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Tekninen myynti on monimutkaisten ja usein raétdloitdvien tuotteiden ja palveluiden myyntiprosessi,
joka edellyttad sekd myyntitaitoja ettd syvallistd teknistd ymmaérrystd. Tassi diplomityOssé tutkitaan
ja kehitetddn prototyyppitason dlykds tarvekartoitus- ja valintatyokalu teknisen myynnin tueksi.
Tyokalun tarkoituksena on demonstroida, miten asiantuntijatictoa ja asiakasvastauksia voidaan
hyodyntia systemaattisessa tuotevalinnassa.

Diplomityd koostuu kirjallisuuskatsauksesta, asiantuntijahaastatteluista, tyokalun kehityksestd seké
asiantuntijapalautteista. Kirjallisuuskatsauksessa perehdytdén tieteellisiin artikkeleithin ja muuhun
kirjallisuuteen ~ liittyen  tekniseen  myyntiin, tarvekartoitusmenetelmiin, péatdksenteon
tukijérjestelmiin sekd dlykkdisiin teknologioihin myynnin tukena. Asiantuntijahaastatteluissa etsitdén
toistuvia teemoja, haasteita ja kehitysehdotuksia, jotka liittyvit teknisen myynnin tarvekartoitukseen
ja tyokalujen kéayttoon. Analyysin tuloksena muodostetaan kdytdnnon vaatimuksia ja ominaisuuksia
alykkaélle tarvekartoitus- ja valintatyokalulle. Kehitetty tyokalu tulee toimimaan tissi diplomitydssa
tutkimusartefaktina, jonka avulla arvioidaan d&lykkdan tarvekartoitus- ja valintatydkalun
mahdollisuuksia teknisessd myynnissd. Tyokalu ei tule olemaan kaupallinen jirjestelmd, vaan
konseptitason ratkaisu, joka havainnollistaa tutkimuksen keskeisid periaatteita. Prototyyppi ei pyri
tdydelliseen tekodlyyn tai automaatioon, vaan demonstroi é&lykkéddseen tarvekartoitukseen
pohjautuvan tulkinnan mahdollisuuksia teknisen myynnin tukena. Kehitetty tyokalu arvioidaan
lopuksi asiantuntijoiden nékemyksilld tydkalun soveltuvuudesta ja jatkokehitysmahdollisuuksista.

Téssd diplomityOsséd pyritddn vastaamaan seuraaviin tutkimuskysymyksiin: 1) Millaisia haasteita
esiintyy asiakastarpeiden kartoittamisessa ja tuotevalinnassa teknisen myynnin alkuvaiheessa? 2)
Miten dlykds tarvekartoitus- ja valintatydkalu voi tukea teknisen myynnin asiantuntijaa
asiakastarpeiden médrittelyssé ja ratkaisujen ehdottamisessa? 3) Millaisia vaikutuksia adlykkaalla
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digitalisaatio ja tekodlyratkaisut voivat muuttaa myyntiprosessin rooleja ja asiantuntijatyotd
tulevaisuudessa?

Tutkimustulosten perusteella voitiin todeta, ettd prototyyppitason dlykéds tarvekartoitus- ja
valintatyokalu koettiin asiantuntijoiden keskuudessa tukevan hyvin teknistd myyjdd, varsinkin kun
tyokalua jatkojalostettaisiin eteenpéin. Tyokalua olisi hyva paéstd kehittdméan johonkin yritykseen,
jolloin siitd voitaisiin toteuttaa mahdollisesti organisaation kayttoon soveltuvan jarjestelmaén.

Avainsanat: tekninen myynti, tarvekartoitus, tuotekonfigurointi, pédédtoksenteon tukijarjestelma,
myynnin automaatio



Master’s thesis

Department of Mechanical and Materials Engineering, Faculty of Technology
University of Turku

Subject: Mechanical Engineering, Smart Systems

Author: Jarno Hakala

Title: Developing technical sales with an intelligent needs assessment and selection tool
Instructors: Senior teacher Timo Holopainen (Turku UAS) & Professor of mechanical engineering
Jussi Kantola (University of Turku)

Number of pages: 109 pages + 3 appendices (11 pages)

Date: 15.3.2026

Technical selling is a sales process for complex and often customized products and services that
requires both sales skills and deep technical understanding. This master's thesis investigates and
develops a prototype-level intelligent needs assessment and selection tool to support technical sales.
The purpose of the tool is to demonstrate how expert knowledge and customer responses can be
utilized in systematic product selection.

The master's thesis consists of a literature review, expert interviews, tool development and expert
feedback. The literature review examines scientific articles and other literature related to, among other
things, technical sales, needs assessment methods, decision support systems and intelligent
technologies in sales support. The expert interviews seek recurring themes, challenges and
development proposals related to technical sales needs assessment and the use of tools. The analysis
results in the formation of practical requirements and features for an intelligent needs assessment and
selection tool. The developed tool will serve as a research artifact in this master's thesis, which will
be used to evaluate the potential of an intelligent needs assessment and selection tool in technical
sales. The tool will not be a commercial system, but a concept-level solution that illustrates the key
principles of the research. The prototype does not aim for complete artificial intelligence or
automation, but rather demonstrates the possibilities of intelligent needs assessment-based
interpretation to support technical sales. The developed tool will finally be evaluated with expert
opinions on the tool's suitability and further development possibilities.

This master's thesis aims to answer the following research questions: 1) What challenges exist in
mapping customer needs and product selection in the early stages of technical sales? 2) How can an
intelligent needs mapping and selection tool support a technical sales expert in defining customer
needs and proposing solutions? 3) What effects does an intelligent needs mapping and selection tool
have on sales efficiency? 4) How can the digitalization of technical sales and artificial intelligence
solutions change the roles and expert work of the sales process in the future?

Based on the research results, it could be stated that the prototype-level intelligent needs assessment
and selection tool was felt by experts to be very supportive of the technical salesperson, especially
when the tool was further refined. It would be good to have the tool developed in a company, so that
it could be implemented into a system that could potentially be used by the organization.
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1 Johdanto

Johdannossa kisitellddn tutkimustehtavid, tutkimuksen tavoitetta ja tutkimuskysymyksiin
vastaamista. Ndiden avulla lukijaa johdatellaan diplomityon aiheeseen. Lopuksi késitelldén

tutkimusmenetelmid, tyon toteuttamista ja tyon rakennetta lyhyesti ja ytimekk&éasti.

1.1 Tutkimustehtava

Diplomityossd kehitetddn dlykds tarvekartoitus- ja valintatyokalu, joka tukee teknisen myynnin
asiantuntijoita asiakastarpeiden systemaattisessa kartoittamisessa ja sopivien komponenttien tai
ratkaisujen valinnassa myyntiprosessin alkuvaiheessa.

Tutkimuksen tavoitteena on tunnistaa nykyisen teknisen myyntiprosessin haasteita, kehittdd niihin
pohjautuen prototyyppitason kéaytdnnonldheinen dlykds tyokalu ja arvioida sen vaikutusta
kaytettdvyyteen, prosessitehokkuuteen seké asiakastarpeiden ymmaértdmisen parantumiseen.

Ty6 yhdistdd laadullisen tutkimuksen, kirjallisuuskatsauksen ja kdytdnnon sovelluksen. Aineisto
kerdtddn asiantuntijahaastatteluilla ja kehitettyd tyokalua arvioidaan asiantuntijapalautteen

perusteella.

1.2 Tutkimusote

Témé diplomityd on kehittdmisorientoitunut tutkimus, jossa hyddynnetddn konstruktiivista
tutkimusotetta. Tutkimuksen tavoitteena on kehittdd kdytdnnon ongelmaan konkreettinen ratkaisu:

alykés tarvekartoitus- ja valintatyokalu. Ty6kalun soveltuvuutta arvioidaan teknisen myynnin tueksi.

Tutkimus yhdistia teoreettisen tarkastelun ja empiirisen aineiston. Kirjallisuuskatsaus luo teoreettisen
perustan teknisen myynnin, asiakaslédhtdisyyden ja paitoksenteon tukijarjestelmien nékdkulmasta.
Empiirinen aineisto kerdtdan asiantuntijahaastatteluilla ja analysoidaan laadullisen sisdllénanalyysin

avulla. Haastatteluiden perusteella méaéritelldéin tyokalun vaatimukset ja keskeiset ominaisuudet.

Tutkimus etenee iteratiivisesti: teorian ja haastatteluaineiston pohjalta suunnitellaan ja toteutetaan
prototyyppi, jota arvioidaan asiantuntijapalautteen avulla. Tutkimuksen tuloksena syntyy sekd

kaytannollinen tydkalu ettd jisennelty malli sen kehittdmisprosessista.



1.3 Tutkimuksen tavoite ja tutkimuskysymykset

Diplomity sijoittuu konetekniikan ja teknisen myynnin kehittdmisen alueelle. Tekninen myynti
yhdistdd insinddriosaamisen ja asiakasldhtdisen ongelmaratkaisun: myyjén tehtdvd on ymmartai
asiakkaan tekniset ja toiminnalliset tarpeet seké tarjota niihin soveltuvia ratkaisuja (Care & Bohlig,
2014). Myyntiprosessin alkuvaihe on erittdin kriittinen, silld asiakkaan tarpeiden oikea maéirittely
vaikuttaa merkittdvésti tarjottavan tuotteen tai palvelun sopivuuteen, joka heijastuu suoraan

asiakastyytyvaisyyteen (lannarino, 2016).

Teoreettisesti tutkimus nojaa teknisen myynnin, asiakaslédhtéisen myynnin, ratkaisumyynnin ja
digitaalisen myynnin tydkalujen kirjallisuuteen sekd B2B-myyntiin yleensd. Liséksi tutkimuksessa
hyodynnetidn &lykkdiden jarjestelmien ja padtoksenteon tukijarjestelmien (Decision Support
Systems, DSS) teorioita, joiden avulla voidaan perustella, miten myyntiprosessia voidaan tukea

automaation ja digitaalisen tiedon hyddyntdmisen avulla.

Vaikka teknisen myynnin tukena kéytetdédn erilaisia jarjestelmid, kuten CRM- ja CPQ-ratkaisuja
(Customer Relationship Management; Configure, Price, Quote) (Namd esitelldin tarkemmin
kappaleissa 4.1.1 ja 4.3.1), monissa organisaatioissa asiakastarpeiden mdéérittely ja tuotevalinta
perustuvat vield nykyddnkin myyjien henkil6kohtaiseen kokemukseen ja manuaalisiin prosesseihin.
Nykypdivian asiakkaat odottavat nopeaa palvelua ja monimutkaisten tuotteiden ja palveluiden
manuaalinen kisittely voi kestéd useita pdivid (Oracle NetSuite, 2022). Tami voi osaltaan johtaa

virheellisiin mitoituksiin, pitkittyneisiin myyntisykleihin ja heikentyneeseen asiakastyytyviisyyteen.



Taulukko 1. CRM-kdyttdijien kokemat haasteet (Iwuh, 2025).
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Suuremmat organisaatiot ovat ottaneet jo kayttoon CRM:n (esimerkiksi Salesforce tai Hubspot),
mutta suurin kayttoonottokuilu on pienemmissa yrityksissa. Yrityksissd, joissa on yli 10 tyontekijaa,
91 % hyddyntdd jotakin CRM-jérjestelméd. Kuitenkin niistd yrityksistd 42 % rajoittaa CRM-
jarjestelmén taysimaérdistd kdyttod, esimerkiksi sisdisen osaajapulan ja kustannusten takia, mika
voidaan todeta taulukosta 1 (Iwuh, 2025). Noin 50 % yrityksistd sanoo, ettd CRM voisi olla helpompi
kayttdd, ja 18 % heistd sanoo menettdneensa jarjestelmén vaikeuden takia potentiaalisia asiakkaita ja
tuloja. Tédhén voi myds osaltaan vaikuttaa se, ettd 47 % myyjistd hyddyntdd CRM-jirjestelmad
sddnnollisesti ja 46 % myyjistd hyodyntdd CRM-jirjestelmai vairilla tavalla (Mester, 2024).

Kun yritys myy monimutkaisia ja rdétiloityja tuotteita, virheelliset tarjoukset voivat olla valitettavan
yleisid. Taman takia CPQ-jarjestelma olisi monelle yritykselle hyodyllinen: jarjestelma vdhentad
riippuvuutta tylsdstd paperityOstd ja dokumentaatiosta, mikd tekee myynnin esihenkilGistd ja
henkilostostd tuottavampia (Oracle NetSuite, 2022). CPQ-kayttdjat ovat 30 % tehokkaampia
vastaamaan tarjouspyyntoihin (Request for Proposal, RFP) nopeasti ja tuloksellisesti ja 21 %
tehokkaampia luomaan monimutkaisia tarjouksia ajallaan (Oracle NetSuite, 2022). Kuitenkin noin
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19 % yrityksistd hyodyntdd CPQ-jarjestelmid aktiivisesti, vaikka ne todistetusti pystyvét

saavuttamaan 13 kertaisen vihennyksen myyntisyklin pituuteen (Aberdeen Group, 2017).

Aiempi tutkimus keskittyy péddasiassa digitaalisiin myyntialustoihin ja CRM-jirjestelmiin, mutta
vihemmén huomiota on kiinnitetty &dlykkédiden, dataldhtoisten tydkalujen rooliin teknisen

myyntiprosessin alkuvaiheessa, jossa tarvekartoitus ja komponenttivalinta tapahtuvat.

Tamaéan tutkimuksen tarve perustuu siihen, ettd yritykset etsivét jatkuvasti uusia keinoja tehostaa
teknisen myynnin padtoksentekoa ja parantaa asiakaskokemusta. Diplomity0 vastaa tdhin tarpeeseen
kehittdmilla ja arvioimalla &lykdstd tarvekartoitus- ja valintatyOkalua, joka tukee myyjid
asiakastarpeiden systemaattisessa kartoittamisessa ja ratkaisuvalinnoissa. Tutkimuksen tulokset
voivat tarjota kdytdnnon suosituksia siitd, miten tillaisia tyokaluja voidaan hyodyntdd teknisen

myynnin apuna ja kehittimisessa.
Diplomitydssé pyritdan vastaamaan alla oleviin tutkimuskysymyksiin:

1. Millaisia haasteita esiintyy asiakastarpeiden kartoittamisessa ja tuotevalinnassa teknisen

myynnin alkuvaiheessa?

2. Miten dlykés tarvekartoitus- ja valintatyokalu voi tukea teknisen myynnin asiantuntijaa

asiakastarpeiden médrittelyssd ja ratkaisujen ehdottamisessa?

3. Millaisia vaikutuksia &lykk&alld tarvekartoitus- ja valintatyokalulla on myynnin
tehokkuuteen?

4. Miten teknisen myynnin digitalisaatio ja tekodlyratkaisut voivat muuttaa myyntiprosessin

rooleja ja asiantuntijaty6té tulevaisuudessa?

1.4 Tutkimusmenetelmait ja tyon toteutus

Diplomitydssd toteutetaan puolistrukturoituja asiantuntijahaastatteluita, jotka koostuvat 6-10
henkilostd. Haastateltavat edustavat eri teollisuuden aloja teknisen myynnin, tuotesuunnittelun ja
asiakaspalvelun tehtévissd. Valinnassa painotetaan henkil6ité, joilla on kokemusta asiakastarpeiden
maérittelyssd, tuotevalinnassa ja myynnin tukiprosesseissa. Haastattelut toteutettiin tammi-helmikuun

2026 aikana.
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Haastattelut toteutetaan kasvokkain tai etiyhteydelld ja ne dénitetdén seki litteroidaan analyysid
varten. Haastateltavilta pyydetdén kirjallinen suostumus aineiston kdytton ja anonymiteetti
varmistetaan poistamalla henkil6on tai yritykseen viittaavat tiedot analyysivaiheessa.

Kerétty aineisto analysoidaan laadullisen sisdllonanalyysin menetelmalld, jossa aineistosta etsitdan
toistuvia teemoja, haasteita ja kehitysehdotuksia, jotka liittyvét teknisen myynnin tarvekartoitukseen
ja tyokalujen kéyttoon. Analyysin tuloksena muodostetaan kdytdnnon vaatimuksia ja ominaisuuksia
alykkaélle tarvekartoitus- ja valintatyokalulle. Ndiden pohjalta suunnitellaan ja hahmotellaan
tyokalun rakenne, logiikka ja kéyttoperiaate. Tyokalun kehitysvaiheessa kerétty asiantuntijapalaute
késitellddn erillisend aineistona, jonka avulla arvioidaan kehitetyn ratkaisun soveltuvuutta kaytantoon

seki sen potentiaalista vaikutusta myynnin tehostamiseen.

Haastatteluiden ja ty6kalun kehittdmisen liséksi aineistoa tdydennetédn kirjallisuuskatsauksella, jossa
kasitelladn teknistd myyntid, tarvekartoitusmenetelmié, paitoksenteon tukijarjestelmid sekd dlykkaita
teknologioita myynnin tukena. Kirjallisuuskatsaus koostuu erilaisista tieteellisistd artikkeleista,

kirjallisuudesta sekd myynnin raporttiléhteista.
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1.5 Tyon rakenne

Kirjallisuuskatsaus

Asiantuntijahaastattelut

Alykas tarvekartoitus- ja
valintatyokalu (prototyyppi)

Asiantuntijapalaute

Kuva 1. Diplomityon rakenne

Kuten kuvasta 1 voidaan todeta, diplomityd muodostuu ensin kirjallisuuskatsauksesta, jossa
kasitelldan tieteellisistd artikkeleista ja kirjallisuudesta 16ytyvéa tietoa liittyen tekniseen myyntiin,
tarvekartoitusmenetelmiin, padtoksenteon tukijérjestelmiin sekd dlykkéisiin teknologioihin myynnin
tukena. Tdman jélkeen diplomity0ssé toteutetaan puolistrukturoituja asiantuntijahaastatteluita, joissa
kasitelldan toistuvia teemoja, haasteita ja kehitysehdotuksia liittyen teknisen myynnin
tarvekartoitukseen ja tyokalujen kayttoon. Lopuksi kehitetdéin haastatteluista saatujen tietojen pohjalta
prototyyppitason kiytdnnonldheinen dlykés tarvekartoitus- ja valintatydkalu teknisen myynnin tueksi,

jonka soveltuvuus ja pitevyys arvioidaan asiantuntijapalautteen perusteella.
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2 Tekninen myyntiprosessi ja asiakaslahtoisyys

Luvussa 2 tarkastellaan teknistdi myyntid osana B2B-liiketoimintaa sekd sithen kohdistuvia
vaatimuksia teollisessa toimintaymparistossd. Luvussa késitellddn teknisen myynnin kehittymisti ja
sen tulevaisuuden suuntia muuttuvien asiakasodotusten, teknologisen kehityksen ja myyntiprosessien

monimutkaistumisen nakokulmasta.

Lisédksi luvussa kuvataan teollisen myyntiprosessin keskeiset vaiheet ja korostetaan asiakaslahtoisen
myyntitavan merkitystd osana arvoa tuottavaa myyntitoimintaa. Lopuksi tarkastellaan myynti-
insin00rin  roolia teknisessi myynnissd sekd hdnen osaamisvaatimuksiaan niin nyKyisessa
toimintaympadristossd kuin tulevaisuuden vaatimuksia ennakoiden. Téssd luvussa pyritdén
vastaamaan tutkimuskysymykseen: Miten teknisen myynnin digitalisaatio ja tekodlyratkaisut voivat

muuttaa myyntiprosessin rooleja ja asiantuntijatyotd tulevaisuudessa?

2.1 Tekninen myynti osana B2B-toimintaa

Teknisestd myynnisti on tullut yksi tdrkeimmista toiminnoista nykyaikaisissa B2B-organisaatioissa.
Tekninen myynti on monimutkaisten ja usein riatéloitévien tuotteiden ja palveluiden myyntiprosessi,
joka edellyttdd sekd myyntitaitoja ettd syvéllistd teknistd ymmaérrystd (Fletcher, 2025). Tehokkaalla
tekniselld myyntitiimilld on kokonaisvaltainen ndkemys toimialastaan. He toimivat usein
ongelmanratkaisijoina, jotka tarjoavat ratkaisuja asiakkaan todellisiin tarpeisiin, perustuen
kokemukseen ja tekniseen osaamiseen (Fisher, 2022). Teknisen myynnin on seurattava nopeasti
muuttuvaa teollisuusymparistod ja kyettdva sopeutumaan sen vaatimuksiin, joissa toimitaan laajojen
sidosryhmien kanssa ja rakennetaan asiakaskohtaisia ratkaisuja (Barber & Tietje, 2006; Fletcher,

2025).

Tekninen myynti korostuu aloilla, joissa tuotteet ovat monimutkaisia, sddnneltyjd tai vaativat
perusteellista ymmaérrystd ennen ostopddtostd (Fletcher, 2025). Useimmat teknisen myynnin
prosessit, joita joskus kutsutaan myds ratkaisumyynniksi, ovat yritysten vilisid B2B-myyntejd, joissa
sekd myyja ettd ostajat ovat organisaatioita. Hughes (2024) tuo esille, etté teknistd myyntid esiintyy
useilla toimialoilla, kuten maataloudessa, teollisuudessa, puolustus- ja rakennussektorilla seké
kaivosteollisuudessa. My0s ohjelmistojen, laitteistojen, verkkoratkaisujen, pilvipalveluiden ja
tietoturvan myynti sisdltyy tekniseen myyntiin, jolloin ostajaryhmind toimivat tyypillisesti
teknologia- tai toimiala-asiantuntijat (Care & Bohlig, 2014).
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Teknisessd myynnissd korostuvat tekninen osaaminen, liiketoimintaosaaminen ja keskeiset
vuorovaikutustaidot (Barber & Tietje, 2006). Monimutkaisten ja arvokkaiden ratkaisujen myynti
edellyttdd ammattilaista, joka toimii sillan rakentajana tuotteen ja asiakkaan vélilld ja kykenee
kadntdmadn tekniset ominaisuudet konkreettisiksi liiketoimintahyddyiksi (Care & Bohlig, 2014;
Fletcher, 2025). Moderni tekninen myyjd pyrkii ratkomaan asiakkaan ongelmat maérittelemalla
ratkaisunsa hyodyt aktiivisen ja ammattitaitoisen asiakkaan kanssa. Myyja hallitsee teknisen tuen,
seuraa litketoiminnan trendejd ja mukauttaa ratkaisunsa asiakkaan muuttuvien tarpeiden mukaan

(Fletcher, 2025; Holopainen ym. 2020).

Nykypiivén teknisen myynnin on sopeuduttava entistd suurempiin ja organisoituneempiin ostajiin,
joilla ovat korkeammat vaatimukset, mikd heijastaa myynnin kehittyvdd luonnetta digitaalisella
aikakaudella (Mahlaméki & Martikainen, 2024). Care & Bohlig (2014) korostavat, kuinka
nykypéivén teknisessd myynnissi on tehtéva suhteita yllapitdvaa myyntid samalla, kun ylldpidetééan
erittdin korkeaa teknistd osaamista tuotteissa ja palveluissa. Tekninen myyjé tarvitsee analyyttisi,
strategisia ja teknisid taitoja: hinen on kyettivd tydskentelemdiin datan kanssa ja saamaan siitd
oivalluksia, pysyméin asiakkaan tarpeiden edelld, suunnittelemaan seuraavia vaiheita, tarjoamaan
parhaan ratkaisun ja pitdméadn silmélld asiakkaan liiketoimintatarpeita (Mahlamiki & Martikainen,

2024; McKinsey & Company, 2022).

Tekniset myyjdt koostuvat yleensd korkeakoulutetuista henkildistd, jotka omaavat teknisen
tietotaidon ja liiketoiminnallisen osaamisen. Berkmann ym. (2024) tarkastelevat kuitenkin
mahdollisuutta hyddyntia teollisuuden huoltohenkildstdd toissijaisina myyjind. Huoltohenkildston
teknisen osaaminen ja asiakkaiden prosessien ymmértdmisen ansioista he sopivat ihanteellisesti
laitteiden ja palveluiden ristiinmyyntiin paikan paélld tehtdvien huoltokdyntien aikana. He toimivat
yleensd asiakkaan ensisijaisena kontaktihenkilond, toimivat ongelmanratkaisijoina, kerdavat

arvokasta asiakastietoa ja tunnistavat usein lupaavia myyntimahdollisuuksia.

Tekninen myynti on yleensi pitkdkestoinen prosessi, joka voi siséltdd useampia myyntipuheluita ja
asiakastapaamisia useiden kuukausien aikana, ennen kuin kauppa saadaan sovittua asiakkaan kanssa.
Néiden yhteydenottojen aikana myyja pyrkii selvittdméddn ja kehittdméan asiakkaan tarpeita, joiden
perusteella voidaan tarjota arvoa tuottavia ratkaisuja asiakkaalle (Rackham, 1988). Hughes (2024)
korostaa, kuinka myyntiprosessi sisiltdé tyypillisesti potentiaalisten asiakkaiden (liidit) generointia,

myyntistrategioiden suunnittelua, tarjousten laatimista ja jatkuvaa yhteydenpitoa asiakkaiden kanssa.
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Tekninen myynti edellyttd lahes aina auditointia, haastatteluita tai yksityiskohtaista tarvearviointia
ennen rataloidyn ratkaisun kehittdmistd. Riippuen myytivien teknisten tuotteiden ja palveluiden
luonteesta, tekninen myynti vaatii 1dhes aina asiakastapaamisia asiakkaan toimipisteessd (Hughes,
2024). Myynti ei myoskédn rajoitu nykyddn myyntisopimukseen tai myynnin jilkeiseen aikaan, vaan
sithen liittyy myynnin jilkeinen palvelu (After-sales Service, AS), joka kattaa kaikki ostotapahtuman
jalkeen tapahtuvat palvelut tuotteen tai ratkaisun koko elinkaaren aikana (Holopainen ym. 2020;

Sellitto, 2020).

Yritykset pyrkivét jatkuvasti olemaan asiakkaan tarpeiden edellé ja heidén ostomahdollisuuksiansa
pyritddn seuraamaan jatkuvasti. Tekniset myyjdt voivat seurata esimerkiksi asiakasyritysten
rekrytointimahdollisuuksia: jos valmistusyritys alkaa rekrytoida paljon datatieteilijoité,
teknologiayritys saattaa pédtelld, ettd valmistaja etsii datainfrastruktuuria, ja kohdistaa tuotteita ja
palveluita sen mukaisesti (McKinsey & Company, 2022). Tekninen myynti pyrkii luomaan ratkaisuja
potentiaalisten asiakkaiden liiketoimintatavoitteiden ja heiddn kohtaamiensa haasteiden mukaisesti.
Fisher (2022) painottaa, ettd yksityiskohtainen asiakasanalyysi mahdollistaa riatéloityjen ratkaisujen
kehittdmisen ja vahvistaa ostaja—myyjdsuhdetta.

2.1.1 Tuotemyynnista ratkaisumyyntiin ja teknisen myynnin digitalisoituminen

Ratkaisumyynti

Kuva 1. Tekninen myynti on siirtynyt perinteisestd tuotemyynnistd arvoa tuottavaan ratkaisumyyntiin
(Storbacka ym. 2009; Holopainen ym. 2020, Rackham, 1988, Mahlamdiki & Martikainen, 2024).
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Myynti on siirtynyt 1900-luvun tuotteiden ja palveluiden myynnin mallista 2000-luvun malliin, jossa
myyjét keskittyvét asiakkaiden tuottavuuden parantamiseen. Kuten kuvasta 1 voidaan todeta,
organisaatioiden vélinen kanssakdyminen on siirtynyt tuotemyynnistd ratkaisumyyntiin, jota
kutsutaan myos palvelullistumiseksi (Storbacka ym. 2009). Témin pdivén asiakkaiden tietimys
tuotteista ja palveluista on korkealla tasolla, ja myynti on timén seurauksena siirtynyt perinteisesti
myynnistd arvoa tuottavaan myyntiin, jossa seki myyja ettd ostaja tuottavat arvoa (Holopainen ym.

2020; Rackham, 1988; Mahlamiki & Martikainen, 2024).

Muuttuvat asiakkaiden vaatimukset asettavat paineita sopeutua teknisessd myynnissd, jossa
nykypdivén asiakkaiden haasteiden ymmaértaminen on térkedssé roolissa ja tarjottavat tuotteet seka
palvelut taytyvit luoda arvoa asiakkaiden kasvaviin tarpeisiin (McKinsey & Company, 2022; Barber
& Tietje, 2006; Fisher, 2022). Storbacka ym. (2009) painottavat, ettd myynnisté on tullut strateginen
toiminta, jossa myyntid tehdddn pitkdaikaisen asiakassuhteen rakentamiseksi ja yllépitdmiseksi.
Asiakkaat odottavat nykyddn enemmén ja he haluavat intuitiivisia, saumattomia ja personoituja
kokemuksia, jotka tyydyttavit heidédn ostotarpeitaan. Asiakasviestinnén syventdminen ja siirtyminen
pois kaupan paittdmisestd kohti luottamukseen perustuvaa ja asiakkaan tarpeita vastaavaa suhdetta
on noussut nykypdivin asiakkaiden keskeiseksi aiheeksi (McKinsey & Company, 2022; Fisher,
2022).

B2B-markkinat ovat yhd monimutkaisempia, mikd edellyttid tehokkaampia ja
kustannustehokkaampia prosesseja. Digitalisaatiosta on tullut myynnin megatrendi, jossa myynti
digitalisoituu yhd enemmén ja toimintamallit ovat hybridimuotoisempia (McKinsey & Company,
2022; Mahlaméki & Martikainen, 2024). Digitaaliset teknologiat, kuten tekodly (Artificial
Intelligence, Al), koneoppiminen (Machine Learning, ML), CRM-jérjestelmit ja verkkokauppa-
alustat ovat muokanneet myyntistrategioita ja ostajien sekd myyjien vélistd vuorovaikutusta. Tdmén
seurauksena myyntiorganisaatiot pyrkivét tehokkaampiin ja kustannustehokkaampiin prosesseihin
digitalisaation ja myyntivoiman automatisoinnin (Sales Force Automation, SFA) avulla (Mahlamaki

& Martikainen, 2024).

Teknologia tekee yritysten vélisesti B2B-vuorovaikutuksesta paljon ihmissuhdepainotteisempaa.
COVID-19 pandemia kiihdytti trendid, jossa nykyaén yha useampi yritys suosii eti- ja digitaalista
vuorovaikutusta. Témén seurauksena teknisten myyjien on tultava asiantuntijoiksi sekd kasvokkain
tapahtuvassa myynnissd ettd etdmyynnissd, jossa suhteita rakennetaan ja ylldpidetd&in useiden

digitaalisten alustojen kautta (Fisher, 2022; McKinsey & Company, 2022). Tulevaisuudessa



17

digitaalisten alustojen ja tekoédlyn hyodyntdminen kiihdyttdd sekd suurten etté pienten ja keskisuurten
yritysten digitaalista transformaatiota ja muuttaa kokonaisten toimialojen rakenteita. Niin kutsutut
DB2BPM-mallit ovat yritysten vélisid digitaalisia alustoja, jotka muokkaavat teknisti myyntid
stimuloimalla valmistajien digitaalista palvelullistumista siirtyen tuote- ja palvelukeskeisestd
strategiasta palvelukeskeiseen strategiaan (Compagnucci ym., 2025). DB2BPM-mallit tukevat
yrityksid siirtymisessd liiketoimintamalliin, joka yhdistdd dlykkadt tuotteet, dlykkaét palvelut ja

asiakaskokemukset myynnin mekanismeihin (Compagnucci ym., 2025).

2.2 Myyntiprosessin vaiheet teollisuudessa

Myyntiprosessin rooli on muuttunut teknistymisen, digitalisaation ja asiakkaiden odotusten
kehittymisen myo6td (Monzyk, 2025; Holopainen ym. 2020). Myynti on kehittynyt perinteisesti
myynnistd arvoa tuottavaan myyntiin. Holopainen ym. (2020) korostavat, kuinka asiakkaiden
tietdmys tuotteista ja palveluista on korkealla tasolla. Ostajat suosivat riippumatonta tutkimusta, mutta
odottavat asiantuntijan ohjausta, kun he ovat vuorovaikutuksessa myyntihenkiloston kanssa.
Menestyédkseen myyjien on yhdenmukaistettava myyntitoiminnot ja -prosessit ostajien mieltymysten
kanssa riippumattomaan tutkimukseen ja tarjottava silti asiantuntijaohjausta (Monzyk, 2025).
Myyjien on keskityttivd ostokokemuksen hiomiseen tietoisuuden, harkinnan ja pédtoksenteon
vaiheissa: nykyaikaiset ostajat vaativat yksilollistd kokemusta, joka vastaa heidén ainutlaatuisia

tarpeitaan koko myyntiprosessin ajan (Monzyk, 2025).

