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Tutkielma

Téssd tutkielmassa pyritddn 1oytdméadn pienelle yritykselle apuvilineitd
elektronisen liiketoiminnan sovelluksen suunnitteluun. Yrityksen ldhto-
kohdat huomioiden edetdén esitutkimuksesta aina siihen pisteeseen, etté
voidaan alkaa valita tarjouskilpailun avulla sopivaa toteuttajaa. Pienten
yritysten rajalliset resurssit huomioidaan siten, ettd kadytettdvd menetel-
mi pyritddn pitimddn helppokiyttdisend, mutta kuitenkin samalla riit-

tdvan tarkkana, jotta kaikki asiat tulevat huomioon otetuiksi.

Tutkimusongelmaa ldhestytddn teoreettisia menetelmid lapikdyden ja
niistd haetaan vastinetta liiketoimintasovelluksilta vaadittaviin ominai-
suuksiin. Lopuksi kerrotaan kidytinnon esimerkin avulla, miten pienen

yrityksen kehityshanke voidaan vieda l4pi.

Téssd esiteltyd menetelmdd on kaytetty kymmenen verkkoliiketoiminta-
sovelluksen suunnittelussa ja tulokset ovat saaneet varsin positiivisen
vastaanoton. Tutkielman keskeinen tulos on tydkalupakki, jota kdytta-
maill3 pieni yritys voi joko itsendisesti tai ulkopuolisella avustuksella laa-

tia elektronisen liiketoimintasovelluksen suunnitelman.

AVAINSANAT: elektroninen liiketoiminta, pk-yritys, menetelmd, so-

vellussuunnittelu
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1 JOHDANTO

1.1 Aiheen tausta ja ajankohtaisuus

Lédhestyessamme vuosituhannen vaihdetta elektroninen kaupankéynti on yksi
tarkeimmisté haasteista kaupan alalla. Se muuttaa taydellisesti liiketoiminnan
perusteita. Arvoketjut, jakelukanavat, markkinakanavat ja liiketoimintapro-
sessit tdytyy suunnitella uudestaan kilpailukyvyn yllapitdmiseksi. Internetin
kehittyminen on hyvéa esimerkki siitd kuinka nopea muutos voi olla. (Filenius,

1997))

Morgan Stanley Dean Witter tutkimuskeskus uskoo tutkimuksessaan, ettd In-
ternetilld on potentiaalia kasvaa suurimmaksi ja tehokkaimmaksi jakelu-
kanavaksi maapallon historiassa. Sahkopostiosoitteista tulee puhelinnume-
roihin verrattavia. Meekerin tutkimus antaa mielenkiintoisen perspektiivin
myos télle tutkimukselle: "History has shown that changes in the distribution
of goods and services create substantial business opportunities for deft com-

panies." (Meeker, 1997)

Elektroninen kaupankéynti avaa uusia mahdollisuuksia kuluttajille ja organi-
saatiolle, mutta vaatii samalla yrityksiltd uudenlaisia strategioita. Viisaasti
hyddynnettyna verkkoliiketoiminta voi tuoda yritykselle merkittavan tulovir-
ran. Yrityksen tdytyy ajatella uudestaan viestintidkulttuurinsa, tuotteet ja liike-

toimintaprosessinsa eli toimintastrategiansa. (Kalakota, Whinston, 1997)

Vaikka Internet kaupankayntid kasitelldsn nykyéén kaikkialla runsaasti, siitd
tiedetddn vasta vihin. Vield vihemmin tiedetdédn niistd vaikutuksista, joita se
aikaansaa yrityksissd, jotka kayttavit verkkoa kaupankdyntiin. Vield vahem-
min tiedetddn vaikutuksista, joita elektronisella kaupankaynnilld on pieniin
yrityksiin. Alle 250 henked tyollistavit yritykset ovat kuitenkin 99,8% Suomen

yrityksistd (Tuominen, 1999). Myos USA:ssa, Japanissa ja muissa Lansi-



Euroopan maissa ne muodostavat my0s yritysten valtaosan. (Auger & Gal-

laugher, 1997)

Tamain tutkielman tavoitteena on luoda menételméikokoelma, jonka avulla
pk-yritykset voivat itse tai asiantuntijoiden avustuksella pohtia elektronisen
lilketoiminnan aloittamista ja tarvittaessa laatia alustavat suunnitelmat. Ta-
voitteena on luoda tarvittava diagnosointimenetelmé yrityksen analysoimi-
seksi riittdvalld tarkkuudella, jotta oikeat toimintatavat verkkoliiketoimin-

nalle 16ydetdan.

1.2 Tutkimusongelma ja tutkielman viitekehys

1.2.1  Tutkielman tavoitteet ja tutkimusongelma

Tutkielman tavoitteena on kehittdd Internetin hydodyntdmiseen (elektro-
ninen liiketoiminta) tahtddvan pk-yrityksen sisdiseen tai toisaalta pk-
yritystd konsultoivan asiantuntijan kdyttéon tyokaluja, jolla kiinnitetddn
huomio kriittisiin asioihin ja osataan lahted kehitystyossd oikealle po-

lulle.

Tutkielman péaatutkimusongelma on millaisia menetelmi4 voidaan tarjo-

ta avuksi elektronista liiketoimintaa suunnittelevalle pk-yritykselle.

Tutkimusongelman osaongelmia ovat:

» Miti asioita on otettava huomioon, kun suunnitellaan tydkaluja pk-
yrityksille,

> Miten anal lysoidaan elektronista liiketoimintaa aloittava pk-yritys, ja

» Miten suunnitellaan elektroninen liiketoiminta



Tahén mennessé tehdyissé elektronisen liiketoiminnan ratkaisuissa on
silmiinpistdvaa ollut vain entisten toimintatapojen siirtiminen verkkoon
ja siihen liittyvien logististen ongelmien ratkaiseminen. Tdmén tyon ta-
voitteena on toisaalta tehdd analyysi pk-yrityksien rajalliset resurssit
huomioiden elektronisen liiketoiminnan mahdollisuuksista, mutta kui-

tenkin niin “syvallisesti”, ettd oikeisiin asioihin kiinnitetddn huomiota.

Tutkimusongelmaa selvitetddn teoreettiselta pohjalta kayttden kaytin-

nonldheistd case-esimerkkii.

Tutkimuksessa ei juurikaan oteta kantaa elektronisen liiketoiminnan
teknologioihin. Kaikki menetelmit pyritidn muotoilemaan mahdolli-
simman toteutusriippumattomiksi. Esimerkkiyrityksind kaytetdin Kes-

Med-projektissa mukana olleita yrityksia.

1.2.2  Tutkielman rakenne ja viitekehys

Mairittelemme aluksi tutkielman kannalta merkitykselliset termit: elekt-
roninen liiketoiminta ja elektroninen kaupankiynti. Paiatutkimusongel-
maan haemme vastausta esittdmailld joukon sekd teoreettisesti perustel-
tuja ettd kdytdnnoOssd testattuja tapoja analysoida liiketoimintaansa jo
harjoittava pk-yritys. Esittelemme KesMed-projektin, josta case-
esimerkki on otettu. Tamaén jalkeen tyotkaluja pyritddn jalostamaan seka
valikoimaan niistd sopivimmat “tyokalupakiksi” elektronisen liiketoi-
minnan sovelluksen kehittdmiseksi. Lopuksi tarjoamme neuvoja tyoka-
lujen kayttoon sekd esitimme esimerkin avulla, miten tyokaluja kdytédn-

nossd voidaan kayttaa.

Albanyn yliopiston (New York) tutkijat ovat antaneet omat ohjeistuksensa

osavaltion hallinnon WWW-palvelujen toteuttamiseksi. Tadssd tutkielmassa



hyodynnéan heidan tekemidéan tyokaluja pk-yritysten tarvitsemassa mittakaa- A
vassa. Heiddin WWW-pohjaisen jarjestelmén kehittdmisvaiheita kuvaava mal-
linsa (kuva 1) on my6s hyvé viline tita tutkielmaa rajattaessa. Tassd tutkiel-
massa sivutaan ainakin jollain tasolla koko mallia, mutta huolellisemmin pyri-
tadn keskittymédn vahvennetulla tekstilld merkityille osa-alueelle. (Dawes et.

Al, 1996)

WWW-
kehitysryhmén
kokoaminen ja
tukeminen

Tulosten tar-
kastelu

WWW-
palvelun
kehitys ja
hallinta
suunnitel-

Ideoiden ko-
koaminen

Hallinnoi
palvelua

Aseta ja
tarkenna
palvelun

tavoitteet

Toteuta

WW-palvel

Suunnittele
palvelu

Kuva 1 WWW-pohjaisen jirjestelmin kehittimisvaiheet (Dawes et. Al,
1996)

Teubner ja Klein (1998) esitt4vit artikkelissaan melko lailla tidssa tutkielmassa
esitetyn KesMed-projektin toimintatapoja mukailevia ratkaisuja. He rajaavat
elektronisen liiketoiminnan toimintaympériston kuvassa 2 esitetylld tavalla.
Mallissa esitétéiéin riippuvuudet sovelluksen sisdllon ja suunnittelun valilla.
Sisdltd on kuvattu harmaan alueen ulkopuolelle, suunnitteluaspektien jaades-

sd harmaan alueen sisille. Sisilté voidaan jakaa yrityksen sisédiseen ja ulkoi-



seen sisdltoon. Ne on eroteltu suuremmalla ellipsill4 siten, ettd kilpailu, sidos-
ryhmit ja teknologia on ulkoisen siséllon ulkopuolella kuuluen yrityksen ul-

koiseen sisaltoon.

Kilpailu kattaa yritysten vélisen kilpailun niin Webissd kuin sen ulkopuolel-
lakin. Sidosryhmit (padosin asiakkaat) vaikuttavat merkittdvasti palveluun.
Esimerkiksi graafinen ulkoasu voi olla business-to-business ratkaisussa huo-
mattavasti pelkistetympi kuin kuluttajille suunnatussa palvelussa. Teknologia
mahdollistaa palvelun rakentamisen, mutta sen roolia ei pidd yliarvioida.
Yleensd epdonnistunut kauppapaikkaprojekti johtuu enemmaén kauppapaikan
ajatusmaailman ja loogisten toimintamallien puutteellisuudesta kuin siit4, etta

niité ei pystyta teknisesti toteuttamaan.

Yrityksen elektronisen liiketoiminnan jdrjestelmien médrittelytyossd taytyy
ottaa huomioon my®os yrityksen toimintatavat ja strategiat. Jarjestelmén ta-
voitteiden tidytyy olla yhdenmukaisesti linjassa timén strategian kanssa. Mi-
kadli mahdollista, kannattaa pyrkid mahdollisimman pitkélti integroimaan
uudet jarjestelmit olemassa oleviin jirjestelmiin. Ulkoasu voi noudatella yri-
tyksen kayttimaa graafista linjaa. Joissakin tapauksissa saattaa toisaalta olla
kuitenkin edullista kédyttad verkkokaupassa esimerkiksi kokonaan eri tuote-
merkkeji tai brandeja. Sisdllon aikaansaaminen ja ominaisuuksien ideoiminen
voi olla yritykselle opettavainen kokemus. Yleensi siitd on apua koko muun-
kin liiketoiminnan kehittimisessd ja verkkopalveluun ideoitavista lisdarvo-

palveluista voi kehittya yritykselle tiaysin uusia tuotteita.



Kilpailu

Strategia

+ Asemointi Yhdenmukaistu

Sidos-
ryhma

Jédrjestelmin
tarkoitus

+ Sulautus

~
Organisaatio ja
tietojdrjestelmat

Teknologia

Kuva 2 Teubnerin ja Kleinin (1998) esittima verkkokehityshankkeen

malli

Teubner ja Klein (1998) ovat artikkelissaan my®s antaneet vaihejaon verkko-
kehityshankkeelle (kuva 3). Vaihejako jakautuu neljdéan osaan. Ensimméisessd
vaiheessa suunnitellaan Web-ratkaisun tavoitteet, s.0. mitd palvelulta halu-

taan. Taman vaiheen tuloksia voitaisiin nimitt44 vaikkapa Web-strategiaksi.

Toisessa vaiheessa suunnitellaan, miten ensimmadisen vaiheen verkkostrategia
kdytdnnossd toteutetaan. Téssd pyritddn madrittelemédn siséltd, ulkoasu,
ominaisuudet ja padtetdadn kiytettivistd teknologioista. Vaiheen tuloksina on

siis Web-palvelun tekninen maééritys.

Jarjestelmé toteutetaan integrointivaiheessa. Vaiheen vaikein tehtévé ei usein

ole kuitenkaan toteuttaa jarjestelma edellisissd vaiheissa laadittujen méaéritys-



ten pohjalta vaan se, miten jérjestelmd saadaan jouhevasti liitettyd yrityksen
muuhun toimintaan. Tahdn vaiheeseen kuuluu myos yrityksen sisdisten toi-

mintatapojen médrittely: Kuka esimerkiksi ottaa vastaan tilaukset jne.

