajalle, jolloin tilaus sisaltda
automaattisesti valmistuksessa tarvittavat
tiedot tuotteesta. Samoin my6s asiakas voi
itse ilman vilikédsid konfiguroida ja tilata
tarpeidensa mukaiset tuotteet ja palvelut
toimittajan tai jilleenmyyjin internetsivus-
tolla tai tilausportaalissa olevan ohjatun
myynnin tyokalun kautta.
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arjouksenteon ja tilaamisen

lisiksi ohjatun myynnin ty6-
kaluja voi hy6dyntdi erilaisiin mark-
kinointitarkoituksiin. ~ Yritys  voi
esimerkiksi esitelld tuote- ja palve-
lutarjoamaansa internetsivustollaan
opastamalla  kiinnostunut asiakas
ohjaavien kysymysten kautta oikealle
tuotealueelle tai suosittelemalla tar-

peeseen parhaiten soveltuvia tuotteita.

OHJATTU MYYNTI MARKKINOINNIN
APUVALINEENA

Joskus yritykset pyrkivat korvaa-
maan paperisia tuotekatalogeja sih-
koisilla ohjatun myynnin tyckaluilla.
Ilman ohjatun myynnin tyokalua
tuotteiden tarkempi esittely saattaa
olla vaikeaa erityisesti konfiguroita-
vien tuotteiden osalta.



OHJATUN MYYNNIN

Onnistuneella ohjatun myynnin tyokalulla voidaan:

helpottaa monimutkaisten tuotteiden
myyntid tuomalla kaikki tarvittava tuo-

tetieto myyjan saataville

helpottaa jilleenmyyjin myyntity6ta
tekemalld monimutkaisista tuotteista hel-

posti myytavii

nopeuttaa ja tarkentaa tarjousten hin-
noittelua yhdistimalld hinnoittelulogiik-
ka osaksi ratkaisun konfigurointia

nopeuttaa tarjousdokumentaation
laadintaa automatisoimalla sen luonti

konfiguraation pohjalta

helpottaa tilausten kirjaamista
ERP:iin automatisoimalla tilausten ki-

sittely myynnistd tuotantoon

tehostaa myyntitiimin ty6skentelya
suoraviivaistamalla tarjousprosesseja ja
yhtendistimalld myynnin tyokaluja

mahdollistaa konfiguroitavien tuot-
teiden tilaaminen myd&s suoraan asiak-
kaan toimesta

helpottaa asiakkaan ostopdidtdstd oh-
jaamalla my6s kokematon asiakas oikean
tuotteen pariin

tehostaa markkinointia esittimalld yri-
tyksen tuotetarjoama asiakkaalle sihkoi-
sen jirjestelmin kautta houkuttelevasti ja
visuaalisesti

helpottaa pidtoksentekoa tuottamalla
johdolle raportteja tarjous- ja tilausdatasta



"58% B2B-jalleenmyyjista
uskoo myyntikonfiguraat-
toreiden kayton kasvavan
alallaan tulevaisuudesss,
ja vain 2 % uskoo kayton
vahentyvan.'
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Ojala & Mahlamiki, (2016), “Trends of Digital Online Sales Systems in B2B Markets”,
Presentation at the Annual Conference on Engineering and Applied Science, ACEAT.

Mahlamiki & Saarivuori, (2017), “The Challenges of Adopting Digital Sales and Purchasing Tools”,
Proceedings on International Federation of East Asian Management associations (IFEAMA) conference.




KURKISTUS PINNAN ALLE

JARJESTELMAN SYOTTEET

n tekemit myyntivalinnat siirtdvit asiakasvaatimukset ohja-
tun myynnin tyokaluun ja toimivat sen syotteind. Kdyttoliittyma voi
muuttua dynaamisesti kiyttdjin tekemien valintojen seurauksena ja
siten ohjata seki helpottaa kdyttdjin tyoskentelya.




Asiakasvaatimukset
Kayttoliittyma
Myyntivalinnat

Tuotekonfiguraatio
Hinta
Tarjousdokumentaatio
Tilaus

Konfiguraattorimoottori
Konfigurointimalli
Tuotenimikkeet

Data

Saanndsto
Optimointilogiikka

ERP

CRM

PDOM

CAD

BI
€-Commerce

JARJESTELMAN TUOTOKSET

Kiyttdjin tekemien myyntivalintojen perusteella ohjatun myynnin
tyokalu muodostaa asiakastarpeita vas an tuotekonfiguraation,
laskee sille hinta- ja kustannustiedot se eneroi tarjousdokumen-
taation. My6hemmin tarjous voidaan muuttaa tilaukseksi ja ldhettda
eteenpdin yrityksen muihin tietojirjestelmiin.