Myyntiprosessin rooli ei ole endd lineaarinen, vaan sen rajat hilvenevit ja se toimii jatkuvana
asiakasarvon tuottamisen prosessina (Storbacka ym., 2009). Prosessildhtdisen ja mitattavissa olevan
myynnin merkitys teollisuusyrityksen tulokselle, ennustettavuudelle ja yritysarvolle on erittdin
tarkedssd roolissa tdimén pdivin myynnissd. Golden (2025) toteaa, ettd mitattavaa ja toistettavaa
myyntiprosessia tulisi kohdella yhti tarkeéind kuin mitd tahansa muuta yrityksen ydintoimintoa: ilman
sitd yritykset voivat pysdyttdd kasvun ja menestyksensd markkinoilla. Teollinen myynti vaatii
moniammatillista yhteisty6td myynnin, suunnittelun, tuotannon ja markkinoinnin vélill4, joka, hyvin
suunniteltuun myyntiprosessiin integroituna, helpottaa tulevien tulojen ennustamista (Monzyk, 2025;
Golden, 2025).

Myyntiprosessi on jdsennelty ja toistettava polku liidistd asiakkaaksi. Hyvin suunniteltu
myyntiprosessi ohjaa potentiaalista asiakasta ensimmadisestd yhteydenotosta aina sopimuksen

allekirjoittamiseen asti: se sisaltad selkedsti méaaritellyt virstanpylvédt, kuten tarpeiden tunnistamisen,
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mahdollisuuksien kartoittamisen, ratkaisujen esittelyn ja ostositoumuksen vahvistamisen (Gordon,
2025; Golden, 2025). Hyvin mééritelty myyntiprosessi luo johdonmukaisuutta, parantaa ennusteiden
tarkkuutta ja auttaa myyjid pdittaméan kauppoja nopeammin mukautumalla ostajien
paatoksentekotapoihin. Golden (2025) sanoo, ettd tavoitteena on myds tunnistaa potentiaaliset
asiakkaat tehokkaasti, mika lyhentdd myyntisyklin pituutta. Myyntiprosessin kartoittaminen selkeisiin
ja toistettaviin vaiheisiin vihentdd epéselvyyksid, lisdd luottamusta, tehostaa oppimista ja paljastaa

pullonkauloja (Golden, 2025; Gordon, 2025).

Yrityksen tulee sovittaa myyntiprosessin rakenne asiakkaan péaatoksentekoprosessiin. R4ataloiméalla
myyntiprosessin vastaamaan yrityksen kohdeasiakkaiden ostoprosessin etenemisti ja varmistamalla,
ettd jokainen vaihe on suunniteltu luomaan luottamusta ja tarjoamaan arvoa, myyntitiimit voivat luoda
pohjan positiiviselle asiakaskokemukselle jo ennen kaupantekoa (Golden, 2025). Tdmin avulla
myyntiprosessista luodaan strateginen viitekehys, joka on suunniteltu optimoimaan tehokkuutta,

johdonmukaisuutta ja tuloksia (Golden, 2025; Gordon, 2025).

Teollisuuden myynti on teknistd, monivaiheista ja usein pitkékestoista. Holopainen ym. (2020)
korostavat, etti tarjottavat ratkaisut ovat yleensd monimutkaisia ja myyntiprosessissa mukana olevien
thmisten méérd vaikuttaa prosessiin kéytettdvaan aikaan lisddvasti. Myynti- ja suunnittelutiimien
vilinen yhteistyd on avainasemassa yha teknisempien vaatimusten tdyttdmisessd ja pitkdaikaisen
asiakasuskollisuuden ansaitsemisessa (Monzyk, 2025; Golden, 2025). Virtaviivaistetut myynnin ja
suunnittelun viliset tyonkulut ovat ratkaisevan térkeitd teknisten ostajien vaatimusten téyttdmiseksi:
teknisten myyjien odotetaan helpottavan tuote-esittelyjd helposti omaksuttavaksi tiedoksi, kun taas
suunnittelutiimien tehtdvind on pysyé ajan tasalla myyntitiimin kustannusarvioiden vaatimuksista ja

suunnitella réatéloityja ratkaisuja (Monzyk, 2025).

Teollisuusmyynti on yhd kansainvélisempdd, minkd myyntiprosessissa korostuvat kulttuurinen
sopeutuminen, luottamuksen rakentaminen ja pitkdaikaiset suhteet. Rutheford & Matthews (2023)
painottavat, ettd kulttuurierojen ymmértdminen auttaa yrityksid rakentamaan erityisid
myyntiprosesseja kansainvélisid markkinoita varten: yritysten tulee ymmartdé kulttuurihierarkiaa ja
tapoja ennen myyntiprosessin aloittamista, koska myyntiprosessit muuttuvat kulttuurin mukaan.
Pitkdaikaisten asiakassuhteiden rakentaminen on erittdin térked, silld yrityksen myymien tuotteiden
ja palveluiden kustannukset ovat huomattavan korkeat ja monimutkaisemmat muun tyyppiseen
myyntiin verrattuna (Rutherford & Matthews, 2023; Storbacka ym., 2009). Pitkaaikaiset suhteet

yhdistettyné luottamuksen rakentamisprosessiin ovat tirkein tekijd kansainvélisessd myynnissa, silld
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myyjén ja ostajan vilinen etéisyys on pidempi kuin kotimaan myynnissi (Rutherford & Matthews,
2023).

2.2.1 Seitseman vaiheinen myyntiprosessi

Prospektointi Karsinta Tarvekartoitus

Kaupan Vastavaitteiden Ratkaisun

paattaminen kasittely esittely

Seuranta

Kuva 2. Seitsemdn vaiheinen myyntiprosessi (mukaillen Gordon, 2025).

Kuvasta 2 voidaan todeta, ettd yleinen myyntiprosessi koostuu seitsemistd toisiinsa linkittyvéstd
vaiheesta: ndma vaiheet ovat prospektointi, karsinta, tarvekartoitus, ratkaisun esittely, vastaviditteiden
kdsittely, kaupan pddittiminen ja seuranta (Gordon, 2025). Myyntiprosessin vaiheet voivat vaihdella
toimialoittain, mutta yleensd ne muodostavat tehokkaan myyntisyklin selkdrangan. Kaikissa
myyntiprosesseissa on samoja vaiheita, mutta vaiheet voivat olla eri jarjestyksessd, keskeiset
toiminnot voidaan toteuttaa eri tavalla tai muutamia ainutlaatuisia vaiheita voidaan lisitd (Gordon,
2025). Rutherford & Matthews (2023) korostavat, ettd varsinkin teollisuuden kansainvilisissi
myyntiprosesseissa korostetaan myyjdn ja ostajan vuorovaikutuksen syvempid suhteellisia

nakokohtia.



20

Prospektointi — potentiaalisten asiakkaiden tunnistaminen

Prospektoinnissa tunnistetaan potentiaaliset ostajat (liidit) ja heidén lisddmistdnsd myyntiprosessin
kéarkeen. Myyntiprosessi tarkoittaa joukkoa vaiheita, joiden l4pi potentiaalinen asiakas etenee uudesta
liidistd asiakkaaksi (Gordon, 2025; Probert ym., 2013). Potentiaalisia ostajia etsitddn toimialan,
tarpeiden ja teknisten vaatimusten perusteella. Nama potentiaaliset ostajat voivat olla ihmisid, jotka
ovat ilmaisseet kiinnostusta myymaéasi tuotteeseen tai palveluun. Heilld saattaa olla perusteltua
kiinnostusta demografisten tietojensa, toimialansa tai muiden tekijoiden perusteella. Taméa
myyntiprosessin ensimméinen vaihe tehdddn usein verkkotutkimuksen, liidilistojen ostamisen,
suositteluverkostoistumisen tai saapuvan markkinoinnin menetelmien avulla (Gordon, 2025; Probert

ym., 2013). Varsinkin teollisuudessa teknisten ostajien kartoittaminen korostuu prospektoinnissa.

Karsinta — sopivuuden, budjetin ja pddtoksentekovallan arviointi

Karsintavaihe on ensimméinen kerta, kun myyjé ottaa suoraan yhteyttd asiakkaaseen. Alustavan
puhelun tai séhkdpostin avulla myyjén tavoitteena on kerétd tietoa liidista ja selvittdd, sopiiko hédn
tuotteeseesi tai palveluusi (Gordon, 2025). Asiakkaan tarve, taloudelliset edellytykset ja organisaation
paitoksentekijat pyritddn selvittimain: myyja pyrkii paittelemain, etti liidi todella haluaa sitd, mita
myyt. Jos ostajalla on rahaa ja paitoksentekovaltaa ostaa sinulta ldhitulevaisuudessa, hin on piteva
siirtymédn seuraavaan myyntiprosessin vaiheeseen. B2B-teollisuudessa karsinta vaatii syvaa teknisté
ymmiarrystd ja oikeiden sidosryhmien tunnistamista potentiaalisen ostajan organisaatiossa (Gordon,

2025; Probert ym., 2013).

Tarpeiden ja ongelmien syvikartoitus

Asiantuntevassa myyntiprosessissa tunnistetaan tarpeet ja mahdolliset ratkaisut. Ongelman, tarpeen
tai halutun hyddyn maédrittelyd suoritetaan samalla, kun teknistd myyntitarjousta raétéloidain
(Holopainen ym., 2020). Teollisuuden myyntiprosessissa keskitytdéin asiakkaan tarpeiden ja
tavoitteiden selkedédn mdéérittelyyn. Potentiaalisen ostajan ongelmat pitdd ymmaértdd teknisten
yksityiskohtien ja ominaisuuksien sijaan (Probert ym., 2013). Jotta voidaan ymmartaa asiakkaan
todelliset tarpeet, voidaan hyddyntdd tarvekartoitusmenetelméd. SPIN-kartoitusmenetelmé
(Situation-Problem-Implication-Need/Pay-Off) on todella tehokas menetelmé asiakkaan tarpeiden

maérittimisessd (Holopainen ym., 2020; Rackham, 1988) (Taméi esitellddn kappaleessa 3.4).
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Tarpeiden ja ongelmien syvikartoituksessa on myos hyodyllistd tunnistaa ensin ostajan tarpeita ja
sitten selittdd ne potentiaaliselle ostajalle. Myyjén on siis tehtévé paljon taustatutkimusta asiakkaasta

(Inks ym., 2019).

Ratkaisun kehittdminen ja rddtdléinti

Potentiaalisen asiakkaan tarpeiden ollessa selvid, voidaan suorittaa tarjottavan ratkaisun teknistd
médritystd. Tekninen maéritys ja ratkaisun raatélointi voivat kestdd useita kierroksia kokousten ja
viestinndn muodossa (Holopainen ym., 2020). Myynniltd ja suunnittelulta vaaditaan tiivista
yhteisty6td. Teknisten myyjien odotetaan helpottavan tuote-esittelyjé ja kddntdvin monimutkaisen
teknisen ammattikielen helposti omaksuttavaksi tiedoksi asiakkaalle. Suunnittelijoiden tehtévéni on
puolestaan pysyd ajan tasalla myyntitiimin kustannusarvioiden vaatimuksista sekd validoida
asiakkaan tilauksia ja hinnoittelua. Ndiden pohjalta suunnitellaan radtéloityja ratkaisuja asiakkaan
tarpeisiin  (Monzyk, 2025). Lisdksi teknisen myyntitarjouksen rdétdldinnin aikana kéydéén
kauppaneuvotteluja potentiaalisen asiakkaan kanssa, mikd voi muuttaa tarjousta ja tehdd kaupan
paittamisestd pitkdn prosessin (Holopainen ym., 2020). CPQ-jarjestelmin avulla voidaan luoda
asiakkaalle radtéloidyn ratkaisun myyntihinnoittelut. Nykyéén asiakkaalle voidaan myds visualisoida
radtéloityd ratkaisua 3D-visualisointityokaluilla ja lisdtylld todellisuudella. Potentiaalinen asiakas
nikee miltd heiddn konfiguroidut tuotteensa niyttdisivdt todellisissa ympéristdissd, mikd tekee

kokemuksesta mukaansatempaavan ja ratkaisevan (Monzyk, 2025).

Ratkaisun esittiminen ja arvon perustelu

Réatiloidyn ratkaisun esittiminen potentiaaliselle asiakkaalle tiytyy olla teknisesti tarkka ja
asiakaskohtainen. Myyjéan tiytyy osoittaa, miten tarjottava tuote tai palvelu vastaa asiakkaan tarpeisiin
(Gordon, 2025). Esitysvaiheen onnistuminen riippuu vahvasti tutkimuksesta ja valmistautumisesta:
ennen esityksen pitdmistd myyjin tulisi kerdtd mahdollisimman paljon tietoa potentiaalisesta
asiakkaasta ja hédnen erityistarpeistaan ja huolenaiheistaan. Siten myyjd voi ennakoida kaikki
jatkokysymykset ja hénelld on vastaukset valmiina asiakkaan huolenaiheisiin (Gordon, 2025).
Ratkaisun esittdmisessa myyjdn rooli on neuvonantajana, ei tuotteen esittelijina.

Teollisuusmyynnissé on tirkeié tarjota ratkaisua asiakkaan ongelmaan, joka voidaan perustella arvoa
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tuottavina vaikutuksina. Téssi tapauksessa raétdloidyn ratkaisun hinnalla ei ole niin paljon merkitysta,

jos asiakas saa tarjottavasta ratkaisusta enemmain arvoa (Probert ym., 2013).

Vastavditteiden kdsittely ja riskien hallinta

Teollisessa ympadristossd riskit liittyvdt hintaan, laatuun, toimitusaikaan ja tekniseen
yhteensopivuuteen. Vastavéitteiden késittelyssad potentiaalisen asiakkaan mahdolliset huolenaiheet ja
epdilykset on késiteltdvd (Gordon, 2025; Probert ym., 2013). Vastavéitevaiheessa myyjd pyrkii
vastaamaan kaikkiin jéljelld oleviin huolenaiheisiin, joita potentiaalisella asiakkaalla on vield
kuultuaan myyntipuheesi. Myyjdn on osoitettava tarjottavan ratkaisun arvo ja osoitettava
potentiaaliselle asiakkaalle ostamatta jittdmisen kustannukset tai riskit (Gordon, 2025). Varsinkin
kansainvélisessd  teollisuusmyynnissd  kulttuurierot korostavat asiakkaan huolenaiheiden

systemaattista ratkaisemista eikd epdilyksille ole tilaa (Rutherford & Matthews, 2023).

Neuvottelut ja kaupan pddttdminen

Myyntiprosessin loppuvaiheessa kaupan pdittiminen on kaikki, mitd myyjén tarvitsee tehdi
saadakseen potentiaalisen asiakkaan allekirjoittamaan sopimuksen ja tulemaan asiakkaaksi. Kaupan
paittaminen vaatii kaikkien péaitoksentekijoiden suostumusta ja lopullisten neuvottelujen tekemista
hinnasta (Gordon, 2025). Teollisuudessa kaupan pééttaminen voi kuitenkin venyd ratkaisun
monimutkaisuuden ja tarjousten tarkentamisen vuoksi (Gordon, 2025; Holopainen ym., 2020). Kun
kaikki esteet on ratkaistu, myyjd on valmis pyytdmaén asiakkaan allekirjoitusta ja aloittamaan kovan

tyon asiakkaan séilyttamiseksi myos tulevaisuudessa (Gordon, 2025).

Seuranta ja asiakassuhteen kehittiminen

Myyntiprosessin viimeinen vaithe on asiakassuhteen seuranta ja vaaliminen. Tdmad on
myyntiprosessin vaihe, jonka halutaan kestévén pisimpédan. Asiakkaan vaaliminen tarkoittaa heille

asianmukaisen myynnin jilkeisen tuen tarjoamista, jotta he ovat innostuneita ostamaan
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myyjdorganisaatiolta jatkossakin (Gordon, 2025; Probert ym., 2013). Asiakassuhteiden seuraamisen
avulla voidaan tarjota jarjestelmallisti jélkihoitoa, jossa on keskeistd tekninen tuki, lisimyynti ja
palvelujen tarjoaminen seka pitkéaikaisen arvon kasvattaminen. Hyvin vaalitut asiakkaat voivat myos
tarjota merkittdvan suosittelujen ldhteen, miké tekee heistd itsessddn korvaamattoman liidien ldhteen
(Gordon, 2025). Varsinkin teollisessa myynnissi toimitusajat voivat olla pitkid. Myynnin jalkeiset
toiminnot, kuten lisétuotteiden, -palveluiden ja -ratkaisujen lisdimyynti, tapahtuvat toimituksen ollessa

vield kesken, mika korostaa asiakasseurannan merkitysti (Holopainen ym., 2020).

TUNNISTAMINEN

YHTEYDENOTTO

ONGELMAN/TARPEEN/HYODYN MAARITTELY

TEKNISEN MYYNTITARJOUKSEN RAATALOINTI
NEUVOTTELUT

KAUPAN SULKEMINEN

MYYNNIN JALKEINEN TOIMINTA JA SEURANTA

// \

Kuva 3. Asiantuntijamyynti muodostaa myds seitsemdn vaiheisen myyntiprosessin (mukaillen
Holopainen ym., 2020).

Kuva 3 kuvastaa, kuinka myyntiprosessit ovat muuttuneet perinteisestd —myynnista
asiantuntijamyynniksi ~ (Holopainen ym., 2020). Myyjdn rooli muuttuu aktiiviseksi
ongelmanratkaisijaksi, joka pyrkii tunnistamaan myyntiprosessissaan asiakkaan todellisen ongelman
kayttdmalla aktiivisia kyselytekniikoita, kuten SPIN-kysymyksid. Néiden avulla ké&nnetddn
asiakkaan tarve hyoOdyksi, jonka myyjdn tuote, palvelu tai ratkaisu voi tarjota ongelman
ratkaisemiseksi (Holopainen ym. 2020). Varsinkin uusien teknologioiden myynnissd korostuu

potentiaalisen ostajan ongelmien ymmaértdmistd pikemminkin kuin myytévan ratkaisun teknisten
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yksityiskohtien tai ominaisuuksien ymmaértamistd. Probert ym. (2013) painottavat, ettd asiakkaan
tarpeet ja tavoitteet taytyy selkeésti mairitelld ja varmistaa, ettd asiakas on samaa mieltd siitd, ettd

néihin tarpeisiin tulee vastata.

2.3 Asiakasarvo ja asiakaslahtoisyys teknisessa myynnissa

Tekninen myynti toimii yhé digitalisoituneemmassa ymparistosséd, jossa ostokdyttdytyminen ja
ostoprosessi ovat muuttuneet nopeasti. B2B-asiakkaiden odotukset ja vaatimukset kasvavat
jatkuvasti, ja he haluavat intuitiivisia, saumattomia ja personoituja kokemuksia, jotka tyydyttivét
heidin ostotarpeitaan (De Keyser ym., 2025; McKinsey & Company, 2022).

McKinsey & Company (2022) mainitsee, ettd nykypdivin asiakkaat ovat aiempaa teknisesti ja
digitaalisesti taitavampia. He tekevdt omaa tutkimustaan verkossa ja saavat tietoa yrityksesti tai
tuotteesta ennen kuin myyjélli on mahdollisuus vaikuttaa siithen. Asiakkaiden teknisten taitojen
kehittyessd yritysten tdytyy kehittdi strategioita syvallisestd asiakasymmaérryksestd ldhtien. Télloin he
voivat paremmin ymmartdd asiakkaiden ongelmia ja tunnistaa, mitd asiakkaat todella arvostavat
(McKinsey & Company, 2024). Asiakkaat arvostavat tarpeisiinsa rdatéloityja ratkaisuja ja myyjan
tdytyy mukauttaa tarjontaansa asiakkaan tarpeisiin, jotka tyydyttavit asiakkaan tarpeita ja parantavat
asiakaskokemusta koko myyntiprosessin ajan (McKinsey & Company, 2024; Viio & Gronroos,
2014; De Keyser ym., 2025).

B2B-ostajat eivit ole yksittdisid padtoksentekijoitd, vaan he koostuvat yleensd eri yksikoistd
yksiloiden, tiimien ja osastojen muodossa (Rusthollkarhu ym., 2020). Menestyvd B2B-asiakaspolku
edellyttdd ostaja- ja myyjdorganisaatioiden vilistd vahvaa toiminnallista konvergenssia, jossa
tavoitteena on kehittdd yhteistd ymmarrystd, yhteisid tavoitteita ja tdydentdvid kykyjd, jotka
mahdollistavat heidén yhteniisen toimintansa (De Keyser ym., 2025).

Asiakasarvo nidhddin teknisessd myynnissd kokonaisuutena, joka muodostuu tuotteen ja palvelun
hyodyistd. Classen & Friedli (2019) kuvailevat asiakasarvoa asiakasyrityksen saamasta tarjouksesta
maksetun hinnan vastineeksi saamien taloudellisten, teknisten, palvelullisten ja sosiaalisten hy6tyjen
havaittuna arvona rahayksikossd. Erinomaisen asiakasarvon tarjoaminen on nykydén vélttdméatont,
ja myyntirakenteet ovat muuttuneet pelkéstd arvon tuottamisesta ostajille arvon luomiseksi heidén
kanssaan (Classen & Friedli, 2019; Mahlamiki & Martikainen, 2024). Miti suurempi ostajalle luotu
arvo on, sitd ldhempi suhde toimittajaan on (Viio & Gronroos, 2014). Tamén seurauksena myyjat

suuntautuvat  asiakkaiden liiketoimintaongelmien ratkaisemiseen ja heidéin tarpeidensa
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tyydyttdmiseen ymmaértamailld asiakkaiden liikketoimintamalleja, kehittémalld arvolupauksia ja

viestimalld asiakasarvosta, mikd parantaa myyntid (Liu ym., 2023).

Arvoa luodaan proaktiivisesti asiakkaan kanssa yhdistdmélld ymmarrystd, kehittimista,
kommunikointia ja todentamisen tekniikoita kilpailuedun varmistamiseksi. Liu ym. (2023) toteavat,
ettd analysoimalla ja integroimalla asiakkaan erityiset liiketoimintaongelmat palveluntarjoaja voi
saada tarkan maéritelmén ja ymmaérryksen asiakkaan tarpeista. B2B-kontekstissa kyseisid toimintoja
el voi hoitaa pelkéstdan yksilo tai myyntitiimi, vaan 1hes aina tarvitaan useiden resurssien integrointia
ja eri toimijoiden (yksildiden, ryhmien, osastojen, asiakkaiden) vélistd vuorovaikutusta (Liu ym.,

2023; Classen & Friedli, 2019).

Arvonluonti yritysten vélisessi B2B-myynnissi on muuttunut nopeasti ja siitd on tullut
monimutkaisempaa, digitaalisempaa ja systeemisempéa (Rusthollkarhu ym., 2020). Digitalisaation
mukanaan tuomien liiketoimintaympdriston muutosten vuoksi arvoa luovat vuorovaikutukset eivét
tapahdu ainoastaan asiakkaan ja toimittajan yhteisissd myyntiprosesseissa, vaan ne ovat siirtyneet
ostaja-myyjésuhteen ulkopuolelle (Rusthollkarhu ym., 2020). Erilaiset dlykkait palvelut perustuvat
digitaalisiin teknologioihin asiakkaan arvonluontiprosessin tukemiseksi. Kyseiset palvelut siirtévét
litketoimintandkokulman kustannuslogiikasta arvologiikkaan, jonka potentiaalina on tarjota

parempaa arvoa asiakkaille digitalisoituvassa myyntiympéristossa (Classen & Friedli, 2019).

2.3.1 Arvopohjainen myynti ja asiakaslahtoisyys

Arvopohjaisen myynnin (Value Based Selling, VBS) tarkoituksena on osoittaa, miten ratkaisu tuottaa
mitattavaa hyotya asiakkaan liiketoimintaan. Tdma vaikuttaa positiivisesti myyntisuoritukseen ja on
tehokkaampaa asiakkaiden tarpeiden ollessa monimutkaisempia (Liu ym., 2023). Myyntiparadigma
on siirtynyt vahvempaan painotukseen suhdemyynnissé ja arvopohjaisessa myynnissd (Viio &
Gronroos, 2014). Arvopohjainen myynti siirtyy tuotekeskeisestd ajattelutavasta asiakkaiden
tarpeisiin, mika lisdd asiakkaiden luottamusta ja uskollisuutta. Téma osaltaan voi johtaa suurempiin
tuloihin, kun arvokkaammat tarjoukset pystytédan viestiméén asiakkaille luodun arvon nékokulmasta

(Liu ym., 2023; Classen & Friedli, 2019).

Asiakkaan ydinosaamisen ja tarpeiden ymmaértdminen ovat keskeisessd roolissa arvopohjaisessa
myynnissd (Davies ym., 2010). Rackham, (1988) mainitsee, etté tarpeiden esiin tuomisessa korostuu

kysymysten rooli, mikd on keskeisti etenkin teknisissd ratkaisuissa. Asiakastarve on mika tahansa
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ostajan lausunto, joka ilmaisee halun tai huolen, jonka myyja voi tyydyttdd. Myyjin pitdd keratd
paljon tietoa asiakkaista, heidén liikketoiminnastaan ja tarpeistaan. Kysymysten esittdmisen avulla
myyjé pystyy havaitsemaan ja luomaan asiakkaiden tarpeita. Ndiden pohjalta voidaan tarjota arvoa

tuottavia tuotteita ja palveluita asiakkaan ilmaisemaan tarpeeseen (Rackham, 1988).

Asiakas on tassa

TAVOITE
NYKYTILA T > TILA
Asiakas
haluaa/tarvitsee olla
TAALLA ARVO tassa
SIAITSEE!

Kuva 4. Nykytilan ja tavoitetilan vilinen aukko (mukaillen Keenan, 2019).

Lisdksi B2B-myynnin ytimessd on Keenan (2019) esittdmé aukko nykytilan ja tavoitetilan vélilla,
joka voidaan todeta kuvasta 4. Jokaisessa myynnissa on aukko, joka on etéisyys asiakkaan nykytilan
ja hinen haluamansa tilan valilli. Mitd isompi aukko on, sitd arvokkaampi asiakkaalle tarjottava
ratkaisu on (Keenan, 2019). Asiakas tuntee tarvetta tehdd muutoksia nykytilaan ja myyjd myy heille
muutoksen. Myyntid tapahtuu, kun asiakkaan tulevaisuuden tila on parempi tila. Tuotteiden ja
palveluiden ensisijainen maérdava tekijé ei ole endd rahalliset kustannukset, vaan luotu arvo (Keenan,

2019; Classen & Friedli, 2019).

Asiakasldhtoisyys teknisessd myynnissd perustuu ennen kaikkea asiakkaan liitketoiminnan
ymmirtdmiseen. Asiakkaan yrityskulttuurin ja liikketoimintatapojen ymmértdminen on valttimétonta
ja organisaation kaikkien tasojen pitédi olla yhteyksissi keskendén. Davies ym. (2010) korostavat, etti

myynnin tdytyy omata laaja ndkemys siitd, miten kahden organisaation vilisen suhteen tulisi kehittya.



27

Témén pohjalta voidaan ohjata aktiivisesti molempia osapuolia tdhin suuntaan, joka pitdd sisdllddn
strategiset keskipitkdn ja pitkdn aikavélin suunnitelmat asiakkaan kanssa (Davies ym., 2010).
Myyntiprosessit kehittyvéit kohti ostajaldhtéisempdd myyntid, jossa tavoitteena on ymmaértdd

asiakkaan strategian ja sovittaa sen toimittajan strategiaan (Mahlaméki & Martikainen, 2024; Davies

ym., 2010).

Asiakkaan tunnetekijoilld on keskeinen rooli sekd suurten ettd pienten yritysten myynnissi (Rackham,
1988). Myyjén ja hénen tarjoamansa palvelun voi aiheuttaa asiakkaalle erilaisia tunnekokemuksia,
joihin myyjén on sopeuduttava (De Keyser ym., 2025). Keenan (2019) korostaa erilaisia tilanteita,
jotka voivat saada asiakkaan vastustamaan muutosta: asiakas voi perddntya kaupoista, jos hin kokee
muun muassa hallinnan menettdmisti, liiallista epdvarmuutta, yllattivia tilanteita, liikaa muutosta
kerralla tai ylimaaraisté tyotd. Niitd tilanteita on hyva pyrkid vélttdméan asiakaslahtdisessd myynnissi

(Keenan, 2019).

Muuttunut ostokdyttdytyminen korostaa entisestddn asiakkaan asemaa prosessin ohjaajana
(Mahlamiki & Martikainen, 2024). Asiakasta pitdd kohdella asiantuntijana, jolloin he reagoivat
positiivisemmin myyntiprosessiin (Rackham, 1988). Classen & Friedli, (2019) painottavat, etti
asiakkaan kanssa on paéstéva yhteisymmarrykseen arvon keskeisistd ulottuvuuksista ja hdnelld taytyy
olla sama kasitys arvosta. Luottamussuhdetta tdytyy rakentaa asiakkaan kanssa ja sopeutua toiseen
osapuoleen: asiakassopeutuminen mahdollistaa arvon luonnin molemmille osapuolille, joka heijastuu

tuloihin ja riippuvuuteen osapuolten vililld (Classen & Friedli, 2019; Viio & Gronroos, 2014).

2.3.2 Asiakaspolku ja pitkaaikaiset asiakassuhteet

Asiakaskokemus rakentuu teknisessd myynnissd useiden kosketuspisteiden kautta. Asiakaspolku
(Customer Journey, CJ) toimii asiakaskokemuksen (Customer Experience, CX) selkérankana,
muokkaamalla kokemusten muodostumista ja kertymisté (De Keyser ym., 2025; Gentile ym., 2007).
Tama vaikuttaa lopulta paatoksentekoprosesseihin sekd ostavan organisaation sisélld ettd yksildiden
vililld. Asiakaspolku on monivaiheinen prosessi, joka koostuu ostovaiheesta, implementointi- ja
kayttovaiheesta (De Keyser ym., 2025; Gentile ym., 2007). Asiakaskokemus kulkee mukana koko
asiakaspolun ajan ja se vaatii monitasoisen ndkdkulman, joka koostuu kolmesta kerroksesta: yksilo-,

tiimi- ja organisaatiotason asiakaskokemus (De Keyser ym., 2025; Gentile ym., 2007).
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Tavoitteena on parantaa yleistd B2B-asiakaskokemusta ja -polkua luomalla syvempdi ja
kestaivimpad arvoa sekd ostaja- ettd myyjdorganisaatioille. Myyjien toiminta tdytyy olla
yhdenmukaistettua ostajan asiakaspolun kanssa, mikd varmistaa yhtendisen ja kitkattoman
asiakaskokemuksen (De Keyser ym., 2025; Gentile ym., 2007). Asiakaspolun ytimessd ovat
kosketuspisteet, jotka tarkoittavat mité tahansa kontaktia myyjdorganisaation ja ostajaorganisaation
vélilld. Nami kosketuspisteet vaihtelevat luonteeltaan: ne voivat olla ihmisid (esim. myyjd),
digitaalisia (esim. Chatbot, verkkosivusto), fyysisid (esim. nédyttelyosasto) tai ndiden yhdistelmia (De

Keyser ym., 2025).

Digitaalisuuden lisddntyminen tekee asiakaspolusta yhd monikanavaisemman. Mahlamdki &
Martikainen (2024) mainitsevat, ettd asiakkaat hyodyntavit enemmén teknologiapohjaisia kanavia
tiedon kerddmiseen ja suosivat siten sisdisid myyntimenetelmid. Myyjét kayttdvit enemmain kanavia
kuin koskaan ennen vuorovaikutukseen asiakkaiden kanssa. Niitd kanavia ovat muun muassa
sahkopostit, kasvokkain tapaaminen, puhelut, verkkosivut, mobiilisovellukset ja webkeskustelut

(McKinsey & Company, 2024).

Myyjét voivat olla yhteydessd asiakkaisiin useammin ja he padsevit helposti kisiksi tietoihin
digitaalisten etidkanavien kautta (McKinsey & Company, 2022; Mahlamiki & Martikainen, 2024).
Témén ansiosta on muodostunut niin kutsuttu hybridimyynti, joka yhdistdd sisdisen myynnin
perinteiseen kasvokkain tapahtuvaan vuorovaikutukseen. Monikanavaisuudessa menestyminen
tarkoittaa asiakkaiden mahdollisuutta siirtyd helposti kanavasta toiseen menettdmatta kontekstia tai
toistamatta tietoja (McKinsey & Company, 2024; Gentile ym., 2007). Tama heijastuu lisddntyneeseen
asiakastyytyvdisyyteen ja -uskollisuuteen sekd helpottuneeseen asiakastietojen seurantaan ja

analysointiin (McKinsey & Company, 2024).