Verkkokauppaprojektin viimeisessd vaiheessa ~ evaluoinnissa - arvioidaan
omaa ja kilpailijoiden verkkoratkaisua. Internetissa kilpailu on kovaa. Toi-
mintamalleista tdytyy 16ytdd parhaat ja yrittdd pysyé4 toimintojen varustelussa
samalla tasolla. Lisdksi oman palvelun mahdollista kaytt4djaméaarien kasvua
tidytyy seurata, jotta osataan arvioida esimerkiksi se, pitdisikd palvelua varten

hankkia nopeampia yhteyksii tai tehokkaampi palvelin.



> Sisdinen: jarjestelmdn ymparistd, strategia

Arviointi:
» Ulkoinen: kohderyhmait, kilpailu, teknologia
organisaatio, tietojirjestelmat

Suunnittelu:
> Siséltd, ominaisuudet, ulkoasu
» Tekninen suunnittelu

Toteutus:

» Organisaation sovittaminen
» Tekninen sovittaminen

1

Evaluointi:
> Hyvaksyntd
> Vertaaminen

» Uudet kilpailijat /kohderyhmit
» Teknologian kehitys

Kuva 3 Verkkokehityshankkeen vaihejako (Teubner ja Klein, 1998)

Pk-yritysten perusominaisuudet taytyy ottaa huomioon mietittdessé sopivaa
tapaa aloittaa verkkoliiketoiminta. Pk-yritysten rajalliset resurssit aiheuttavat
usein sen, ettd erikoistuneita konsultointipalveluja ei voida kdyttdd. Tama
tarkoittaa tavoitellun menetelmén kohdalla sité, ettd sen tulee olla yksinker-

tainen kayttad ja toimiva ilman ulkopuolistakin apua.



Pk-yrityksen resurssit ovat rajallisia monessa mielessa. Pienen yrityksen hen-
kiloston taytyy keskittyd ydinliiketoimintaan. Silla ei ole aikaa kéyttaad aikaa
tai rahaa asioihin, joiden tuomat taloudelliset edut ovat usein saavutettavissa
vasta pitkdn ajan kuluttua. Tama tarkoittaa sitd, ettd menetelmin on myos ai-
karesurssien puolesta oltava riittivdn nopea. Elektroniseen liiketoimintaan
innostavan henkilén puute voi johtua my®s siitd, ettd henkilokunnalla ei ole

mahdollisuuksia seurata uusia ilmi6ita.
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2 ELEKTRONINEN KAUPANKAYNTI JA
LIIKETOIMINTA

2.1 Mitéd on elektroninen kaupankdynti

Kalakota ja Whinston (1997) maérittelevit elektronisen kaupankiynnin use-

an eri nikokulman avulla:

Kommunikaation nidkokulmasta elektroninen kaupankéynti on tie-
don, tuotteiden, palveluiden tai maksujen vélittimistd puhelinlanko-

jen, tietoverkkojen tai muiden medioiden elektronisten avulla.

Liiketoimintaprosessien nikokulmasta elektroninen kaupankéiynti on
teknologinen sovellus, joka lisdd transaktioiden ja tyokulkujen auto-

maatiota.

Palvelun ndkokulmasta elektroninen kaupankiynti on tydkalu, jonka
avulla yritykset, kuluttajat ja yritysjohto voivat vihentdd kustannuksia

parantaen samanaikaisesti tuotteiden laatua ja nopeuttaen palvelua.

Tietoliikenteen nédkokulmasta elektroninen kaupankédynti tarjoaa
mahdollisuuden tuotteiden ja palveluiden ostamiseen ja myymiseen

tietoverkoissa ja muissa online-palveluissa.

Kettunen ja Filenius kuvaavat Kalakotan ja Whinstonin (1996) mallin
pohjalta (kuva 4) tekijoitd, jotka vaikuttavat elektroniseen kaupankayn-
tiin. Mallin taustalla ovat elektroniseen kaupankédyntiin vaikuttavat te-
kijat kuten esimerkiksi lainsddddntd, sopimukset tai esim. copyright-

oikeudet sekd vallitsevat standardit. Tasolta yksi 16ytyy mahdollistava
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infrastruktuuri, joka tarjoaa fyysiset puitteet kaupalle. Tasolta kaksi 16y-
tyvét protokollat, joita kdytetddn tiedon siirtdmiseen, esittdmiseen ja sa-
laukseen. Taso kolme on kaupan tukitaso. Se sisdltia mahdollistavat
elementit, kuten maksujéirjestelmait, joita siftén tason nelji eli varsinaiset
elektronisen kaupankédynnin sovellukset kédyttavat. Tasolta viisi 16ytyvat
asiakkaan ominaisuudet eli kulutustarpeet ja -tottumukset, ostovalmius

ja -halukkuus. (Kettunen & Filenius, 1997)

5) Asiakastaso
Asiakkaan kulutustarpeet ja -tottumukset,
ostovalmius ja -halukkuus

4) Sovellustaso
Toteutetut palvelut eli myyntipisteet, sihkoiset lehdet,

asiakkaiden tukijirjestelmit, elektroniset luettelot jne.

3) Tukitaso
Maksujérjestelmit ja -protokollat, tietokantaliittymat, tietovaras-

tot, kauppapaikkajirjestelmat

2) Protokollataso
HTTP, HTML, NNTP, SSL, PCT, salausmenetelmiit

1) Infrastruktuuritaso
Kaapelit, reitittimet, sillat, modeemit, palomuurit ja pal-

Kuva 4 Kettusen ja Fileniuksen elektronisen kaupankdynnin viiteke-

hys
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2.2 Mitid on elektroninen liiketoiminta?

Mit4 siis on elektroninen lilketoiminta? Miten se eroaa elektronisesta kaupan-
kdynnistd? Elektronisen liiketoiminnan tieteelliset méaaritelmét ovat harvassa.
Elektroninen kaupankadynti on toisaalta usein madritelty hyvin kattavasti ja se
on médritelty hieman liian laajasti. Elektroninen kaupankiynti edellisessd
kappaleessa tehdyin mééritelmin onkin siis itse asiassa elektronista liiketoi-
mintaa ja elektroninen kaupankiynti on sen alakésite. Elektroninen kaupan-
kéynti on siis osa elektronista liiketoimintaa ja siséltdd vain tuotteiden esitte-

lyn ja tilausrutiinien hallinnan.

Asiaa voitaisiin selventdd vertaamalla elektronista kaupankdyntid péivittiis-
tavarakauppaan. Asiakkaalle ndkyva osa eli itse kauppa, sen hyllyt ja tuotteet
sekd toiminnoista tuotteiden keriily, maksaminen ja kuljetus kotiin on se osa-
alue, jonka asiakas “nidkee” kaupasta. Samat toiminnot siirrettynéd verkko-
kaupaksi ovat elektronista kaupankdyntié tai elektronista markkinointia (e-

shopping, e-commerce).

Asiointi ei kuitenkaan ole kauppiaan nikdkulmasta niin helppoa. Hanen tay-
tyy tilata tuotteet sopivin viliajoin, tayttdd hyllyt, hinnoitella, sopia ty&ajoista,
toimittaa verotuslaskelmat ja hoitaa paljon muitakin toimintoja. Silloin, kun
niidenkin toimintojen tukemiseen kaytet4dn tietoverkkoja, puhutaan elektro-

nisesta liiketoiminnasta (e-business).
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Elektroninen liiketoiminta on elektronisen kaupankdynnin yldkasite. Elektro-
ninen kaupankdynti on asiakkaan nakokulmasta verkossa tapahtuvaa kau-
pallista asiointia siséltden tuotteen etsimisen, valitsemisen, tilaamisen ja mak-
samisen. Elektroninen liiketoiminta on asiointimahdollisuuden tarjoajan na-
kokulma kaikkeen siihen liiketoimintaan, jota tietoverkoilla voidaan hoitaa,
sisdltden koko arvoketjun mittaisen tuen ja toiminnan tietokoneita ja tieto-

verkkoja hyvéksikayttaen.

Samoilla linjoilla on tutkielmassaan Heiska (1999), joka maédérittelee elektroni-
sen liiketoiminnan olevan se osa liiketoiminnasta, joka tapahtuu tietokoneita
ja tietoverkkoja hyviksikdyttden. Heiska maédrittelee elektronisen kaupan-
kdynnin késittdvan taloudelliseen vaihdantaan liittyvien transaktioiden suo-
rittamisen tietoverkkoja hyvaksikayttden. Talloin oleellista on nimenomaan
tuotteiden ja palvelujen myyntiin liittyvien prosessien, kuten tilaus- ja maksu-

tapahtumien toteutus tietoverkkojen avulla.

Taydelliseen elektroniseen liiketoimintaan padsemiseksi vaaditaan tietenkin
myos ajattelutavan muuttamista. On pystyttavé elaméan nopeasti muuttuvas-
sa ankarasti kilpaillussa verkkomaailmassa. Jotta elektronisesta liiketoimin-
nasta saa kaiken mahdollisen saavutettavan hyddyn irti on my6s yhteistyo-

kumppaneiden mielelldén toimittava samoin periaattein.

2.3  Miksi elektroninen liiketoiminta kiinnostaa?

Otsikossa esitettyyn kysymykseen voi vastata antamalla luettelon suoranaisia
etuja, joita toisaalta verkkoliiketoimintaa harjoittava yritys saa ja, joita yrityk-
sen kanssa asioivat asiakkaat (kuluttajat, toiset yritykset tai yhteistydkump-

panit) saavat. Toisaalta voidaan luetella seikkoja, jotka eivét suoranaisesti tuo
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mitdan etuja yritykselle, mutta jotka edistdvit elektronisen liiketoiminnan ke-

hittymistd ja omaksumista.

23.1 Elektronisen litketoiminnan edut

Auger ja Gallaugher (1997) esittdvidt monia syitd, jotka toimivat kiihokkeina
pk-yritysten harkitessa elektronista kaupankayntia. Tutkimuksissa on ilmen-
nyt, ettd Internetin avulla on saavutettavissa varakkaita ja paremmin koulu-
tettuja asiakkaita. He ovat myos valmiita maksamaan tilauksen helppoudesta.
Tutkimukset osoittavat myos, ettd keskiméérdinen verkko-ostoserd on perin-

teista osto-erdd suurempi.

Internet ndhdddn myos edullisena julkaisukanavana. Esitteen, mainoksen,
tuoteluettelon tai asiakastuen siirtiminen verkkoon on laskettu maksavan
vain murto-osan perinteisestd painetusta materiaalista. My®s yrityksen siséi-
sen dokumentaation hallintaan Internet tarjoaa kustannustehokkaita ratkai-

suja. (Auger ja Gallaugher, 1997)

Internetin avulla on my6s mahdollista alentaa transaktiokustannuksial. Huo-
lella suunniteltu kauppapaikkajirjestelmd auttaa asiakasta huolehtimaan tila-
uksesta ilman, ettd asiakkaan tarvitsee palkata ketddn suoraan asiakaspalve-
luun. Yksi elektronisen tilausjdrjestelmén etu on véarinkésitysten tai ns. inhi-

millisten virheiden valttdminen. Automatisoiduilla maksujérjestelmilld asiak-

1 Kustannuksia, jotka syntyvit kaupankdynnistd. Jakautuvat kolmeen osaan 1. Rajoi-
tettu rationaalisuus (ihmiseld rajoitettu kyky vastaanottaa, tallentaa ja kéasitelld tietoa)
2. Opportunismi (ihmisen toimintapoihin sisiltyva "vaidristyma", esim. oman edun ta-
voittelu vaikuttaa paatoksiin) 3. Markkinoiden epdvarmuus (viittaa markkinoiden en-
nustamattomiin vaihteluihin) 4. Tuotannontekijéiden spesifiys (kuluja, jotka aiheutu-
vat, koska yhteistyopartnereiden vaihtamiseen ei ole tarpeeksi mahdollisuuksia) (Pant
ja Hsun 1996)
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kaan vastikkeet taas siirtyvit automaattisesti yrityksen tilille ja luottotappioil-

ta viltytdadn. (Auger ja Gallaugher, 1997)

Toisaalta transaktiokuluja voidaan alentaa Pant ja Hsun (1996) mukaan myos
muutoin Internettid hyvéksi kidyttden. Thmisten rajalliseen tiedonkaésittelyky-
kyyn voidaan vaikuttaa kahdella tavalla: paatoksentekijoille tarjotaan erilai-
silla hakukoneilla oikeaa ja tuoretta tietoa suoraan. Internet mahdollistaa
myos tiedon helpomman jakelun, miké tarkoittaa sitd, ettd yritys voi valjastaa
yhi suuremmat joukot analysoimaan tietoa ja tekemadn paatoksid. Paiatoksen-
teko kapasiteetti kasvaa, mutta se vaatii tietysti muutoksia organisaatiokult-

tuurissa.