HANKINNASSA HUOMIOITAVIA ASIOITA

ita pidemmille seuraavat asiakokonaisuudet on toteutettu, sitd
valmiimpi yritys on hankkimaan ohjatun myynnin tyokalun:
Tuotteiden ja palveluiden rakenteet on kuvattu
Tyokalun kiyttotarkoitukset ja kdyttdjit on tunnistettu
Kiyttoonoton jilkeiset tavoitteet on maaritetty

Tyokalun tirkeimmait vaatimukset ja toiminnallisuudet on
tunnistettu

Eri tietojirjestelmien rooli ja niiden vilinen navigointi on
kuvattu

Hankinnan kustannukset syntyvit perinteisesti seuraavista osatekijoista:

Hankintaprojektin tyéveloitus

Integraatiokustannukset muiden jirjestelmatoimittajien osalta
Hankintaprojektiin osallistuvien omien resurssien kustannus
Kertaluontoinen lisenssi tai kuukausittainen SaaS-palvelumaksu

Tulevaisuuden jatkokehitys



L

O
Z
Ll
>
Ll
)

Alla on listattu tydkalun hankintaan ajavia tyypillisid tekijoita:

Kilpailun kiristyessa asiakkaan tarjouspyyntéon halutaan
reagoida aiempaa nopeammin

Nykyiset Excel-pohjaiset tyokalut ovat tulossa elinkaarensa
paahin

Asiakkaan ostopddtdstd halutaan helpottaa tarjoamalla
asiakkaan kaytt66n itsepalvelutyokalu tuotteiden esittelyyn,
tarjouspyyntdjen tekemiseen tai tilaamiseen

Jalleenmyyjille halutaan tarjota monimutkaisten tuotteiden
myyntia helpottavia tyokaluja

Asiakasvaatimukset ovat kasvaneet, koska kilpailijoillakin on
kdytOssd vastaavia ohjatun myynnin tyokaluja




HANKINTAPROJEKTI

arjestelmin hankintaprojekti kannattaa yleensé jakaa muutamaan vai-

heeseen, jotta kokonaisuudesta tulee helpommin hallittava. Esiselvi-
tyksen jalkeen projektiin saattaa kuulua Proof of Concept -vaihe (POC),
jossa voidaan todentaa hankittavan jirjestelmin soveltuvuutta asiakastar-
peeseen.

Projektin vaiheet 1-n voidaan jakaa esimerkiksi seuraavasti:

Tuotteet mallinnetaan jarjestelmaan Jarjestelmd lanseerataan ensin
tuoteperhe kerrallaan sisdisesti ja sen jalkeen jalleenmyyjille
Jarjestelmd otetaan kayttoon ensin Jarjestelmaintegraatiot priorisoidaan
kotimaassa ja sen jalkeen ulkomailla ja otetaan kayttaon vaiheittain

Tyypillisesti kukin vaihe kestdd noin 3-12 kuukautta riippuen mm. tuote-
perheiden lukumdiridstd ja laajuudesta, kiyttoprosessin monimutkaisuu-
desta, tarvittavien toiminnallisuuksien syvyydesti, projektin intensiteetis-
td ja projektitiimin koosta.

Demojen Sopimusneuvottelut Implementointi
tarkastelu (POC) (POC)
RFI-tiedonk RFQ- Vaatimusmaéérittely

Toimittajakartoitus
Toimittajien arviointi
Tarpeiden tunnistaminen

ESISELVITYSVAIHE PROOF OF CONCEPT -VAIHE (POQ)




Projektin vaatimusmadairittelyvaihe on keskeisessd roolissa projektin on-
nistumisen nakokulmasta. Tyypillisesti siina selvitetddan seuraavia asioita:

Mitka ovat jarjestelman syotteet ja Milld kielilld jarjestelmad kaytetdan?

tuotokset?
Miten asiakkaan brandi tulee huomioida

Mitd valintoja kayttajs tekee ja miten ne jarjestelman kayttoliittymaassa?

vaikuttavat tuotteeseen?
Mihin muihin tietojarjestelmiin

Millainen on tuotteiden ja palveluiden jarjestelmd integroidaan ja mika on
hinnoittelulogiikka? viestien tietosisalto?
Millaisia maa-, kayttajs- tai Kuka testaa jarjestelmds ja miten?

jdlleenmyyjakohtaisia vaatimuksia

jarjestelmalle asetetaan? Miss3 tietojarjestelmassa on kunkin

tiedon master data?
Mit3 dokumentteja jarjestelmd generoi
ja mikd on niiden sisalto?

OHJATUN MYYNNIN OPAS

Kayttoonotto

Implementointi

(projekti)

Sopimusneuvottelut Vaatimusmaarittely
(projekti) (projekti)

1. VAIHE {2.VAIHE {3.VAIHE | JATKOKEHITYS




LISATIETOA OHJATUN
MyYNNIN TYOKALUJEN
MAHDOLLISUUKSISTA
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OHJEITA TYOKALUN HAN-
KINNAN VARALLE
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