Teknisen myynnin rooli on muuttunut operatiivisesta tilausten vastaanottamisesta strategiseksi
asiakassuhteiden hallinnaksi. Myyntid tehdddn pitkdaikaisen asiakassuhteen rakentamiseksi ja
ylldpitdmiseksi, jota ohjaavat yhd vaativammat asiakkaat (Storbacka ym. 2009). Asiakkaiden
kehittyessd ja heidin tullessa paremmin informoiduiksi, myyntiprosessissa on paljon vahemmin kyse
tuotteen myymisestd. Asiakassuhteiden pitkdaikainen muodostaminen on erittdin tirkedssi roolissa
myynnin menestyksen kannalta ja suuret myyntitapahtumat edellyttivét jatkuvaa asiakassuhdetta ja

asiakastapaamisia (De Keyser ym., 2025; Rackham, 1988).
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Myyjin rooli pitkdaikaisissa asiakassuhteissa ndhddén yhd tirkeimpénd arvonluonnissa sekd
asiakkaille ettd omalle organisaatiolle. Myyntikdytantdihin kuuluu yhd enemmén pitkdaikaisia
strategisia rooleja, joissa avainasiakkuuksien hallinta toimii strategisena myyntitoimintona: kyseisia
rooleja voivat olla muun muassa asiakaskumppani, myyntikoordinaattori, asiakaspalvelun tarjoaja ja
markkina-analyytikko (Davies ym., 2010; Storbacka ym., 2009). Suhdekeskeisessd myynnissi
rakennetaan suhteita, jotka varmistavat hyvét suhteet kahden yrityksen vélille organisaatioiden useilla
tasoilla. Tama johtaa siihen, ettd kaikki osapuolet tyoskentelevit yhteisen hyvén eteen ja luovat arvoa

yhdessé (Davies ym., 2010; Viio & Gronroos, 2014).

2.4 Myynti-insin60rin rooli ja osaamisvaatimukset

Myynti-insindorin tyd on monipuolinen ammatti, jossa yhdistyy tekniikan, myynnin, liiketoiminnan
ja johtamisen taidot yhd kansainvilistyvissd ympdristossd. Tehtdva edellyttdd riittdvad teknistd
perusymmarrystd, jotta myynti-insindori  ymmartdd teknisten ja monimutkaisten tuotteiden
toimintaperiaatteita ja niiden soveltamista asiakkaiden tarpeisiin (Reunanen ym., 2018; Care &
Bohlig, 2014). Myynti-insindori toimii yleensd ammattimaisen asiakkaan asiantuntijakonsulttina,
joka ehdottaa asiakkaalle teknisesti ja taloudellisesti optimaalisia ratkaisuja siten, ettd ne hyddyttivét

sekd asiakkaan ettd oman yrityksen litketoiminnan tavoitteita (Reunanen ym., 2018).

Teknisten tuotteiden ja ratkaisujen mairdn kasvaessa, markkinoilla on kasvanut tarve myynnin
ammattilaisille, joilla on teknistd asiantuntemusta. Myynti-insinddrit toimivat sillan rakentajina
asiakkaiden ja teknisten asiantuntijoiden valilld: he tunnistavat asiakkaiden erilaiset tarpeet ja osaavat
valittdd tdmin tiedon suunnittelu- ja tuotekehitystiimeille tekniselld kielelld (Bumblauskas &
Carberry, 2017; Doll, 2024). Myynti-insinddrin tychon sisdltyy tiivistd yhteistyotd asiakkaiden ja
sisdisten sidosryhmien kanssa ja myynti-insindori tukee yleensd myyntitiimid tekniselld
tietdmyksellddn. Tehtdvd edellyttdd kykyéd esittdd teknisesti monimutkaiset kisitteet asiakkaalle
ymmirrettdvalld tavalla ja toisaalta kdantdd asiakkaan liiketoiminnalliset tavoitteet konkreettisiksi
teknisiksi vaatimuksiksi (Doll, 2024; Ahrlin, 2025). Nin myynti-insinddri toimii linkkini teknisen ja

kaupallisen toiminnan vélilla.

Myynti-insindoreja tyollistyy laajasti erilaisille toimialoille yritysten vilisten ja teollisuuden myynti-
ja markkinointitiimien tehtéviin, joissa tarvitaan vahvaa teknisté asiantuntemusta. He tydskentelevét
erilaisissa teknologia-alan yrityksissd, joissa myyddén asiakaskohtaisesti rddtéloityjéd tuotteita sekd

teknisid massatuotteita, kuten esimerkiksi elektronisia ja mekaanisia komponentteja (Reunanen ym.,
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2018; Bumblauskas & Carberry, 2017). Vahvan teknisen asiantuntemuksen omaavia myynti-
insindOrejd  toimii  muun muassa konsultoinnin, teollisuus- ja  maatalouslaitteiden,
teollisuustyOkalujen, koneiden ja automaation myynnissd, IT-palveluissa ja energiasektorilla
(Bumblauskas ym., 2010). Ahrlin (2025) kertoo, ettd tyonkuvat ja nimikkeet voivat kuitenkin
vaihdella organisaatioiden ja kokemustason mukaan: myynti-insinddri voi toimia esimerkiksi
teknisend myynti-insindorind, teknisten tuotteiden myyntipaéllikkond, tuoteasiantuntijana,

ratkaisuarkkitehtina tai teknisend myyntijohtajana.

Yleinen kisitys on, ettd hyvd myynti-insindori omaa luonnostaan myynnissa tarvittavat ominaisuudet
ja taidot. Tdma oletus ei kuitenkaan pidd paikkaansa, vaan myyntitaitoja voidaan myds oppia ja
kehittd4, ja erityisesti ammatillisella asenteella on tdssi keskeinen merkitys. lannarino (2016) kuvaa
myyjdn osaamista niin sanottuna myyntiyhtdilond, joka muodostuu kolmesta tekijastd: mielentilasta,
taitopankista ja tyokalupakista. Mikdin myyntiosaaminen tai kiytossd oleva véline ei kuitenkaan ole
tehokas ilman oikeanlaista mielentilaa. Hyvélle myyjélle keskeisid mielentilan ominaisuuksia ovat
muun muassa itsekuri, optimismi, vélittiminen, kilpailuhenkisyys, kekselidisyys, aloitteellisuus,
sinnikkyys, kommunikointikyky ja vastuullisuus. Han-Jen & Yau-De (2015) toteavat, ettd myyjin
tdytyy pyrkid olemaan ammatissaan rehellinen, aktiivinen, tavoitteellinen ja yhteistydkykyinen. Care
& Bohlig (2014) korostavat liséksi, ettd asiakkaat ostavat ennen kaikkea mahdollisuuden kehittdd
omaa liiketoimintaansa. Siksi myyjidn intohimo omaa yritystd, tuotteita ja niiden soveltamista
asiakkaan tarpeisiin lisdd merkittévasti onnistuneen kaupan todennékdisyyttd. Myyjéan tulisi olla myos
jatkuvasti halukas kehittdmdén osaamistaan ja oppimaan uusia taitoja, jotka luovat kilpailuetua

markkinoilla (Care & Bohlig, 2014; Han-Jen & Yau-De, 2015).
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Taulukko 2. Myynti-insinoorin ydinosaamisvaatimukset (Reunanen ym., 2018, Hogevold ym., 2021;
Ahrlin, 2025).

Myynti-insinoorilti vaadittava Ydinosaamisen kuvaus

ydinosaaminen

Myytévien tuotteiden ja ratkaisujen tekniset
Vankka tekninen ymmirrys tiedot, toiminnallisuus ja kdyttotarkoitus,
sekd alan standardit

R T T Viestinté- ja esiintymistaidot

Taloudellinen ja liiketaloudellinen ajattelu

Vankka myyntiin liittyvé tietdimys S Iy, WOl 2
markkinointitaidot

Erilaisten myyntiteknologioiden kayton o Gk CROesslmn

e kayttd

Kokonaislitketoiminnan tulokset riippuvat vahvasti myynti-insindorin suorituskyvystd B2B-
ympdristossd. Hegevold ym. (2021) korostavat, ettd myynti-insindoriltd vaaditaan erilaisia
ydinosaamisalueita ja taitoja, jotka heijastuvat suoraan myynnin tehokkuuteen. Kuten taulukosta 2
voidaan todeta, myynti-insindorilld tdytyy olla vankka tekninen ymmérrys, joka pitdd sisilldan
myytévien tuotteiden ja ratkaisujen tekniset tiedot, toiminnallisuuden ja kéyttotarkoituksen sekéd alan
standardit. Hanelld taytyy olla vahvat ihmissuhdetaidot, joissa viestintd- ja esiintymistaidot ovat isossa
roolissa (Reunanen ym., 2018; Hogevold ym., 2021; Ahrlin, 2025). Myynti-insindérilld tiytyy olla
myos vankka myyntiin liittyva tietdmys, jossa taloudellinen ja liiketaloudellinen ajattelumaailma seké
myynti-, neuvottelu- ja markkinointitaidot yhdistetdan teknologian tuntemuksen kanssa (Reunanen

ym., 2018; Hogevold ym., 2021).

Myynti-insindorin koulutus- ja tydtausta koostuvat vihintédn tekniikan alan kandidaatin tutkinnosta
seki erilaisista teknisten tehtivien kokemuksista insinddrini tai tuotekehittdjind (Ahrlin, 2025).
Vuosien 2022-2032 aikana myynti-insinddrien tydpaikkojen méérén ennustetaan kasvavan noin 5 %

Yhdysvalloissa, miki heijastuu myds muihin valtioihin. Téma korostaa tarvetta jérjestdd enemmén
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myynti-insindorien koulutusohjelmia korkeakouluissa, joissa opetetaan kiytdnndn myyntitaitoja
tekniikan alan opiskelijoille. Doll (2024) tuo esille, ettd harvat yliopistot kuitenkin tarjoavat kyseisid
kursseja, mikd on ristiriidassa myynti-insindorien kasvavan tyo6llistdmistarpeen kanssa. Myynti-
insindorin koulutusohjelmilla pyritdén tarjoamaan insinddriopiskelijoille tydeldméldhtoisid taitoja
liiketoimintaympdristoon, joissa korostetaan erilaisia teknisen myynnin taitoja: insindoriopiskelijat
oppivat muun muassa kommunikointitaitoja, myyntiprosessin  suorittamista, teknistd
tuotehinnoittelua ja markkinointia, asiakastarpeiden kartoittamista, neuvottelustrategioita ja
ajanhallintataitoja, sekd sijoitetun pdioman tuoton perustelemista (Return on Investment, ROI)
(Bumblauskas ym., 2010; Bumblauskas & Carberry, 2017).

Automaatio ja
digitaalinen
transformaatio

Kasvavat
asiakasvaatimukset

Globalisaation paineet

Kuva 5. Tekninen myynti kohtaa jatkuvasti uusia haasteita (mukaillen Witt & Lang, 2024)

Teknologiset innovaatiot muokkaavat ammatteja ja toimialoja maailmanlaajuisesti, mikd heijastuu
suoraan tekniseen myyntiin tekodlyn kehityksen ja kasvavien asiakkaiden vaatimusten myotd. Kuten
kuvasta 5 voidaan todeta, tekninen myynti kohtaa jatkuvasti uusia haasteita kasvavien asiakkaiden
odotusten, globalisaation paineiden sekd automaation ja digitaalisen transformaation my6td (Witt &
Lang, 2024). Koronapandemian aikana édlykkaitd myyntityokaluja kdyttdvien myyntiammattilaisten

méadrd on kasvanut huomattavasti, ja timai tarve kasvaa tulevaisuudessakin (Hogevold ym., 2021).
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Tulevaisuuden myynti-insinddriltd vaaditaan yhd enemmén teknistd osaamista yhdistettyna
ihmissuhdetaitojen ydinosaamiseen, mikd antaa heille valmiudet hallita asiakasvuorovaikutusta
tekodlylld tehostetussa ympéristossd. Witt & Lang (2024) kertovat, ettd tekninen myynti tulee
sijoittumaan inhimillisten taitojen ja teknologian kehittymisen yhtymékohtaan. Siind myynti-
insin6orin  rooli keskittyy yhd enemmén yksilolliseen, empaattiseen ja asiantuntemukseen
perustuvaan vuorovaikutukseen asiakkaan kanssa samaan aikaan, kun tekodly ja digitaaliset tyokalut
virtaviivaistavat myyntiprosessia. Tulevaisuuden myynti-insindorien tulee kehittda taitojaan erilaisiin
tekodlypohjaisiin ja digitaalisiin tydkaluihin: néitd tyokaluja ja taitoja ovat muun muassa tekoély ja
koneoppiminen, data-analyysi ja visualisointi, kyberturvallisuus, pilvipalvelut seké esineiden internet

(Internet of Things, IoT) (Ahrlin, 2025).
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3 Tarvekartoitus ja sen haasteet teknisessa myynnissa

Luku 3 tarkastelee asiakastarpeiden kartoittamista ja tuotevalintaa teknisen myynnin alkuvaiheessa.
Luvun tavoitteena on muodostaa teoreettinen ymmaérrys niistd keskeisistd haasteista, joita
organisaatiot kohtaavat asiakastarpeiden tunnistamisessa, tulkinnassa ja hyodyntdmisessd myynnin ja
tuotekehityksen rajapinnassa. Lisdksi luvussa kasitellddn, miten asiakastarpeet vilittyviat myynnisti
tuote- ja ratkaisupéddtoksiin sekd millaisia organisatorisia, vuorovaikutuksellisia ja menetelmallisid

esteitdl tihin prosessiin liittyy.

Luvun alaotsikot késittelevit asiakastarpeiden merkitystd teknisessd myynnissd, asiakastiedon
hyodyntamiseen liittyvid haasteita sekd keskeisid tarvekartoitusmenetelmid ja -tyokaluja. Néiden
teemojen kautta pyritddn vastaamaan tutkimuskysymykseen: Millaisia haasteita esiintyy

asiakastarpeiden kartoittamisessa ja tuotevalinnassa teknisen myynnin alkuvaiheessa?

3.1 Tarvekartoituksen merkitys

Tarvekartoitus muodostaa teknisen ja teollisen myynnin keskeisen 1dhtSkohdan, silld sen avulla
myyjd hankkii perustavanlaatuisen ymmarryksen asiakkaan liiketoiminnasta, haasteista ja tavoitteista.
Teollisessa B2B-ymparistdssd myytdvit ratkaisut ovat usein monimutkaisia ja raétaloityjd, mika
edellyttda jarjestelméllistd asiakkaan tarpeiden selvittdmistd (Care & Bohlig, 2014). Myyjén kyky
tunnistaa asiakkaan kipupisteet ja vastata nithin vakuuttavalla arvoehdotuksella toimii
myyntiosaamisen keskeisend mittarina. Kayttdmalld aikaa asiakkaan litketoimintatarpeiden
ymmartdmiseen, myyjd luo pohjan myydé asiakkaalle jotain, mitd he voivat ymmartad ja soveltaa
omaan liiketoimintaansa (Care & Bohlig, 2014). Ricks ym. (2008) toteavat, ettd tarvekartoitus on
ensimmaéinen todellinen tilaisuus olla vuorovaikutuksessa asiakkaan kanssa. Kun myyjé hallitsee
tarvekartoitusprosessin toteuttamisen kunnolla, hidn voi arvioida asiakkaiden tarpeet tdysin ja

suositella heille sopivinta ratkaisua (Ricks ym., 2008).

Vaikka tarvekartoitus voidaan osittain toteuttaa vaistonvaraisen kuuntelun ja asiakkaan tilanteen
tulkinnan avulla, erityisesti teollisessa myynnissa tarvitaan systemaattisempaa lahestymistapaa. Ricks
ym. (2008) toteavat, ettd myyjd saattaa pystyd suoriutumaan tarvekartoituksesta ilman syvéllista
kasitteellistd ymmarrysté, mutta tillainen ldhestymistapa ei valttamattd mahdollista tarpeiden kattavaa

arviointia tai myyntiosaamisen pitkdjanteistd kehittdmistd. Tastd syystd tarvekartoituksen
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ymmirtdminen kokonaisvaltaisena ja toistettavana prosessina on keskeistd teknisen ja teollisen

myynnin onnistumiselle (Ricks ym., 2008; Care & Bohlig, 2014).

ASIAKASTARPEET

\ \

TUOTETIEDOT TUOTTEEN ATRIBUUTIT

ASIAKKAAN VAATIMUKSET I TUOTTEEN OMINAISUUDET

Kuva 6. Rddtdloidyt tuotteet ja ratkaisut perustuvat syvilliseen ymmdrrykseen
asiakastarpeista (mukaillen Shane, 2008).

Kuten kuvasta 6 voidaan todeta, rdtdldidyt tuotteet ja ratkaisut perustuvat syvélliseen ymmaérrykseen
asiakkaiden arvonluontia tukevista hyddyistd, joita yleisesti kutsutaan asiakastarpeiksi. Shane (2008)
toteaa, ettd asiakkaan ndkokulmasta laatu méadrittyy ensisijaisesti sen perusteella, kuinka hyvin tuote
tai palvelu vastaa heiddn tarpeisiinsa. Palveluiden ja tuotteiden koettu laatu liittyy vahvasti
asiakkaiden = havaintothin  ja  tarpeisiin  vastaamiseen, mikd puolestaan  vaikuttaa
asiakastyytyviisyyteen koko myyntiprosessin ajan (Govender, 2013). Asiakkaat eivét kuitenkaan
aina kykene ilmaisemaan tarpeitaan selkeisti tai konkreettisesti, miké korostaa tarvekartoituksessa

myyjén tulkinnallista roolia asiakastarpeiden médrittelyssd (Shane, 2008).

Asiakkaiden tarpeiden ymmirtiminen on keskeinen osa niin sanottua asiakkaan déntd (Voice of
Customer, VOC), jossa asiakastarpeet tunnistetaan, jdsennelldin ja priorisoidaan niiden

asiakastirkeyden perusteella (Shane, 2008). Tarpeiden priorisointi on erityisen tarkeédd, silld se
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mahdollistaa suunnittelutiimille tietoisten kompromissien tekemisen asiakastarpeiden tiyttdmisen
kustannusten ja niiden koetun arvon vililla. Tassé kontekstissa tarvekartoitus toimii siltana asiakkaan
adnen ja yrityksen teknisten ratkaisujen vaililld, mahdollistaen asiakasléhtdisen arvon ja laadun

systemaattisen tuottamisen (Shane, 2008; Govender, 2013).

Asiakkaiden tarpeiden epésystemaattinen arviointi koetaan teollisuuden alan yrityksissa olennaiseksi
kehitystarpeeksi, silld teollisuustuotteiden monimutkaisuus ja myyntiprosessien pituus vaikeuttavat
tarvekartoitusta (Kérkkédinen & Elfvengren, 2002). Asiakastarpeet tdytyy muuntaa teknisiksi
vaatimuksiksi ja varsinkin teollisuusympéristdssid hyodynnettava laatutoiminnon kéyttoonotto
(Quality Function Deployment, QFD) korostaa titid vaatimusta. Chan ym. (1999) korostavat,
kuinka laatutoiminnon kiyttoonotto vaatii, ettd asiakkaan tuotetarpeet muunnetaan teknisiksi
toimenpiteiksi eli tuotesuunnitteluméérityksiksi. Tavoitteena on varmistaa, ettd rdtiloity
lopputuote tdyttdd asiakkaan odotukset. Kirkkdinen & Elfgren (2002) kuvastavat myds

huolellista tarvekartoitusta innovaation ja tuotekehityksen edellytyksena.

Tarvekartoitus ei ole vain myynnin tehtivd. Se yhdistdd keskenddn markkinoinnin,
suunnittelun, insinddritieteet, tutkimus- ja kehitystoiminnan sekd valmistuksen tehokkaan
kommunikoinnin. Kirkkédinen & Elfgren (2002) tuovat kuitenkin esille yleisid kommunikaation
puutteita tuotekehityksen, myynnin ja tuotannon vélilld. Asiakkaiden tarpeita ei vélttimatta
ymmarretd kunnolla ja viesti ei vélity perille tietoa hyddyntéville henkil6ille. Témé voi osaltaan
johtaa sithen, ettd tiedotetusta tarpeesta ei ole riittdvdsti hyotyd asianmukaisen
tuotespesifikaation laatimiseksi (Kéarkkdinen & Elfvengren, 2002). Tédmin seurauksena
tarvekartoituksen onnistumiseen tdytyy kiinnittdd erityistd huomiota valmistavassa

teollisuudessa.

Tarvekartoitus ei ole itsestdén selvi tai pelkdstdin kokemuksen kautta kehittyva taito, vaan se on
systemaattisesti  opeteltavissa ja  kehitettdvissd oleva osa myyntiosaamista. Puutteet
tarvekartoituksessa heikentdvit koko myyntiprosessin tehokkuutta, minkd vuoksi tarvekartoituksen
merkitystd on tirkedd korostaa jo myyntikoulutuksen alkuvaiheista ldhtien. Ricks ym. (2008) toteavat,
ettd koulutusohjelmien vaikuttavuutta voidaan parantaa kehittdmélld niitd jatkuvasti ennakoivan

asiakastarpeiden tunnistamisen pohjalta, huomioiden asiakkaiden liiketoimintaprosessit.

Systemaattinen tarvekartoitus on vaistonvaraista ldhestymistapaa tehokkaampi, silld se

perustuu asiakkaan kuuntelemiseen, olennaisten kysymysten esittdmiseen ja tarpeiden
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ennakoivaan tunnistamiseen (Rastegar-Panah, 2025). Royah & Salmiah (2010) korostavat, ettd
onnistunut tarvekartoitus edellyttdd aina asiakkaan sitoutumista ja tyytyvédisyyttd, mika
puolestaan mahdollistaa asiakasléhtdisten ja tarkoituksenmukaisien ratkaisujen ehdottamisen.
Kun myyjd ymmartdd asiakkaiden tarpeet perusteellisesti, hin kykenee tarjoamaan tuotteita ja
palveluita, jotka vastaavat asiakkaan todellisia vaatimuksia, milld on suora vaikutus
asiakastyytyvéisyyteen ja myyntiprosessin onnistumiseen my0s teollisessa ympéristossa

(Rastegar-Panah, 2025; Roya & Salmiah, 2010).

3.2 Asiakkaan tarpeiden tunnistaminen ja maarittely

Asiakastarpeet eivit ole staattisia, vaan ne ovat nopeasti muuttuvia ja kehittyvid tarpeita.
Asiakasvaatimusten  tiyttdminen ja  ylittiminen asiakastyytyvéisyyden lisdimiseksi on
kokonaisvaltaisen laadunhallinnan perimméinen tavoite. Chong & Cheng (2010) kertovat, kuinka
asiakkaiden tarpeet ovat seurausta mahdollisesti monimutkaisista suhteista, joihin liittyy monitahoisia
tekijoitd sekd asiakkaiden sisélld ettd ulkopuolella. Niin kutsuttuihin implisiittisiin eli sisiisiin
tarpeisiin kuuluvat ongelmat, vaikeudet tai tyytyméattomyys. Eksplisiittisiin eli ulkoisiin tarpeisiin
sisdltyvit voimakkaat halut tai tarpeet, jotka voivat vaikuttaa asiakkaiden havaitsemiin eri

tuoteominaisuuksien tirkeyksiin (Chong & Chen, 2010; Kérkkédinen ym., 2001).

On hyvin tiedossa, etti asiakkaat ovat merkittdvd tiedonlihde, mikd on kriittistd varsinkin
tuotekehitystiimeille. Kuitenkaan asiakkaat eivdt osaa aina ilmaista tarpeitaan suoraan. Yrityksille
piilevien ja tulevien asiakastarpeiden arviointi on erittdin tirkedd heidédn menestykselleen, jossa
pyritdén jo varhaisessa vaiheessa ymmartaméaén asiakkaan vaikeasti ilmaistavia tarpeita (Kérkkdinen
ym., 2001; Chong & Chen, 2010). Karkkdinen ym. (2001) toteavat, kuinka vaativassa
likketoimintaympéristossd menestyvien tuotteiden ja ratkaisujen kehittdminen on riippuvaista

asiakasodotusten ylittdmisestd ja nousevien asiakastarpeiden ennakoivasta arvioinnista.
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Tunnista kiinnostava toimiala

Tunnista asiakasryhmat ja paatoksentekijat

Suorita haastattelut ja analyysit

Tunnista tuotemieltymysten yhtalaisyydet ja erot

Tunnista keskeiset tuoteominaisuudet haastattelemalla

Kokoa huolellisesti asiantuntijatiimi

Luokittele tuotteen lopulliset ominaisuudet

Kuva 7. Tuotekehityksen menetelmd asiakastarpeiden mddrittelyyn (mukaillen Wagner &
Hansen, 2004).

Asiakastarpeiden médrittely on tarpeen asiakkaiden nykyisten tai tulevien tarpeiden tunnistamiseksi.
Erityisesti markkinaorientoituneet yritykset tunnistavat asiakkaiden tarpeita ennakoivasti ja kyttavat
tehokkaita menetelmié niiden selvittdmiseksi (Wagner & Hansen, 2004). Praes (1995) kuvaa, kuinka
asiakkaan déni (VOC) voi ohjata monien organisaatioiden toimintaa uusien tuotteiden ja ratkaisujen
kehittdmisessd. Sen avulla yritykset pyrkivit aina tuottamaan juuri asiakkaan vaatimuksia vastaavia
raétaloityja ratkaisuja. Wagner & Hansen (2004) puolestaan korostavat menettelyd, jota voidaan
soveltaa tuotekehityksessd erityisesti teollisuusasiakkaisiin. Kuvasta 7 voidaan huomata, ettd
kyseisessd menettelyssd on tarpeen tunnistaa ensin tuotteiden ja palveluiden kannalta kiinnostava
toimiala. Tamén jdlkeen tunnistetaan sopivat asiakasryhmit ja niiden sisdlld vaikuttavat
paatoksentekijat, jotka osallistuvat tuotevalintapadtoksiin. Tunnistamisten jalkeen suoritetaan kattavia
haastatteluja ja analyysejd, joiden pohjalta painotetaan tiettyjd ominaisuuksia vastaamaan asiakkaiden
vaatimuksiin tuotteesta ja heiddn ndkemystddn kilpailevista tuotteista. On tirkedd tunnistaa

asiakasryhmén edustajien tuotemieltymyksié yhtildisyyksien ja eroavaisuuksien havainnoimiseksi.
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Liséksi on tirkedd suorittaa henkilokohtaisia haastatteluita valitun asiakasryhmén edustajien kanssa,
joissa tunnistetaan keskeiset tuoteominaisuuksien vaatimukset. Kun haastattelut ja analyysit on
suoritettu, 1hdetién kokoamaan asiantuntijatiimid, joka tuntee kyseisen asiakasryhmén ja kilpailevat
tuotteet. Tdssd vaiheessa madritelladn kunkin tuotteen ominaisuuden parannussuhde ja myyntivaltti.
Viimeisessd vaiheessa luokitellaan tuotteen lopulliset ominaisuudet, joissa otetaan huomioon
keskeiset seikat, joita asiakas ottaa huomioon valitessaan kilpailevien tuotteiden vililld (Wagner &

Hansen, 2004; Chong & Chen, 2010).

Asiakkaiden tarpeiden ymmartdminen ja luokittelu ovat valttdmattomia vaatimuksia, jotta tuote- ja
palvelutarjoajat voivat rdatiloidd tarjontaansa. Du ym. (2003) kuvastavat, kuinka asiakkaiden
subjektiiviset tarpeet on muutettava objektiivisiksi vaatimuksiksi, joista insindorit voivat aloittaa
raatiloitdvien tuotteiden suunnittelun. Tuotteiden suunnittelun ensimméinen vaihe on tuotteen
maédrittely, jossa asiakkaan dini (VOC) muutetaan tuotespesifikaatioiksi. Téydellinen ja tarkka
tuotemadrittely on yksi edellytyksistd valmistajille, jotta he voivat vastata monipuolisiin
asiakastarpeisiin yksilollisesti ja reagoivasti nykypdivan kilpailuilla globaaleilla markkinoilla (Du

ym., 2003; Flores ym., 2015).

Tuotesuunnittelijoiden tdytyy ymmaértdd suunnitteluobjektien toiminnalliset vaatimukset ja
suunnitteluparametrit, jotka varmistavat asiakkaan tarpeiden téyttymisen. Du ym. (2003) kuitenkin
tuovat esille yleistd ongelmakohtaa asiakkaiden ja suunnittelijoiden vilisessd kommunikaatiossa, joka
johtaa monimutkaisiin asiakastarpeiden ja tuotespesifikaatioiden viélisiin suhteisiin. Teknisid myyjid
tarvitaan tdméin seurauksena toimimaan kommunikaation siltana suunnittelijoiden ja asiakkaiden
vililld, jotta saadaan méériteltyd tarkasti asiakkaan tarpeita vastaavia toiminnallisia vaatimuksia (Du

ym., 2003; Flores ym., 2015).

3.3 Haasteet ja kehitystarpeet asiakastarpeiden tunnistamisessa

Vaikka asiakastarpeiden merkitys on tunnistettu, niiden systemaattinen hyddyntdminen on edelleen
haastavaa. Lahtokohtaisesti tiedon hankkiminen ulkoisista 1&hteisté (asiakkaat) on haastavampaa kuin
tiedon saaminen sisdisistd lahteistd (tyontekijdt). Khosravi & Hussin (2016) korostavat, kuinka
asiakastiedon hankkimiseen tarkoitettujen mekanismien ja menetelmien luominen on osoittautunut
organisaatioissa vaikeaksi. Erilaisia asiakkuudenhallinnan teknologioita pyritain kehittimaén, joiden
avulla voidaan tunnistaa asiakastarpeet paremmin ja luoda korkealaatuisia ja innovatiivisia ratkaisuja.

Néma niin kutsutut asiakastiedon hallinnan mekanismit (Customer Knowledge Management, CKM)
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edellyttavit organisaatioiden siirtymisti tuotekeskeisesté asiakaskeskeiseen ajattelumalliin. Strandvik
ym. (2012) kertovat, ettd organisaation sisdisten osastojen véliset konfliktit ovat kuitenkin yksi

suurimmista esteisti CKM-mekanismin hyddyntémiseen asiakastarpeiden tunnistamisessa.

Jotta asiakastarpeita voitaisiin tunnistaa mahdollisimman tehokkaasti, organisaatioiden tulisi luoda
tehokkaan tiedon jakamisen ja kollektiivisen oppimisen ilmapiirid (George & Shams, 2007).
Kaksisuuntaiset viestintdkanavat asiakkaiden ja osastojen vélilld ovat ensisijaisen tdrkeitd, mika
edistdd myos tiedon jakamista tyontekijoiden kesken. Khosravi & Hussin (2016) korostavat myos,
kuinka tirkedd on asiakastiedon saatavuus koko organisaation sisélli. Taméa korostuu varsinkin

henkil6illd, jotka tarvitsevat asiakastietimysta paatoksenteossa (George & Shams, 2007).

Yksi keskeisimmistd haasteista tiedon hankkimisessa asiakkailta on luottamuksen ja motivaation
puute. Organisaation siséllé tdytyy kehittad luottamuksellinen ymparisto, jossa projektitiimin jasenet
voivat jakaa asianmukaista tietoa asiakkaille ja painvastoin (Khosravi & Hussin, 2016). Yksilollisella
motivaatiolla on my0s tdrked rooli eksplisiittisen ja hiljaisen tiedon jakamisessa asiakkaiden ja
tyontekijoiden kesken. George & Shams (2007) korostavat, kuinka luottamukseen pohjautuva

asiakassuhde mahdollistaa syvemmén tarpeiden ymmartémisen.