Internet tiedon vilittdjand vahentdd epatdydellisen tiedon vaikutusta, koska
se on kaikkien saatavilla. Tamé vihentdd opportunismista johtuvia transak-
tiokuluja. Tiedon laajempi saatavuus ja vertailu, tuotannon tekijdiden hinnan
seurantamahdollisuus ja asiakkaista saatava tieto vdhentda puolestaan mark-

kinoiden epdvarmuudesta johtuvia transaktiokuluja. (Pant ja Hsu, 1996)

Internet luo myos markkinoilla toimivien tahojen vilille entistd tiiviimmaét
suhteet. Kilpailusta siirrytddn yhteistyohon ja virtuaalisten organisaatioiden
rakentamiseen. Tdmi on omiaan pienentdmién tuotannontekijoiden spesifiy-

destd johtuvia transaktiokuluja. (Pant ja Hsu, 1996)

Augerin ja Gallaugherin mukaan myo6s Internetissd saavutettava laaja asia-
kaskunta on yksi syy ldhted kokeilemaan verkkoliiketoimintaa. Kaikki tehdyt
tutkimukset osoittavat Internet-yhteyden omistavien tai jostain kautta Inter-
netid kdyttimaan padsevien maéran jyrkkad nousua. Myos erilaiset ennusteet
poikkeuksetta povaavat kayttajamadrien ja verkkokaupan volyymien nousua.

(Auger ja Gallaugher, 1997)
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Internet tarjoaa myo6s merkittdvan edun asiakaspalveluun: nopealla On-Line
transaktiolla asiakasta voidaan palvella huomattavasti nopeammin kuin pe-
rinteisilld menetelmilld (Auger ja Gallaugher, 1997). Asiakas voi nopeasti 16y-
tad vaikka CD-verkkomyymiaildstd haluamansa ulevyn kéitevién haktirutiinien
avulla. Perinteisen myymaldn puolella joutuu arvioimaan, mihin musiikki-
tyyppiin etsitty levy kuuluu ja onko levyt jarjestetty artistin etu- vai sukuni-
men mukaan. Entd miten ne on jérjestetty siind tapauksessa, ettd yhtyeen nimi

on kaksiosainen?

Monet verkkokaupan yllapitsjit kertovat, ettd verkkokaupankaynnissi asiak-
kaat antavat huomattavasti enemmain palautetta. Tamé johtunee osaksi sdh-
kopostin persoonattomasta olemuksesta. Jos palautejirjestelmd on oikein ra-
kennettu, palaute kohdentuu heti oikeille, asiasta vastaaville henkiléille. Vali-
tettavan usein nikee kuitenkin, ettd palautteen saa tuntemattomaksi jadva
Webmaster, joka ei vilttamaittad vélitd palautetta asianomaisille henkildille.

(Auger ja Gallaugher, 1997)

Internet tarjoaa myos vilineen markkinatutkimuksiin. Internetistd voidaan
etsid sopivia kauppakumppaneita, tutkia lain uusia koukeroita tai perehtya
erilaisiin liiketoiminnan kehitysohjeisiin. Pienetkin yritykset voivat kayttaa
verkkoa etsidkseen asiakkaita, suunnitellakseen tuotteitaan ja keratidkseen
asiakastietoa. WWW soveltuu myds tuoteideoiden testaamiseen. (Auger ja

Gallaugher, 1997)

Blattberg ja Deighton (1991) késittelevit artikkelissaan interaktiivisen mark-
kinoinnin etuja. Heiddn mielestdédn Internet tarjoaa mahdollisuuden arvioida
asiakaspotentiaalin arvoa. Perinteisesti yrityksissd ollaan tyydytty omistuksi-

en tai esim. tuotemerkin arvon laskemiseen.

Internet mahdollistaa keskustelunomaisen vuorovaikutuksen asiakkaan kans-

sa. Vuorovaikutus on aktiivista ja asiakkaalle voidaan tarjota etuja tai tuottei-
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ta ottaen huomioon hinen aikaisemmat kiinnostuksen kohteet. Asiakastiedon
avulla voidaan myds uudelleensuunnata omaa liiketoimintaa. Liiketoiminnan
lahtokohtana ei enda ole oma tuotantolinja, vaan asiakaskunta ja -tuntemus.

(Blattberg ja Deighton, 1991)

Perinteisesti hyédykkeen tuottajat ovat olleet hyvin riippuvaisia jakelukana-
vistaan - he omistavat tuottajan loppuasiakkaat. Internet rikkoo téta késitysta
jo pelkastadn siksi, ettd asiakasinformaatio ja palaute kulkeutuu jakeluketjusta
paremmin myds tuottajalle ja jakeluketjujen vallan kasvu pysdhtyy tai jopa

kdantyy. (Blattberg ja Deighton, 1991)

Markkinointikampanjat tehostuvat kahdellakin tapaa: Ensinndkin Internetissé
voidaan yhdistdd paremmin eri markkinointikampanjat. Asiakkaan néhtyéa
mainoksen voidaan tuotendyte digitaalisten tuotteiden tapauksessa toimittaa
samalla. Toisaalta markkinointi tehostuu, koska sitd voidaan paremmin per-

sonoida ja kohdentaa vain siitd kiinnostuneille. (Blattberg ja Deighton, 1991)

Kun pohditaan verkkokaupasta saatavia etuja arvoketjuanalyysilld voidaan

Pant ja Hsun (1996) mukaan Internetin kéytolld saavuttaa kilpailuetua arvo-

ketjun osa-alueilla seuraavasti:

» Hankintalogistiikan alueella voidaan saavuttaa nopeita, edullisia ja luotet-
tavia yhteyksia tavarantoimittajiin

» Toimintoja voidaan tukea erilaisilla intranet ja extranet ratkaisuilla

» Toimituslogistiikan puolella voidaan samoin kuin hankintalogistiikassa
saavuttaa nopeita, edullisia ja luotettavia yhteyksia asiakkaisiin

» Télla hetkelld suurimmat hyodyt 16ytyvét markkinoinnin ja myynnin alu-
eelta (elektroninen kaupankdynti). Tahdn siséltyvit edullinen ja tehokas
markkinointi ja mainonta sekd tehokas myyntiprosessi

> Palveluita yoidaan myodskin markkinoida ja mainostaa verkossa

» Yrityksen organisaatiorakennetta voidaan madaltaa
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» Henkilostohallinnossa Internetid voidaan kayttdd koulutukseen ja rekry-
tointiin

> Internet tuo mahdollisuuden paremmin seurata teknistd kehitystd ja olla
vuorovaikutuksessa (esimerkiksi asiantuntijuuden vaihtanﬁne’n) ulko-
maailman kanssa

» Hankinnassa edut 16ytyvit helpossa tiedon saannissa

WWW-palvelun tavoitteena voi olla kolme asiaa: edullisuus, nopeus ja
paremmuus verrattuna nykytilaan. Larsen ja Bloniarz (1997) ryhmittele-

vit edut seuraavasti:

Edullisuus:
» Ajansdisto

» Kustannussaasto

Nopeus
» Vastausaika

» Tiedon jakeluaika

Paremmuus:

Palvelun vakauttaminen
Mukavuus

Parantunut virheettémyys

Tiedon parempi laatu

Innovaatiot

Rikkaampi keskustelu
Laajentunut yhteydenpito
Kyselyjen méardn kasvu
Palveluiden kédyton lisdédntyminen

Tulojen lisdéntyminen

YV V. V V ¥V V VYV V¥V VYV V V¥V

Parempi kirjanpidettavyys
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» Henkiloston kehitys
> Parempi osallistuminen péatsksentekoon

> Lisdaantynyt nakyvyys

Térkein Internet-palvelun kehittimisessd muistettava asia on kuitenkin asia-
kas ja tahtdimend kauppapaikkaprojektissa tulisikin olla lisdarvon tuottami-
nen asiakkaille. Heitd voidaan palvella paremmin. Jos kilpailijamme palvelee
heitd paremmin samoilla hinnoilla, he todennékdisesti ostavat héneltd. Inter-
net voi auttaa myos kanta-asiakassuhteiden rakentamisessa ja talloin ostopai-
kan vaihtamisen kynnys mataloituu. Taméi edellyttdd asiakasspesifin tiedon
keruuta ja sen kdyttamistd asiakkaan yhd parempaan palveluun ja samalla si-

touttamiseen.

Kauppiaalle Internet-kauppapaikka luo kitevan tavan tarjota tuotteitaan ja
palveluitaan asiakkaille ympéari vuorokauden. Liike on kdytannossé koko ajan
auki, kun vain kauppapaikkapalvelinten yllipidosta huolehditaan. Lisdksi
kauppias voi koko ajan reagoida tarvittaessa nopeastikin markkinoiden muu-
toksiin. Esimerkiksi hintatietojen péivitys voi kdtevimmissd tapauksissa on-
nistua kannettavalla mikrolla matkapuhelimen kuuluvuusalueen ollessa ai-
noa sijaintirajoite. Virtuaalinen kauppapaikka ei lisdksi tarvitse suuria myy-
militiloja vuokrineen. (Kettunen ja Filenius, 1998) Kauppapaikkaa tiytyy tie-
tenkin yllapitdd, mutta “remontin” ajaksi liikett4 ei tarvitse sulkea.

Suomen Elektronisen Kaupankédynnin yhdistyksen? suomalaisia yrityksid
koskeneessa markkinaselvityksessd haastateltiin noin 500 yritysten edustajaa.
Naista yrityksistd vain 1 % oli 250 henkil6a tai yli tyollistdvid, joten otos ku-
vaa hyvin Suomen yrityskenttdd ja sopii toisaalta my&skin tdmén tutkielman

taustaksi. (Suomen Elektronisen Kaupankdynnin yhdistys ry, 1998)

2 Suomen Elektronisen Kaupankidynnin yhdistys (ECF, www.ecf fi), jonka tavoitteena

on elektronisen kaupankidynnin kehityksen edistiminen Suomessa.
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Reaaliaikaisuus nidhddidn merkittdvand etuna (35%) ja vanhojen asiakassuh-
teiden hoidossa verkkoon luotetaan (27%). Yritykset ndkevat Internetin nyky-
d4n jo myos imagokysymykseni (33%). Sielld halutaan olla mukana. Asiakas-
palvelua (26%) voidaan verkon avulla kehittaa luaaja-alaisesti.i (Su‘om’en Elekt-

ronisen Kaupankiynnin yhdistys ry, 1998)

Kokonaisuudessaan yrityksen nykyisen liiketoiminnan tehostaminen ja titd
kautta saavutettu kilpailuetu voidaan toteuttaa tehokkuudella ja saavutetulla
edullisuudella. Edelld lueteltuja etuja voidaan ryhmitelld ainakin kolmeen
ryhmaén: markkinapotentiaalin kasvaminen, kommunikoinnin ja asiakaspo-

tentiaalin tehostuminen. (Kettunen ja Filenius, 1998)

Larsenin ja Bloniarzin (1997) jaottelua mukaillen on kuvassa 5 jaettu
edelld esitetyt yrityksen elektronisesta liiketoiminnasta saavuttamat edut

kolmeen luokkaan: taloudellisiin, ajan sdédst6on ja muihin etuihin.
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Maksukykyisten asiakkaiden parempi saavutettavuus

sommat kertaostoserat

Edullinen julkaisukanava

Automatisoinnilla transaktiokulujen pienenta@minen ja virheiden valttammen

hteistydmahdollisuuksien parantuminen yritysten kesken

aajempi markkina-alue ja suurempi mahdollisten asiakkaiden maara

Helpottaa tiedon keruuta Tiiketoimintaan vaikuttavista asioista

AMarkkinoinii tehostuu, kun kiinnostuneille voidaan tarjota suora ostomahdollisuus

ogistitkka saavuttaa etuja hankinnan tehostuessa

{Internetin kaytté koulutukseen ja rekrytointiin

IToiminfaa voidaan tukea helppokaytiGisilla sisaisilla tietojarjestelmilla

|Mahdollisuus pitkdaikaisen asiakassuhteen fuontiin ja asiakkaan sitouttamiseen

1Alentuneet yletskustannukset

hteistyomahdollisuuksien parantuminen yritysten kesken

Mahdollisuus nopeampiin transaktiothin

elpottaa tiedon keruuta luketmmmtaan valkuttaVlsta asioista

internetin kaytté koulutukseen ja rekrytointiin

ahdollisuus reagoida nopeasti markkinoiden muutoksiin

rityksen paatokseniekoa voidaan hajauttaa ja rationalisoida

ahdollisuus palvella asiakkaita paremmin

elpompi palautteen kerayskanava

ahdollisuus kerata asiakastietoa ja arvioida asiakkaan arvo

ahdollistaa toiminnan uudelleen suuntaamisen asiakassegmentin mukaan

JAsiakkaan kanssa paastaan vuorovaikutieiseen keskusteluun

akelukefjujen irtikasvu paattyy ja valmistaja saa enemman tietoa asiakkaistaan

4 HT paivassaja 7 paivaa/ viikossa aukioloaika

aupplaan vapaus ajasta ja paikasta

aajempl nakyvyys Ja tiedon helpompi jakelu

ehlttynyt tonmmto;en seuranta ja rek|steromT

Kuva 5 Yrityksen elektronisesta liiketoiminnasta saavuttamat edut

232 Elektronista liiketoimintaa edistdvit tekijat

Kettinger ja Hackbarth, 1998 esittavit elektronisen kaupankdynnin verkosto-
mallin. Mallissa kuvataan syit4, jotka vaikuttavat pk-yrityksien kiinnostuk-
seen hyddyntéa tietoverkkoja. EC:n suomat edut (suoranaiset hyddyt elektro-
nisesta kaupankiynnistd), organisaationaalinen valmius (taloudelliset ja tek-
nologiset resu'rssit) ja ulkopuolinen paineet (joko kilpailijat tai yhteistyo-

kumppanit) olivat alunperin lacovou et al. (1995) esittdmit kolme EDIL:n kéyt-
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toonottoon vaikuttavaa voimaa. Kettinger ja Hackbarth taydensivit sitd vield
neljannelld syylld: Elektronisen kaupankdynnin edistymiseen pk-yrityksissa
vaikutti my6s niiden vélinen luontainen luottamus ja yhteistyd. Yritykset
toimivat paljon yhteistyossa ja tamé Iuo pitkalla aikavalilla luottamuksen yh-
teistydtahoihin. Edelld mainituista neljésta tekijésta riippuu yrityksen kiinnos-

tus omaksua elektronista kaupankéyntia (Kuva 6).