Myyjien rooli tdytyy ndhdd ratkaisukumppanina. Kuitenkin valitettavan usein myyjdn katsotaan
olevan liian keskittynyt omiin tarjouksiinsa sen sijaan, ettd ymmaértdisi ostajan tilannetta. Strandvik
ym. (2012) tuovat esille tilanteita, joissa organisaatiot eivit aina tdysin ymmarrd asiakkaan tilannetta
jalogiikkaa. Tdma osaltaan johtaa tarjonnan ja tarpeen véliseen epdsuhtaan, silli asiakastarpeita ei ole
tunnistettu oikein ja tarjottavat ratkaisut eivét vastaa asiakkaan tarpeisiin. Khosravi & Hussin (2016)
painottavat, ettd organisaatioiden pitdd nihdéd asiakas enemmén tiedon ldhteend eikd vain tulon
lahteend. Yritysten on huomioitava asiakkaan tulevat ja piilevit tarpeet tehokkaammin, jotta heidén
tarpeensa on tyydytetty. George & Shams (2007) kuvastavat myos, kuinka asiakastyytyviisyys

vahvistuu heidén vaatimustensa toteutuessa.

Asiakastarpeiden kartoittaminen olisi hyvd kytked osaksi asiakastyytyvdisyyden arviointimallia.
Tarvekartoitus on merkityksellinen osa B2B-organisaation palvelun laadun arviointia, jonka avulla
yritys voi lisdtd brandiuskollisuutta, sdilyttdd asiakkaita ja parantaa palveluiden laatua
laadunarvioinnin perusteella (Khosravi & Hussin, 2016). Raisys & Baranauskas (2022) tuovat esille
monien organisaatioiden ongelmakohtaa, jossa heilld on epéselvyyttd siitd, mitd kriteerejd

asiakastyytyvdisyyden parantamiseksi tulisi noudattaa. Erityisesti puutteet asiakkaan tarpeiden
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ymmirtimisessd kytkeytyvit asiakastyytyvéisyyteen liittyvien kriteerien puutoksiin. Tdméa osaltaan
pakottaa yrityksid kehittimién omia tarvekartoitusmenetelmidin parempaan suuntaan (Raisys &

Baranauskas, 2022; George & Shams, 2007).

Vaikka asiakasvaatimuksia kéytetddn ensisijaisesti toiminnallisten ratkaisujen priorisointiin,
asiakkaiden valitus- ja vikatieto ja4 usein vahdisemmalle huomiolle. Asiakastarpeita tulisi kuitenkin
tarkastella koko tuotteen tai ratkaisun elinkaaren ajalta — ennen kayttéd, kiyton aikana, kiyton jélkeen
— silld erityisesti valitus- ja vikatieto ovat keskeisessd roolissa tuotteen luotettavuuden ja laadun
parantamisessa (Raisys & Baranauskas, 2022). Juliani ym. (2022) korostavat, ettd asiakaspalautteen
systemaattinen hyddyntdminen on olennainen osa asiakastarpeiden tiysivaltaista ymmartamista.

Tama tieto on arvokasta tuotteen laadun parantamisessa.

3.4 Tarvekartoitusmenetelmait ja -tyokalut

Tarvekartoitus luo perustan sekd myynnille ettd tuotekehitykselle, ja sen laatu maérittdd myohemman
pédtdksenteon onnistumisen. Sleezer ym. (2014) korostavat, etti tarvekartoituksessa ei ole pelkastidn
kyse yksittdisistd kysymyksistd, vaan se on diagnostinen prosessi. Tarvekartoitukseen kuuluu
asiakkaan nykyisen tilan ja tavoitetilan madrittimistd, ongelmien tunnistamista seka
ratkaisustrategioiden kehittdmisté. Tavoitteena on mahdollistaa asiakkaalle haluttu tulevaisuuden tila,
joka korjaa nykyiset ongelmakohdat (Sleezer ym. 2014). Tarvekartoitusmenetelmid on useita, eikd
yksittdinen menetelméd yleensi riitd asiakkaan tarpeiden vaatimusten syvilliseen ymmaértdmiseen.
Tarvekartoitus toimii péaitdksenteon perustana ja varsinkin teollisessa myynnissd hyddynnetdan

erilaisia vuorovaikutteisia myyntityokaluja (SPIN) seka analyyttisié priorisointityokaluja (KANO).

3.4.1 SPIN-malli myynnin tarvekartoitusmenetelmana

SPIN-malli on tarvekartoitusmenetelma, joka soveltuu erityisesti monimutkaisiin B2B- ja teollisiin
myyntitilanteisiin. Se on tehokas kysymyssarja, jossa tarkoituksena on selvittdi ja kehittda asiakkaan
tarpeita. Asiakkaan tarpeet voidaan jakaa implisiittisiin (ongelmat, vaikeudet, tyytymittomyys) ja
eksplisiittisiin tarpeisiin (voimakkaat halut tai tarpeet) (Rackham, 1988). SPIN-kysymysten

tarkoituksena on paljastaa asiakkaan implisiittisid tarpeita ja kehittdd niistd eksplisiittisia tarpeita.
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Kuva 8. SPIN-malli (mukaillen Rackham, 1988).

Rackham (1988) kuvastaa SPIN-mallia neljini erityyppisend kysymyksend, jotka toimivat loogisena
jatkumona. Kuvasta 8 voidaan todeta, etti ensimmdiset kysymykset ovat tilannekysymyksid
(Situation), joita kdytetdin myyntikeskustelun alussa tiedonhankintakysymyksind. Niiden avulla
pyritddn ymmartamain potentiaalisen asiakkaan nykyistd kontekstia, prosesseja ja vallitsevaa tilaa
sekd kerdtddn olennaista taustatietoa ennen siirtymistd ongelma-, seuraus- ja tarvekysymyksiin.
Seuraavat kysymykset ovat ongelmakysymyksid (Problem), joiden avulla pyritdéin etsimédin
asiakkaan ongelmia, vaikeuksia tai tyytyméttomyyksid (implisiittiset tarpeet) (Rackham, 1988;
Dugan & Lee, 2023).

Kolmannet kysymykset ovat seurauskysymyksid (Implication), jotka korostavat ongelman
vakavuutta. Seurauskysymykset keskittyvit asiakkaan pieneksi kokemaan ongelmaan ja rakentavat
siitd riittdvidn suuren ongelman, joka oikeuttaa toimintaan (Rackham, 1988). SPIN-prosessin
viimeisend vaiheena ovat tarvekysymykset (Need-Payoff). Tarvekysymysten avulla pyritdéin

konkretisoimaan arvoa ennen ratkaisun esittdmistd. Kysymysten avulla luodaan positiivista
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ongelmanratkaisuilmapiirid, jossa asiakas pédsee itse kertomaan hyodyistd ja siitd, mitkd ongelman

osat ratkaisu voisi ratkaista (Rackham, 1988; Dugan & Lee, 2023).

3.4.2 KANO-malli asiakastarpeiden luokittelun tyokaluna

Myynnissd tunnistetut tarpeet siirretdén tuotteiden ja palveluiden kehittamiseen. Kaikki asiakkaan
tarpeet eivét ole samanarvoisia, vaan niité on tarpeen luokitella ja priorisoida. Japanilaisen professorin
Noriaki Kanon ja hdnen kollegoidensa kehittima KANO-malli on hyddyllinen tyokalu asiakkaiden
tarpeiden ja niiden asiakastyytyvéisyyteen kohdistuvan vaikutuksen ymmirtdmisessd. Wang & Ji
(2010) sanovat, ettd KANO-malli luokittelee eri asiakasvaatimukset sen perusteella, kuinka hyvin ne
pystyvédt saavuttamaan asiakastyytyvdisyyden. Malli tarjoaa tehokkaan ldhestymistavan
asiakasvaatimusten luokittelemisessa eri luokkiin niiden asiakastyytyvéisyyteen kohdistuvan
vaikutuksen perusteella. Wang (2024) korostaa, etti KANO-mallia hyodynnetdin pitkélti

tuotekehityksen alkuvaiheessa asiakasvaatimusten analysoinnissa.

Luokittelemalla asiakkaiden tarpeet ja valitsemalla ihanteellisen ratkaisun eri asiakastarpeiden
luokkien perusteella varmistetaan, ettd tuotekehitys on linjassa asiakkaiden vaatimusten kanssa
(Wang, 2024). Periaatteen mukaan asiakasreaktiot vaihtelevat sen mukaan, missd médrin tuote vastaa
heididn tarpeitaan. Téamin wvuoksi tuotteen vaikuttavat ominaisuudet luokitellaan kolmeen
asiakastyytyviisyysluokkaan: valttdaméattomat (Must-be, M), yksiulotteiset (One-dimensional, O) ja
houkuttelevat ominaisuudet (Attractive, A) (Wang & Ji, 2010; Wang, 2024).

Vilttimattomissda ominaisuuksissa (M) korostetaan, ettd toimimattomat ominaisuudet laskevat
asiakastyytyvidisyyttd merkittdvasti. Tamidn takia ndmd ominaisuudet ovat valttiméattomid
tuotesuunnittelussa. Yksiulotteisissa ominaisuuksissa (O) puolestaan kéyttdjien tyytyviisyystaso
nousee, jos tuote on toimiva, mutta laskee, jos se on toimintahdiridinen. Houkuttelevissa
ominaisuuksissa (A) kiyttdjien tyytyviisyystaso ei laske, jos tuote ei toimi oikein, mutta nousee
huomattavasti, jos se toimii hyvin (Wang & Ji, 2010; Shane, 2008). Wang (2024) tuo liséksi esille
kaksi lisdominaisuutta, jotka voidaan myos sisdllyttid KANO-malliin: vélinpitdmattomét
ominaisuudet (Indifferent, I) ovat toimintoja tai tarpeita, joista asiakkaat eivat vilitd, eivétka niilld ole
vaikutusta kéyttdjakokemukseen. Kéanteiset ominaisuudet (Reversal, R) ovat puolestaan toimintoja

tai tarpeita, joita asiakkailla ei ole lainkaan. Jos ne toimivat, asiakastyytyvéisyys laskee.
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Wang & Ji (2010) korostavat KANO-mallin hyddyntidmisen térkeyttd, jossa on ratkaisevan tirkeda
analysoida asiakastarpeet ja valita tuotteen toiminnot ja vaatimukset ennen tuotteen kehittdmista.
Wang (2024) korostaa, ettd KANO-malli auttaa tuotesuunnittelua vélttimdin turhia
tuoteominaisuuksia. Malli tukee myos oikeiden resurssien kohdentamista ja parantaa tuotteiden
markkinasopivuutta: tuotetta suunniteltaessa on tarpeen vilttdd mahdollisimman paljon
merkityksettomid ja kédnteisid ominaisuuksia. Ndin KANO-malli auttaa insindorejd arvioimaan
tuotevaatimuksia, tunnistamaan asiakastyytyvdisyyttd parantavia ominaisuusyhdistelmid ja

parantamaan tuotteen markkinasopivuutta (Wang, 2024).

ASIAKAS ON TYYTYVAINEN

/'\ HOUKUTTELEVA (A)

YKSIULOTTEINEN (O)

TUOTE ON e —/ _ TUOTE ON TAYSIN
VIALLINEN AN /_ —_~  TOIMIVA

VALTTAMATON (M) \/

ASIAKAS ON TYYTYMATON

Kuva 9. KANO-malli (mukaillen Wang & Ji, 2010).

Kuva 9 esittdd perinteistdi KANO-mallia. Vaakasuora akseli osoittaa, missd maéirin tiettyyn
asiakastarpeeseen vastataan (uudessa, olemassa olevassa) tuotteessa tai palvelussa, vaihdellen
viallisesta tdysin toimivaan. Pystyakseli puolestaan osoittaa, kuinka tyytyvéinen asiakas on tiettyyn

tarpeeseen, vaihdellen tyytyviisestd tyytymittomain (Shane, 2008; Wang & Ji, 2010).
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4 Alykkait tyékalut myynnin tukena

Luku 4 tarkastelee teknisen myynnin digitalisaatiota ja dlykkiitd jarjestelmid teknisen myynnin
alkuvaiheen tukena. Luvun tavoitteena on muodostaa teoreettinen ymmarrys siitd, miten digitaaliset
ratkaisut, kuten padtoksenteon tukijéarjestelmat, tuotekonfiguraattorit seka tekoélyyn ja automaatioon
perustuvat jérjestelmét, voivat tukea asiakastarpeiden kartoittamista ja tuotevalintaa teknisen myynnin
kontekstissa. Liséksi luvussa késitellddn, millaisia mahdollisuuksia ja rajoitteita néihin ratkaisuihin

liittyy myyntiprosessin tehokkuuden, paétoksenteon laadun ja asiantuntijatydn nikokulmasta.

Luvun alaotsikot késittelevit digitalisaation ja dlykkdiden ratkaisujen roolia teknisessd myynnissa,
paatoksenteon tukijdrjestelmien merkitystd, tuotekonfiguraattoreiden ja  valintaohjelmien
hyodyntamisté sekd tekodlyn ja automaation vaikutuksia myyntiprosessiin. Néiden teemojen kautta
pyritdén vastaamaan tutkimuskysymyksiin: Miten dlykds tarvekartoitus- ja valintatyokalu voi tukea
teknisen myynnin asiantuntijaa asiakastarpeiden mddrittelyssd ja ratkaisujen ehdottamisessa?
Millaisia vaikutuksia dlykkddlld tarvekartoitus- ja valintatyokalulla on myynnin tehokkuuteen? Miten
teknisen myynnin digitalisaatio ja tekodlyratkaisut voivat muuttaa myyntiprosessin rooleja ja

asiantuntijatyotd tulevaisuudessa?

4.1 Digitalisaatio ja alykkaat ratkaisut

Tekninen myynti on viime vuosina kohdannut merkittivid muutoksia toimintaympéristdssaan, mika
on lisdnnyt digitalisaation ja dlykkaiden ratkaisujen merkitystd osana myyntiprosessia. Tuotteiden ja
ratkaisujen monimutkaistuminen, asiakaskohtaisten vaatimusten kasvu sekd markkinoiden kiihtyva
muutos ovat lisdnneet myyntityohon liittyvdd tiedon madrdd ja vaatimuksia erityisesti
myyntiprosessin alkuvaiheessa (Rodriguez ym., 2020; Voss ym., 2024). Téll6in asiakastarpeiden
kartoittaminen ja oikeiden ratkaisujen tunnistaminen edellyttdvit laajaa teknistd, kaupallista ja
asiakaskohtaista tietdmysti, jonka hallinta pelkéstian manuaalisin menetelmin on yha haastavampaa

(Rodriguez ym., 2020).

Myynnin digitalisaatiota pidetddn yhd enemmén yritysten suorituskyvyn, myynnin hallinnan ja
asiakassuhteiden mahdollistajana. Digitalisaatio kuvastaa digitaalisten teknologioiden kayttod ja
niiden vaikutusta myyntiprosessiin. Voss ym. (2024) korostavat, kuinka digitaaliset teknologiat

vaikuttavat vahvasti B2B-myyntiin, mikd pakottaa myyntitoiminnan muutokseen yritysten
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myyntiprosesseissa. Oliveira ym. (2025) kuvastavat, kuinka myyntiprosessien digitalisointi on

noussut organisaatioiden suorituskyvyn ja organisaatioiden vélisen yhteistyon kriittiseksi ajuriksi.

Myyntiprosesseja voidaan digitalisoida myynnin mahdollistamisalustojen (Sales Enablement
Platform, SEP) kayttdonoton kautta. Nama digitaaliset tyokalut mullistavat nykyaikaisen myynnin
toimintoja mahdollistamalla tiedonhallinnan autonomian ja parantamalla asiakastyytyvaisyytta,
uskollisuutta ja luottamusta (Oliveira ym., 2025; Voss ym., 2024). Oliveira ym. (2025) kuvastavat,
kuinka SEP-alustojen kdyttéonotto on tirkedd paremman suorituskyvyn ja markkinainnovaatioiden
saavuttamiseksi. Naméd alustat mahdollistavat toiminnan tehokkuuden, litkevaihdon kasvun,
asiakkaiden konversioasteiden nousun, kauppojen péittdmiseen kuluvan ajan lyhentdmisen ja
kustannusten alentamisen. Yritykset eivit kuitenkaan ole usein valmiita ottamaan kiyttdon ja
kayttiméadn myynnin mahdollistamisalustoja tehokkaasti, mikéd johtuu suurelta osin SEP-alustan
kéayttoonottoon liittyvien resurssien puutteesta ja erilaisista liiketoimintatyypeistd (Oliveira ym.,

2025).

Digitalisaation menestys monimutkaisissa B2B-myyntiprosesseissa perustuu myyjien ajan
tehokkaaseen kéyttoon. Rodriguez ym. (2020) korostavat, kuinka yritykset korvaavat yhd useammin
kasvokkain tapahtuvat kohtaamiset digitaalisilla kohtaamisilla vaiheissa, jotka ovat vihemmin
kriittisid monimutkaiselle B2B-myynnille. Digitaaliset teknologiat mahdollistavat myyjien
asiakaskohtaamisten helpottamisessa, sisdisen tyon tehostamisessa ja myyjien osaamisen
parantamisessa. Tédmén takia myyntiorganisaatiot investoivat digitaalisen myynnin tydkaluihin,
mukaan lukien tekodlyyn, hyddyntddkseen uusien teknologioiden tarjoamia mahdollisuuksia
myynnin tehostamiseen (Mukhopadhyay ym., 2025). Rodriguez ym. (2020) painottavat kuitenkin,
ettei monimutkaisten B2B-myyntiprosessien digitalisointi riipu pelkdstddn myyntiorganisaatiosta,

myyntitiimistd tai myyjistd, vaan my0s ostavan organisaation menetelmista.

Tekoélyn ja automaation hyddyntdminen on osa yritysten digitaalista transformaatiota. Robotiikka,
koneoppiminen ja tekoidly vaikuttavat myyntiprosesseihin, jotka automatisoivat rutiininomaisia
myyntitehtdvid. Lahtinen ym. (2024) korostavat, kuinka digitaalinen transformaatio myynnissi
merkitsee siirtymisté kohti konsultatiivisempia ja mukautuvampia myyntitoimintoja. On kuitenkin
huomionarvoista, ettd vaikka tekoély pystyy tehokkaasti hallitsemaan toistuvia tehtivid, ihmisten
vilistd vuorovaikutusta tarvitaan silti suhteiden rakentamisessa. Tekodly voi tarjota rataldityja
kokemuksia, mutta niitd on tdydennettivd myyntiammattilaisten intuitiolla, empatialla ja

suhdetaidoilla  (Oliveira ym., 2025). Kuitenkin myynnin digitalisaatio ja myyntivoiman
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automatisointi (SFA) nahdéan ajankohtaisina menetelmini yritysten myyntiprosessien tehokkuuden

ja sitd kautta tulojen lisddmisessé (Rodriguez ym., 2020).

4.1.1 CRM-jarjestelmat teknisen myynnin tukena

Asiakkuudenhallintajarjestelmét (Customer Relationship Management, CRM) muodostavat
keskeisen osan teknisen myynnin digitalisaatiota ja toimivat perustana monille &lykkaille
myyntiratkaisuille. CRM-jdrjestelmit ovat joukko integroituja teknologioita, joiden avulla
organisaatiot voivat dokumentoida, seurata ja hallita vuorovaikutuksia nykyisten ja potentiaalisten
asiakkaiden kanssa koko asiakaselinkaaren ajan (IBM, 2021; Salesforce, 2025). Vaikka CRM-
jarjestelmd on digitaalinen jirjestelmd, se toimii myos johdollisena ratkaisuna. Jérjestelmé tarjoaa
ajantasaista dataa, jota johto kayttdd péditoksenteossa, myynnin ennustamisessa ja
asiakasmenestyksen varmistamisessa. Teknisen myynnin kontekstissa CRM-jarjestelmien merkitys
korostuu erityisesti asiakastiedon keskittimisessd ja saatavuuden parantamisessa myyntiprosessin

alkuvaiheessa.

CRM-jérjestelmédt tukevat myyntiprosessia tarjoamalla rakenteellisen alustan liidien hallintaan,
asiakaskohtaamisten dokumentointiin sekd myyntiputken seurantaan. Tdma mahdollistaa sen, ettd
myyntihenkilostd voi hyodyntdd ajantasaista ja vanhempaa asiakastietoa asiakastarpeiden
kartoittamisessa ja ratkaisujen alustavassa arvioinnissa (IBM, 2025). CRM on my®s erittdin tehokas
tyokalu litkkkuville myyntitiimeille, jotka tarvitsevat nopeaa ja tehokasta dataa asiakkaistaan

(Salesforce, 2025).

Erityisesti yhdistettynd digitaalisten viestintityokalujen (Digital Communication Tool, DCT) ja
sosiaalisen median (Social Media, SM) kanssa, CRM parantaa B2B-myynnin tehokkuutta. Hogevold
ym. (2025) korostavat, kuinka muut digitaaliset tyokalut tukevat CRM-jdrjestelméa tarjoamalla
myyntitiimeille ajantasaista yhteydenpitoa olemassa oleviin asiakkaisiin sekd helpottavat péivitysten
tekemistd ja yhteydenpitoa potentiaalisiin asiakkaisiin. Ndméa tukevat myyntihenkilostod myos
tehokkaasti lisétietojen hankkimisessa nykyisistd ja potentiaalisista asiakkaista sekd markkinoista

(IBM, 2021).

CRM-teknologia kehittyy jatkuvasti hyodyntdmélld tekoélyd asiakassuhteiden hallintaan koko
asiakaselinkaaren aikana. Tekodlyd hyodyntdmélld voidaan luoda yksilollisid kokemuksia sekd

vastata asiakkaiden tarpeisiin nopeammin (IBM, 2021). Kalluri (2025) ja Rodriguez & Peterson



48

(2024) korostavat, kuinka tekodlyn ja CRM:n yhdistyminen tarjoaa mullistavaa potentiaalia
valmistusteollisuudelle. Tekodlyn lisd&iminen asiakkuudenhallintajérjestelmdén mahdollistaa
asiakaskdyttaytymisen reaaliaikaisen analysoinnin, dynaamisen myyntiennusteen, dlykkéan liidien
hallinnan ja yksilolliset viestintdstrategiat. Tekoélyllda toimivat CRM-alustat hyodyntdvét useita
alykkéitd teknologioita, kuten koneoppimisalgoritmeja, luonnollisen kielen késittelyd (Natural
Language Processing, NLP) ja ennakoivaa analytiikkaa (Ugbaja ym., 2024; Rezazadeh, 2020).
Néiden avulla CRM saa merkityksellisii oivalluksia valtavista strukturoiduista ja

strukturoimattomista dataméaaristd (Kalluri, 2025).

Tekodlypohjainen CRM-jérjestelmd mahdollistaa teollisuuden valmistajia ennakoimaan asiakkaiden
tarpeita ja yhdenmukaistamaan tuotantoaikataulujaan, varastonhallintaansa sekd toimitusketjun
logistiikkaa synkronoidummin ja ennakoivammin. Kalluri (2025) myos korostaa, kuinka
tekodlypohjainen CRM-jdrjestelmd mahdollistaa ennakoivan kysynnédn mallinnuksen. Sen avulla
mahdollistetaan juuri oikeaan aikaan tapahtuva tuotanto ja tekodlypohjainen liidien pisteytys
myyntisyklien nopeuttamiseksi priorisoimalla arvokkaita potentiaalisia asiakkaita (Ugbaja ym.,
2024). Tekodlyn integroiminen CRM-alustoihin parantaa ja sujuvoittaa myynnin ja tuotannon

toimintoja laaja-alaisesti (Salesforce, 2025).

4.2 Paatoksenteon tukijarjestelmat

Tekninen myynti sisidltdd monimutkaisia, osin jasentdmattomid pédatdksentekotilanteita. Teknisen
myynnin tuote- ja ratkaisuvalinnat koostuvat yleensé useista vaihtoehdoista ja asiakkaan asettamat
monimutkaiset kriteerit voivat liittya hintaan, suorituskykyyn ja asiakaskohtaisiin tarpeisiin (Ali ym.,
2023). Tdmén seurauksena myyntiorganisaatiot kohtaavat péivittdin ainutlaatuisia ja monimutkaisia
tilanteita, joissa on tehtéiva ratkaisevia paétoksid (Wienclaw, 2021). Ali ym. (2023) korostavat, kuinka
padtoksenteko vaikeutuu tilanteissa, joissa se perustuu useisiin kriteereihin. Siksi monikriteeristd
pédtoksentekoa tarvitaan arvioimaan sopivimman péaitoksen analysoimalla useita erilaisia ja paikoin
ristiriitaisiakin kriteerejd. Téllaisissa tilanteissa korostuu péatoksenteon tukijirjestelmien keskeinen

rooli.

Paitoksenteon tukijirjestelmit (Decision Support System, DSS) ovat interaktiivisia,
tietokonepohjaisia jéarjestelmid, jotka on suunniteltu auttamaan padtoksentekijoitd kasitteleméddn
monimutkaisia ja usein jasentdmittomid ongelmia. Wienclaw (2021) sanoo, ettd DSS-jérjestelmat

voivat tukea paitoksentekijoitd tarjoamalla tietoa rationaalisten pdétdsten tekemiseen. Kyseiset
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jarjestelmét tukevat, mutta eivit kuitenkaan korvaa paitoksentekijoitd. Vaikka joitakin tekijoitd olisi
kvantifioitu paatdksenteon tukijirjestelmin avulla, padtoksentekijoiden on hyviksyttava lopullinen
tulos. Fernando & Baldelovar (2022) painottavatkin, ettd lopullinen vastuu paitoksen tekemisesti

sdilyy ithmiselld.

Graafiset kayttoliittymit ja tekodly ovat tdrkeitd osatekijoitd padtoksentekoprosessissa. DSS-
jarjestelmd analysoi suuria midrid tietoldhteitd, joita vertailemalla se tarjoaa alustavia
ratkaisusuosituksia (Fernando & Baldelovar, 2022; Wienclaw, 2021). Nykyaikaiset DSS-jdrjestelmat
ovat tdméin vuoksi erittdin tehokkaita vilineitd myds teknisen myynnin tueksi oikeiden

ratkaisuvalintojen méaérittelemisessa.

MALLIPOHJAINEN

RYHMAPAATOKSINEN DATAPOHJAINEN

TIETOPOHJAINEN

Kuva 10.Erilaisia DSS-jdrjestelmid (mukaillen Wienclaw, 2021).

Kuvasta 10 voidaan néhda, ettd DSS-jérjestelmid on erityyppisid, kuten mallipohjaisia, datapohjaisia,
tietopohjaisia ja ryhmdpddtoksenteon tukijirjestelmid. Mallipohjaiset jirjestelmit hyddyntévét
matemaattisia ja simulointimalleja arvioidakseen potentiaalisia tuloksia tiettyjen parametrien
perusteella (Wienclaw, 2021; Ali ym., 2023). Mallipohjaisia jérjestelmi voidaan hyodyntda teknisen

myynnin kontekstissa erilaisiin teknisiin laskelmiin. Datapohjaiset jédrjestelmét taas hyodyntavét
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historiatietoja paétoksenteon tukena. Tietoon perustuvat jirjestelmit, joita usein tehostetaan
tekodlylld, tarjoavat suosituksia erikoistuneiden ongelmaratkaisualgoritmien perusteella.
Ryhmépaétoksenteon tukijérjestelmét puolestaan helpottavat tiimien yhteistyotd padtoksenteossa,
vaikka jésenet eivit ole fyysisesti ldsnd (Wienclaw, 2021; Ali ym., 2023). Tdma erityisesti helpottaa

padtdsten tekemisti organisaatiossa, jossa on paljon teknisid myyjid ja muita paatoksentekijoita.

DSS-luonnehdintaa on laajennettava ja integroitava, jotta se olisi yhteensopiva uusien teknologioiden,
liiketoimintaympéristdjen ja dlykkyyden kanssa. Shaofeng ym. (2008) korostavat integroitujen
paatoksenteon tukijérjestelmien (Integrated Decision Support System, IDSS) merkitystd nykyajan
teknisesti kehittyneessi ympéristossd. DSS-jérjestelmien integraatiota voidaan parantaa kéayttamalla
huipputeknologioita ja -menetelmié, kuten esimerkiksi tietopohjaisia jirjestelmid, tiedonlouhintaa,
alykkditd agentteja ja verkkoteknologiaa. IDSS-jirjestelmien avulla péatoksentekijoiden ja
jarjestelmien vélinen vuorovaikutus on ldpindkyvampdd. Se ei ole vain tarkoitettu pdétosten
tehokkuuden vaikuttavuuden parantamiseksi, vaan my0s yhteistyohon perustuvan tuen ja virtuaalisen
tiimitydskentelyn mahdollistamiseksi (Wienclaw, 2021). Shaofeng ym. (2008) korostavat, kuinka
IDSS:n mallia on laajennettu laadullisen ja mééréllisen tiedon yhdistdmiseen, joita on integroitu muun
muassa CRM- ja ERP-jérjestelmiin (Enterprise Resource Planning, ERP). Siitd huolimatta haasteena
on valtavan dataméirédn, informaation ja tiedon vilinen johdonmukaisuus seki tiedon visualisointi

(Wienclaw, 2021; Shaofeng ym., 2008).

Paitoksentekoympériston monimutkaistuessa perinteisten, yksittdisiin toimintoithin tai kayttdjiin
keskittyvien DSS-jérjestelmien tarjoama tuki ei ole enda riittavad. Shaofeng ym. (2008) tuovat esille,
kuinka pédtoksenteon tukijarjestelmét ovat kehittyneet yksinkertaisista ennalta maéiritellyistd
raporteista kohti dlykkddmpié, agenttipohjaisia analyysi-, arviointi- ja suositusjirjestelmid. Tama
kehitys johtuu péadtoksentekotilanteiden hajautumisesta, dataméérien kasvusta seké tarpeesta yhdistia
useita tietoldhteitd padtoksenteon tueksi (Shaofeng ym. 2008; Wienclaw, 2021). Erityisesti teknisessi
myynnissd, jossa asiakastarpeiden, teknisten ja litketoiminnallisten vaatimusten yhteensovittaminen

on keskeisti, integroitujen padtoksenteon tukijarjestelmien merkitys korostuu.

Tekodlyn ja koneoppimisen integrointi péditdksenteon tukijirjestelmiin on johtanut dlykk&iden
paatoksenteon tukijirjestelmien (intelligent Decision Support System, iDSS) kehittdmiseen. Soori
ym. (2026) korostavat, ettd tekodlypohjaiset DSS-jérjestelmét voivat merkittdvésti parantaa
padtoksenteon luotettavuutta, vihentdd kustannuksia ja lisétd toiminnan tehokkuutta erityisesti

teollisissa sovelluksissa. Tekodly mahdollistaa suurten ja monimutkaisten tietomaérien analysoinnin,
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piilevien kaavojen tunnistamisen sekéd ennakoivien oivallusten tuottamisen, mika tukee entisestiain

tietoon perustuvaa paitoksentekoa.

Ali  ym. (2023) painottavat, ettd teknisen myynnin kaltaisissa monimutkaisissa
paatoksentekotilanteissa ongelmanratkaisu perustuu yleensd useisiin samanaikaisiin ja keskeniin
ristiriitaisiin kriteereihin. Monikriteeriset padtoksentekomenetelmét (Multi-Criteria Decision Making,
MCDM) yhdistettynd koneoppimiseen tarjoavat tehokkaan ldahestymistavan ndiden haasteiden
hallintaan (Onwujekwe & Weistroffer, 2025). Alykkiit DSSjirjestelmit kykenevit analysoimaan
vaihtoehtoisia ratkaisuja useiden kriteerien perusteella ja tuottamaan péatdksentekijélle perusteltuja
suosituksia, mikd on erityisen arvokasta teknisen myynnin alkuvaiheessa (Soori ym., 2026;

Onwujekwe & Weistroffer, 2025).

Kuva 11. Nelivaiheinen pdditoksentekoprosessi (mukaillen Onwujekwe ja Weistroffer, 2025).

Kuvasta 11 voidaan todeta péitoksenteon tukijérjestelmien toimintaa nelivaiheisen
paitoksentekoprosessin kautta, joka koostuu tiedustelu-, suunnittelu-, valinta- ja toteutusvaiheista
(Onwujekwe ja Weistroffer, 2025). Tiedusteluvaiheessa kerdtdin ja jisennetédn padtoksentekoon
liittyvad tietoa, mikd teknisen myynnin kontekstissa vastaa asiakastarpeiden kartoittamista ja
lahtotilanteen ymmartdmistd. Suunnitteluvaiheessa muodostetaan vaihtoehtoisia ratkaisumalleja,
joita arvioidaan valintavaiheessa ennalta madriteltyjen kriteerien perusteella. Toteutusvaiheessa
valittu ratkaisu viedddn kaytdntoon ja sen toimivuutta seurataan (Onwujekwe & Weistroffer, 2025).
Tamd malli soveltuu hyvin teknisen myynnin péitdksentekoprosessin  rakenteelliseksi

viitekehykseksi ja tukee dlykkéiden tarvekartoitus- ja valintatydkalujen kehittamista.
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Ryhmaépéaitoksenteon tukijarjestelmét (Group Decision Support System, GDSS) tarjoavat lisdarvoa
erityisesti tilanteissa, joissa pédtoksentekoon osallistuu useita asiantuntijoita sekd myyjan ettd
asiakkaan organisaatioista. Elfvengren ym. (2004) osoittavat, etti GDSS-teknologia helpottaa
yhteisen ymmarryksen muodostamista, tukee asiakastarpeiden systemaattista arviointia ja parantaa
padtoksenteon tehokkuutta teollisilla markkinoilla. GDSS-jdrjestelmét mahdollistavat laajojen
asiakastarpeiden ja vaatimusten samanaikaisen kerddmisen, dokumentoinnin ja priorisoinnin
(Elfvengren ym. 2004; Wienclaw 2021). Tamid on erityisen hyodyllistd teknisen myynnin

alkuvaiheessa, jossa vaatimukset voivat olla vield epdselvid tai ristiriitaisia.

Dataléhtoinen pédtoksenteko on noussut keskeiseksi osaksi B2B-myynnin ja -markkinoinnin
kehitystd. Cedestrav ja Elmeljung (2020) korostavat, ettd dataan perustuvat péitdksenteon
tukijérjestelmédt voivat parantaa asiakassuhteiden laatua, lisdtd liidien arvoa ja tukea
myyntiorganisaatioiden strategista paitOksentekoa. Padtoksenteon tukijérjestelmét toimivat
keskeisend mekanismina, jonka avulla organisaatiot kykenevét hyodyntdméain dataa systemaattisesti

ja muuttamaan sen konkreettiseksi padtoksentekoa tukeviksi oivalluksiksi (Wienclaw, 2021).

4.3 Tuotekonfiguraattorit ja valintaohjelmat

Teknisen myynnin tuotevalikoima ei endd rajoitu monimutkaisiin ja kalliisiin teollisuustuotteisiin.
Nykyéddn monien tuotekategorioiden kohdalla voidaan ndhdd valikoiman taso, joka oli aiemmin
mahdotonta kuvitella. Forza & Salvador (2002) korostavat, kuinka asiakkaat voivat ilmaista omat
spesifit mieltymyksensd monista eri vaihtoehdoista. Erityisesti tuotevalikoimien kasvu ja asiakkaiden
vaatimusten lisddntyminen korostavat kasvanutta tarvetta tiedon vaihdon maéadrddn myynnin,
tuotannon ja asiakkaan vililli. Forza ym. (2020) tuovat myos esille massardétildityjen tuotteiden
merkityksen isoissa asiakashankinnoissa, joissa tuotteet voivat olla hyvinkin monimutkaisia
jarjestelmid. Massarddtéloidyt tuotteet ovat kustannuksiltaan, toimitusajoiltaan ja laadultaan ldhella
massatuotettuja tuotteita. Asiakaskohtainen massardétdldinti toimii vahvana kilpailutekijand
teollisuuden alan yrityksissé ja se on herdttdnyt pysyvai kiinnostusta teollisuudessa (Chang, 2014;
Forza ym., 2020). Kuitenkin asiakaskohtaisesti kasvaneet vaatimukset ja massardétilointi
kuormittavat teknistd myyjdd, minkd myo6td virhearviointi kasvaa ilman jérjestelmédtukea. Téssd

kohtaa tuotekonfiguraattoreiden merkitys nousee esiin.



53

INTERAKTIIVINEN
TIEDONVAIHTO
ASIAKAS & >
TUOTEKONFIGU-
RAATTORI

|

MYYNTIKONFIGURAATIO

Kuva 12. Tuotekonfiguroinnin prosessi (mukaillen Forza & Salvador, 2002; Forza ym., 2020).

Tuotekonfiguraattorit ovat tietojarjestelmid, jotka tukevat tilausten hankinta- ja toimitusprosessia
lagjan tuotevalikoiman ymparistossd. Tuotekonfiguraatiojirjestelmin kéyttéonotto edistda
tehokkuutta ja tuloksellisuutta, joilla yritys muuttaa asiakkaiden tarpeet tuotedokumentaatioksi. Forza
& Salvador (2002) tuovat esille, kuinka jérjestelmd varmistaa asiakasspesifikaatioiden
yhdenmukaisuuden ja automatisoi osan tuotedokumentaatiosta, esimerkiksi osaluettelot. Kuten
kuvasta 12 voidaan ndhdi, jirjestelmi tukee teknisen myyjin ja asiakkaan vélistd interaktiivista
tiedonvaihtoa, joka koostuu kysymyksistd ja vastauksista. Jirjestelmd ehdottaa kysymyksid, jotka
helpottavat myyjda tunnistamaan asiakkaan tarpeisiin parhaiten sopivat tuotevariantit. Ndiden avulla

pyritddn tunnistamaan halutun tuotevariantin kaupalliset ominaisuudet (Forza ym., 2020)

Kaupallisilla ominaisuuksilla tarkoitetaan kaikkia niitd tuotteiden ominaisuuksia, joista asiakas voi
tehdd valinnan. Joukko kaupallisia ominaisuuksia maédritellian myyntikonfiguraatioiksi.
Tuotekonfiguraattori varmistaa myyntikonfiguraation tiydellisyyden, silld tarjous voidaan julkaista
vasta, kun kaikki tuotteen kaupalliset ominaisuudet on médritelty. Jarjestelma varmistaa myos, etti
tietyt rajoitteet tiyttyvat. Forza & Salvador (2002) mainitsevat my0s, ettd tuotekonfiguraattori voi

automaattisesti antaa térkeiti tietoja asiakkaalle. Tdma voi tarkoittaa dynaamisen hinnan, toimitusajan
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ja teknisten rajausten tarjoamista asiakkaalle. Forza & Salvador (2002) korostavat, etté jarjestelmé
mahdollistaa asiakkaalle palaamisen mihin tahansa tuoteominaisuuteen ja muokkaamisen aiemmin
tekeméénsé valintaan. TAma on seurausta siité, ettd esimerkiksi ensimmaéisen kokoonpanon liittyva

hinta on ollut liian korkea (Forza ym., 2020; Forza & Salvador, 2002).

Tuotekonfiguraattoreilla ~ on  keskeinen  rooli ~ massarddtildinnin ~ mahdollistamisessa.
Massaradtéloinnilla tarkoitetaan kykyé tarjota asiakaskohtaisesti rdatdldityjd tuotteita siten, ettd
kustannukset, toimitusajat ja laatu séilyvit 1dhelld massatuotannon tasoa (Forza ym., 2020; Chang,
2014). Tama edellyttdd tehokasta tapaa hallita laajaa tuotevaihtoehtojen kirjoa seké asiakkaiden
yksilollisid vaatimuksia ilman ettd myynti- ja tuotantoprosessien monimutkaisuus kasvaa liikaa.
Schulz ym. (2013) korostavat, ettd massaraétdloinnissd on tarpeellista erottaa toisistaan suljeftu ja
avoin konfigurointi. Suljetussa konfiguroinnissa asiakas valitsee vaihtoehtoja ennalta mééritellysta
valikoimasta, miké on tyypillistd esimerkiksi autoteollisuudessa. Avoimessa konfiguroinnissa asiakas
voi puolestaan esittidd niin kutsuttuja asiakaskohtaisia erityispyyntdjd (Customer Specific Request,
CSR), jotka eivit sisélly yrityksen vakiovalikoimaan. Tama lahestymistapa mahdollistaa laajemman
asiakasintegraation, mutta samalla lisdd merkittavésti konfigurointiprosessin vaatimuksia (Schulz

ym., 2013; Forza ym., 2020).

Tuotekonfiguraattorit tukevat molempia ldhestymistapoja tarjoamalla rakenteen, jonka avulla
asiakasvaatimukset voidaan kerdtd, jdsentdd ja muuntaa teknisesti ja tuotannollisesti
toteuttamiskelpoisiksi ratkaisuiksi. Jorgensen (2009) tuo esille, ettd erityisesti monimutkaisissa
tuotteissa konfigurointiprosessi jactaan usein kahteen vaiheeseen. Ensimmaisessd vaiheessa asiakas
maédrittelee toiminnalliset vaatimukset ja mieltymykset, kun taas toisessa vaiheessa insindorit tai
jarjestelmédt suorittavat teknisen konfiguroinnin, jossa asiakasvalinnat muunnetaan teknisiksi
tuotevaatimuksiksi sekd tuotanto- ja kokoonpanotilauksiksi. Tdmé kaksivaiheinen lahestymistapa

vahentid teknisen myyjan kuormitusta ja pienentdd virheriskid (Jergensen, 2009; Schulz ym., 2013).

Tuotekonfiguraattorien toiminta perustuu usein tuoteperhemalleihin, joissa tuotteet kuvataan
modulaarisina kokonaisuuksina. Jergensen (2009) sanoo, et tuoteperhemalli voidaan kuvata kolmen
nidkokulman avulla: toiminnallinen, tekninen ja rakenteellinen ndkékulma. Toiminnallinen
nikokulma kuvaa asiakkaan vaatimuksia, tekninen nidkokulma tuotteen suunnitteluparametreja ja
rakenteellinen ndkokulma néiden vilistd vastaavuutta sekd konfigurointiséantdjé. Tallainen mallinnus
mahdollistaa sen, ettd asiakas voi valita haluamansa ominaisuudet ilman syvéllistd teknistd osaamista,

samalla kun jérjestelma huolehtii teknisesté yhteensopivuudesta (Jergensen, 2009; Schulz ym., 2013).
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Konfigurointisovellusten algoritmit késittelevit moduulien vilisid riippuvuuksia ja rajoitteita. Naitd
voidaan mallintaa sddntépohjaisilla tai rajoitteisiin perustuvilla menetelmilld. Jorgensen (2009)
toteaa, ettd rajoitteisiin perustuva ldhestymistapa on usein joustavampi ja suorituskykyisempi, sillé se
vaatii vidhemmaén eksplisiittistd koodia ja soveltuu paremmin monimutkaisten kokonaisuuksien
hallintaan. Tdmé& on erityisen tirkedd teknisessd myynnissé, jossa tuotteet voivat siséltdd lukuisia

keskindisesti riippuvaisia ominaisuuksia (Jergensen, 2009; Schulz ym., 2013).

Tuotekonfiguraatio-ongelmat ovat johtaneet kehittyneiden tekodlymenetelmien soveltamiseen. Forza
ym. (2020) korostavat, ettd tekodlyd voidaan hyodyntdd esimerkiksi ratkaisujen optimoinnissa,
kéyttijipreferenssien huomioimisessa ja personoinnissa. Alykkiit tuotekonfiguraattorit pystyvit
késittelemédin laajoja ja monimutkaisia vaihtoehtokokonaisuuksia seké tukemaan vuorovaikutteista

paatoksentekoa myynnin aikana (Forza ym., 2020).

Zheng ym. (2017) tuovat esille avoimen arkkitehtuurin tuotekonfiguraattorit, joissa asiakas ei ole
sidottu yhden yrityksen ennalta méériteltyyn tuoteperheeseen. Avoimen arkkitehtuurin ratkaisuissa
alkuperdinen laitevalmistaja (Original Equipment Manufacturer, OEM) voi integroida eri toimittajien
komponentteja yhteisessd konfigurointiprosessissa. Téméd mahdollistaa niin kutsutun filaustyond
suunnittelijana (Engineer-to-Order, ETO) -mallin mukaisen toiminnan, jossa asiakas voi ehdottaa tai
luoda yksilollisid ratkaisuja perinteisen filaustyond konfiguroitava (Configure-to-Order, CTO) -
lahestymistavan sijaan. Téallaiset ratkaisut laajentavat merkittdvisti teknisen myynnin

mahdollisuuksia vastata yksilollisiin asiakastarpeisiin (Zheng ym., 2017; Schulz ym., 2013).

Teknisessd myynnisséd tuotekonfiguraattorit toimivat keskeisind tydkaluina myynnin, tuotannon ja
asiakkaan vilisen tiedonkulun hallinnassa. Ne vidhentdvdt manuaalista tyGtd, nopeuttavat
myyntiprosessia ja parantavat tarjousten laatua. Liséksi ne tukevat asiakasintegraatiota, joka on yksi
massarditiloinnin  keskeisistd ominaispiirteistd  (Schulz  ym., 2013). Hyvin toteutettu
tuotekonfiguraattori parantaa myods kéyttdjakokemusta. Jorgensen (2009) korostaa visuaalisten
elementtien, kuten valintalistojen, graafisten esitysten ja 3D-mallien merkitystd, silld ne auttavat
asiakasta hahmottamaan konfiguroidun tuotteen kokonaisuutena. Tdmé on erityisen térkedd teknisesti

monimutkaisissa tuotteissa, joissa paatoksenteon tueksi tarvitaan selkedd ja havainnollista esitystapaa.
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4.3.1 CPQ-jarjestelmat osana myynnin konfigurointia

CPQ (Configure, Price, Quote) on tyokalu, joka auttaa myyntitiimejd luomaan nopeasti tarkkoja
tarjouksia monimutkaisista tuotteista tai palveluista automatisoimalla tarjousprosessin. Tdmi on
olennainen osa niin kutsuttua tarjouksesta kéateiseen -prosessia (Salesforce, 2025). CPQ-jérjestelma
helpottaa yritysten myyntiprosessia automatisoimalla ja virtaviivaistamalla tuotetarjousten
konfigurointia, hinnoittelun asettamista ja tarkkojen tarjousten luomista. Jérjestelmin avulla
myyntitiimit voivat kdsitelld monimutkaisia hinnoitteluskenaarioita helposti, varmistaen virheettomat

tarjoukset, jotka on raétéloity kunkin asiakkaan erityistarpeisiin (Salesforce, 2025; Dealhub, 2026).

CPQ-jarjestelma koostuu kolmesta vaiheesta, jotka ovat konfiguraatio (Configure), hinta (Price) ja
tarjous (Quote). Konfiguraatiossa kayttdjdt voivat valita tuotteita ja konfiguroida niitd asiakkaiden
vaatimusten perusteella, mukaan lukien tuotepaketit, lisimyynti, ristiinmyynti ja riippuvaiset tekijét.
Hinnassa CPQ automatisoi hinnoittelulaskelmat ottaen huomioon alennukset, mukautetun
hinnoittelun ja muut hinnoittelusddnnét (Salesforce, 2025). Viimeisend tulee tarjous, jossa
myyntitiimit voivat luoda ammattimaisia, brandéttyjd tarjousasiakirjoja, jotka ovat tarkkoja ja
yhdenmukaisia. Kyseiset tarjoukset voidaan ldhettdd suoraan asiakkaille. CPQ-jérjestelméin
paitehtdvini on auttaa valitsemaan oikeat tuotteet asiakkaille riippumatta siitd, kuinka yksinkertaista

tai monimutkaista tarjonta on (Salesforce, 2025; Dealhub, 2026).

CPQ integroituu yleensd saumattomasti CRM- ja ERP-jérjestelmiin, jolloin kayttdjdt voivat
konfiguroida tuotteita, asettaa hintoja, soveltaa alennuksia ja luoda tarjouksia suoraan potentiaalisille
asiakkaille. Integraatio varmistaa, ettd tarjoukset pysyvét linjassa varaston, asiakastietojen ja

operatiivisten vaatimusten kanssa (Salesforce, 2025; Dealhub, 2026).

CPQ-jérjestelmd tarjoaa paljon hy6tyd myos tekniseen myyntiin. Se auttaa teknisid myyjid
konfiguroimaan nopeasti monimutkaisia tuotteita ja palveluita asiakastarpeisiin vastaten. Myyjien
manuaalinen tyé vdhenee, mikd minimoi virheitd ja parantaa kokonaisvaltaista myyntikokemusta
(Dealhub, 2026; Servicenow, 2026). Jarjestelmin avulla poistetaan hdmmennystd ja luodaan
tarjouksia, jotka asiakkaat ymmartivét helposti, kun myydaén teknisesti monimutkaisia tuotteita tai
palveluita (Servicenow, 2026). Teknisessd myynnissé korostuvat suuret tuoteluettelot, monimutkaiset
valikoimat ja rdétdloitdvat ratkaisut, jotka luovat esteitd myyntitiimeille tarkkojen hintatarjousten
madrittdmisessd yksittdisille asiakkaille. CPQ-ratkaisujen kéyttoonotto mahdollistaa sen, ettei

teknisen myynnin tarvitse seurata manuaalisia laskelmia. Organisaatiot voivat asettaa CPQ-ratkaisun
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toimimaan ennalta ohjelmoitujen séantdjen perusteella ja luoda virheettémié hintatarjouksia yhdella
painikkeen painalluksella (Dealhub, 2026; Servicenow, 2026). Myos tekoédlyn hyddyntdminen on
tdnd péivand yhd tirkedmpad CPQ-ratkaisujen toteutuksessa. Optimaalisten tuotekokoonpanojen
ehdottamisesta lisimyyntimahdollisuuksien suosittelemiseen ja katteiden suojaamiseen tekodly
parantaa seka asiakaskokemusta ettd sisdistd padtoksentekoa myyntiorganisaatioissa (Dealhub, 2026;

Servicenow, 2026).

4.4 Tekoalyn ja automaation hyodyntaminen

Digitalisaatio on innovaatioiden liikkeellepaneva voima yritysten vélisessd B2B-ymparistossé, mika
muuttaa perusteellisesti yritysten liiketoimintatapoja. Fischer ym. (2020) korostavat, kuinka
digitaalisten ratkaisujen, kuten esimerkiksi tekodlyn, hyodyntdminen voidaan ndhdd olennaisena
kilpailuedun laukaisevana tekijédné. Tekoély ei toimi endéd pelkéstddn tukityokaluna, vaan sitd tulee
hyodyntid myyntiprosessin strategisessa ytimessi. Rodriguez & Peterson (2024) painottavat tekodlyn
hyddyn merkityksellisyyttd B2B-myynnin kasvavan kompleksisuuden my6td. Suuret méardt dataa,
vaihtoehtoja ja asiakaskohtaisia rdatilointejd luovat paljon taakkaa teknisille myyjille. Tekodly ja
automaatio tukevat myynnin tehokkuusvaatimuksia ja helpottavat resurssipaineita. Tekoély voi auttaa
B2B-organisaatioita seulomaan suuria méérid asiakkaita ja kehittdméan erityisid myyntistrategioita
asiakastarpeiden perusteella. Tekoély helpottaa myos raétaldityjen tarjousten luomisessa (Rodriguez
& Peterson, 2024; Fischer ym., 2020). Paschen ym. (2020) korostavat, ettd myynti siirtyy
thmiskeskeisestd myynnisté kohti ihmisen ja tekoélyn yhteistoimintaa. Tekodly ei voi korvata kaikkea
myyntity6td, vaan ithmisen harkintakykya tarvitaan tekodlyn tuottaman tiedon tulkitsemiseen ja
suodattamiseen. Siitd huolimatta tekoélyn ja thmisélyn yhdistdmisen potentiaalin arvo on merkittava

koko B2B-myyntiputken ajan (Paschen ym., 2020).

Tekodlypohjaisten myyntiteknologioiden kaytdstdi on nopeasti tulossa menestyvien B2B-
myyntistrategioiden selkdranka. Charllo & Kathiriya (2023) korostavat, kuinka tekoély ja automaatio
luovat myynnille uuden aikakauden alun, jossa data, automaatio ja personointi yhdistyvit ja
médrittelevdt myynnin ytimen uudelleen. Tekoélyjirjestelmat tuovat erityisesti lisdarvoa
myyntiprosessin jokaiseen vaiheeseen: prospektoinnissa ja liidien hallinnassa tekodly mahdollistaa
ennakoivaa liidien kelpuuttamista, prospektiprofiilien rikastamista ja koneoppimisen avulla
paivittyvid asiakasmalleja. Tarvekartoituksessa ja asiakaskontaktoinnissa tekodly puolestaan
mahdollistaa personoidut viestit ja kanavavalinnat, sisidllon kuratointia ja yhteydenottoa digitaalisten

agenttien (esim. Chatbottien) kautta (Paschen ym., 2020; Charllo & Kathiriya, 2023).
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Ratkaisun esittelyssa ja arvioinnissa tekoély tarjoaa tekoélyavusteista prototyyppien luomista, datan
ja visualisoinnin sekd tunnedlyn hyddyntdmistd: NLP-pohjainen mielipideanalyysi auttaa yrityksid
ymmartimain asiakkaiden tunteita, mikd mahdollistaa ennakoivan ongelmanratkaisun ja parantaa
palvelun laatua (Paschen ym., 2020; Ugbaja ym., 2024). Vastalauseiden kisittelyssi ja kauppojen
padttdmisessd puolestaan tarjotaan tekodlyavusteista dynaamista hinnoittelua ja kilpailuélykkyytta:
Siemens ja Honeywell hyodyntivit esimerkiksi Vendavon tekodlypohjaista hinnoitteluratkaisua
hintadifferentioinnin hallintaan myyntiprosesseissaan. Myyntiprosessin viimeinen vaihe on seuranta.
Siiné tekodlyn avustuksella luodaan automaattisia tyonkulkuja, asiakasprofiilien jatkuvaa rikastamista

jauusien tarpeiden tunnistamista (Paschen ym., 2020).

Tekodlyratkaisut voivat kasvattaa tehokkuutta, tarkkuutta ja mukautumista B2B-ympéristoon. Paul
(2020) osoittaa, ettd tekodlypohjaiset tyokalut eivit ainoastaan yksinkertaista myyntiprosessia, vaan
parantavat myos asiakastyytyvaisyyttd mahdollistamalla erittdin radtdldidyn ja dataldhtoisen sisallon.
Erityisesti GenAl-teknologiat (Generative Al) ovat alkaneet yleistymdin myyntisektorin
tekodlyratkaisuissa. GenAl on tekoédlyn osajoukko, joka keskittyy tuottamaan alkuperdistd sisiltod
oppimalla datan taustalla olevaa rakennetta. Rodriguez ym. (2025) kertovat, ettd GenAl-teknologia
helpottaa raitéloityjen materiaalien ja tarjousten luomista, ennusteiden tarkentamista ja vapauttaa
myyntihenkilostod ylimédrdisestd tyostd. Tekodlypohjainen myynnin automaatio mahdollistaa
manuaalisten tehtdvien vihentéimisen ja myyntitiimin keskittymisen siirtimiseen arvon tuottamiseen
(Fischer ym., 2022). Tekoélyratkaisut tuovat siis konkreettista hyotyd myynnin tueksi tuottavuudessa,

myynnin ldpimenoajassa ja asiakastyytyviisyydessa.



59

SUORITUSKYKY
ASIAKKAIDEN
KANSSA

MYYNTIPROSESSI
TEHOKKUUS

HELPPO-
KAYTTOISYYS

HALLINNOLLINEN
TEHOKKUUS

Kuva 13. Tekodlyn tuomat hyodyt myynnin tueksi (mukaillen Rodriguez & Peterson, 2024).

Kuten kuvasta 13 voidaan huomata, tekodly tarjoaa monenlaista hy6tya teknisen myynnin tueksi aina
asiakastehokkuudesta hallinnollisiin tehtdviin asti. Paschen ym. (2020) kuitenkin painottavat, ettd
tekoily ei pysty korvaamaan myyjén hiljaista tietoa, kokemusta ja intuitiota. Thmisen rooli on vieldkin
merkittdva tekodlyn tuottaman tiedon tulkinnassa ja asiakassuhteiden rakentamisessa. Esimerkiksi
koneoppimiseen pohjautuvia ratkaisuja ei ole jarkevéda kayttda ylivoimaisesti myyjien jarkevien tai
oikeutettujen tunteiden poissulkemiseksi pdidtoksenteossa (Rezazadeh, 2020). Varsinkin
tekodlypohjaisten ratkaisujen kéyttoonotto teknisen myynnin tueksi voi tuoda erilaisia haasteita.
Ugbaja ym. (2024) sanovat, ettd hyddyistd huolimatta on ratkaistava haasteita liittyen tietoturvaan,
kayttéonottokustannuksiin ja tydvoiman sopeutumiseen. Rodriguez ym. (2025) painottavat varsinkin
GenAl-tyokalujen kéyttoon liittyvid ongelmia, joissa tyontekijdt luottavat liikaa tekodlyyn, mika
osaltaan johtaa heidén osaamisensa heikentymiseen. Myyntiorganisaatioiden on ehdottomasti
varmistettava tekodlyn eettinen ndkokulma, tietosuojan noudattaminen ja tyontekijoiden koulutus
maksimoidakseen automaation potentiaalin ja lieventiédkseen riskejd (Ugbaja ym., 2024; Rodriguez

ym., 2025).
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Tekodly ja automaatio tuovat siis paljon hyotya teknisen myynnin tueksi, mutta ne eivét korvaa taysin
ihmisen roolia myynnin lopullisessa péaitoksenteossa ja asiakassuhteiden rakentamisessa. Kyseiset
myynnin tyovilineet kuitenkin luovat potentiaalia tehokkaammalle tarvekartoitukselle, paremmalle
paatoksenteolle ja skaalautuville asiakaskohtaisille ratkaisuille. Namé asiat korostavat tarvetta

kehittda alykasta tarvekartoitus- ja valintatydkalua teknisen myynnin tueksi.
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5 Empiirinen tutkimus: asiantuntijahaastattelut

Luku 5 késittelee empiiristd tutkimusta asiantuntijahaastatteluiden muodossa. Luvun tavoitteena on
muodostaa kiytdinnon ymmarrys siitd, mitd haasteita liittyy teknisen myynnin alkuvaiheen
asiakastarpeiden = maédrittelyyn  ja  millaisia  tarvekartoitusmenetelmid ~ hyddynnetédan.
Asiantuntijahaastatteluiden pohjalta luodaan kdytdnnon ndkokulmia ja vaatimuksia &lykkéan

tarvekartoitus- ja valintatydkalun kehittdmisté varten.

Alaluvuissa kdydéén lapi tutkimuksen tavoitetta ja toteuttamista, taustoitetaan haastateltavien valintaa
sekd esitetdéin haastattelukysymykset. Lopuksi analysoidaan haastatteluiden vastaukset ja luodaan

yhteenveto saatujen havaintojen pohjalta.

5.1 Tutkimuksen tavoite ja toteutus

Téméin tutkimuksen tavoitteena on toteuttaa puolistrukturoituja asiantuntijahaastatteluita.
Haastateltavat edustavat eri teollisuuden aloja teknisen myynnin, tuotesuunnittelun ja asiakaspalvelun
tehtdvissd. Haastattelut toteutettiin tammi-helmikuun 2026 aikana ja ne suoritettiin joko etdnd Teams-
yhteydelld tai kasvotusten paikan paillad. Haastattelut dénitettiin ja litteroitiin analyysid varten.
Haastattelut tallennettiin ja késiteltiin Microsoft Word Online -litterointityokalun avulla.
Haastatteluiden pyrkimyksena oli 10ytéa toistuvia teemoja, haasteita ja kehitysehdotuksia laadullisen
siséllonanalyysin menetelmdd hyddyntden. Toistuvat teemat, haasteet ja kehitysehdotukset liittyivét
teknisen myynnin asiakastarpeiden kartoittamiseen ja erilaisten myynnin tarvekartoitusmenetelmien
ja tyokalujen kiyttoon. Haastatteluanalyysin tuloksena muodostetaan kdytinnon vaatimuksia ja
ominaisuuksia &lykkaille tarvekartoitus- ja valintatyokalulle. Ndiden pohjalta suunnitellaan ja

hahmotellaan tyokalun rakenne, logiikka ja kéyttoperiaate.

Ennen haastatteluiden toteuttamista jokaiselta henkil6ltd pyydettiin  kirjallinen  suostumus
haastatteluiden toteuttamiseen ja dénittdmiseen sekd sisdllon hyddyntimiseen tissé diplomitydssa.
Epéselvyyksien — minimoimiseksi  haastateltaville  kerrattiin ~ ensin, mitd  asiakkaiden
tarvekartoittaminen tarkalleen ottaen on. Myos kerrottiin, ettd tissd tyOssd pyritddn kehittdmédn
alykés tarvekartoitus- ja valintatydkalu ja mitd ongelmia sen avulla voitaisiin ratkaista. Pohjustuksen
jalkeen siirryttiin itse puolistrukturoituihin haastattelukysymyksiin. Haastatteluiden pituus vaihteli 9

minuutista 22 minuuttiin.
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5.2 Haastateltavien valinta ja taustatiedot

Taulukko 2. Haastateltavien taustatiedot

Haastateltava | Tyonimike Toimiala Haastattelumuoto

H1 Myyntipaéllikko Raskaan kaluston Kasvotusten
myynti

H2 Tarvikemyyji Lisatarvikkeiden ja Kasvotusten

varaosien myynti

H3 Huoltopaallikko Nosturien myynti ja Etana

niiden huoltopalvelut

H4 Tyonjohtaja Automaatio ja Kasvotusten
tarjouslaskenta (IV-
jarjestelmait ja
kiinteistopumput)

H5 Markkinointikoordinaattori | Elintarviketeknologian | Eténd

myynti ja markkinointi

H6 Tuotekehityspéallikko Turvallisuusteknologian | Kasvotusten

tuotekehitys

Kuten taulukosta 2 voidaan todeta, haastateltavien valinnassa painotettiin henkilditd, jotka edustivat
eri toimialoja teknisen myynnin, tuotesuunnittelun ja asiakaspalvelun tehtivissi. Valinnassa pyrittiin
valitsemaan henkil6itd, joilla on kokemusta asiakastarpeiden maédrittelysséd, tuotevalinnassa ja
myynnin tukiprosesseissa. Asiantuntijahaastattelut koostuivat 6 henkildstd, joista H1-H3 keskittyivét
raskaiden koneiden myyntiin sekéd huoltopalveluiden ja lisdtarvikkeiden myyntiin. H4 edustaa V-
jarjestelmien automaatioratkaisujen tarjoamista ja mukauttamista erilaisille teollisuuden alan
yritysasiakkaille. HS5 puolestaan toimii markkinointikoordinaattorina elintarviketeknologian
toimialalla, jossa myds hidnen vastuualueensa on niiden myynti eri asiakasyrityksille. H6 toimii
turvallisuusteknologian tuotekehityksessi, jossa hin toimii vahvasti globaalien asiakkaiden kanssa ja
ymmartdd asiakkaiden vaatimuksia tuotekehityksen ndkokulmasta. Kaikkien haastateltavien
anonymiteetti varmistetaan tdssi diplomitydssé ja kaikki henkiloon tai yritykseen viittaavat tiedot

jatettiin pelkastédn haastattelijan ja haastateltavien véliseksi tiedoksi.
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5.3 Haastattelukysymykset

Haastattelut noudattivat puolistrukturoidun haastattelun periaatetta, jossa on pdiasialliset
haastattelukysymykset. Haastattelijalla oli kuitenkin mahdollisuus esittdd tarkentavia kysymyksid
padkysymysten lisdksi, jos tuli jokin mielenkiintoinen ndkokulma esiin. Haastattelijalla oli myos
mahdollista muuttaa kysymysten jérjestysti ja sanamuotoja tarvittaessa. Pidfasialliset
haastattelukysymykset muotoiltiin ja jirjesteltiin siten, ettdi ne johdattivat haastateltavia ensin
asiakastarpeiden madrittelyyn, jota he itse hyodyntidvit omassa tydssdan. Tamén jadlkeen pyrittiin
selvittimaén, millaisia haasteita ja ongelmia heille on ilmaantunut asiakastarpeiden maérityksessé.
My®és oli hyvé kysyd heiddn omia ndakemyksiddn siitd, millaisiin riskeihin tdimé voi johtaa, jos
asiakastarpeita ei ole kunnolla kartoitettu. Kysymyksien aikana pyrittiin myds selvittiméaén, onko
haastateltavilla tai heidédn organisaatiossaan jotain tiettyd menetelmdi, jota he hyddyntivét

asiakastarpeiden maérityksessa.

Kun tarvekartoitukseen liittyvét kysymykset on esitetty ja haastateltaville on esitelty timéan
diplomity6n kehityskohde, haastateltavilta pyrittiin saamaan nakemystd siité, kokevatko he dlykkéan
tarvekartoitus- ja valintatyokalun tukevan teknistd myyjdd. Tdmén jélkeen haluttiin selvittds, miten
kyseistd tyokalua tulisi kehittdd ja mitd asioita kannattaisi ottaa huomioon kyseistd tydkalua
kehitettdessd. Viimeisend kysymyksend haluttiin kysyé haastateltavien yleistid ndkemysta siitd, miten

he kokevat myyntityon automatisoinnin tulevaisuudessa. Alla haastattelukysymykset jérjestyksessa:

Miten teette asiakastarpeiden méérittelyn?