EC:n suomat Organisaa- Ulkopuolinen Yhteisty6 muiden
edut tionalinen paine Pk-yritysten
valmius kanssa

N

EC-teknologian omaksumi-

nen ja integrointi

'

Vaikutus pk-yrityksen menes-

tykseen

Kuva 6 Elektronisen kaupankdynnin vaikutusmalli

2.4 Mikai elektronista liiketoimintaa jarruttaa?

Internet lijketoiminnassa on jo kauan jaksettu puhua “ensi vuodesta”, jolloin
ratkaiseva muutos tapahtuu. Ennustajille on kuitenkin ldhinnd hymahdetty ja
kerrottu hénep kertoneen vuosi sitten samoin. Miksi sitten todellinen l4pi-
murto on vield saavuttamatta? Ehkd kaikki palvelut ei tulekaan hetkessd,

vaan niemme kuinka pikkuhiljaa tulee yhi uusia ja uusia palveluja kaikkien
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ulottuville. Joka p&ivd herdttyamme havahdumme ehkd uuteen palveluun,
joka on siirtynyt digitaalisesti saavutettavaksi. Mika sitten patoaa hyotkyaal-
lon ja laittaa kehityksen tapahtumaan hieman hitaammassa tahdissa. Seuraa-
vassa kdydadn ldpi suoranaisia haittoja, joita" yrityksen kannélta voidaan
elektroniseen liiketoimintaan siirtymisesté 16ytéd ja tekijoitd, jotka jarruttavat
kehitystd. Seuraavassa luetellut seikat voidaan tulkita negatiivisiksi asioiksi,

mutta ehk& on loppujenlopuksi hyvi, ettd kaikki ei tapahdu liian nopeasti.‘

24.1 Elektronisen liiketoiminnan haitat

Elektronisen liiketoiminnan etuja pystyttiin eri tasoilta 16ytdméaan melko pal-
jon. Haittatekij6it4d on kuitenkin vaikeampi listata. Tama ei kuitenkaan tarkoi-
ta suoraviivaisesti padtellen sitd, ettd koska etuja on huomatta\}asti enemmain
kuin negatiivisia puolia, kaikkien taytyisi sen suuremmin harkitsematta siir-
tyd verkkoon. Seuraavaksi kdyn ldpi muutamia verkkoliiketoimintaan liitty-
vid varjopuolia. Tamén lisdksi voitaisiin tietenkin pohtia my6s yleisluontei-
sempia haittoja, jotka ovat yleisesti liiketoimintaan liittyvia riskitekijoitd. Jatan
ne kuitenkin tdssd huomioimatta, koska esimerkiksi verkkokaupan puolella
voi ainakin aluksi paistd pienemmilld aloituskustannuksilla kuin perinteisen
lilketoiminnan puolella ja ndin ne ovat oikeastaan etuja verratessa perintei-

seen liiketoimintaan “reaalimaailman” puolella.

Verkkoldsniolo vaatii resursseja. Palvelun pystyttdjan on asennoiduttava si-
ten, ettd hanelld on tarvittava halukkuus ja aika esimerkiksi kotisivuston pdi-
vittimiseen. P4ivittdimiton sivusto saattaa kddntyd negatiiviseksi mainoksek-
si, jos sieltd 16ytyy esimerkiksi vaarid hintatietoja tai vanhat puhelinnumerot,

joissa ei endd vastaa kukaan.
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Tietoverkot tarjoavat asiakkaille paremmat mahdollisuudet tutustua yrityk-
seen ja tuotteisiin. Toisaalta se mahdollistaa my6s kilpailijoille vayldn seurata
yrityksesi tilaa. Suojaamaton sidhkopostiliikenne tai riittiméattomalla tietotur-
valla varustetut jarjestelmét voivat myos paljasféa teollisuusvakoilulle kullan

arvoisia tietoja yrityksesti tai sen tuotteista.

Erikoistuotteiden kauppaamiseen Internet on erinomainen vayld. Asiakkaat
voidaan kerdtd periaatteessa ainakin kielirajojen sisdpuolelta, joskus kielitai-
tokaan ei ole rajoite. Standardituotteiden myyijille verkkokauppa aiheuttaa
kuitenkin kovia haasteita. Verokéytantojen erilaisuus voi esimerkiksi aiheut-
taa tietyissd maissa oleville kauppapaikoille suurta kilpailuetua. Voittomargi-
naalit tulevat pieneneméin toiminnan tehostuessa ja volyymien kasvaessa.
Kaikki verkkokauppiaat joutuvat kilpailemaan hinnoilla, jos asiakkailla on
samanlaiset mahdollisuudet tilata kaikkialta tai asiakkaita ei kyetd palvele-
maan paremmin tai sitouttamaan. Asiakkailla on yhd enemmaén valtaa johtu-
en mahdollisuudesta seurata ja vertailla hintoja. Tahdn tarjotaan vield erilaisia
apuvdlineitd agentti yms. teknologioiden muodossa. Tamé koventaa entises-

tddn kilpailua. (Auger & Gallaugher, 1997)

Kilpailijoiden seuranta on entistd helpompaa. Taméa tuo siihen lisd4 nopea-
tempoisuutta ja uudet ratkaisut palvelun parantumiseksi kopioidaan yhéa no-
peammin. Kilpailu on aggressiivista ja koko ajan pitéisi olla sekd hinnan etté
palvelun suhteen vihintiddn tasoissa kilpailijoiden kanssa. Tama aiheuttaa jat-

kuvaa alan seurannan ja kehityksen tuomaa painetta.
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242 Elektronisen liiketoiminnan hyédyntédmista hidastavat tekijét

Yksi Internet-kaupan jarruttajista on ainaineﬁ pelko tietoturvan riittéméitté—
myydestd, erityisesti maksujarjestelmien kohdalla. Se lienee monille asiak-
kaille tirkein syy jattdd ostamatta Internetin vilitykselld. Vaikka nykyisten
turvajérjestelmien murtaminen vaatii melkoista laskentakapasiteettia on myos
toisen suuntaisia esimerkkejd, kuten Netscapen selaimista 16ytyneet tietotur-
va-aukot. (Auger & Gallaugher, 1997) Toisaalta liioiteltu turvallisuus voi olla
my0s ongelma. Tamaé esimerkiksi silloin, kun jarjestelmé on turvallinen, mut-

ta samalla niin monimutkainen, etté asiakkaat eivit sitd osaa kayttéa.

Toimivia, riittivan helppokayttoisia maksujdrjestelmid on rajoitetusti saata-
villa. Eri osa-alueilta maksujérjestelmid puuttuu kokonaan. Esimerkiksi yri-
tysten vilinen maksuliikenne on ongelmallinen, koska tilaajilla ei ole aina yri-
tyksen tilinkayttotunnuksia tai sopivia luottokorttimaksumenetelmii ei ole

saatavilla.

Tietoturvan riittdiméttdmyys voi olla myos psykologinen seikka. Tiedotusva-
lineet ruokkivat kuvaa Internetistd kaiken laittoman kehtona. Toisaalta vain
harvoin mainitaan tunnuslukuja, joilla voidaan vertailla esimerkiksi perintei-
sen ja Internet-kaupan luottotappioita. Bokus.com:in johtaja Jerker Nilsson
(1999) kertoi yrityksen Internet-kirjakaupassa kirsimien luottotappioiden
olevan noin yhden prosentin luokkaa. Yrityshin kéyttdd maksujdrjestelmana
laskutusta eli kirjaldhetyksen mukana ldhtee lasku, joka pyydetddn maksa-
maan. Suhteutettuna esimerkiksi sithen paljonko asiakkaita vaikkapa Bokus
menettéisi, jos kayttaisi vaikkapa SET-maksua?® ainoastaan, yksi prosentti tun-

tuu pieneltd. SET-maksujdrjestelmé takaisi varmasti ldhes tdydellisen var-

3 SET-maksu on Suomessa Luottokunnan yllipitdma turvallinen, vahvaan salaukseen

perustuva maksutapa. Lisdtietoja www.luottokunta.fi
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muuden rahojen saamiseksi, mutta toisaalta melko suuri osa asiakkaista jt-
tdisi ostamatta, koska ei omista SET-lompakkoa tai ei siti osaa asentaa tai

kayttad.

Yksityiset ihmiset suhtautuvat myos epaluuloisesti verkkokaupankdyntiin
liittyvien toimitus- ja osoitetietojen antamiseen. KesMed-projektissa pohdim-
me melkein padsddntdisesti kaikista verkkokaupoista 16ytyvad Rekisterdinti-
painiketta. Sanalla rekisteri saattaa olla negatiivinen savy. Se voi kuulostaa
rikosrekisteriin joutumiselta. Korvasimme sen yksinkertaisesti termilla asia-
kastietosi. Tdllaisia yksinkertaisia psykologisia seikkoja ei ehka viela ole poh-
dittu tai tutkittu riittévésti - saatikka testattu kdytannossa.

Ainainen ongelma tuntuu myos olevan kaistanleveyden riittimattomyys.
Kun tiedonsiirtokapasiteettia tulee lisd4, se yleensi varsin nopeasti myos kay-
tetddn. Suurin osa potentiaalisista verkko-ostajista tekee ostoksensa kotoa,
jossa yleensd on hitaat yhteydet. Oppilaitokset ja tyopaikat tarjoavat yleensa
nopeampia yhteyksid, mutta nima paikat eivit tutkimusten mukaan ole muu-

ten hyvin soveltuvia ostospadtosten tekoon. (Auger & Gallaugher, 1997)

Asiakkailla on ongelmia saavuttaa verkkopalveluja, ldheskéan kaikilla ei ole
mahdollisuutta péistd Internetiin. Internet kédyttémahdollisuuden puute on
varmasti yksi suurimpia jarruttavia tekij6itd. Toisaalta nykyiset paéatelaitteet
ovat vield melko kalliita hankkia sekd vaikeita asentaa. Erilaisten mahdolli-
suuksien kirjava valikoima on omiaan vield himmentdma&én tavallista kulut-
tajaa. Tdhdn ongelmaan odotetaan ajan kuluessa korjausta halvemmista ja
helppokéyttdisimmistd péitelaitteista. Ensimmaéinen todellinen vastaus tdhén

ongelmaan saattavat olla teknologian kypsyttya ns. WAP-puhelimet!. Kulut-

4 WAP-standardi (Wireless Application Protocol) on standardi esittid Internet-sisaltoa

matkapuhelimen kaltaisissa péatelaitteissa radiotien yli.
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tajat ovat tottuneet pitimain puhelimia luotettavina ja tietoturvallisina lait-

teina. Niiden kédyttimiseen on my6s melko hyvin ehditty oppia.

Viela télla hetkelld yksittédisistd syistd suurin lienee kuitenkin kuluttajien tot-
tumattomuus tapaan hoitaa asioita verkon vilityksella. Ei voida olettaa ihmis-
ten muutamassa vuodessa oppivan tdysin uusia toimintatapoja ja ostoskult-
tuuria. Se vaatii oman aikansa ja luonnollisen pehmein siirtyméajan, jonka
kuluessa pikkubhiljaa totutellaan uusiin toimintatapoihin. Tdma vie aikaa var-

sinkin, kun samaa kypsyméttdmyyttd on Internetissa tarjottavissa palveluissa.

Kayttoliittymien vaikeus vaihtelee ja esimerkiksi ostoskorijarjestelmien kayt-
toliittymét ovat vasta nyt vakiintumassa samalla tavalla kuin esimerkiksi
markettien kassat. Toinen asia on se, onko ostoskorijdrjestelmét kayttajaysta-
vallisid, mutta pitdisi pyrkid siihen, ettd yhden toimintatavan opettelu riittéisi.
Perinteisen kaupan puolellahan ldhes kaikkialla on tapana, ettéd tavarat kera-
taén itse, nostetaan hihnalle, jossa lukija lukee tuotteen hinnan ja tdmén jal-
keen maksetaan ostokset. Kun elektronisen kaupan puolella on olemassa yht4
laajalti levinnyt ja omaksuttu toimintastandardi voidaan olettaa kaikkien sen

kayttotavat osaavan.