Millaisia ongelmia on ilmaantunut?

Mitid haasteita olet kohdannut asiakastarpeiden ilmaisussa?

Millaisiin riskeihin tdma voi johtaa?

Millaisia tarvekartoitusmenetelmié hyodynnetdian?

Néetko, ettd dlykis tarvekartoitus- ja valintatydkalu voisi tukea myyjaa?

Miten mielestdsi kyseistd tyokalua tulisi kehittdd?

©® N ok w DR

Miten koet myyntityon automatisoinnin tulevaisuudessa?
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5.4 Haastatteluiden analyysi

Haastatteluaineisto analysoitiin laadullisen siséllonanalyysin avulla. Tulokset esitetdan teemoittain, ja

niitd peilataan tutkimuksen teoreettiseen viitekehykseen.

5.4.1 Asiakastarpeiden maarittely kaytannossa

Haastatteluiden perusteella asiakastarpeiden maéérittely teknisessd myynnissd perustuu vahvasti
keskusteluun ja myyjidn omaan kokemukseen. Tarpeita kartoitetaan tyypillisesti asiakaskédynneilla tai
puhelimitse ja keskustelun aikana selvitetdén kdyttokohde, kdyttdolosuhteet sekd asiakkaan aiempi
laite- tai jérjestelmihistoria. Useiden haastateltavien mukaan tarvekartoitus ei perustu ennalta

maédriteltyyn menetelméin, vaan kokemuksen kautta muodostuneisiin rutiinikysymyksiin.

’Se tehdéin pitkalti keskustelemalla asiakkaan kanssa. Kéydéan lépi, mihin kdyttoon kalusto on
tulossa, millaisissa olosuhteissa siti kdytetdin ja mité asiakkaalla on ollut aiemmin. Paljon menee

myds oman kokemuksen kautta.” (H1)

”Usein asiakkaiden tarpeet tulee esiin huoltokeikkojen yhteydessi. Jutellaan asiakkaan kanssa ja

katsotaan samalla laitetta kiytdnndssa ja sen myoté yleensi selvidd, esimerkiksi huoltoon liittyvit

tarpeet.” (H3)

Tarvekartoitus ei kuitenkaan perustu systemaattiseen menetelméidn, vaan kokemukseen ja

rutiinikysymyksiin.

”Mulla ei ole kéytossd mitdén tiettyd menetelmdd. Enemminkin kyselen rutiinikysymyksia ja

hyddynnén aiempaa kokemusta.” (H2)

”Ei ole mitddn varsinaista menetelmid kaytossd, yleensd vain kdytdnnon kokemukseen

perustuvaa arviointia, jota olen kymmenen vuoden urani aikana kehittanyt.” (H3)

”Yleensd vaan ldhdetddn tarjoamaan jarjestelmid kuvien kanssa asiakkaille. Meilld ei ole
mitdén erityistd tarvekartoitusmenetelmid. Kysellddn oikeita asioita sen mukaan, mitd

kokemuksen kautta on oppinut.” (H4)
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Tuotesuunnittelun ndkokulmasta tarpeiden marittely voi tapahtua myos testauksen kautta.

“Periaatteessa meididn asiakkaamme specsaa (maédrittelee) meille aika pitkélti silleen, ettd he
ottavat testiin meiddn laitteitamme. Sitten he testaavat ja toteavat, ettd meiddn
kayttétapauksessamme me halutaan, ettd tdmaé laite tekeekin néin, kun se nyt ei sitd tee. Hyvin

pitkélti meille tulevat asiakkaiden vaatimukset sitd kautta.” (H6)

Tulokset tukevat kirjallisuudessa esitettyd nidkemystd siitd, ettd tekninen myynti on vahvasti
asiantuntijavetoista ja perustuu myyjin tulkinnalliseen osaamiseen. Samalla systemaattisen
menetelmin puuttuminen tekee prosessista yksilriippuvaisen ja osaamisen siirrettdvyydesti

haastavaa.

5.4.2 Tarvekartoituksen haasteet ja kommunikaatio-ongelmat

Haastatteluissa korostui, ettd asiakkailla ei usein ole tarkkaa teknisté tietoa nykyisestd ratkaisustaan

tai he eivit osaa ilmaista tarpeitaan riittdvén tismallisesti.

“Monesti asiakas ei vilttiméttd tiedd tarkkaa mallia tai osanumeroa, ja sitten joudutaan

arvaamaan tai kyseleméén lisda.” (H2)

”Aika usein kiy niin, ettei asiakkaalla ole tarkkaa tietoa nykyisestd jérjestelmistd tai sen
sdadoistd. Sitten joudutaan arvailemaan tai selvittdméén asioita jélkikéteen. Jossain tilanteissa
on kdynyt my0s niin, ettd suunnittelija on mééritellyt liian pienen jarjestelméan, miké on johtanut
sithen, ettd ollaan jouduttu esimerkiksi poraamaan lisdd maaldmpokaivoja tai jouduttu

kasvattamaan sihkokattilan tehoa.” (H4)

Lis#ksi asiakkaat kuvaavat ongelmia usein kokemuspohjaisesti.

”’Asiakkaat puhuvat enemmaén fiilispohjalta, tyyliin ettd ’sisdilma on huono’ tai ’ldmmitys vie

likkaa sdhkod’, mutta ne tekniset jutut jadvét aika avoimiksi.” (H4)

”’Monesti on se tilanne, ettd asiakas ei itse tiedd, ettd mité heiltd ehkd puuttuu. Ja, jos sind koitat

sitd heille kertoa, eiké he halua itse sitd tietdd, niin sitten se myynti ei etene.” (HS)
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”Lahinna se, ettd ei oikein valttimatta osata kommunikoida sitd mité, niin kun oikeasti halutaan.
Itse luullaan, ettd asiat menee védhén eri tavalla ja asiakas vie sité asiaa itse vihian pidemmalle,
kun todellisuudessa haluttaisiin, ettd asiakas kertoisi ihan sen alkuperdisen ongelman, joka olisi

paljon selkedmpéa.” (H6)

Tulokset korostavat myyjén tulkinnallista roolia ja tukevat ratkaisumyynnin teoriaa, jossa myyjian

tehtdva on auttaa asiakasta jdsentdméén ongelmansa.

5.4.3 Virheellisen maarittelyn riskit

Puutteellinen tarvekartoitus voi johtaa teknisiin virheisiin, luottamuksen heikkenemiseen ja resurssien

hukkaamiseen.

”Vaird mitoitus voi johtaa sithen, ettd laite ei kestd kéyttoa tai ei vastaa odotuksia, ja siitd

seuraa reklamaatioita. Ja voin sanoa, ettd kokemusta valitettavasti tistd on.” (H1)

”Myyja on voinut késittdd vadrin ihan kommunikaatiosyistd. Tarjotaan asiakkaalle jotain ja
perustellaan heille, ettd tdméi ratkaisu sopii heille. Laaditaan asiakkaalle tarjous ja kun hén
katsoo sitd, niin hén toteaa, ettd timi on tdysin vaird. Musta tuntuu, ettd timmoinen tilanne

voi rikkoa jo sen luodun luottamuksen ja asiantuntijuuden kokemuksen.” (HS)

”Meidén tapauksessa 1&hinnd menee siihen, ettd tulee tuhlattuja tyGtunteja paljon. Erityiseti

tdma on kriittistd pienemmalle firmalle, jolla on vihemman resursseja kaytettdvand.” (H6)

Tulokset osoittavat, ettd tarvekartoitusvaihe on kriittinen myyntiprosessin onnistumiselle.

5.4.4 Alykkaan tyokalun koettu hyoty

Haastateltavat suhtautuivat myonteisesti kehitteilld olevaan tydkaluun, erityisesti uusien myyjien

tukena.
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”Kylla nden. Kuulostaa ihan hyodylliseltd tyokalulta, varsinkin just, jos on vaikka uudempi myyja
kyseessd. Esimerkiksi meidén firmassa tommoinen tekoédlymalli voitaisiin kouluttaa varsin

helposti siihen, etti se osaisi sanoa aika kovallakin tarkkuudella oikean tuotteen.” (HS)

’No joo, varsinkin siind tapauksessa, kun meillakin on tullut uusia myyjié, jotka eivit valttimatta
tunne edes sitd, mitd he myyvét kauhean hyvin. Niin, siind tapauksessa toi olisi ainakin toimiva

tyokalu.” (H6)

Tyokalu ndhtiin paitdksenteon tukena, ei asiantuntijan korvaajana.

5.4.5 Kehitysvaatimukset ja integraatiotarpeet

Haastateltavat nostivat esiin jatkokysymysten automaattisen ehdottamisen, CRM-integraation ja

avainsanojen hyddyntdmisen.

”Hyvi olisi, jos se ehdottaisi néitd jatkokysymyksid ja muistuttaisi huollon nikokulmasta
tarkeistd asioista, kuten esimerkiksi kympityksisté (nosturien huoltovéleistd).” (H3)

”Sen pitdisi ohjata kysyméén ne tirkeimmit jutut ja ehka ehdottaa vaihtoehtoja, jos kaikkia
tietoja ei ole heti saatavilla. Olisihan se varmaan myds hyvé, jos olisi ssmmoinen yhtendinen

jarjestelmd, joka pystyy noukkimaan asiakastiedot isosta tietokannasta (CRM).” (H4)

”Olisi hyvd, ettd tyokalu paisisi késiksi asiakastietoihin. Esimerkiksi jos asiakas Y ottaa
yhteyttd, niin tyokalu osaa hakea kyseisen asiakkaan tiedot jarjestelmistd. Tyokalu voisi
vaikka kertoa, ettd tdmai asiakas on tilannut viimeksi timén tuotteen meilté. Ja sen perusteella
asiakas haluaa todennikdisesti saman tuotteen. Ei menisi aikaa hukkaan, ettd joutuu itse
manuaalisesti hakemaan viimeisimman tilauksen. Tyokalua voisi kouluttaa myo6s vield lisdd
isommassa teknisessd myynnissd. Asiakas voi helposti esimerkiksi sanoa sellane iso musta
vekotin”. Jos joku pystyisi lisddmaén jarjestelmdin, ettd asiakas saattaa kuvailla titd tuotetta
ndilld termeilld, niin olisi hyvd luoda sellainen avaintermi-listaus. Avainsanojen

raétalointimahdollisuus olisi tosi hyva juttu.” (HS)
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”Se on hyvé, ettd sinne syotetddn ne asiakkaan antamat tarpeet ja joku tietokanta totta kai,

mika vertailee vaihtoehtoja. Perusideana kuulostaa ihan jarkevalta ratkaisulta.” (H6)

Liséksi esiin nousi tietoturva.

’Haluan kanssa nostaa esiin tietoturvariskin, silld se aspekti on myds tirkeéda késitelld. Miten
paljon asiakasdataa voi antaa timmdisen mallin kdyttdon ilman, ettd se rikkoo kaikkea
tietoturvalain puitteissa olevaa tietoa? Asiakkaan dataa ei voi kuitenkaan ihan joka paikkaan

laittaa ilman lupaa.” (H5)

Tulokset korostavat, etti tyokalun tulee olla teknisesti toimiva mutta my0s organisatorisesti

hyviaksyttava.

5.4.6 Automaatio ja asiantuntijan rooli

Haastateltavat kokivat, etti automaatio tulee lisdéintymédn, mutta asiantuntijan rooli siilyy

keskeisena.

”Automaatio auttaa kylld, mutta asiakassuhde ja luottamus syntyy edelleen ihmisten vélilla.”

(HD)

”Kylldhén se tulee lisdéntymain, ja hyva niin. Mutta kylld néissd hommissa tarvitaan vield

thmistd, joka ymmirtia kohteen ja asiakkaan tilanteen.” (H4)

”Kokonaan automatisointi, silleen, ettd tekodly tekisi asioita ilman ihmisen hyvaksyntda,
henkilokohtaisesti en haluaisi tekodlyn tekevdn mitdén ilman omaa hyvéksyntdd. Meinaan
sellaisia lopullisia paétoksid, jotka ndkyvét asiakkaan pddssd. Firman siséisissé jutuissa se ei
haittaisi. Mutta asiakkaalle se ei saa ldhettdd mitdan ennen kuin thminen on sen tarkistanut.
Tekodly voi toki kysyd, voinko ldhettdd timédn dokumentin asiakkaalle. Ja jos sithen vastaa
kylla, sitten ehké joo. Muuten olisi vdhén liian iso riski, ettd mitd asiakkaalle saattaa padtya.
Ja jos kerrankin kdy joku moka, niin sitten helposti halutaan luopua koko tekoélyn kaytosta.
Koska siind ei voi ketddn ihmistékéén sitten syyttid siind tilanteessa. Omassa tyosséani en koe

tarvetta tdlld hetkelld tekodlyn ja automatisaation hyddyntamiselle. Mutta jos asiakasmaérit
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kasvavat, niin sitten siitd voi olla hydtyd. Mielestdni pienten yritysten ei kannata siirtyé tdhian

tekodlyshowhun, vaikka monet isot yritykset ovatkin jo siirtyneet.” (H5)

”Mun mielesti joo, vaikka maalaillaakin, ettd tekoaly vie ty6t. Ainakaan ldhitulevaisuudessa
ei olla vield niin pitkélld. Se vaatii aika paljon sité, ettd sind osaat kéyttaa sitd tekodlyd ja osaat
kriittisesti suodattaa sen, mitd se antaa. Mun mielestd tekoélyn tarkoitus ei ole, ettid se

kokonaan korvaa sitd myyntiprosessia. Se on vaan tydkalu.” (H6)

Tulokset tukevat aiempaa tutkimusta, jonka mukaan tekoidly toimii myynnissid ensisijaisesti

paitoksenteon tukena.

5.5 Yhteenveto havainnoista

Asiantuntijahaastatteluiden perusteella saatiin ymmarrystd haastateltavien kayttimistd metodeista
asiakkaiden tarpeiden maéirityksessd. Haastatteluiden pohjalta voidaan todeta, ettd kaikki
haastateltavat tukeutuvat omiin kokemuksiinsa eivitkd varsinaisesti hyddynnd mitédn erityistd
tarvekartoituksen menetelma, kuten esimerkiksi SPIN-menetelméa. Haastateltavat tiedostivat riskit
liittyen asiakastarpeiden védrin ymmartamiseen, joka voi pahimmillaan johtaa laiterikkoihin tai
asiakasluottamuksen menettdmiseen. Selkedsti tuli esille myds 1lmid, jossa asiakas ei valttdméttd osaa
ilmaista tarpeitaan tarpeeksi teknisesti. Té@md puolestaan korostaa teknisen myyjan tai
tuotesuunnittelijan tulkinnallista roolia, jossa asiakkaan vaatimukset kéadnnetddn teknisiksi

vaatimuksiksi.

Haastateltaville esiteltiin timén diplomityon tutkimuksen aihe, jossa 1dhdetdén kehittdiméan dlykasta
tarvekartoitus- ja valintatyokalua. He antoivat positiivista ndkemystd kehityskohteelle ja korostivat,
kuinka kyseinen tyokalu voisi tukea varsinkin myyntiuran alkuvaiheessa olevaa teknisti myy;jaa.
Tuotemaérit voivat olla todella suuret ja uransa aloittanut myyja ei valttamatta tunne kaikkia tuotteita,
joten kyseinen tyOkalu voisi tukea heitd paétosten tekemisessd. Kehitysideoina haastateltavat
ehdottivat dlykkadlle tarvekartoitus- ja valintatyOkalulle, ettd sen pitdisi ehdottaa tuotevalinnan
kannalta oleellisia jatkokysymyksié. Tyokalun pitdisi myos padsté késiksi tietokantoihin (esimerkiksi
CRM) poimiakseen asiakastietoja ja vertailemalla eri vaihtoehtoja. Myos tyokaluun olisi hyva
sisdllyttdd avainsanalistauksia, joiden perusteella asiakkaan epdteknisesti esitetyt vaatimukset

("sellane iso musta vekotin”) voidaan muuntaa teknisiksi vaatimuksiksi. Tietoturva on myos
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oleellinen tekija tyOkalun kehityksessd ja kdyttdonotossa, jossa asiakastietoihin liittyvét

lainsaddéanndlliset tekijét pitdd ottaa huomioon.

Haastattelun lopussa haluttiin selvittdd asiantuntijoiden mielipiteitd siitd, miten he kokevat
myyntitydn automatisoinnin tulevaisuudessa. Pitkalti kaikki haastateltavat korostivat, ettd tekoély voi
tukea myyntid, mutta se ei koskaan tule korvaamaan asiakassuhteiden yllépitédmistd ja lopullinen
paatoksenteko séilyy ihmiselld. Tekoédlyn avulla voidaan vapauttaa myyjid turhemmista ja ei niin
valttamattomistd tehtdvistd, mutta tekodlyn ja automaation tarkoitus ei ole korvata koko
myyntiprosessia. Varsinkin tekodlyn kayttdé voi olla hyodyllistd isoimmissa yrityksissé, joissa
asiakasmédrat ovat valtavat. Kuitenkin pienemman koon yrityksissa tekodlyd ei valttimatta tarvita,

vaan ihminen voi hoitaa suurimman osan myynnillisist tehtévista.
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6 Alykkian tarvekartoitus- ja valintatyékalun kehittaminen

Téssa tyossd kehitetddn prototyyppitason élykés tarvekartoitus- ja valintatyokalu teknisen myynnin
tueksi. TyOkalun tarkoituksena on demonstroida, miten asiantuntijatietoa ja asiakasvastauksia
voidaan hyddyntdd systemaattisessa tuotevalinnassa. Prototyyppi perustuu tdmén diplomitydn
teoriaosassa tunnistettuihin haasteisiin teknisen myynnin alkuvaiheessa, jossa tarvekartoitus tapahtuu.
Asiakas ei vilttamattd osaa ilmaista tarpeitaan tarpeeksi teknisesti, miké otetaan huomioon tdman
tyokalun kehityksessd. Kehitetty tyokalu tulee toimimaan tissd diplomityosséd tutkimusartefaktina,
jonka avulla arvioidaan dlykkédn tarvekartoitus- ja valintatydkalun mahdollisuuksia teknisessi
myynnissd. Tyokalu ei tule olemaan kaupallinen jérjestelmi, vaan konseptitason ratkaisu, joka
havainnollistaa tutkimuksen keskeisid periaatteita. Prototyyppi ei pyri tdydelliseen tekodlyyn tai
automaatioon, vaan demonstroi &lykkddseen tarvekartoitukseen pohjautuvan tulkinnan

mahdollisuuksia teknisen myynnin tukena.

Prototyyppi rajataan koskemaan yhtd tuoteryhmaii, jotta jarjestelmén logiikka voidaan esittda
konkreettisesti tdssd diplomitydssd. Tuoteryhméksi valikoitui koukkulaitteet pohjautuen tdmén
diplomityon laatijan omaan mielenkiintoon ja kokemukseen kyseisten laitteiden valmistuksessa ja
myynnissd. Prototyypin toteutus keskittyy tarvekartoituksen tulkintaan ja tuotesuositusten
muodostamiseen eikd kyseinen tydkalu tule sisdltdmdén integraatioita yritysjérjestelmiin. Tyokalu
tullaan toteuttamaan Python-pohjaisena prototyyppind, joka tuottaa suoritusraportin PDF-muodossa

kayttdjélle (tekninen myyjd).

Luvun alaotsikoissa kisitelldéin koukkulaitteiden yleisid vaatimuksia, prototyyppipohjaisen tydkalun
kehitysprosessin kuvausta ja prototyyppisuunnittelua. Tyokalun toiminnalliset ja tekniset vaatimukset
esitetddn sekd kuvataan tyokalun rakennetta ja padtoksentekologiikkaa. Lopuksi esitetdédn prototyypin
toteutus ja keskeiset toiminnallisuudet. Tdmén diplomityon kdytdnnon suunnittelun ja prototyypin
toteutuksen myo6td pyritddn omalta osaltaan 10ytimédn vastauksia ja ratkaisuja tdmén tyon alussa

esitettyihin tutkimuskysymyksiin.
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6.1 Koukkulaitteet prototyypin kehityksessa

Kuva 12. JOAB-koukkulaite (Hooklift)(JOAB,2026).

Kuvassa 12 ndkyy ruotsalaisen JOAB-yrityksen valmistama koukkulaite. Koukkulaitteet ovat
kuorma-auton péaille asennettavia laitteita, joiden avulla voidaan nostaa kyytiin ja laskea erilaisia
kontteja. Prototyyppitason dlykéstd tarvekartoitus- ja valintatydkalua varten hyodynnetdén viisi eri
JOABIn valmistamaa laitetta, jotka nimetddn timén tutkimuksen neutraaliuden varmistamiseksi
Hooklift A-E laitetyypeiksi. Jokaisesta laitteesta kirjataan ylos julkisista tuoteluetteloista saatavia
arvoja, jotka ovat myynnin kannalta keskeisid. Niitd arvoja ovat muun muassa nostokapasiteetti,
kippauskapasiteetti, ajoneuvon tyyppi (akselimairit) sekd kontin minimi- ja maksimipituus (JOAB,
2026). Vaikka valmistaja ilmoittaa nostokapasiteetin ja kippauskapasiteetin usein samana
nimellisarvona, todellinen operatiivinen kapasiteetti vaihtelee kuorman pituuden, painopisteen
sijainnin sekd ajoneuvon akselivilin ja geometrian mukaan. Akselivéli vaikuttaa koukkulaitteen
pailla kuljetettavan kontin maksimipituuteen ja kuorman vipuvarteen. Akselivdli vaikuttaa myds
kuorman jakautumiseen akselien vililli, mikd rajoittaa sallittua kuormaa kansallisten

akselipainosddddsten perusteella. Akselivilit voidaan selvittdd kuorma-autovalmistajien teknisistd
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dokumenteista, mutta prototyypin laajuuden rajaamiseksi tdssi tyossd huomioidaan vain rajallinen
joukko kuorma-autotyyppejd. Prototyyppi voi kuitenkin ehdottaa teknisti myyjdd varmistamaan
asiakkaalta kuorma-auton mallin ja akselivilit tarkempien kuormituslaskelmien suorittamiseksi,
mikali asiakas ei ole osannut niitd ilmoittaa itse. Teknisten laskelmien toteuttamiseksi on myos tarkeda
selvittdd kuorma-auton vetotapa (esimerkiksi 6x2), kokonaismassa (Gross Vehicle Weight, GVW) ja
akselimassat, silld ne vaikuttavat ajoneuvon suurimpaan sallittuun kokonaismassaan ja kuorman
jakautumiseen akselien vililld sekd maérittavat jaljelle jadvan hydtykuorman koukkulaitteelle ja

kontille (West-Trans, 2023).

Myynnin kannalta tirkedd on myos selvittdd asiakkaalta esimerkiksi laitteen kayttOympéristo,
suorituskykyluokka, kayttdintensiteetti ja budjettiluokka (West-Trans, 2023). Ndméi kyseiset arvot
otetaan huomioon prototyypin toteutuksessa. Ty6kalun kehitys perustuu oletukseen, ettd asiakas ei
aina osaa ilmaista tarpeitaan tarpeeksi teknisesti. Prototyyppi méidrittdd eri koukkulaitteiden
sopivuusprosentit pohjautuen asiakkaalta saatuihin yleisluonteisiin tietoihin ja vaatimuksiin. Ndiden
pohjalta tyokalu maérittdd eri koukkulaitteiden sopivuusprosentit asiakkaan antamien ldhtStietojen
perusteella ja ehdottaa tarkentavia jatkokysymyksid tekniselle myyjille, jotta laitteen tekninen
soveltuvuus voidaan varmistaa. Tyokalua voidaan pitdd péadtoksenteon tukijérjestelmén (Decision
Support System, DSS) prototyyppind, joka pyrkii vdhentdimédn epéatdydellisen asiakastiedon
aiheuttamaa epdvarmuutta tuotekonfiguraatiossa. Téssd tyOssd  prototyyppi  keskittyy

koukkulaitteisiin, mutta sitd on myds mahdollista soveltaa ja laajentaa muihin tuotekategorioihin.

6.2 Kehitysprosessin kuvaus

Alykkdin  tarvekartoitus-  ja  valintatydkalun  kehittimisen ~ merkitys korostui
asiantuntijahaastatteluiden my6td, misté saatiin hyvid ndkokulmia ja huomioita teoriaosuuden liséksi.
Kuten kirjallisuuskatsauksessakin todetaan, teknisen myynnin tarvekartoituksen haasteet voivat liittya
asiakkaiden antamiin epéselviin ja teknisesti epdkorrekteihin tarpeisiin. Asiakkaan antamat tiedot
voivat olla hajautunutta tietoa. Myyjdt voivat lisdksi nojata vahvasti omiin kokemuksiinsa
asiakastarpeiden tulkitsemisessa, jotka osaltaan voivat johtaa virheellisiin asiakastarpeiden
médrityksiin ja mitoitusvirheisiin. Tadmén prototyyppitasoisen &dlykkddn tarvekartoitus- ja
valintatyokalun tavoitteena on systematisoida teknisen myynnin tarvekartoittamista, mik& minimoisi

virheellisten tuotevalintojen riskid sekd tukisi teknisen myynnin paitoksentekoa.
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Prototyypin kehitysprosessi toimii iteratiivisen prosessin perusteella, jossa prototyyppid kehitetdan
perékkdisten iteraatioiden avulla sen mukaan, kun vaatimuksia kerdtdén ja lisitdén. Iteratiivisen
prototyypin kehityksessé tavoitteena on jatkuvasti suunnitella, analysoida, toteuttaa, testata ja arvioida
prototyypin kehitysti. Iteratiivinen kehitysprosessi sopii erityisen hyvin dlykkdén tarvekartoitus- ja
valintatydkalun prototyypin kehittimiseen, silld prototyyppid voidaan jatkuvasti testata kehittdmisen

edetessd sekd virheitd voidaan havaita ajoissa nopean palautteen perusteella.

Excel-datan maarittely

Perusvertailu

Kriteeripohjainen pisteytys

Fuzzy-logiikka

Jatkokysymykset

PDF-raportti

Kuva 13. Prototyypin kehitysprosessi

Kuten kuvasta 13 voidaan todeta, dlykkédan tarvekartoitus- ja valintatydkalun prototyyppi tulee
koostumaan vaiheittaisesta etenemisestd. Ensimmaisessa vaiheessa luodaan Exceliin tuotetietokanta,
johon valitaan viisi eri JOABin koukkulaitetta julkisesta datasta saatujen rajallisten teknisten arvojen
sekd niisté johdettujen kdyttdymparistdjen, suorituskykyluokkien ja budjettiluokkien arvoihin. Timén
jalkeen tuotetietokanta siirretddn ohjelmointiympéristoon, johon syétetién tarvekartoituksesta saatuja
erilaisia asiakkaan antamia vastauksia. Asiakkaan antamat tekniset ja epétekniset tarpeet vertaillaan
tuotetietokantaan ja ne pisteytetddn ja arvioidaan kriteeripohjaisella pisteytysmenetelmalld. Fuzzy-
logiikka on niin kutsuttua sumeaa logiikkaa, jota hyodynnetddn epdvarmuuden hallinnassa
paatoksenteon tukena. Sen avulla asiakkaan antamat tarpeet ryhmitelldéin, annetaan ldhiosumia seka

perustellaan valintapdétokset ja ehdotetaan jatkokysymyksia.
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Painotus on erittdin tirked ominaisuus dlykkéan tarvekartoitus- ja valintatydkalun kehityksessé, silla
kaikilla vaatimuksilla ei ole sama painoarvo. Esimerkiksi kuorma-auton kokonaismassalla ja kontin
pituudella on suurempi merkitys koukkulaitteen sopivuuteen kuin budjetilla. Lopuksi, kun tyokalu
on pisteyttdnyt asiakkaan antamat vaatimukset tuotetietokannan perusteella, valitaan kolme
todennikdisimmin  sopivaa koukkulaitetyyppid asiakkaan antamien tarpeiden pohjalta.
Todennékoisyydet tullaan jirjestiméddn prosentuaalisesti ja tydkalu ehdottaa tekniselle myyjélle
tarkentavia jatkokysymyksid, jotka tiytyy varmistaa asiakkaalta. Varmistavat jatkokysymykset
kasvattavat todennékdisyyttd koukkulaitteen sopivuudesta asiakkaan tarpeisiin ja pyrkivit
minimoimaan riskid védrdn tuotteen myymisestd. Tydkalun visualisointia ja kaytdnnollisyytta
parannetaan luomalla PDF-raportin teknisen myyjan tueksi, jossa nékyvit asiakkaan taustatiedot ja
tarvekartoituksen vastaukset. Raportissa ndkyviat myds TOP-3 todenndkdisimmin sopivimmat

koukkulaitteet perusteluineen ja jatkokysymysehdotuksineen.

Prototyyppikehityksen ensimmdisessd vaiheessa tullaan syottdimadn eri koukkulaitteisiin sopivat
minimi- ja maksimikonttien pituudet. Kun tydkalu osaa hakea konttipituuksien arvojen perusteella
sopivan koukkulaitteen, tyokaluun lisdtddn akselimdérét, kdyttoymparistd ja budjetti. Kun kaikki
tarpeelliset parametrit on hyddynnetty prototyypin kehityksessd, lisdtdin epavarmuustekijdt, silla
asiakas ei vélttimittd osaa antaa suoraa vastausta. Epdvarmuustekijoiden kohdalla luodaan
jatkokysymyksid asiakkaalle. Kun ohjelmakoodi toimii halutulla tavalla Python-ympéristdssd,

luodaan lopullinen ammattimainen raportti teknisen myynnin péaitoksenteon tueksi.

Prototyypin ohjelmakehityksen luomisen aikana koodia testataan jatkuvasti manuaalisilla syétteilld,
joissa hyddynnetéan monia erilaisia syotearvoja. Koodissa ilmenevét poikkeustapaukset ja virheet
kasitelldan ja ratkotaan ennen seuraavaan vaiheeseen siirtymistd. Ohjelmakoodi tulee muodostumaan
vaihe kerrallaan, josta lopuksi muodostuu prototyyppitasoisen dlykkddn tarvekartoitus- ja

valintatyokalun ohjelmarakenne.
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6.3 Toiminnalliset ja tekniset vaatimukset

Prototyyppitasoisen dlykkaén tarvekartoitus- ja valintatydkalun tulee saavuttaa tietyt toiminnalliset ja
tekniset vaatimukset. Nédiden vaatimusten pohjalta pyritdén toteuttamaan ja kehittimain tyokalun

ominaisuuksia, jotta se toimisi hyviand menetelména teknisen myynnin tukena.

Taulukko 3. Alykkddn tarvekartoitus- ja valintatyokalun toiminnalliset vaatimukset.

Miti tyokalun pitia pystyi tekeméin:

Keria asiakastiedot

Lukee tuotetiedot

Vertaa automaattisesti

Antaa pisteytyksen

Tuottaa perustelut

Luo raportin

Tukee epdvarmuutta

Taulukosta 3 voidaan todeta, etté tyokalun pitdd pystya kerddmain asiakastiedot ja asiakkaan antamat
vastaukset tarvekartoituksen kysymyksiin. Ty6kalun tulee pystyé lukemaan tuotetiedot tietokannasta,
joka téssd tyossd on luotu Excel-ympéristoon. Tyokalun tulee pystya vertailemaan asiakkaan antamia
vastauksia tuotetietokannan laitekohtaisiin kriteereihin ja pisteyttdmdén sopivuudet ja lopuksi
muuttamaan ne prosentuaaliseen muotoon. Jarjestelmén pitdéd osata myods luoda perustelut tekniselle
myyjélle siitd, miksi asiakkaan antama vastaus sopisi tiettyihin koukkulaitteen kriteereihin. Myos
perustellaan, jos asiakkaan vaatimus ei sovi. Lopuksi tavoitteena on luoda ammattimainen PDF-
raportti tekniselle myyjélle, jossa selvidvat kaikki asiakastiedot, todennékoisesti sopivimmat laitteet
perusteluineen ja jatkokysymysehdotuksineen. Alykkiin tarvekartoitus- ja valintatydkalun
adrimmadisend tavoitteena on pystyd antamaan tukea tekniselle myyjdlle péaitoksentekoon, kun

asiakkaan antamat vastaukset ovat epavarmoja ja paikoin epéteknisié.

Prototyyppitasoisen &lykkdén tarvekartoitus- ja valintatyokalun toiminnalliset vaatimukset
maéritelladn kirjallisuuskatsauksen, asiantuntijahaastatteluiden sekd prototyypin kehitysprosessin
aikana havaittujen tarpeiden perusteella. Vaatimusmairittelyssid pyritdén tunnistamaan keskeiset
toiminnot, joiden avulla tydkalu pystyy tukemaan péitoksentekoa teknisessd myynnissé. Vaatimukset
pyritédn pitiméaén tarkoituksellisina prototyyppitasoiselle ratkaisulle, jotta jérjestelmén toteutus pysyy

realistisena kiytettdvisséd olevien resurssien ja aikataulun puitteissa.
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Toiminnalliset vaatimukset muodostavat tyokalun perustoiminnan ytimen. Ilman luotettavaa
tiedonkeruuta, automaattista vertailua ja perusteltua pisteytysté jarjestelman hyodyllisyys teknisen
myynnin tukena jdisi vahdiseksi. Erityisesti perustelujen ja raportoinnin rooli korostuu, silld ne

mahdollistavat jarjestelmén tulosten tulkinnan ja hyddyntdmisen asiakastyOssa.

Kayttdjaryhmana kyseiselle tyokalulle tulisi olemaan tekninen myyjéd, joka tarvitsee selkeyttd
tarvekartoitukseen ja perusteluita tuotteiden sopivuuksista. Tekninen myyjd voi kokea
aikataulupainetta ja kyseinen tydkalu voisi nopeuttaa padtoksentekoa asiakasvastausten perusteella.
Tavoitteena on my6s minimoida riskid virheellisten tuotteiden tarjoamisesta asiakkaalle, mik& myds
heijastuu suoraan asiakastyytyvéisyyteen. Tyokalu voisi myds toimia menetelménd, jossa asiakas
syottdd vastaukset itse tarvekartoituksen kysymyksiin. Kuitenkin lopullinen raportti suuntautuu
tekniselle myyjélle, joka esittdd tarkentavia jatkokysymyksia ja tekee lopullisen paatdksenteon.

Kaiyttdjdkeskeinen suunnittelu huomioidaan prototyypin kehityksessd siten, ettd kayttoliittyma ja
syottologiikka pyritdén pitdiméadn mahdollisimman yksinkertaisina. Tekninen myyjé ei vélttdmattd ole
ohjelmoinnin asiantuntija, joten jérjestelmin kéytto ei saa edellyttdd erityistd teknistd osaamista.
Tyokalun kaytettdvyyden tavoitteena on, ettd jirjestelmid voidaan hyodyntdd osana normaalia
myyntiprosessia ilman merkittédvad lisdtyokuormaa. Tamén vuoksi syotettdvit tiedot vastaavat

mahdollisimman pitkalti niité tietoja, joita tekninen myyja pyrkii kerd@maéén asiakaskohtaamisissa.

Taulukko 4. Alykkdicin tarvekartoitus- ja valintatyokalun ei-toiminnalliset vaatimukset.

Miti muuta tyokalulta vaaditaan:

Helppokayttoisyys

Laajennettavuus

Yllapidettivyys

Luotettavuus

Lapindkyvyys

Prototyyppitasoisella dlykkaalla tarvekartoitus- ja valintatyokalulla tadytyy olla myds ei-toiminnallisia
vaatimuksia. Taulukosta 4 voidaan todeta, ettd tyokalulta vaaditaan helppokayttdisyyttd. Teknisen
myyjén tdytyy pystyd syottdmaén asiakastiedot helposti jarjestelméén, jonka jalkeen tydkalu generoi

automaattisesti parhaimmat todennékdisyydet perusteluineen ja jatkokysymyksineen. Tydkalun on
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oltava myo0s laajennettavissa. Téssad prototyypissd hyddynnetdan vain viittd eri koukkulaitemallia,
mutta todellisuudessa tuotetietokanta on oltava paljon laajempi ja tuotekategoriat voivat olla myos
erilaiset. Tyokalun taytyy olla myds helposti ylldpidettiva ja luotettava, jotta voidaan tarjota oikeita
ratkaisuja ilman virheen pelkoa. Tydkalulta vaaditaan my0s lépindkyvyyttd, jotta ohjelmalogiikka
toimisi helposti ymmarrettavand tekniselle myyjille. Ei-toiminnalliset vaatimukset vaikuttavat
merkittidvésti jirjestelmédn hyvaksymiseen kiyttdjien nikokulmasta. Vaikka jérjestelmd tuottaisi
teknisesti oikeita tuloksia, sen kayttd jdd véhiiseksi, mikéli se koetaan vaikeaksi, hitaaksi tai

epaluotettavaksi.

Taulukko 5. Alykkdicin tarvekartoitus- ja valintatyokalun teknologiset vaatimukset.

Tyokalun teknologiset vaatimukset:

Python-ymparisto

Excel-yhteensopivuus

PDF-tulostus

Kirjastot

Prototyypiltd vaaditaan myds teknologisia vaatimuksia. Taulukosta 5 voidaan todeta, etti prototyyppi
kehitetdéin Python-ohjelmointiympéristdssé, silld se on yleinen ohjelmointiympéristd monissa eri
teollisuuden ympéristdissd. Python mahdollistaa nopeaa prototyypin luomista ja se siséltdd paljon
erilaisia tehokkaita kirjastoja (esimerkiksi pandas). Exceliin luotu tuotetietokanta on myds helppo
viedd Pythoniin, mikd mahdollistaa jirjestelmén joustavan kidyton. Pythonista pystytddn myds
luomaan lopullinen PDF-raportti, joka on timén prototyypin kehityksen konkreettisuuden tarkeimpia

tekijita.

Valittu teknologia tukee prototyypin iteratiivista kehittimistd ja nopeaa testausta. Pythonin laajat
kirjastot mahdollistavat erilaisten analyysi-, visualisointi- ja raportointitydkalujen hyddyntdmisen
ilman raskasta ohjelmistokehitystd. Excel-pohjaisen tuotetietokannan kéytto tukee my0s jarjestelman
kiaytdnnon sovellettavuutta, silldi monet yritykset hyodyntiviat Excelid jo ennestddn tuote- ja

asiakastietojen hallinnassa. Téma madaltaa kynnyst jérjestelmén kayttdonotolle.
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Taulukko 6. Alykkddn tarvekartoitus- ja valintatyokalun tietokannan vaatimukset.

Mita datan rakenteelta vaaditaan:

Sarakkeiden nimet

Formaatti

Yhtendisyys

Péivitettivyys

Tuotetietokanta koukkulaitteista luodaan Excel-ympéristdon ja sen rakenteella on myos tiettyja
vaatimuksia. Taulukosta 6 voidaan todeta, ettid tuotetietokannan sarakkeiden nimet tiytyvét olla
selkedsti nimettyjd (esimerkiksi akselimédrd, konttityyppi, kdyttoympdristd). Teknisen myyjén on
helposti ymmarrettiva tuotetictokannan nimikkeiden merkitykset. Tuotetiectokannan formaatti taytyy
olla kunnossa ja datan yhtendisyys on ensisijaisen tirkedé koskien eri laitemalleja. Tuotetietokannan
taytyy olla my0s helposti pdivitettdvissi ja laajennettavissa, ja se voidaan piivittdd suoraan Python-

ymparistoon.

Tietokannan rakenteen yhtendisyys on edellytys luotettavalle analyysille. Mikéli sarakkeiden nimet,
yksikoét tai arvomuodot vaihtelevat, jarjestelméin tulokset voivat vadristyd. Tastd syystd
tietokantarakenteen suunnitteluun kiinnitetdén erityistd huomiota prototyypin kehitysvaiheessa.
Tietokannan péivitettivyys mahdollistaa jérjestelmin kéyton myds tulevaisuudessa. Uusien
koukkulaitemallien, muuttuvien teknisten arvojen ja uusien kdyttdymparistojen lisidminen voidaan

toteuttaa ilman merkittavid muutoksia ohjelmakoodiin.



80

6.4 Tyokalun rakenne ja logiikka

Tyokalun rakenne ja logiikka pyritdéin prototyyppivaiheessa suunnittelemaan mahdollisimman
yksinkertaisesti ja jirkevésti. Tyokalun jatkokehityksen kannalta voidaan rakennetta myéhemmin

laajentaa ja syventd.

Logiikka

Kuva 14. Tyékalun rakenne muodostuu kolmitasoisesti

Kuten kuvasta 14 voidaan todeta, prototyyppitasoisen tyokalun kokonaisarkkitehtuuri muodostuu
kolmitasoisesta mallista. Tydkaluun syotetdén asiakkaan antamat tarpeet (tekniset ja ei-tekniset).
Sydtettyjen tarpeiden pohjalta ohjelmalogiikan avulla vertaillaan asiakkaan antamia vastauksia
tuotetietokantaan (Excel). Vertailun perusteella muodostetaan painotetut pisteytykset perusteluineen.
Pisteytykset muunnetaan prosentuaalisiksi todenndkoisyyksiksi ja lnodaan lopuksi PDF-raportti,
jossa nikyvit lopulliset tulokset asiakastietojen, TOP-3 todenndkoéisyyksien, perusteluiden ja
jatkokysymysehdotusten muodossa.

Kolmitasoinen arkkitehtuurimalli valittiin, silld se mahdollistaa tydkalun modulaarisen kehittimisen
sekd helpottaa jatkokehitystd ja ylldpitoa. Tuotetietokannan, ohjelmalogiikan ja raportoinnin
pitdminen toisistaan erilldin mahdollistaa yksittdisten osien muokkaamisen ilman, ettd koko
prototyyppid tarvitsee rakentaa uudelleen. Taméd kolmitasoinen rakenne tukee myds prototyypin
laajentamista tulevaisuudessa, esimerkiksi lisddmalld uusia koukkulaitemalleja tai integroimalla

jarjestelmain uusia tietoldhteita.
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Ohjelmakoodin rakenteen (I6ytyy liitteestd) ensimméisessd vaiheessa noudetaan Exceliin luotu
tuotetietokanta ohjelmointiympéristoon pandas-kirjaston avulla. Ohjelmakoodi lukee Exceliin
taytetyt sarakkeet ja tuo ne Python-ohjelmointiympiristoon analysoitavaan muotoon.
Ohjelmakoodissa otetaan myos huomioon mahdolliset virheet datan lukemisessa. Mikéli
tuotetietokantaa ei saada ladattua onnistuneesti, ohjelma keskeyttdd suorittamisen virheellisen

analyysin estdmiseksi.

Tuotetietokannan laatu vaikuttaa suoraan jirjestelmin luotettavuuteen. Puutteelliset tai virheelliset
tiedot vaikuttavat suoraan lopullisten tuotesuositusten luotettavuuteen. Téstd syystd prototyypin
kehityksessé kiinnitettiin huomiota tietojen yhdenmukaistamiseen, nimikkeiden normalisointiin seka
arvojen tarkistamiseen. Julkisesta datasta saatujen tietojen perusteella tietokannan rajallisuus

huomioidaan kuitenkin prototyypin luonteeseen kuuluvana rajoitteena.

Prototyyppitason élykés tarvekartoitus- ja valintatydkalu hyodyntdd kriteerimallia, jossa jokaiselle
ominaisuudelle (esimerkiksi akselimdérd, kontin pituus, kéyttdympdristd ja budjettiluokka)
suoritetaan oma tarkistus. Tarkistuksen pohjalta jokaiselle ominaisuudelle annetaan pisteiksi 0, 0,5 tai
1 sen mukaan, kuinka l4helld asiakkaan antama vastaus on tuotetietokannan arvoja. Téydellinen

osuma saa arvon 1, osittainen yhteensopivuus arvon 0,5 ja yhteensopimaton vastaus arvon 0.

Yksinkertainen pisteytysmalli valittiin prototyyppivaiheessa, jotta jirjestelmédn toimintalogiikka
sdilyisi lapindkyvénd ja helposti ymmarrettivind tekniselle myyjélle. Monimutkaisempien
laskentamallien kaytto olisi voinut heikentdd tyokalun selitettdvyyttd ja vaikeuttaa tulosten tulkintaa.
Lisdksi prototyyppitason kehitys olisi voinut paisua litkkaa, mikd ei ole tavoitteena ensimmaéisen

prototyypin kehityksessa.

Taulukko 7. Esimerkki kriteerien pisteytyksestd painokertoimet huomioon ottaen

Kriteeri Pisteet Painokerroin
Kontin pituus 1 0,20
Akselit 1 0,15
Kokonaismassa 1 0,20
Kayttdympéristo 0,5 0,15
Suorituskyky 1 0,10
Budjetti 0,5 0,10
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Taulukosta 7 voidaan todeta, ettd pisteytyksen yhteydessd hyodynnetdéin painokertoimia, joiden
avulla eri kriteerien merkitystd voidaan muokata. Kaikilla vaatimuksilla ei ole yhté suurta vaikutusta
lopulliseen tuotevalintaan. Esimerkiksi ajoneuvon kokonaismassa ja kontin pituus vaikuttavat
koukkulaitteen yhteensopivuuteen merkittdvésti enemmén kuin budjettiluokka tai kayttoymparisto.
Téman vuoksi teknisille kriteereille annetaan suuremmat painokertoimet kuin taloudellisille tai
kayttoon liittyville tekijoille. Lopuksi tyokalu laskee prosentuaaliset sopivuudet painotettujen
pisteytysten pohjalta.

Lopullinen pistemaéré voidaan laskea kaavalla:

$=(1x0,20)+ (1x0,15) + (1 x0,20) + (0,5 x 0,15) + (1 x 0,10) + (0,5 x 0,10) = 0,775

Talloin sopivuusprosentiksi saadaan:

0,775 x100% = 77,5%

Teknisessd myynnissd epavarmat vastaukset ovat mahdollisia, mink& vuoksi tydkalun kehityksessé
otetaan huomioon asiakkaan epdtarkat tai epdvarmat vastaukset. Mikéli asiakas vastaa esimerkiksi
en tiedd” tai “en ole varma”, tyokalu kisittelee vastauksen epdvarmana ja antaa sille pisteeksi arvon
0. Samalla dlykéds tarvekartoitus- ja valintatyokalu muodostaa automaattisesti tarkentavia

jatkokysymyksid, joiden avulla tekninen myyja voi tdydentia puuttuvat tiedot.

Sumeaa logiikkaa (Fuzzy) hyddynnetdén erityisesti tilanteissa, joissa asiakkaan antamat vastaukset
eivit vastaa tiysin tuotetietokannan arvoja. Asiakastarpeet ryhmitelldén ja niille tarjotaan 1&hiosumia,
mika mahdollistaa joustavamman tulkinnan erityisesti kdyttoympéristoon ja konttityypin kaltaisissa
kriteereissd. Tydkalun paatoksentekologiikka puolestaan pohjautuu selitettivddn padtoksentekoon,
jossa asiakastarpeiden syottdmisen jdlkeen jokainen suositus perustellaan. Tydkalun tavoitteena on
tukea teknisen myyjdn asiantuntijatyotd ja parantaa luottamusta tyokalun antamiin tuloksiin.
Raportissa esitettavit perustelut mahdollistavat my0s sen, ettd myyja pystyy perustelemaan valintansa

asiakkaalle.

Prototyyppitasoiseen dlykkddseen tarvekartoitus- ja valintatyokaluun liittyy myos rajoitteita.
Tuotetietokanta siséltdd rajallisen médrdn koukkulaitemalleja eikd jirjestelmdi ole integroitu

mihinkédn yrityksen tietojédrjestelmiin (esimerkiksi CRM). Lisédksi osa arvioinneista perustuu
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teknisesté datasta johdettuihin arvoihin, jotka eivét valttimatta kata kaikkia todellisia kiyttotilanteita.
Naisté rajoitteista huolimatta prototyyppi pyrkii osoittamaan menetelmén soveltuvuutta teknisen
myynnin tueksi.

6.5 Tydkalun toteutus

Prototyyppitason élykis tarvekartoitus- ja valintatydkalu kehitettiin Python-ohjelmointikielelld, silla
se tarjoaa helppoutta ja monipuolisuutta ohjelmallisen prototyypin toteuttamiseen. Python soveltuu
hyvin erityisesti datan késittelyyn, analysointiin ja raportointiin, jotka ovat keskeisid tdmén tyon
tavoitteiden kannalta. Ohjelmointiympéristond téssd prototyypissd toimi Visual Studio Code, joka
mahdollistaa tehokkaan koodin kirjoittamisen (Python), testaamisen ja virheiden hallinnan.

Datankasittelyssé prototyypissd hyddynnettiin pandas-kirjastoa, jonka avulla pystytidan lukemaan ja
kasittelemédn ohjelmallisesti Excel-muotoon luotu tuotekantatietokanta. Tuotetietokanta sisélsi
viiden eri JOAB-koukkulaitemallin (Hooklift A—E) tekniset ominaisuudet ja niistd johdetut
luokitukset, joita hyddynnettiin sopivuusanalyysid varten. Pandas-kirjaston kéytt6 mahdollisti datan
tehokkaan kasittelyn ja suodattamisen.

EEIEIGE!

Modulaarisuus

Kuva 15. Ohjelman rakenne

Kuten kuvasta 15 voidaan todeta, prototyypin ohjelma koostuu pédohjelmasta, apufunktioista,

sanakirjoista ja modulaarisista koodirakenteista. Pddohjelma vastaa ohjelman suorittamisesta,
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kayttdjan syotteiden kerdamisestd seka lopullisten tulosten muodostamisesta. Apufunktioiden avulla
toteutettiin yksittéisid toiminnallisuuksia, kuten akseliméérien tulkinta, tekstimuotoisen vastauksen
normalisointi sekd kayttoympéristd- ja konttityyppiryhmien tunnistaminen. Apufunktioiden kaytto
parantaa ohjelmakoodin selkeyttd ja uudelleenkéytettdvyyttd, silld toistuvia toimintoja ei tarvitse
kirjoittaa useaan kertaan eri puolille koodia. Liséksi se helpottaa koodin ylldpitoa ja jatkokehitysti,

miké on tarkedd prototyyppitason ratkaisun ndkokulmasta.

Ohjelmakoodissa  hyOdynnettiin ~ useita  sanakirjarakenteita, joiden avulla asiakastiedot,
pisteytyskriteerit, painokertoimet seki jatkokysymykset voitiin tallentaa ja kasitelld jarjestelmaéllisesti.
Asiakkaan antamat erilaiset vastaukset tallennettiin sanakirjamuotoon, mikid mahdollistaa tietojen
helpon késittelyn ja viittaamisen eri osissa ohjelmaa. Pisteytyksessd kiytetyt painokertoimet ja
luokitusarvot tallennettiin omiin sanakirjoihinsa, miké tekee jirjestelmédstd joustavan ja helposti
muokattavan. Ohjelman modulaarisuudella puolestaan tarkoitetaan sité, ettd kokonaisuus on jaettu
loogisiin osiin, jotka vastaavat eri toiminnallisuuksia. Tésséd prototyypissd moduulirakenne koostuu
muun muassa datan lukemisesta, asiakassyotteiden Kkésittelystd, pisteytyslogiikasta, tulosten
jarjestdmisestd sekd PDF-raportin muodostamisesta. Téllainen rakenne tukee jirjestelmén
laajennettavuutta ja mahdollistaa uusien ominaisuuksien lisddmisen ilman merkittdvid muutoksia

olemassa olevaan koodiin.

Prototyypin toteutus eteni iteratiivisesti siten, ettd ohjelmaan liséttiin toiminnallisuuksia vaiheittain.
Alkuvaiheessa toteutettiin perustoiminnallisuudet, kuten Excel-datan lukeminen ja yksinkertainen
pisteytys. Tadmdn jdlkeen jarjestelmddn  lisdttiin  uusia  kriteerejd, painokertoimia,
epavarmuustekijoiden késittelyd sekd jatkokysymyslogiikkaa. Jokaisen kehitysvaiheen jélkeen
koodia testattiin manuaalisilla syoétteilld, joiden avulla varmistettiin ohjelman toimivuus ja havaittiin
mahdolliset virhetilanteet. Lopullisessa vaiheessa jirjestelméin liitettiin PDF-raportointimoduuli,
jonka avulla tulokset voitiin esittdd selkedssd ja ammattimaisessa muodossa teknisen myyjan
kayttoon. Raportti  kokoaa yhteen asiakastiedot, sopivuusprosentit, perustelut sekd
jatkokysymysehdotukset, mikd tukee jérjestelmidn kéytdnnon soveltamista osana teknistd

myyntiprosessia.
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Excel luettu onnistuneestil

Laitetyyppi Nostokapasiteetti (kg) Kallistuskapasiteetti (kg) ... Suorituskykyluokka Budjettiluokka Kayttoéintensiteetti
©® Hooklift A 24000 24000 ... Raskas Iso Paivittdinen, Satunnainen, 24/7
1 Hooklift B 8600 8eee ... Kevyt Pieni Satunnainen
2 Hooklift C 12000 12660 ... Keskiraskas Keskisuuri Paivittdinen, Satunnainen
3 Hooklift D 30000 30000 ... Raskas Iso Paivittdinen, Satunnainen, 24/7
4 Hooklift E 18080 18660 ... Keskiraskas Keskisuuri Paivittainen, Satunnainen

[5 rows x 12 columns]

--- Asiakastietojen syotto ---

Anna asiakkaan tiedot: Laihiala Trans Oy

Anna ajoneuvon merkki ja malli: DAF XF51e

Anna akselimadra (2/3/4/5): 3

Anna akselivali metreina: 5.1

Anna ajoneuvon kokonaismassa kilogrammeina: 21eee

Anna kontin pituus metreina: 5.3

Anna konttityyppi: ei tiedd

Anna kayttoympdristé (rakentaminen/teollisuus/maatalous): rakentaminen
Anna suorituskykyluokka (raskas/keskiraskas/kevyt): keskiraskas
Anna budjettiluokka (iso/keskisuuri/pieni): ei tiedd

Asiakastiedot tallennettu:

{'Asiakkaan tiedot': ‘Laihiala Trans Oy', 'Ajoneuvon merkki ja malli': 'DAF XF51@', 'Ajoneuvon akselimiard': '3', 'Akselivdli': '5.1', 'Ajoneuvon
kokonaismassa': 21880.8, 'Kontin pituus': 5.3, 'Konttityyppi': 'el tiedd', 'Kdyttoymparistd': 'rakentaminen', 'Suorituskykyluokka': 'keskiraskas
', 'Budjettiluokka': 'ei tiedd'}

Kuva 16. Tuotetietokannan lukeminen, asiakastietojen syotto ja tallentaminen (Visual Studio

Code).

--- Sopivuuspisteytys kdynnissd ---

Laite: Hooklift A

Pisteet: 2

Perustelut: ['Kontin pituus sopii', 'Konttityyppi epaselva (asiakas ei ole varma)', 'Ajoneuvon akselimiard ei tasmda', 'Ajoneuvon kokonaismassa s
opii koukkulaitteelle', 'Kdyttoymparistd ei sovi', 'Suorituskykyluokka ei tdsmdi', 'Budjetti epdselvd (asiakas ei ole varma)']

Laite: Hooklift B

Pisteet: 0.5

Perustelut: ['Kontin pituus ei sovi', 'Konttityyppi epdselva (asiakas ei ole varma)', 'Ajoneuvon akselimdard ei tasmaa', 'Ajoneuvon kokonaismassa
ylittda laitteen sallitun rajan', 'Kaytt8ymparistdé on samassa ymparistéryhmdssi’, "Suorituskykyluokka ei tdsm3i', 'Budjetti epdselvd (asiakas ei
ole varma)']

Laite: Hooklift C

Pisteet: 2.5

Perustelut: ['Kontin pituus sopii', 'Konttityyppi epdselva (asiakas ei ole varma)', 'Ajoneuvon akselimddrd ei t&smda', 'Ajoneuvon kokonaismassa y
1ittdsd laitteen sallitun rajan', 'Kdyttoymparistd on samassa ymparistoryhmdssd', 'Suorituskykyluokka tasmda', 'Budjetti epaselvd (asiakas ei ole
varma)']

Laite: Hooklift D

Pisteet: 2

Perustelut: ['Kontin pituus sopii®, 'Konttityyppi epidselvad (asiakas ei ole varma)', 'Ajoneuvon akselimairi ei t&smaa', 'Ajoneuvon kokonaismassa s
opii koukkulaitteelle', 'Kayttoymparistd ei sovi', 'Suorituskykyluokka ei tdsmda', 'Budjetti epdselvé (asiakas ei ole varma)']

Laite: Hooklift E

Pisteet: 3.5

Perustelut: ['Kontin pituus sopii', 'Konttityyppi epdselvd (asiakas ei ole varma)', 'Ajoneuvon akselimiird tdsmda', 'Ajoneuvon kokonaismassa sopi
i koukkulaitteelle', 'Kdyttoymparistd on samassa ymparistoryhmassd', 'Suorituskykyluokka ei tadsmda', 'Budjetti epdselvd (asiakas ei ole varma)']

Kuva 17. Koukkulaitteiden sopivuuspisteytys perusteluineen (Visual Studio Code).
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=== TOP 3-SUOSITUKSET ===

#1: Hooklift E
Sopivuus % (painotettu): 62.5
Perustelut:
Kontin pituus sopii
Konttityyppi epaselva (asiakas ei ole varma)
Ajoneuvon akselimaara tasmaa

Ajoneuvon kokonaismassa sopii koukkulaitteelle
Kayttoymparisté on samassa ymparistéryhmassa
Suorituskykyluokka ei tasmai

Budjetti epdselvd (asiakas ei ole varma)

#2:

#3:

Hooklift A
Sopivuus % (painotettu): 4e.e
Perustelut:
Kontin pituus sopii
Konttityyppi epdselvd (asiakas ei ole varma)
Ajoneuvon akselimdard ei tasmda

Ajoneuvon kokonaismassa sopii koukkulaitteelle
Kayttoymparistd ei sovi

Suorituskykyluckka ei tasmaa

Budjetti epaselvd (asiakas ei ole varma)

Hooklift

D

Sopivuus % (painotettu): 4.9
Perustelut:
Kontin pituus sopii
Konttityyppi epaselvd (asiakas ei ole varma)
Ajoneuvon akselimdarad ei tasmaa

Ajoneuvon kokonaismassa sopii koukkulaitteelle
Kayttoymparisto ei sovi

Suorituskykyluokka ei tasmaa

Budjetti epaselva (asiakas ei ole varma)

Kuva 18. TOP-3 koukkulaitteet sopivuusprosenteilla ja perusteluilla (Visual Studio Code).

#1:

JATKOKYSYMYKSET (TOP 3) ===

Hooklift
Tarkennus
Tarkennus

ous)?

#2:

#3:

w

Tarkennus
Tarkennus

Hooklift
Tarkennus
Tarkennus
Tarkennus
Tarkennus
Tarkennus

Hooklift
Tarkennus
Tarkennus
Tarkennus
Tarkennus
Tarkennus

E - jatkokysymykset

tarvitaan:

Mika on tarkka konttityyppi (erikoiskontti / kevyt / standardi & rakennusj&éte)? Onko kontissa erityisrakenteita?

vol parantaa osumaa: Missd kayttoymparistossa laitetta kaytetdan pddosin (esim. satama / raskas teollisuus / rakennustyodmaa / maatal

tarvitaan:
tarvitaan:

Tarvitaanko suoritukselta enemmén (keskiraskas/raskas), vai riittadko kevyt kaytto? Mika on kdyttdintensiteetti?
Onko budjetissa joustoa, jos tekninen sopivuus paranee? Mik3 on haarukka (pieni/keskisuuri/iso)?

A - jatkokysymykset

tarvitaan:
tarvitaan:
tarvitaan:
tarvitaan:
tarvitaan:

Mika on tarkka konttityyppi (erikoiskontti / kevyt / standardi & rakennusjate)? Onko kontissa erityisrakenteita?
Voitko varmistaa ajoneuvon akselimadran (esim. 2/3/4/5)?

Missd kayttOymparistéssd laitetta kdytetdan p&dosin (esim. satama / raskas teollisuus / rakennustydmaa / maatalous)?
Tarvitaanko suoritukselta enemmén (keskiraskas/raskas), vai riittaskd kevyt kayttd? Mika on kdyttdintensiteetti?
Onko budjetissa joustoa, jos tekninen sopivuus paranee? Mik3 on haarukka (pieni/keskisuuri/iso)?

D - jatkokysymykset

tarvitaan:
tarvitaan:
tarvitaan:
tarvitaan:
tarvitaan:

Mika on tarkka konttityyppi (erikoiskontti / kevyt / standardi & rakennusjate)? Onko kontissa erityisrakenteita?
Voitko varmistaa ajoneuvon akselimadran (esim. 2/3/4/5)?

Missd kayttSymparistossd laitetta kaytetddn pddosin (esim. satama / raskas teollisuus / rakennustySmaa / maatalous)?
Tarvitaanko suoritukselta enemmén (keskiraskas/raskas), vai riittaskd kevyt kayttd? Mika on kdyttdintensiteetti?
Onko budjetissa joustoa, jos tekninen sopivuus paranee? Mik3 on haarukka (pieni/keskisuuri/iso)?

PDF luotu: hooklift_raportti_v4.pdf

Kuva 19. Tarkentavat jatkokysymykset ja PDF-raportin luominen (Visual Studio Code).

Kuvat 16-19 néyttavit prototyyppitason dlykkaén tarvekartoitus- ja valintatyokalun raportointimallin

kéytannossd. Tuotetietokanta (Excel) on noudettu onnistuneesti ohjelmointiympéristoon, jonka

jalkeen syotetddn asiakastiedot ja -vastaukset. Tamaén jdlkeen asiakastiedot tallennetaan ja aloitetaan

pisteyttiminen (painokertoimilla). Saadut pisteytykset perustellaan kriteerien tdyttymiselld tai

puuttumisella, jonka jilkeen lasketaan prosentuaaliset sopivuudet ja luodaan TOP-3-raportti

ehdotetuilla jatkokysymyksilld teknisen myyjan tueksi. Alla nékyy tyokalun teknistd myyjéa varten

luoma PDF-raportti:



Hooklift-valintaraportti

Pvm: 03.03.2026 13:09

Asiakastiedot ja lihtotiedot
Asiakkaan tiedot: Laihiala Trans Oy
Ajoneuvon merkki ja malli: DAF XF510
Ajoneuvon akseliméaéara: 3

Akselivili: 5.1

Ajoneuvon kokonaismassa: 21000.0
Kontin pituus: 5.3

Konttityyppi: ei tiedd

Kéyttoymparistod: rakentaminen
Suorituskykyluokka: keskiraskas
Budjettiluokka: ei tiedd

TOP 3 -suositukset

1. Hooklift E | Sopivuus: 62.5 %

Perustelut:

- Kontin pituus sopii

- Konttityyppi epdselvi (asiakas ei ole varma)

- Ajoneuvon akselimédrd tdsmaa

- Ajoneuvon kokonaismassa sopii koukkulaitteelle
- Kéyttoymparistd on samassa ympéristoryhmassa
- Suorituskykyluokka ei tismaa

- Budjetti epéselva (asiakas ei ole varma)

Ehdotetut jatkokysymykset:
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- Tarkennus tarvitaan: Miké on tarkka konttityyppi (erikoiskontti / kevyt / standardi & rakennusjite)?

Onko kontissa erityisrakenteita?

- Tarkennus voi parantaa osumaa: Missa kayttoymparistossa laitetta kaytetddn padosin (esim. satama /

raskas teollisuus / rakennustydmaa / maatalous)?

- Tarkennus tarvitaan: Tarvitaanko suoritukselta enemmaén (keskiraskas/raskas), vai riittdako kevyt

kaytt6? Mika on kiyttdintensiteetti?

- Tarkennus tarvitaan: Onko budjetissa joustoa, jos tekninen sopivuus paranee? Miké on haarukka

(pieni/keskisuuri/iso)?

2. Hooklift A | Sopivuus: 40.0 %

Perustelut:

- Kontin pituus sopii

- Konttityyppi epdselvi (asiakas ei ole varma)

- Ajoneuvon akselimééri ei tismaa

- Ajoneuvon kokonaismassa sopii koukkulaitteelle
- Kayttoymparisto ei sovi

- Suorituskykyluokka ei tdsmaa
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- Budjetti epdselva (asiakas ei ole varma)

Ehdotetut jatkokysymykset:

- Tarkennus tarvitaan: Miké on tarkka konttityyppi (erikoiskontti / kevyt / standardi & rakennusjite)?
Onko kontissa erityisrakenteita?

- Tarkennus tarvitaan: Voitko varmistaa ajoneuvon akselimééran (esim. 2/3/4/5)?