Internetin tietotulva kasvaa koko ajan. On yhé vaikeampi 16yté44 oikeaa ja luo-
tettavaa tietoa. Portaaleista puhutaan paljon ja hakutekniikat kehittyvat, mut-
ta samalla tietomassa kasvaa moninkertaisesti. Kokemattomat kéayttsjat eivat
osaa kayttdd hakukoneita oikein tai tulokset vadristyvit kotisivuntuottajien
tarjotessa ns. metahakusanalistalle ldhes kaikkea. Jotta asiakkaat saadaan
houkuteltua verkkopalveluun, joudutaan kidyttim&in yhd enemmén rahaa
markkinointiin. Asiakkaiden pitdmiseen joudutaan my®s panostamaan ene-

nevissi mairin rahaa.

Suurin Internetin kiyton este on Suomen Elektronisen Kaupankéynnin yhdis-

tyksen yritysbarometrin mukaan ajan puute. 34% vastaajista ilmoitti sen ole-
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van syy verkkoliiketoiminnan puuttumiselle. 31 % yrityksistd arveli puoles-
taan ettei Internet-tilausmahdollisuus tarjoa lisdarvoa heiddn asiakkailleen.
Vastaajista 30% piti omaa ydinliiketoimintaansa tai tuotteitaan sopimattoma-
na verkkoon. Selvisti pienempi prosentuaalinen osuus (23 %) oli sita mielts,
ettd teknisen osaamisen puute tai kohderyhmin suppeus on vienyt heiltd in-
nostuksen ldhted mukaan verkkoliiketoimintaan. Tietiméttomyyttd piti syyna
21 %. Maksuliikenteen epamdaérdisyys, palvelun rakentamisen aiheuttamat
kulut ja puutteet tietoturvassa arveli 16 % vastaajista verkkoinnostuksensa
lamauttajaksi. Eli tietoturva ja epdvarmuus maksuliikenteessd 16ytyy kuiten-
kin vasta melko alhaalta tilastossa. Muita nimettyjd esteitd verkkokaupalle
olivat:

Vaarinkaytosten mahdollisuus

Virusten pelko

Puuttuvat viestien segmentointimahdollisuudet

Tiedon l16ytdmisen vaikeus

Tietoja ei haluta antaa kilpailijoille

Y2K-ongelmaan paneutuminen

YV V V V V¥V V VY

Asiakkaiden puutteelliset yhteydet
» Euro-vaikutuksiin keskittyminen

(Suomen Elektronisen Kaupankdynnin yhdistys ry, 1998)

Ritarin (1998) tutkimuksen mukaan suurin este elektroniselle kaupankéyn-
nille oli tarvittavan osaamisen tai tydvoiman puute. N&in arvioi haastatelluis-
ta pk-yritysten edustajista 70%. Tuloksissa saattaa olla tosin pientd véaristy-
méid, koska neljdstd sadasta lomakkeen saaneesta pk-yrityksestd vain 87 vas-
tasi ja heistikin osa WWW-lomakkeen vilitykselld. Taltd pohjalta arvioiden
voisi olettaa vastaajien olevan kuitenkin melko pitkélld verkon hyddyntami-
sessd ja siksi teknologiakysymysten painottuvan vdhemmin. Toiseksi suu-
rimmaksi esteeksi verkkokaupalle néhtiin Ritarin mukaan markkinointiosaa-
misen puute ja melkein samanarvoiseksi liiketoimintakonseptien selkiinty-

mattomyys.
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My®6s verotus ja erilaiset tullisiddokset aiheuttavat pddnvaivaa niin asiak-
kaille kuin kauppiaillekin. Euroopan Unionin my6td maanosassamme pééas-
tadn ehkd hieman helpommalla, mutta muilta mantereilta esimerkiksi kirjoja
tilatessa taytyykin jo hieman selvitell4 asioita. Muutamia kirjoja saa tilata tul-

litta, mutta rajatapauksia tapahtuu varmasti koko ajan.

2.5 Elektroninen liiketoiminta pk-yritykselle

Pk-yritys on yritys, jolla on henkilostod vihemmaén kuin 250, liikevaihto on
pienempi kuin 40 milj. euroa tai taseen loppusumma on pienempi kuin 27
milj. euroa ja suuremman yrityksen tai yritysten omistusosuus on enintain

25%. (HTTP1)

Pk-yritykset ovat haavoittuvampia kuin suuret yritykset. Tima johtuu pienis-
td henkiloresursseista, taloudellisten resurssien puutteesta ja vajavaisesta in-
formaatiosta, jota tarvittaisiin yrityksen ja sen ympériston ymmértdmiseen.
Toisaalta pienet yritykset saavat myos kilpailuetua verrattuna suuriin yrityk-
siin. Pienet yritykset ovat joustavampia, nopeampia paatoksentekijoitd ja ne
omaavat kyvyn mukautua ja orientoitua. (Auger & Gallaugher, 1997) Edellad
mainitut asjat tuovat kilpailuetua elektronisessa kaupankdynnissd pienille
yrityksille. Toisaalta isoilla yrityksilld on maine ja asiakkaiden luottamus, joka

varsinkin verkkokaupassa nayttelee merkittdviai roolia.

Idea elektronisesta kaupankéynnist4 tulee yleensé aina ensin yrityksen sisélta.
Suurin osa pienistd yrityksistd rakentaa kauppapaikkansa itse. Mitd suurem-
maksi yritys kasvaa, sitd enemman yritys ulkoistaa WWW-ldsnéoloaan. Té-
mikin johtuu varmasti pitkille taloudellisista resursseista. Augerin ja Gal-

laugherin tutkimuksessa 79% yrityksista teki itse sivuilleen tekstin, 63% laati
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grafiikan, 50% HTML-koodin ja 26% huolehti itse serverin yllapidosta. Edelld
olevista luvuista voidaan péitelld, ettd tehtdvien monimutkaistuessa yritys
pyrkii ulkoistamaan ne, koska talon sisdltd ei 16ydy tarpeeksi kyvykkaitad
osaajia. (Auger & Gallaugher, 1997) | '
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3 MENETELMISTO  YRITYKSEN  ELEKTRONISEN
LIIKETOIMINNAN MAHDOLLISUUKSIEN
KARTOITTAMISEEN | | o

Olemassa olevan yrityksen WWW-palvelun rakentamisen ldhtokohtana on
nykytila. Nykytilan tarkastelu voidaan jakaa kolmeen péaékategoriaan: yrityk-
sen tuote, ympaéristdanalyysi ja asiakkaan toimintomalli. Namaé péédkategoriat
selostetaan tarkemmin, samoin kuin menetelmit, joista on apua tutkittaessa
kyseistd yrityksen nykytilaa. Tama tarkastelu toimii hyvana pohjana ldhdet-

tdessd suunnittelemaan yrityksen verkkopalvelua.

3.1 Yrityksen tuote

Verkkoliiketoiminnassa yrityksen tuote vaikuttaa rakennettavaan jarjes-
telmddn merkittavasti. Erityisen voimakkaasti se vaikuttaa logistiikan
suunnitteluun. Jos tuote on sellainen, ettd sen voi toimittaa verkon kaut-
ta, on se useimmiten varsin ihanteellinen kaupattava verkossa. Logisti-
sesta ndkokulmasta tuotteet voidaan jakaa kolmeen ryhmaéin: bitteihin,
atomeihin ja niiden erilaisiin yhdistelmiin, joita voitaisiin kutsua vaikka-

pa bitomeiksi.

Analyysivaiheessa riittdd melko jo pitkille, ettd pystymme sijoittamaan
tuotteemme johonkin edelld mainituista kategorioista. Sen vuoksi

kdymme tdssd lapi tarkemmin ndmd kategoriat.

Bittituotteet
Tamédn ryhmén tuotteet ovat luonteeltaan sellaisia, ettd ne voidaan siir-
taa verkossa suoraan asiakkaalle. Ne ovat siis sellaisia, ettd ne voidaan

digitoida biteiksi, siirtdd verkon valityksell4 ja taas generoida alkuperéi-
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seksi tuotteeksi. Esimerkkiné tillaisista tuotteista voisivat olla ohjelmat,

musiikki, videot ja erilaiset uutiset ja artikkelit.

Atomituotteet

Kaikki tuotteita ei voi konvertoida biteiksi vaan ne tdytyy toimittaa asi-
akkaalle vaikkapa postin tai ldhetin vilitykselld. Ndiden tuotteiden koh-
dalla on mietittdva uusia jakelutapoja ja yhteisty6td, jos yrityksella ei ole
toimivaa logistiikkaa. Esimerkkind téllaisista voitaisiin mainita péivit-

taistavarat, cd-levyt, kukkasipulit ja muut atomeista koostuvat tuotteet.

Bitomituotteet

Téamé ryhméd on niistd kolmesta ehkd keinotekoisin ja samalla vaikeim-
min hahmotettavissa. Mielestini se kuitenkin puoltaa paikkaansa, koska
kaikki tuotteet eivdt mahdu kahteen yll4 esitettyyn ryhmddn. Naita tuot-
teita ei pysty tdydellisesti kuluttamaan tai toimittamaan verkon kautta.
Tdhdn kategoriaan kuuluu mm. kaikki ajanvarauspalvelut. Ajanvaraus
tehdddn verkossa, mutta sitten itse palvelun kuluttamiseksi asiakkaan on

siirryttdava palvelun luokse.

Téssd vaiheessa voitaisiin lisdksi arvioida muun muassa tuotteiden tun-
nettuutta ja sitd, miten standardina tuotteita voidaan pitdd. Standardit
tuotteet ovat paremmin verkkokauppaan soveltuvia. Tunnetuin esi-
merkki tédstd lienee tomaatti. Tomaatin tilaamista verkkokaupasta pide-
tdan yleisesti “epdilyttavana”, koska perinteisesti ruokakaupasta tomaat-
teja ostettaessa niitd pystytddn tunnustelemaan ja valitsemaan omasta
mielestd sopivan kypséit. Verkkokaupassa on luotettava tuotteiden ke-
railijan arviointikykyyn, miké kylldkin pitdisi paddsddntoisesti taata par-
haan mahdollisen tuotteen, mikéli kauppias haluaa siilyttaa asiakassuh-
teen. Vaikkapa tietyn valmistajan maitotolkki voidaan ajatella aina sa-
manlaiseksi ja sen tilaamiseen verkon kautta ei liity samanlaista kynnys-

ta kuin esimerkiksi tomaattiin.



33

Ns. niche-tuotteille® Internet tarjoaa erinomaisen markkinapaikan. Usein
ldhialueella on rajallinen asiakasméd&drd, mutta maailmanlaajuisesti voi-
daan jo tavoittaa taloudellisesti riittdva ma“rkkinasegme'nttiv. Usein til-
laisten tuotteiden kohderyhmit ovat myoskin halukkaita hankkimaan
tuotteita verkon vilitykselld, koska niitd on muutoin vaikeaa saada. Vas-
takohtaisesti ns. bulkki-tuotteiden® myynti verkossa on vaativaa. Kil-
pailu on kovaa ja katteet tulevat pieniksi. Lisdksi verkkopalveluilla kil-
paillaan ankarasti ja asiakkaita palvellaan yhé hienostuneemmilla sivus-

tokokonaisuuksilla.

3.1.1 Tuotteen elinkaari

Tuotteen elinkaari noudattaa kuvassa 7 esitettdvaad kdyrad. Aluksi myynti on
hidasta. Tuote esitellddn markkinoille ja sen myyntimé&éran kasvu on vain vé-
hiistd. Kasvuvaiheessa markkinat hitaasti omaksuvat tuotteet ja sitd aletaan
enemmalti kiinnostua. Kypsyneisyys vaiheessa tuotteen myynnin kasvu hi-
dastuu, koska potentiaaliset asiakkaat ovat jo hankkineet tuotteen. Laskuvai-
heessa markkinat on jo tyydytetty ja myyntimaédrat laskee. Tdssd vaiheessa
viimeistddn tadytyisi pystyd asettamaan markkinoille uusia tai korvaavia pa-

rempia tuotteita.

5 Tuote, jolla on hyvin rajattu kysynti ja tarkka kayttdjisegmentti

¢ Tuote, joka pitkille standardoitu ja kédyttijid on paljon - samoin valmistajia
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Esittely Kasvu Kyp.syys Laskg

Teollisuuden alan kokonaismyynti >

Kuva 7 Tuotteen kysynnin elinkaari (Porter, 1980 / Kotler, 1972)

Mielenkiintoista on varmasti yrittdd rinnastaa edelld esitetty S-kayra elektro-
niseen kaupankdyntiin. Onko kdyrd samanlainen, jos yritys esimerkiksi lan-
seeraa uuden nettikaupan vai onko kasvu jatkuvaa tai ainakin melko pitk&ai-
kaista, jos markkina-alueeksi halutaan ja saadaan tietoverkkojen avulla koko

maailma, rajoitetun maantieteellisen markkina-alueen sijaan?

Tuotteen elinkaaresta voidaan ennustaa kilpailijoiden strategioita ja kilpailua.
Siitd voidaan péétella mm. miten verkkokauppiaan tulisi toimia tietylld tuot-

teen elinkaaren hetkella.
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3.2 Ympaéristéanalyysi

3.2.1 Kilpailustrategiat, strateginen suunnittelu

Jotta yritys voi alkaa suunnittelemaan omaa strategiaansa niin verkkoliike-
toimintaan kuin perinteiseenkin toimintaan, sen tiytyy ensin mééaritelld sijain-
tinsa kilpailun kentalld. Elinkeinoalan ja muun yrityksen vaikutuspiirin kuu-
luvilla asioilla on suuri vaikutus yrityksen strategioihin ja siihen millainen

markkinapotentiaali yritykselld on (Porter, 1980).