- Tarkennus tarvitaan: Missd kayttoympéristossi laitetta kiytetdén padosin (esim. satama / raskas
teollisuus / rakennustydmaa / maatalous)?

- Tarkennus tarvitaan: Tarvitaanko suoritukselta enemmaén (keskiraskas/raskas), vai riittd8ko kevyt
kaytt6? Mika on kayttdintensiteetti?

- Tarkennus tarvitaan: Onko budjetissa joustoa, jos tekninen sopivuus paranee? Miké on haarukka
(pieni/keskisuuri/iso)?

3. Hooklift D | Sopivuus: 40.0 %

Perustelut:

- Kontin pituus sopii

- Konttityyppi epdselvi (asiakas ei ole varma)

- Ajoneuvon akselimééri ei tismaa

- Ajoneuvon kokonaismassa sopii koukkulaitteelle
- Kayttoympaéristo ei sovi

- Suorituskykyluokka ei tismaa

- Budjetti epdselvi (asiakas ei ole varma)

Ehdotetut jatkokysymykset:

- Tarkennus tarvitaan: Miké on tarkka konttityyppi (erikoiskontti / kevyt / standardi & rakennusjite)?
Onko kontissa erityisrakenteita?

- Tarkennus tarvitaan: Voitko varmistaa ajoneuvon akseliméérin (esim. 2/3/4/5)?

- Tarkennus tarvitaan: Missé kayttOymparistossa laitetta kdytetddn padosin (esim. satama / raskas
teollisuus / rakennustydmaa / maatalous)?

- Tarkennus tarvitaan: Tarvitaanko suoritukselta enemmaén (keskiraskas/raskas), vai riittdéko kevyt
kaytt6? Mika on kayttdintensiteetti?

- Tarkennus tarvitaan: Onko budjetissa joustoa, jos tekninen sopivuus paranee? Miké on haarukka
(pieni/keskisuuri/iso)?
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7 Tyokalun arviointi ja asiantuntijapalaute

Luvussa 7 kasitellddn prototyyppipohjaisen dlykkédn tarvekartoitus- ja valintatyokalun arviointia ja
asiantuntijapalautetta. Luvun alaotsikoissa késitelldén arviointiprosessia, asiantuntijapalautteen

analyysia sekd ehdotettuja jatkokehitysmahdollisuuksia.

7.1 Arviointiprosessi

Tyokalun arviointiprosessi toteutettiin arviointilomakkeessa olevalla Likert-asteikolla, jossa
selvitettiin arvioitsijoiden nidkemyksid tyokalun hyddyllisyydestd teknisen myynnin tukena seka
heiddn antamiaan jatkokehitysehdotuksia. Arviointiin saatiin mukaan kolme asiantuntijaa, joille
ldhetettiin sdhkopostilla kuvakaappauksia kehitetyn tyokalun ndkymistd sekd PDF-raporteista.
Kuvakaappaukset ja raportit koskivat kolmea eri asiakastilannetta, joiden avulla asiantuntijat
ymmartdisivit paremmin tyokalun pisteytyslogiikan ja erilaisten jatkokysymysten ehdottamista.
Séhkdpostin  liitteend oli myods Likert-arviointilomake, jossa kerrattiin tyokalun ideaa ja
toimintaperiaatetta, jonka jilkeen tuli Likert-asteikkoa noudattavia kysymyksid. Asiantuntijat
vastasivat joko manuaalisesti kyselylomakkeeseen tai suoraan séhkdpostiin. Arviointilomake 10ytyy

liitteesta 2.
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7.2 Palautteen analyysi

Alykkaan tarvekartoitus- ja valintatyékalun arviointi

0 I‘ I‘ ‘I ‘ ‘

Kysymys 1 Kysymys 2 Kysymys 3 Kysymys 4 Kysymys 5

N

[N

W Arvosanal MWArvosana?2 Arvosana3 M Arvosana4 M Arvosana5

Kuva 20. Alykkddin tarvekartoitus- ja valintatyokalun arviointi

Prototyyppitason élykds tarvekartoitus- ja valintatyOkalu sai asiantuntijoilta positiivista palautetta.
Kuvasta 20 voidaan todeta, etti jokaiseen lomakkeeseen esitettyyn kysymykseen tuli vastauksena
joko 4 tai 5. Asiantuntijat huomasivat prototyypisti tyokalun idean ja kayttSperiaatteen seké kokivat
tyokalun tukevan teknistd myyjda paitosten teossa. He kokivat myds tyokalussa potentiaalia riskin
minimoimiseen védrien tuotteiden tarjoamisesta sekd myyntisyklin lyhentéimisessé. Jatkokehityksen
kautta tyokalussa ndhtiin paljon potentiaalia tulevaisuudessa teknisen myynnin tukena. Lopullisten
vastausten méara oli kuitenkin jakautunut vain kolmen asiantuntijan kesken. Jos olisi saatu enemmén
vastaajia kyselyyn, olisi vastauksien pohjalta saatu enemmaén rikasta tietoa tydkalun arvioinnista ja

asiantuntijoiden nakemyksista.

7.3 Kehitysehdotukset

Asiantuntijoilta tuli hyvid nidkokulmia tyokalun jatkokehitysmahdollisuuksiin liittyen. Vastaukset
liittyivdt vahvasti jirjestelmén integroimiseen yritysjdrjestelmiin, lisdpainotusten arviointiin sekd
epdselvien kysymysten avaamiseen asiakkaalle. Alla ndkyvit kolmen asiantuntijan antamat

nikemykset tyokalun jatkokehittdmiseen liittyen:
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”Tyokalu sopii mihin alaan tahansa mielestédni. Olisi hyvé, ettd tyokalu pystyisi ilmoittamaan
suoraan my0s sopivien tuotteiden varastosaldot, jotta voidaan asiakkaalle nopeasti tarjota sopivia
tuotteita. Myos olisi hyvi, ettd tyokalu padsee kasiksi asiakastietoihin ja ndkemaén, miti asiakas
on aikaisemmin ostanut. Niistd voisi johtaa my0s todenndkdisyyksiin, ettd asiakas voisi ostaa

samaa tuotetta.”

”Voisiko olla tarve viel erilaisille painotuksille teknisten tietojen sisélla? Esim. Asiakas haluaisi
mieluusti suorituskykyluokaltaan keskiraskaan laitteen, mutta jos muut vaatimukset ovat
kohdallaan, hén olisi valmis hyviksyméan myos kevyen suorituskykyluokan laitteen. Toki tAima
voi olla hankalaa toteuttaa tyokalussa itsessdfin ja jdisi myyjidn ja asiakkaan véliseksi

kommunikaatioksi.”

” Asiakkaalta vastausten saaminen tulee tehdd mahdollisimman helpoksi ja asiakkaalle pitda olla
kysymysten kohdalla tarjolla ?-painike, jossa kerrotaan, mitd kysymys tarkoittaa ja missi
muodossa siihen tulisi vastata. Muuten riskind on, ettd asiakas ei suostu vastaamaan, vastaa
védrin tal ymmértdd vairin, ja se johtaa vadrain tuotesuositukseen. Potentiaali on mielesténi

suuri, kun timai toteutetaan hyvin!”

Tydkalun jatkokehityksen kannalta olisi my6s hyvd, ettd tydkalu saataisiin jérjestelmédintegraation
avulla yhdistetyiksi CRM- ja ERP-jérjestelmiin. Témén avulla dlykés tarvekartoitus- ja valintatydkalu
mahdollistaisi vahvan péadsyn esimerkiksi asiakastietoithin ja tuotannon suunnitteluun seki

varastosaldoihin.
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8 Johtopaatokset ja yhteenveto

Luvussa 8 késitellddn tdmén diplomityon tutkimuksesta muodostuneita johtopdétoksid ja
yhteenvetoa. Luvun alaotsikot késittelevit tutkimuskysymyksiin vastaamista, ty6hon liittyvid

rajoitteita ja luotettavuutta, jatkotutkimusehdotuksia seké tyon kéytannon merkityst.

8.1 Tutkimuskysymyksiin vastaaminen

Tamaén diplomityon tavoitteena oli lahted kehittiméén prototyyppitason élykastéd tarvekartoitus- ja
valintatydkalua, joka tukisi teknisen myynnin tarvekartoittamista ja paitoksentekoa. Diplomityo
muodostui  kirjallisuuskatsauksesta, —asiantuntijahaastatteluista, tyokalun kehittdmisestd seka

asiantuntijapalautteista. Tutkimuksessa pyrittiin vastaamaan seuraaviin tutkimuskysymyksiin:

1. Millaisia haasteita esiintyy asiakastarpeiden kartoittamisessa ja tuotevalinnassa teknisen

myynnin alkuvaiheessa?

2. Miten dlykéds tarvekartoitus- ja valintatyokalu voi tukea teknisen myynnin asiantuntijaa

asiakastarpeiden médrittelyssé ja ratkaisujen ehdottamisessa?

3. Millaisia vaikutuksia alykkaélld tarvekartoitus- ja valintatyokalulla on myynnin
tehokkuuteen?

4. Miten teknisen myynnin digitalisaatio ja tekodlyratkaisut voivat muuttaa myyntiprosessin

rooleja ja asiantuntijaty6ti tulevaisuudessa?

Kaikkiin  tutkimuskysymyksiin ~ loydettiin =~ hyvin  vastauksia  akateemisista  ldhteistd,
asiantuntijahaastatteluista ja kehitetyn prototyypin asiantuntijapalautteiden perusteella. Teknisessd
myynnissd esiintyy selkedsti vield tdnékin pdivind haasteita asiakastarpeiden maérittelyssa ja riski
védrien tuotteiden myymisestd on olemassa. Tdssd diplomityossd kehitetty prototyyppi koettiin
asiantuntijoiden keskuudessa tukevan hyvin teknistd myyjdd, varsinkin kun tydkalua
jatkojalostettaisiin eteenpéin. TyOkalun tarkoituksena on tukea ja nopeuttaa teknistd myyjaa paitdsten
tekemisessd, mikd osaltaan lyhentdd myos myyntisyklin pituutta. Asiakkaan antamat vastaukset
voivat olla epéteknisid ja epdvarmoja, mikd puolestaan tukee teknisen myynnin tulkinnallisuutta
kriteeripohjaisessa paétoksenteossa. Teknisen myynnin digitalisaatio ja tekodlyratkaisut koetaan

nykyddn erittdin tirkeiksi myynnin tukivilineiksi ja kehityksen kohteiksi, mutta ne eivét tule
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korvaamaan lopullista paétoksentekoa, joka sdilyy ihmiselld. Digitaalisten ja tekodlypohjaisten
myynnin tukityokalujen tehtéivd on vapauttaa myyjid ylimaérdisestd ja rutiininomaisesta tyostd sekd

helpottaa heidédn keskittymistdin esimerkiksi asiakassuhteiden ylldpitamiseen.

8.2 Tyon rajoitteet ja luotettavuus

Téméan diplomityon rajoitteet ja luotettavuus liittyivét vahvasti aikatauluun ja julkisesti saatavissa
olevaan tietoon. Rajallinen aikataulu vaikutti pitkélti haastateltavien ja tyokalun arvioitsijoiden
kokoon saamiseen. Mitd enemmén olisi saatu asiantuntijoita mukaan empiiriseen tutkimukseen, siti
rikkaampaa ja monipuolisempaa tietoa olisi pystytty kerryttiméan. Aikataulu vaikutti my6s siihen,
kuinka pitkalle prototyyppié olisi voinut tdssi diplomityossé kehittdd. Kuitenkin timén diplomitydn
laatija on tyytyviinen prototyypin lopputulokseen ja sitd voi halutessaan jatkojalostaa my6hemmin

eteenpdin.

Alykkisn tarvekartoitus- ja valintatyokalun kehittimisessd hyddynnettiin koukkulaitteita pohjautuen
timéin diplomityon laatijan mielenkiintoon ja kokemukseen kyseisten laitteiden rakentamisesta ja
myymisestd. Tyokalun kehityksessd luotiin tuotetietokanta, joka pohjautui julkisesta datasta
10ytyvddn tietoon. Saatavat tiedot olivat kuitenkin rajalliset. Julkisesta datasta saatujen tietojen
perusteella tietokannan rajallisuus huomioitiin prototyypin luonteeseen kuuluvana rajoitteena. Liséksi
osa tyokalun arvioinneista perustuu teknisestd datasta johdettuihin arvoihin, jotka eivit valttimatta
kata kaikkia todellisia kéyttotilanteita. Naistd rajoitteista huolimatta prototyyppi pyrkii osoittamaan

menetelmin soveltuvuutta teknisen myynnin tueksi.

8.3 Jatkotutkimusehdotukset

Diplomityén kehityskohteena oleva é&lykés tarvekartoitus- ja valintatyokalu saisi enemmén
painoarvoa, kun sitéd voitaisiin soveltaa johonkin yritykseen. Tyokalu voitaisiin integroida yrityksen
sisdisiin jarjestelmiin (esim. CRM ja ERP), mikd helpottaisi esimerkiksi asiakastietoihin ja
tuotetietoihin padsemistd. My0s organisaation tarkempiin tuotespesifikaatioithin padseminen rikastaisi
tarkempien kriteerien luomista tyokalun kehityksessd. Olisi myds helpottava tekijé, jos saataisiin
myyjiltd selville asiakkaiden yleisimpid antamia vastauksia myynnisséd oleviin tuotteisiin liittyen.
Tama helpottaisi esimerkiksi avainsanalistojen luomista tyokaluun. Prototyypin pisteytykset ja

painokertoimet selvidisivit myds tarkemmin organisaation antamista vaatimuksista ja tuotteiden
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sopivuuksista tiettyjen tarpeiden ja vaatimusten perusteella. Kuitenkin isompien aikataulullisten ja
budjetillisten resurssien lisddntyessd &lykkadstd tarvekartoitus- ja valintatyokalusta voisi tulla
hyodyllinen jarjestelma organisaation kdyttoon. Tyokalu vaatii kuitenkin vield huomattavasti paljon

enemman kehittdmisti, ennen kuin siité tulisi organisaatioon kdyttoon soveltuva myynnin tukivéline.

8.4 Tyon kaytannon merkitys

Tamaén diplomityon tutkimuksen tarve perustui siihen, ettd yritykset etsivét jatkuvasti uusia keinoja
tehostaa teknisen myynnin péatdksentekoa ja parantaa asiakaskokemusta. Diplomityd vastasi tdhédn
tarpeeseen kehittdmalla ja arvioimalla dlykésté tarvekartoitus- ja valintatydkalua, joka tukee myyji
asiakastarpeiden systemaattisessa kartoittamisessa ja ratkaisuvalinnoissa. Tutkimuksen tulokset
tarjosivat positiivista ndkokulmaa siithen, kuinka tdssi tyossd kehitetty dlykds tarvekartoitus- ja
valintatydkalu voi helpottaa teknistd myyjdd paitosten tekemisessd. Tyokalua voi jatkojalostaa
eteenpdin, jolloin siitd voidaan tehdd mahdollisesti organisaation kédyttoon soveltuva jirjestelma.
Téman diplomityon kdytdnndn merkitys voidaan néhdé positiivisena suuntana uuden kehittamiselle

janykyisten menetelmien parantamiselle.
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Tekoalyn kaytto diplomityossa
Diplomity6ssé on kéytetty tekoédlysovellusta:

- Kylla

IImoituksen mukaan olen Kkéyttinyt diplomityOssdni tutkielmaprosessin aikana seuraavia

tekoalysovelluksia:
- Tekoélysovelluksen nimi ja versio: ChatGPT 5.2
Tekodlyn kéyttotarkoitus:
- Tassi tyossd on hyodynnetty tekodlypohjaista kielimallia tukena tiedonhakuun, hakutermien
muodostamiseen sekd prototyypin kehityksessd ilmenneiden virheiden ratkaisemiseen.

Tekodlyd on kiytetty ohjaavana ja tukevana tyokaluna. Kaikki tyon siséltd, analyysi ja

johtopiétokset ovat tekijén itsensd tuottamia.

Olen tietoinen siitd, ettd olen tdysin vastuussa koko diplomityon sisdllostd. Hyviksyn vastuun

mahdollisista eettisten ohjeiden rikkomuksista.



Liitteet

Liite 1. Haastattelukysymykset

® N ok w DR

Miten teette asiakastarpeiden maarittelyn?

Millaisia ongelmia on ilmaantunut?

Miti haasteita olet kohdannut asiakastarpeiden ilmaisussa?

Millaisiin riskeihin tima voi johtaa?

Millaisia tarvekartoitusmenetelmid hyodynnetédan?

Naetko, ettd dlykéas tarvekartoitus- ja valintatyokalu voisi tukea myyjaa?
Miten mielestési kyseisti tyokalua tulisi kehittaa?

Miten koet myyntitydn automatisoinnin tulevaisuudessa?
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Liite 2. Tyokalun arviointilomake

Tassi kyselylomakkeessa hyodynnetdén Likert-asteikkoa, missd 1 = Ei lainkaan samaa mielté, 2 =
Osittain eri mieltd, 3 = Ei samaa, eikd eri mieltd, 4 = Osittain samaa mieltd, 5 = Ehdottomasti samaa

mieltd

1. Koetko, ettd kyseinen tyokalu voisi tukea teknistd myyjaa?

6. Tuleeko mieleen tydkalun jatkokehitysehdotuksia?
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Liite 3. Prototyypin ohjelmakoodi

# Moikka maailma!!

# Ladataan datankasittelykirjastot ja tydskentelyhakemistot
import pandas as pd
import os

# Tarkistetaan, missa kansiossa Python talla hetkella toimii/ajetaan
print("Nykyinen tydskentelyhakemisto:", os.getcwd())

try:
# Luetaan Excel ja kasitelldaan mahdolliset virheet
data = pd.read_excel("data.xlsx", engine='openpyxl')
print("Excel luettu onnistuneesti!\n")
# Naytetdaan ensimmaiset rivit
print(data.head())

except FileNotFoundError:

print("Virhe: 'data.xlsx' ei 10ydy. Tarkista tiedoston nimi ja sijainti.")
except Exception as e:

print("Tapahtui virhe Excelin lukemisessa:", e)

# Varmistetaan Excel-taulukon lukemisen onnistuminen (lopetetaan, jos data
puuttuu)
if "data" not in locals():

print("Excel-data ei latautunut, lopetetaan ohjelma.")

raise SystemExit

print("\n--- Asiakastietojen syotto ---")

# Kysytaan asiakkaalta tarvekartoituksen tietoja ja kerataan syotteet
asiakastiedot = input("Anna asiakkaan tiedot: ")

merkki_malli = input("Anna ajoneuvon merkki ja malli: ")

ajoneuvo = input("Anna akselimdara (2/3/4/5): ")

akselivali = input("Anna akselivadli metreina: ")

kokonaismassa = float(input("Anna ajoneuvon kokonaismassa kilogrammoina: "))
kontin_pituus = float(input("Anna kontin pituus metreina: "))

konttityyppi = input("Anna konttityyppi: ")

kayttoymparisto = input("Anna kayttoymparisto
(rakentaminen/teollisuus/maatalous): ")

suorituskyky = input("Anna suorituskykyluokka (raskas/keskiraskas/kevyt): ")
budjetti = input("Anna budjettiluokka (iso/keskisuuri/pieni): ™)

# Tallennetaan tarvekartoituksen syotteet sanakirjaan
asiakas = {

"Asiakkaan tiedot": asiakastiedot,

"Ajoneuvon merkki ja malli": merkki_malli,



113

"Ajoneuvon akselimdara": ajoneuvo,
"Akselivali": akselivali,

"Ajoneuvon kokonaismassa": kokonaismassa,
"Kontin pituus": kontin_pituus,
"Konttityyppi": konttityyppi,
"Kayttoymparisto": kayttoymparisto,
"Suorituskykyluokka": suorituskyky,
"Budjettiluokka": budjetti

print("\nAsiakastiedot tallennettu:")
print(asiakas)

# Apufunktio akselimaaran parsintaan
def parse_akselit(text):
text = str(text).strip() # poistaa ylimddrdiset valilyonnit
for merkki in text:
if merkki.isdigit():
return int(merkki)
return @ # jos numeroa ei 1loydy

# Apufunktio kayttoympariston tekstin normalisointiin (poistetaan isot
kirjaimet ja valilyonnit)
def normalize_text(text):

return str(text).lower().strip()

# Kayttoymparistoryhmien maarittely
ymparisto_ryhmat = {

"raskas": ["raskas", "raskas teollisuus", "suuret rakennusprojektit",
"satamat", "suuret jatteenkdsittelyt"],

"kaupunki": ["kaupunki","kaupunkiymparisto", "pienet jatteenkuljetukset",
"keskisuuret jatteenkdsittelyt"],

"rakentaminen": ["rakentaminen","pienet rakennusprojektit",
"rakennustyomaa", "suuret rakennusprojektit"],

"maatalous": ["maatalous", "pienet jatteenkuljetukset"],

"teollisuus": ["teollisuus", "teollisuusymparistdé", "raskas teollisuus"]

# Apufunktio kayttoymparistoryhman tunnistamiseen ja hakemiseen
def hae_ymparistoryhma(env):
for ryhma, lista in ymparisto_ryhmat.items():
if env in lista:
return ryhma
return None

# Konttiryhmien maarittely

kontti_ryhmat = {
"erikois": ["erikois", "erikoiskontit"],
"kevyt": ["kevyt", "lyhyet ja kevyet kontit"],



"standardi": ["standardi", "standardi ja rakennusjatteen kontit"]

# Apufunktio konttiryhmdn tunnistamiseen ja hakemiseen
def hae_konttiryhma(kontti):
for ryhma, lista in kontti_ryhmat.items():
if kontti in lista:
return ryhma
return None

# Suorituskykyluokkien muuttaminen numeeriseen muotoon
suorituskyky map = {

"kevyt": 1,
"keskiraskas": 2,
"raskas": 3

# Budjettiluokkien muuttaminen numeeriseen muotoon
budjetti_map = {

"pieni": 1,

"keskisuuri": 2,

"iso": 3

# Painotettu sopivuus (yhteensa 1.90)
painot = {
"kontin_pituus": 0.20,
"konttityyppi": 0.10,
"akselit": ©.15,
"kokonaismassa": 0.20,
"kayttoymparisto": 0.15,
"suorituskyky": 0.10,
"budjetti": 0.10

# Jatkokysymykset epdvarmuuksista (@ tai 0.5)
jatkokysymys map = {

"kontin_pituus": "Voitko varmistaa kontin pituuden (m) ja onko kyseessa
sama konttityyppi kuin kaytossa yleensa?",

"konttityyppi": "Mika on tarkka konttityyppi (erikoiskontti / kevyt /
standardi & rakennusjate)? Onko kontissa erityisrakenteitar?",

"akselit": "Voitko varmistaa ajoneuvon akselimdaran (esim. 2/3/4/5)?",

"kokonaismassa": "Mika on ajoneuvon sallittu kokonaismassa (kg)
rekisteriotteesta? Onko kuormassa poikkeavaa massaa?",

"kayttoymparisto": "Missa kayttoymparistossa laitetta kaytetdan padosin
(esim. satama / raskas teollisuus / rakennustyomaa / maatalous)?",

"suorituskyky": "Tarvitaanko suoritukselta enemmidn (keskiraskas/raskas),
vai riittadko kevyt kaytto? Mika on kayttdintensiteetti?”,
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"budjetti": "Onko budjetissa joustoa, jos tekninen sopivuus paranee? Mika
on haarukka (pieni/keskisuuri/iso)?"

}

# Generoidaan kysymykset laitteen epavarmuuksista
def muodosta_jatkokysymykset(kriteerit, jatkokysymys map):
kysymykset = []

for kriteeri, arvo in kriteerit.items():
# epdvarmuus tai ei sopivuus

if arvo ==
kysymykset.append("Tarkennus tarvitaan: " +
jatkokysymys map.get(kriteeri, kriteeri))
elif arvo == 0.5:
kysymykset.append("Tarkennus voi parantaa osumaa: " +

jatkokysymys map.get(kriteeri, kriteeri))
return kysymykset

# Lisataan epavarmat vastaukset
epavarmat_vastaukset = [

"ei tiedad",

"en tieda",

"ei ole varma",

"epavarma",

nayn
)

# Apufunktio epavarmuuden tunnistamiseen ja normalisointiin
def on_epavarma(vastaus):
return normalize_text(vastaus) in epavarmat_vastaukset

# SOPIVUUSPISTEYTYS
print("\n--- Sopivuuspisteytys kaynnissa ---")
results = []

# Varsinainen pisteytyslooppi (ohjelman ydin) / Kdydadan jokainen laitemalli
Excelista lapi ja lasketaan sopivuus
for index, row in data.iterrows():

laite = row["Laitetyyppi"]

min_p = row["Minimi konttipituus (m)"]

max_p = row["Maksimi konttipituus (m)"]

laitteen_kokonaismassa = row["Ajoneuvon kokonaismassa (kg)"]

pisteet = 0
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perustelut = []

# Lisatdan kriteerit-sanakirja (tarkein ominaisuus)
kriteerit = {

"kontin_pituus": 0,

"konttityyppi": 0,

"akselit": o,

"kokonaismassa": 9,

"kayttoymparisto": 0,

"suorituskyky": @,

"budjetti”: ©
}
# Kontin pituuden tarkistus
if min_p <= asiakas["Kontin pituus"] <= max_p:
pisteet += 1
kriteerit["kontin_pituus"] =1
perustelut.append("Kontin pituus sopii") #jokainen kriteeri 1lisaa
perustelun

else:
kriteerit["kontin_pituus"] = @
perustelut.append("Kontin pituus ei sovi")

# Konttityypin tarkistus
asiakas_kontti = normalize text(asiakas.get("Konttityyppi", ""))

if on_epavarma(asiakas_kontti):

kriteerit["konttityyppi"] = ©

perustelut.append("Konttityyppi epdselva (asiakas ei ole varma)")
else:

laitteen_kontti = normalize_text(row["Konttityyppi"])

if asiakas_kontti == laitteen_kontti:
pisteet += 1
kriteerit["konttityyppi"] = 1
perustelut.append("Konttityyppi tasmaa")

else:
asiakas_konttiryhma = hae_konttiryhma(asiakas_kontti)
laitteen_konttiryhma = hae_konttiryhma(laitteen_kontti)

if asiakas_konttiryhma == laitteen_konttiryhma and
asiakas_konttiryhma is not None:
pisteet += 0.5
kriteerit["konttityyppi"] = 0.5
perustelut.append("Konttityyppi on yhteensopiva")
else:
kriteerit["konttityyppi"] = ©
perustelut.append("Konttityyppi ei sovi")
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# Akselimaaran tarkistus
asiakas_akselit = parse_akselit(ajoneuvo)
laitteen_akselit = parse_akselit(row["Ajoneuvon tyyppi (akselimdara)"])

if asiakas_akselit == laitteen_akselit:
pisteet += 1
kriteerit["akselit"] =1
perustelut.append("Ajoneuvon akselimdard tdsmaa")
else:
kriteerit["akselit"] = ©
perustelut.append(“Ajoneuvon akselimdara ei tasmaa")

# Ajoneuvon kokonaismassan tarkistus
asiakas_massa = asiakas["Ajoneuvon kokonaismassa"]

if asiakas_massa <= laitteen_kokonaismassa:

pisteet += 1

kriteerit["kokonaismassa"] =1

perustelut.append("Ajoneuvon kokonaismassa sopii koukkulaitteelle")
else:

kriteerit["kokonaismassa"] = @

perustelut.append("Ajoneuvon kokonaismassa ylittda laitteen sallitun

rajan")

# Kayttoympariston tarkistus
asiakas_env = normalize_text(asiakas["Kayttoymparisto"])

if on_epavarma(asiakas_env):
kriteerit["kayttoymparisto"] = @
perustelut.append("Kayttoymparisto epdselva (asiakas ei ole varma)")
else:
laite_env_lista = [normalize_text(e) for e in
row[ "Kayttoymparisto"].split(",")]

# taysin sama sopivuus
if asiakas_env in laite_env_lista:
pisteet += 1
kriteerit["kayttoymparisto"] = 1
perustelut.append("Kayttoympariston tdasmallinen sopivuus™)
else:
asiakas_ryhma = hae_ymparistoryhma(asiakas_env)
laite_ryhmat = [hae_ymparistoryhma(e) for e in laite_env_lista]

if asiakas_ryhma in laite_ryhmat:
pisteet += 0.5
kriteerit["kayttoymparisto"] = 0.5
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perustelut.append("Kayttoymparisto on samassa
ymparistoryhmdassa™)
else:
kriteerit["kayttoymparisto"] = @
perustelut.append("Kayttoymparisto ei sovi")

# Suorituskykyluokan tarkistus
asiakas_suoritus_raw = normalize text(asiakas["Suorituskykyluokka™])

if on_epavarma(asiakas_suoritus_raw):
kriteerit["suorituskyky"] = @
perustelut.append("Suorituskykyluokka epdselva (asiakas ei ole
varma)")
else:
asiakas_suorituskyky =
suorituskyky map.get(asiakas["Suorituskykyluokka"].lower(), ©)
laitteen_suorituskyky =
suorituskyky map.get(str(row["Suorituskykyluokka"]).lower(), 0)

if asiakas_suorituskyky == laitteen_suorituskyky:
pisteet += 1
kriteerit["suorituskyky"] =1
perustelut.append("Suorituskykyluokka tasmaa")
else:
kriteerit["suorituskyky"] = ©
perustelut.append("Suorituskykyluokka ei tasmaa")

# Budjetin tarkistus
asiakas_budjetti_raw = normalize_text(asiakas["Budjettiluokka"])

if on_epavarma(asiakas_budjetti_raw):
kriteerit["budjetti"] = 0
perustelut.append("Budjetti epadselva (asiakas ei ole varma)")
else:
asiakas_budjetti = budjetti_map.get(asiakas["Budjettiluokka"].lower(),
0)
laitteen_budjetti =
budjetti_map.get(str(row["Budjettiluokka"]).lower(), 0)

if asiakas_budjetti >= laitteen_budjetti:
pisteet += 1
kriteerit["budjetti"] =1
perustelut.append("Budjetti riittad laitteelle")
elif asiakas_budjetti + 1 == laitteen_budjetti:
pisteet += 0.5
kriteerit["budjetti"] = 0.5
perustelut.append("Budjetti on rajatapauksena”)
else:
kriteerit["budjetti"] = ©
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perustelut.append("Budjetti ei riitd laitteelle")

# Lasketaan painotettu summa ja prosentti
painotettu_summa = sum(kriteerit[k] * painot[k] for k in painot)
sopivuus_prosentti = round(painotettu_summa * 100, 1)

# Tallennetaan tulokset

results.append({

"Laite": laite,

"Pisteet": pisteet,

"Sopivuus % (painotettu)": sopivuus_prosentti,
"Perustelut”: perustelut,

"Kriteerit": kriteerit

})

# Tulostetaan tulokset

for r in results:
print("\nLaite:", r["Laite"])
print("Pisteet:", r["Pisteet"])
print("Perustelut:", r["Perustelut"])

# Jarjestetdan tulokset painotetun sopivuusprosentin mukaan
results _sorted = sorted(results, key=lambda x: x["Sopivuus % (painotettu)"],
reverse=True)

# Valitaan TOP-3 todennakoisimmat tulokset
top3 = results_sorted[:3]

#PDF-raportointi
from pdf_report import tee_pdf_raportti

# Tulostetaan TOP-3 suositukset
print("\n=== TOP 3-SUOSITUKSET ===")
for i, r in enumerate(top3, start=1):
print(f"\n#{i}: {r['Laite']}")
print("Sopivuus % (painotettu):", r["Sopivuus % (painotettu)"])
print("Perustelut:")
for p in r["Perustelut"]:

print(" -", p)

# Tulostetaan jatkokysymykset epavarmuuksista
print("\n=== JATKOKYSYMYKSET (TOP 3) ===")
for i, r in enumerate(top3, start=1):
kysymykset = muodosta_jatkokysymykset(r["Kriteerit"], jatkokysymys_map)

print(f"\n#{i}: {r['Laite']} - jatkokysymykset™)
if not kysymykset:
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print(" - Ei jatkokysymyksid: tiedot riittdvat ja osumat ovat
vahvat.") #jos tulokset tasmda 100%
else:
for k in kysymykset:
print(" -", k)

# Luodaan PDF-raportti

tee_pdf_raportti(
tiedostonimi="hooklift_raportti_v2.pdf",
asiakas=asiakas,
top3=top3,
muodosta_jatkokysymykset=muodosta_jatkokysymykset,
jatkokysymys map=jatkokysymys_map