Porter kuvaa kilpailun strategisessa pyorassdan (kuva 8) kilpailustrategian
avainasiat. Pyoran keskustasta 16ytyy yrityksen paamdaarat, kilpailuasema ja
tavoitteet. Pyordn puolat kuvaavat toimintatapoja ja sektoreita, joilla yritys

pyrkii strategiaa noudattaen etenemaéén tavoitteisiinsa. (Porter, 1997)

Kohdemarkkinat
Tuotelinja

Rahoitus ja tili

tarkastus

Paamaadrit

Yrityksen tulevien kilpailu-
toimien maarittely, tavoittee
kannattavuuden kasvulle,

markkinaosuuden lisddntymi-
selle, sosiaaliselle vuoro-
vaikutukselle jne.

Tutkimus ja tuote-

kehitystyo

Ostotoiminnat

Tuotanto

Tydvoima

Kuva 8 Kilpailun strateginen pyora (Porter, 1997)
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Kuvassa 9 kuvataan kilpailustrategian suunnittelun ympéristd. Strategian
suunnitteluun vaikuttavat yrityksen vahvuudet ja heikkoudet seké toisaalta
ulkopuoliset elinkeinoalan uhat ja mahdollisuudet. Toisaalta strategian toteu-
tukseen ja suunnitteluun vaikuttaa myos sen luojien ja toteuttajien (imple-
mentoijien) eldméanarvot seka yrityksen ulkopuoliset asiat, kuten lainsdddan-

to, politiikka ja yleiset sosiaaliset aspektit.

Yrityksen Elinkeinoalan

heikkoudet jal

mahdollisuu-

vahvuudet det ja uhat

77N
Kilpailu-

rityksen
ulkoiset
tekijat

Yrityksen
sisdiset te-

strategia
kijat

Laajemmat

Implemen-

sosiaaliset

toijien eldma

yhteydet

arvot

Kuva 9 Kilpailustrategian konteksti (Porter, 1980)

Yritys voi analysoida toimintaansa ja ympéristéddn my6s ns. SWOT-
analyysilld (kuva 10). Tama paljon kéytetty tyokalu toimii kaikessa yksinker-
taisuudessaan siten, ettd yrityksen toiminnasta ja sen ulkopuolelta etsitddn
vahvuudet (Strengths), heikkoudet (Weakness), mahdollisuudet (Oppor-
tunities) ja uhat (Threats).

Strengths, Weakness,

vahvuudet heikkoudet
Opportunities, Threats,
mahdollisuudet uhat

Kuva 10 SWOT-analyysi
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Selvittamalla yrityksen taustoja (ks. kuva 11) (materiaalien toimittajat, asiak-
kaat/ ostajat), tutkimalla yrityksen kanssa samalla alalla toimivia yfityksiéi ja
niiden tuotteita sekd markkinoille tulon helppoutta voidaan péaéatelld yrityk-
sen kilpailuasema. Yritys pystyy nikemé&in omat vahvuutensa ja heikkouten-

sa verrattuna muihin yrityksiin.

Uudet kilpailijat

Uusien kilpailijoiden
uhka

Kilpailijat

Materiaalin toimittajat '

Materiaalien toimittaji-

Ostajat .

Ostajien valta

Kilpailu olemassa ole-

en valta

vien yritysten kesken

Korvaavien tuotteiden tai

palveluiden uhka

Korvaavat tuotteet I

Kuva 11 Kilpailuvoimat (Porter, 1980).

Kalakota ja Whinston (1997) nostavat esille joukon kysymyksi4 liittyen uuden
strategian luomiseen:

> Mika on yrityksen lyhyen ja pitkén aikavélin strategia?

Miké on elektronisen kaupankiynnin uusi liiketoimintamalli?

Miten elektronisen kaupankdynnin teknologiaan tulisi investoida?

Mit4 uusia tuotteita ja palveluita tulisi luoda?

YV V V VY

Mikai tai millainen organisaatiorakenne palvelisi asiakkaita paremmin?
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Kirjoittajat toteavat, ettd ndihin kysymyksiin ei ole helppo vastata. Alla ole-
vassa kuvassa Kalakota ja Whinston hahmottelevat johdon avainkysymykset
(kuva 12) liittyen elektroniseen liiketoimintaan. Kysymykset oVat: yleisid ja
yritys voi kédyttdd niitd hahmotellessaan toimintaympaéristodan. (Kalakota,

Whinston, 1997)

Kuva 12 Johdon avainkysymykset (Kalakota, Whinston, 1997)

3.2.2 Markkinoiden muuttuminen

Tekniset ratkaisut, taloudellisten suhdanteiden vaihtelu ja asiakasryhmissé
tapahtuvat muutokset saattavat muuttaa yrityksen toimintaymparistoa. Tama
tdytyy huomioida strategiavalinnoissa. Seuraavaksi esitelldan muutamia vali-

neit4, joilla tulevia muutoksia voi arvioida.
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Porterin (1980) mukaan seuraavat asiat vaikuttavat teollisuuden alan yleiseen
kehitykseen. Seuraavassa lista asioista ilman syvempéé tarkastelua, joita tar-
kastelemalla voidaan ennustaa alan yleista kehitysta:

» Pitkdn aikavilin muutokset myynnin kasvussa

Demografiset muutokset

Trendit

Muutokset korvaavien tuotteiden positioissa

Muutokset tdydentidvien tuotteiden positioissa

Asiakasryhmaén kylldstyminen?

YV V V V V VY

Tuote muunnokset
Asiakasryhmien muutokset
Asiakkaiden kehitys
Epdvarmuuden vihentyminen
Ydinosaamisen levidmien
Tietdimyksen kumuloituminen
Laajentuminen

Kulujen nouseminen

Tuote innovaatiot
Markkinointi innovaatiot
Prosessi innovaatiot
Rakennemuutokset liitinnéisaloilla

Poliittiset muutokset

YV V.V V V V V ¥V V V V V VY

Uusien yritysten syntyminen ja kilpailijoiden poistuminen

7 Termilld tarkoitetaan esim. kestohydédykkeiden osalta sitd, ettd kaikki potentiaaliset

asiakkaat ovat jo hankkineet tuotteen
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3.3 Sidosryhmien tarkastelu

Sidosryhmatarkastelulla 16ydetddn helposti ne tahot, joita tulevallé verkko-
palvelulla voidaan palvella. Tarkoituksena on kidyda lapi perusteellisesti lapi
kaikki ne osapuolet, joiden kanssa yritys tdlld hetkelld toimii. Sidosryhmilla
tarkoitetaan toimijoita tavarantoimittajista asiakkaisiin, jakelijoihin, omista-
jiin, julkishallintoon ja loppuasiakkaisiin sekd vaikkapa huoltoon - kaikkia

yrityksen yhteistydtahoja.

3.3.1  Sidosryhmadanalyysi

KesMed-projektissa kayttimamme sidosryhmdanalyysi (kuva 13) oli varsin
keved, mutta antoi mielestimme riittdvit valmiudet mietittdessd eri sidos-
ryhmille Internet-palvelun mahdollisesti tarjoamia etuja. Kuviossa on keskelld
yritys, jonka eri sidosryhmié eli vuorovaikutustahoja tutkimme. Taméa kuvio
ei ota milldin tavalla kantaa vuorovaikutuksen laatuun, mairdan tai muuhun
aspektiin, mutta yleensd ne tulevat kuviota piirrettdessd vapaamuotoisena
keskusteluna esiin. Tadssd tutkielmassa kehitimme kyseistd kuvioita moni-
puolisemmaksi siten, ettd se tdsmallisemmin esittdd muitakin suhteen omi-
naispiirteitd. Tiivistetysti voidaan sanoa kuvin esittdvan ne tahot, joille yritys
voi tuottaa verkkopalvelulla lisdarvoa ja joista yritys toisaalta itse voi saada

lisdarvoa joko rahallisesti tai vaikkapa paremman sitoutumisen kautta.
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Rahoittajat/
omistajat
Kuljetus
Jélleenmyyjét

Yritys X

Asiakkaat

Tavarantoimittajat

Julkishallinto

Kuva 13 KesMed-projektissa kdytetty sidosryhméanalyysi

Edell4 esitetyn kuvion (kuva 13) apuna voidaan kayttdd Albanyn (Dawes et

al, 1996) yliopiston tutkijoiden laatimaa sidosryhmédanalyysid (kuva 14).

Taulukon ideana on sijoittaa vaakariveille suunnitellun palvelun ominaisuu-

det ja sarakkeiksi palvelun eri sidosryhmit. Sarakkeiden ja rivien leikkauspis-

teisiin sijoitetaan tarkasteltavan sidosryhmén kyseisestd palvelun ominaisuu-

desta saamaa hyoty. Saavutetut edut on ryhmitelty kuuteen luokkaan, joita

vastaa sopivat kirjain lyhenteet. Taulukoita voisi rakentaa myos toisen. Télld

taulukolla voitaisiin tarkastella tietystd myos yrityksen ominaisuudesta saa-

mia etuja. Tarkasteltaessa ensisijaisesti sidosryhmien etuja osataan paremmin

huomioida myds heiddn etunsa palvelua suunniteltaessa.
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Sidosryhméaanalyysi
Yritys X
Sidosryhmat
Suorat asiakkaat | Julkisyhteis6t | Muut sidostyhmét

Tuotteet ja ominaisuudet

PL=parantaa laatua LT=lis&3 tuottavuutta KV=kasvattaa voittoja
LS=lisaa saatavuutta TS=tuo saastoja LH=lisda hydtymista

Kuva 14 Sidosryhmien palvelun ominaisuuksista saavuttamat edut

(Dawes et al, 1996)

3.3.2  Asiakkaiden ja yrityksen valmiuksien arviointi

Marko Filenius (1997) on Pro Gradu-tutkielmassaan pohtinut elektronisen
kaupankédynnin kaynnistymistd. Hinen mukaansa se riippuu kolmesta teki-
jasta: yrityksen kyvystd myyda tuotteita verkossa, asiakkaiden kyvysta kayt-
tdd yrityksen palveluita ja teknisestd kehityksestd, joka tukee uusien palvelui-
den rakentamista. Néitd asioita voidaan tarkastella erillisind kohtina ja lopuk-
si padtyd yhdistimiin asiakkaan ja yrityksen osaaminen, tekniikan jaddessa
taustalle mahdollistavana tekijana. Usein tekniikkaa korostetaan paljon, mut-
ta todellisuudessa tekniikka ei ole este elektronisen kaupankadynnin kehitty-
miselle. (Filenius, 1997)

Tarkastelemme aluksi yksityisen ihmisen mahdollisuuksia ostaa verkossa.
Alimmalla tasolla (kuva 15) hdn ei omaa tietokoneen peruskayttdvalmiuksia.
Toisella tasolla hin osaa jo kayttda tietokonetta ja hallitsee perus toiminnot,
muttei vield hallitse kolmannella tasolla vaadittavaa Internetin kaytt6d. Han

osaa kiyttdaa sihkopostia ja etsid tietoa, mutta ei uskalla ostaa mitdédn, koska
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epdilee esimerkiksi tietoturvaa. Ylimmalld tasolla yksilo kayttdd Internetia
tyopaikalta tai kotoa paivittdin ja etsii haluamaansa tietoa tottuneesti ja hoitaa
pankkiasiat verkkopankissa. Hin my0s tekee hankintoja verkon kautta. (File-
nius, 1997) | | |

Laaja hyvaksikdytto

Internetin kaytto

Perus ATK-taidot

Ei taitoja

Kuva 15 Yksilon kehitys elektronisessa kaupankdynnissd (Filenius,

1997)

Yrityksen kehitysmallissa (kuva 16) on useampia portaita. Alun poissaolon
jalkeen yritys hankkii itselleen WWW-ldsnéolon kotisivujen muodossa. Myo-
hemmin siihen lisdtddn tuoteinformaatio. Tdssd vaiheessa Internet on jo uusi
markkinointikanava, mutta varsinainen myyntikanava siitd tulee vasta, kun
myynti ja interaktiivisuus luodaan sivuille. Seuraavassa kehitysvaiheessa yri-
tyksen muut tietojirjestelmit integroidaan Internet palveluun. Naihin jarjes-
telmiin kuuluu vaikkapa varastonhallinta. Evoluution huippua edustaa yri-
tys, jonka kaikki tdrkeimmit toiminnot ovat verkossa yhteni jéarjestelméand.

(Filenius, 1997)
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Taysin integroitu kauppapaikka _

Sisdiset jarjestelmait ja logistiikka

Myynti ja interaktiivisuus

Tuotetieto

WWW-lasndolo

Poissaolo

Kuva 16 Yrityksen kehitystasot elektronisessa kaupankidynnissi (File-
nius, 1997)

Kun yhdistimme edelliset kaksi kuvaa (kuvat 15 ja 16) yhdeksi matriisiksi
saamme kuvan 17, josta voimme nihda yritykselle oikeat tavat toimia kulloi-
sellakin hetkelld. Kahdella alimmalla rivilld olevista asiakkaista yritys ei pysty
Internetin avulla saavuttamaan hyotya. Yritys ei voi odottaa suoraa tuottoa
WWW.-palvelustaan ennen kuin yksilé vapautuu peloistaan, kokeilee elektro-
nista kaupankéyntiéd ja samalla nousee ylimmille tasolle. Tasolla kolme ole-
ville yksildille yritys voi tarjota 1ahinni lisdarvoa tuotteisiin ja Internetin kaut-
ta tulosta voi syntyé vain kolmen ylimmalla rivilld oikean puolimaisina olevi-

en ruutujen alueella. (Filenius, 1997)
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Lasja  hyvaksiq | Taloud. hyoty
kayttd 1
Internetin * Lisgarvopalvelut
Kaytts
Perus  ATK-
taidot
Ei taitoja
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Kuva 17 Diffuusiomatriisi asiakkaan ja yrityksen osaamistason koh-
taamisesta

3.4 Asiakkaan toimintojen kuvaaminen

Elektronisessa kaupankédynnissd teknologia on voitava jittad taka-alalle.
Asiakas on kaikkein tdrkein kohde. Kalakotan ja Whinstonin mallin pohjalta
Kettunen ja Filenius ovat kehittdneet mallin, jossa kommunikaatio asiakkaan
kanssa on huomioitu koko palveluketjun ajan ja teknologia ndhdéddn tdmén
mahdollistajana. Kuvan 18 mallia hyddynnettidessd voidaan nostaa kolme In-
ternetpalvelun rakentamista tukevaa kysymysté esiin:

1. Mit4 mallin prosesseista yritys suorittaa tietoverkkojen tuella?

2. Miten yritys kdytannossa suorittaa kyseisid prosesseja?

3. Miten kilpailevat yritykset toimivat verkossa?
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(Kettunen & Filenius, 1997)

Asiakas

Asiakas-

; } o Jalki-
q Tiedot-  Myyntija  oey ia

i iotii markkinointi
taminen logistiikka tekninen tuki

Teknologia

Kuva 18 Kettusen & Fileniuksen toimintaketjumalli (Kettunen & File-

nius, 1997)

Y114 olevassa kuvassa 18 kaksipédiset nuolet ovat mielenkiintoisia mietittdessa
asiakkaan mahdollisimman kokonaisvaltaista palvelua, johon elektronisella
liiketoiminnalla, kuten kaikella muullakin liiketoiminnalla, tulisi pyrkid.
Nuolet kuvaavat asiakaskommunikaatiota, prosesseja, joissa ollaan tekemisis-
sé asiakkaan kanssa. Mahdollisimman kokonaisvaltaisessa verkkoliiketoimin-
taratkaisussa ndmid kaikki toiminteet hoidetaan tietoverkon vélityksella. .
Analyysivaiheen lopulla, kun olemme saaneet kuvan yrityksen tuotteista, asi-
akkaista ja ymparistostd meidan tulisi my0s tietdd, miten ndmé prosessit on

hoidettu.
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4 ELEKTRONISEN LIIKETOIMINNAN SUUNNITTELU

Edell4 analysoitiin erilaisilla tekniikoilla yrityksen tuotteita, asiakkaita ja hei-
dén prosessejaan seké toimintaymparistbamme. Naista timén hetken toimin-
tatavoista voimme ldhted johtamaan yrityksen verkkoliiketoiminta-
suunnitelmaa. Tédssd kappaleessa esitellddn erilaisia tapoja johtaa edelld mai-
nittujen analyysin tulosten pohjalta yrityksen verkkoliiketoimintaa. Edellises-
sé vaiheessa saadun yrityskuvan pohjalta erilaisia ideointitekniikoita kayttden
saadaan yksittdisid ideoita yrityksen verkkoliiketoiminta palveluun. Ideoita
ryhmittelemaélld ja toisaalta kustannusanalyysilld karsien saadaan yrityksen

lopullinen verkkoliiketoimintasuunnitelma.

4.1 WWW-palvelun ominaisuuksien ideointi

Erilaisten ideointimenetelmien avulla pyritddn l16ytdmadn suunnitelta-
vaan verkkopalveluun uusia ja innovatiivisia osioita. Palvelun ideoijien
tdytyy samaistua kohteeseen ja erityisesti asiakkaisiin, joille verkkopal-
velua suunnitellaan. Mitd tarkemmin on selvitetty kohdesegmentti, jolle
verkkopalvelua tarjotaan, sitd paremmin voidaan myo6s palvelu heille
kohdentaa. Segmentteja voi tietysti olla useita ja ne voivat pitaa sisallaan
selvisti toisistaan erotettavia palveluryhmid, kuten inter-, extra- tai in-
tranetratkaisuja. Tadssd osassa tutkielmaa on kéaytetty apuna Electra-
kehittdmisprojektiryhmédn KesMed-projektille kirjoiftamaa menetelmé-

kehikkoa. (Jokinen et al., 1999)

Ideoinnissa on syyté olla mukana yrityksen puolelta vihintdan yksi hen-
kilo, lisdksi asiantuntijoita sekd mikili mahdollista suunniteltavan pal-

velun kohderyhméadn kuuluvia henkil6ita.
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4.1.1 Diskursiivinen ja intuitiivinen menetelma

Erilaisia ideointimenetelmia on paljon ja suurelta osin ne voidaan jakaa
kahteen kategoriaan toimintatapojensa mukaan (Lehti & Ristola, 1990):
> ennenaikaisen arvostelun véalttdmisen menetelmit (diskursiivinen)

> uusien ideoiden synnyttdmisen menetelmit (intuitiivinen)

Ennenaikaisen arvostelun vialttdmisen menetelmissd pyritddn pitkitts-
méain ideointiprosessia samalla luoden tille edullinen ilmapiiri ja kayte-
tdan hyvinkin pitkda aikavéalid. Runsaasta ajankaytostd on hyotya, silla
ideat ovat jo valmiiksi pitkélle mietittyjd ja suurelta osin toteuttamiskel-
poisia. Ideoiden kehittdminen télle tasolla olisi syytd aloittaa hyvin ai-

kaisessa vaiheessa.

Ennenaikaisen arvostelun valttimisen menetelmin huonona puolena on
pitkad ajallinen kesto, joka saattaa olla painolasti pk-yrityksen kannalta.
Menetelmdd sanotaan diskursiiviseksi siksi, ettd siind yleensd noudate-
taan jotain tiettya tekniikkaa ja tietoisesti analysoidaan ja yhdistetddn
erilaisia ideoita timén perusteella. Menetelma on erityisen sopiva, kun
kyseessd on iso ryhmd tai pitkd méaaritysaika. Ndin ideat ja ratkaisut saa-

vat aikaa kehittymiseen ja kypsymiseen.

Uusien ideoiden synnyttdmisen menetelmit ovat kustannustehokkaita
ongelmanratkaisumenetelmisd. Tarkoituksena on synnyttdd uusia ideoita
vapaasti, nopeasti ja paljon. Erityisen sopivia ndma ovat tilanteisiin, jos-

sa etsitddn helposti omaksuttavia ratkaisuja nopeasti.
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4.1.2 Erilaisia ideointimenetelmia

Seuraavassa on Electra-projektiryhmén luokittelu erikokoisiin ryhmiin
sopivista ideointimenetelmistad. Kaikissa ideointi-istunnoissa on yhteists,
ettd niissd on puheenjohtaja ohjaamassa keskustelua seka sihteeri kirjaa-
massa ylos tuloksia. Menetelmidt perustuvat osin Lehden ja Ristolan

(1990) sekd Tammisen (1986) ideointimenetelmien mééritelmiin.

6-3-5 Menetelmi

6-3-5 menetelmd on amerikkalaista alkupera, jossa ryhma jaetaan 6 hen-
gen ryhmiin, jotka ideoivat paperille 3 ideaa 5 minuutin aikana. Tamén
jilkeen paperit kierrdtetdan naapuriryhmaille, joka toistaa tapahtuman.
Tama toistetaan noin 6 kertaa, jolloin laskennallisesti saadaan ideoiden
maidrdksi 108. Kuten edelld olevasta nihddian, timi menetelmi soveltuu
hyvin nopeaan ideoitiin ja on isossa ryhmaéssd hyvinkin kustannusteho-

kas verrattuna muihin menetelmiin.

Tuumatalkoot

Tuumatalkoot soveltuu hyvin B-to-C elektronisen liiketoiminnan ideoin-
tiin. Ideointi rakentuu siten, ettd ryhmaéstd puolet ovat asiantuntijoita ja
puolet tulevan palvelun potentiaalisia kayttédjia. Tassd kaytetddn siis tu-
levan palvelun oikeita kayttdjid ideoinnissa apuna. Ndin voidaan varmis-

tua suunniteltavan jirjestelmin soveltuvuudesta loppukayttdjille. Tuu-
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matalkoisiin kuuluu yleensd ns. ideointikdvely. Osallistujat kdvelevit

huoneessa seindn viertd edestakaisin ja kiinnitavit ideansa seinélle.

Tuplatiimi®

Tuplatiimi on Innotiimi Oy:n rekister6imé tavaramerkki. Siind mietitdan
ensin ideoita parin kanssa tai yksin 5-10 minuuttia. Sen jélkeen niité jat-
kokaésitellddn tyoparien kesken. Tdmaén jdlkeen ideat esitetddn yhteisesti.
Samalla ne katselmoidaan ja pditetddn, mitka niistd ovat soveltuvimmat.
Seuraavaksi ne priorisoidaan ja pédatettddn niiden jatkokehityksesta tai

muista toimenpiteista.

Tuplatiimi on sopiva menetelmi tilanteisiin, joissa yritykselld ei ole ko-
vin selvdd kuvaa tulevasta palvelusta tai sen mahdollisuuksista. Tdmé&n
menetelmdn kayttéd puoltaa myoskin sen tuottama runsas ideoiden

maéaré ja kdyton nopeus.

Tietokoneavusteiset ideointityokalut

Erilaisia tietokoneavusteisia ideointi- ja paatiantidtyokaluja on olemassa jo
runsaasti. Ne noudattelevat samanlaisia periaatteita kuin perinteiset ide-
ointimenetelmit. Tietokoneavusteisten menetelmien etuja ovat perintei-
siin menetelmiin verrattuna niiden automaattinen dokumentaatio seka
ideoiden nopea kerdidminen ja jatkojalostaminen. Lisdksi on mahdollista
tehdd nopea  priorisointi ideoiden kesken, esimerkiksi &dnestamalla.
Yleensd ndiden kédyttd ei vaadi muuta kuin tietokoneen peruskayttotai-

don osallistujilta ja istunnon vet&jéltd hieman yleistd atk-osaamista. Téa-
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maé saattaa kuitenkin olla pk-yrityksille jo liian iso kynnys, jos esimerkik-
si julkisen sektorin tiloja ei ole vaikkapa vuokrattavissa. Ventana Corpo-
rationin tekemé Group Systems on yksi esimerkki tdmén kaltaisista oh-

jelmista.

Ideointimenetelmien analysointia

Kuvassa 19 on Electra-projektiryhmén tekemad vertailu erilaisista ideoin-

timenetelmista.
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6-3-5 Menetelmi

Tuumatalkoot

Tuplatiimi

Group Systems

+ hyva ryhméjako
+ suuri méaéré ideoita
+ paineen aiheutta-

maa luovuutta

+ peruskayttdjan mie-
lipiteet esille

+ ideoiden vaihtele-
vuus

+ kritiikin minimointi

+ paritydskentely
+ ideat nopeasti

jatkokasittelyyn

+ hyvin nopea

+ vélmis doku-

mentti
+sopii isoihinkin

ryhmiin

-Tehokas vain isoissa

-vaikea sitouttaa pe-

-hyvien ideoiden

-kaikki kommentit

ryhmissé ruskéyttajid hukkaaminen dokumentoituvat
-Vaatii eniten resurs- |-ideoiden realistisuus |-kritiikin mini- -huono ryhmady-
seja moinnin vaikeus |namiikka
-vaatii teknist4
osaamista
SOVELTUVUUS ERILAISIIN VERKKOPALVELUIHIN

Erittdin hyva nope-

prototyyppi-

lahestymistapaa

aa

vaativissa

telmissa

jarjes- |’

Soveltuu ‘'ostoskori'-
tyyppisten jarjestel-

mien ideointiin

Hyva innovatii-
visiin, tdysin uu-
denlaisten jarjes-
telmien ideoin-

tiin

Erinomainen laa-
jojen tai integroin-
tia vaativien rat-
kaisuiden ideoin-

tiin

Kuva 19 Electra-projektiryhmin tekemd vertailu ideointimenetelmista

(Jokinen et al., 1999)

4.2 Kustannusanalyysi

Albanyn yliopiston tutkijat ovat kehittineet pk-yrityksienkin kayttoon sovel-

tuvia menetelmia WWW-kehityshankkeen kustannusten arvioimiseen. Mene-

telmét on tutkimusyksikon nimen mukaisesti (Center for Technology in Go-

vernment) ilmeisesti kirjoitettu valtion hallinnolle, mutta kirjoittavat tihden-

tavit, ettd ne on pyritty suuntaamaan yleisesti "ryhmille, jotka vastaavat
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WWW-palvelun suunnittelusta, kehittdmisestd ja hallinnoinnista". (Larsen ja

Bloniarz, 1997)

Internet-palvelun kehittamiskuluja on usein hankala arf/ioida‘; Yleensé arvioi-
dut kustannukset ylittyvat, koska kaikkia yksityiskohtia ei osata ottaa laskel-

missa huomioon tai vastaan tulee odottamattomia ongelmia.

Kustannusten arvioinnin tueksi Larsen ja Bloniarz (1997) esittdvit taulukon
(liite 1), jonka avulla pystyy suuntaa antavasti arvioimaan WWW-hankkeen
rakennus ja ylldpitokustannuksia. Osa taulukon luvuista saattaa olla hanka-
lasti arvioitavissa pk-yrityksen omin voimin. Kustannukset jakautuvat taulu-
kossa 5 kategoriaan: tarvittavaan koulutukseen, ylldpidon ja kayttdjien lait-
teistojen hankintaan, loppukayttdjien tukipalveluun, sisillén kehitykseen ja
yllapitoon ja WWW-palvelinten kuluihin. Nam& padkategoriat on vield erik-
seen jaettu henkilosto ja muihin kuluihin. Kun tehdddn pastelmia koko hank-
keen jarkevyydestd, voidaan samalla myos tehdd paitoksid verkkopalvelun
tasosta. Taulukko tukee mahdollisuutta harkita WWW-palvelun avaamista

kolmella eri syvyystasolla.

Vaatimattomalla tasolla suoritetaan vain valttdmattdmat investoinnit sisédltden
halvan toteutustavan, vaatimattomia ominaisuuksia sekd rajoitetun sisallon.
Keskinkertaisella tasolla palveluun lisdtddn muutamia hyodyllisid piirteitd
sekd sisdisistd ettd ulkoisista ldhteistd saatuja tietoja. Palvelu saatetaan hieman
lahted suuntamaan muutamille asiakassegmenteille. Kehittyneella WWW-
palvelulla tarkoitetaan ratkaisua, jossa on kaikki, mita realistisesti on toteutet-

tavissa. Se saattaa sisaltdd teknisesti hyvinkin vaativia osioita.
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4.3 WWW-palvelun tavoitteiden asetanta

Rakennettavalle jirjestelmille voidaan asettaa monenlaisia tavoitteita. Ne
voivat olla mitattavissa tai tdysin kvalitatiivisia. Mittaaminen voi tapahtua
rahassa tai vaikkapa asiakkaan sddstdmaéssa ajassa. Joka tapauksessa tavoitteet

kannattaa asettaa ja niihin pyritddn kehittamisprojektilla vastaamaan.

Kappaleessa 2.3.1 tiivistin Larsenin ja Bloniarzin (1997) esittelemit edut
WWW-palvelun rakentamisesta. Saavuttaaksemme namé edut (edullisempi,
nopeampi ja parempi) meiddn tdytyy asettaa ndmd tulevan WWW-
palvelumme tavoitteiksi. Néaihin tavoitteisiin pyrimme erilaisilla keinoilla,
jotka ovat yksittédisid ideoita siitd, miten WWW-palvelumme tulisi toimia.
Néin saamme yhden uuden tavan hakea toimintoja rakennettavaan WWW-
palveluun. Jos tavoitteenamme on tuottaa asiakkaille helpompi tilaustapa
(parempi) voisimme KesMed-projektin kokemuksia noudattaen kayttad kei-
nona esimerkiksi tilausmahdollisuuden tarjoamista verkossa. Taulukko ta-

voitteiden ja keinojen asettamiseksi 16ytyy liitteesta 2.

4.4 Paitos toteutettavan WWW-palvelun laajuudesta

Kun erilaiset analyysit ja suunnitelmat on tehty, on vield ehk& kerran aika ky-
seenalaistaa kehityshanke. Kannattaako laajinta mahdollista jarjestelméaa lah-
ted rakentamaan? Kéaidntyvatkd vaatimattomatkin WWW-sivut yllapitokus-
tannusten karatessa kasistd yritystd vastaan? Pitdisiko koko hanke vield tois-

taiseksi unohtaa?
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Yhdistamalla tavoite ja kustannusarviomme saamme tukea paatoksemme tu-
eksi. Larsen ja Bloniarz (1997) tarjoavat tihdn kolme tyokalua. Seuraavassa

kdymme ne tiivistetysti lapi.
Kustannushyotyanalyysi

Kustannushy6tyanalyysi on hyvé tydkalu silloin, kun tirkeimpia tavoitteita

kehityshankkeelle asetettaessa etusijalla on edullisuus. Menetelmé on toisaal-

ta ddrimmdisen helppo, mutta siind joudutaan mygskin turvautumaan melko

paljon omiin arvioihin. Edullisuuspiirre on tdssi erityisesti tarkastelun alla ja

silld tarkoitetaan yleisid taloudellisia s4ést6j4, joita voidaan saavuttaa esimer-

kiksi aikaa sdédstamalld, valttamalla lisdhenkiloston palkkaus tai vaikkapa va-

raston kiertonopeutta parantamalla. Kustannushyotyanalyysin voi tiivistetys-

ti tehdd suorittamalla seuraavat kolme tehtivaa:

1. Maiérita WWW-palvelun kokonaiskulut laskemalla yhteen kaikki siitad ai-
heutuvat menot

2. Maarita WWW-palvelun rakentamisella saavutettavat edut ja pyri arvioi-
maan ne rahassa

3. Vertaa WWW-palvelun kaytosta saatavia tuloja ja sen rakentamisesta ai-

heutuvia kuluja

Hy®6tyjd ja aiheutuneita kuluja kannattaa vertailla eri tasoilla. Mitd saavute-
taan, jos rakennetaan aluksi vain vaatimaton perusjarjestelmé vai tuoko kehit-
tynyt jarjestelmé merkittédvéasti suuremman tulovirran? Kustannusten arvioin-
ti voi olla helppoa kéyttden apuna esimerkiksi liitettd 1, mutta saavutettujen
hyétyjen arviointi voi olla huomattavasti hankalampaa. Nopeampi ja parempi
tavoitteiden saavuttamisesta tulevat-voitot on hankala arvioida. Jos onnis-
tumme oleellisesti parantamaan palvelun laatua, asiakkaiden méadrd saattaa
lisadntyd, mutta kuinka paljon se vaikuttaa tulovirtaan? Nama ovat hankalia

asioita arvioitavaksi. (Larsen ja Bloniarz, 1997)
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Resurssien allokointi menetelmé (Resource Allocation Method)

Edellad esitelty kustannushy6tyanalyysi oli kédyttokelpoinen, kun suurin osa
tavoitteista oli tyypiltisn taloudellisia sasstojd hakevia. Jos kuitenkin tavoi-
temaédrittely tuottaa pitkén listan tavoitteita ja niistd vieldpa suurin osa kuu-
luu nopeus ja paremmuus luokkiin, kustannushyé6tyanalyysi saattaa olla yli-
voimaisen hankala kayttdd. Talloin parempi menetelmd on resurssien allo-
kointi menetelma. Siind ei pyritd arvioimaan saavutettuja hy6tyja rahana vaan

suhteellisena lukuarvona.

Aluksi esimerkiksi tavoitteidenasetantataulukosta (liite 2) poimitaan eri vaih-
toehdoilla (vaatimaton, keskinkertainen, kehittynyt) saavutettavat hyodyt.
Vaihtoehto, jossa koko verkkopalvelu jdtetddn rakentamatta arvostetaan nol-
laksi. Jos toteutetaan kehittynyt versio WWW-sivustosta, siitd saadaan suh-
deluvulla sata kuvattava hyoty. Vaatimaton ja keskinkertainen sijoittuvat ta-

hin vilimaastoon.

Jos esimerkiksi vaatimaton toteutusvaihtoehto on hyvin ldhelld vaihtoehtoa,
jossa ei rakenneta ollenkaan WWW-palvelua se voisi saada vertailuluvukseen
viisitoista. Keskinkertaisen ollessa suunnilleen saavutettavilta eduilta kehit-
tyneen ja rakentamatta jattdmisen puolivélissi sille voitaisiin antaa vertauslu-
vuksi viisikymmentéd. Tamaén jalkeen eri vaihtoehdoilla saatu suhdeluku jae-
taan sen aiheuttamilla kustannuksilla. Ndin saamme tdmén jokaisen vaihto-
ehdon suhdeluvun. Yrityksen kannalta jirkevintd lienee valita se toteutus-
vaihtoehto, jonka jilkeen suhdeluku alkaa oleellisesti pienetd. (Larsen ja Blo-

niarz, 1997)
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Painotettu monivalintamalli (Multi-attribute Utility Models)

Painotettu monivalintamalli sopii hyvin tapauksiin, joissa tavoitteidenasetan-
tataulukkoa tiytettdessd huomataan, ettd mitattavia tavoitteita ei ole paljon.
Jokaisen tavoitteen tdyttyminen arvioidaan edellisen mallin tavoin jokaisen
laajuus vaihtoehdon (vaatimaton, keskinkertainen, kehittynyt) osalta skaalalla
nollasta sataan. Kustannukset otetaan yhdeksi arvioitavaksi kohteeksi. Ei in-
vestointeja eli WWW-palvelu jitetddn kokonaan rakentamatta saa arvokseen
tdydet sata, muut kustannustensa suhteessa siten, ettd kehittynyt palvelu saa
tastd nollan. Jos yksi tavoite olisi esimerkiksi tulojen lisddminen, voitaisiin aja-
tella, ettdi WWW.-palvelun rakentamatta jattdminen saisi arvon nolla, kun taas
kehittynyt versio kumuloisi niitd sadan pisteen arvosta. Muut vaihtoehdot

tietenkin loogisesti sijoittuvat tdhan valille.

Kun kaikki tavoitteet on arvioitu, tdytyy ne vield asettaa térkeysjarjestykseen.
Tamén jdlkeen kaikille tavoitteille annetaan vield painokertoimet tarkeysjar-
jestyksen mukaan. Tavoitteiden saamat pisteet kerrotaan painokertoimilla ja
vaihtoehdon (esimerkiksi keskinkertainen) saamat pisteet lasketaan yhteen.
Néin saadaan vaihtoehdon yhteispistemédiri ja voidaan valita jarkevin toteu-

tusvaihtoehto. (Larsen ja Bloniarz, 1997)

4.5 Tarkistuslista sovelluksen rakentajalle

Seuraavassa laadimme viela viimeisen tarkistuslistan muutamista yksittdisista
asioista, joita on hyvd muistaa pohtia. Lista on koottu Fincommerce Oy:n
KesMed-projektille raataloiman menetelmén muistilista osuudesta ja Internet

Maailma (1997) lehden artikkelin pohjalta.

1. Onko Internet oikea viline sinulle?
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Mit4 etuja sinulle tai asiakkaillesi on webissé toimimisesta?
Saastiatko tyovoima- tai materiaalikustannuksissa?
Voitko palvella asiakkaitasi paremmin?

Onko pddomaa rakentamiseen ja markkinointiin?

Sopiiko tuotevalikoimasi verkkoon?
Verkossa menestyvit laadukkaat tuotteet, jotka asiakas tuntee

Standardoituja, vakiotuotteita

Loytadko asiakas kauppaasi?
Asiakkaan pitédd I6yt4d ja muistaa Internet-osoitteesi!
Rahaa varattava myds mainontaan!

Miten saat vanhat asiakkaat 1oytdmé&an kauppaasi?

Tuleeko palvelusta tarpeeksi helppo kayttaa?
Tarpeeksi yksinkertainen ja nopea

Navigointi, tuotetieto, ostaminen, maksaminen ilman ohjeiden lukua

Ostamisen todellinen syy?

Selked syy miksi asioida webbikaupassa: kitevyys, hinta, lisapalvelut

Mitd maksutapoja tarjotaan?

Laskutus, pankkikortti, postiennakko

Miten toimitus hoidetaan?
Onko tarpeeksi nopeata?
Tehokasta

Ovatko tiedot ajan tasalla

Tiedot oltava aina ajan tasalla!
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9. Palautteen kaisittely

» Tarjottava mahdollisuus kyselyihin ja vastaus on annettava nopeasti!

10. Onko tekniikka kunnossa?

» Palvelun oltava varmatoiminen

> Ei seisokkeja

> Kauppa oltava auki 24 h paivissa 365 pdivaa vuodessa (vaikka toimitus ei
tapahtuisikaan)!

11. Miten asiakkaat houkutellaan palvelun kaytt&jiksi

12. Kaytetdankd www:td jalkimarkkinointiin ja miten?

13. Kanavakonfliktit (Aiheutuuko esimerkiksi olemassa olevalle myynti-

verkostolle tulonvdhennyksid sovelluksesta)
14. Kerataanko asiakastietoa, miten ja miksi
15. Tarvitseeko asiakas tunnistaa
16. Miten asiakas saadaan palaamaan
17. Miten luottamus sdilytetdan
18. Salausjédrjestelmén tarve
19. Henkiloston valmius ylldpitoon, kdyttoon, ja markkinointiin

20. Riskit jarjestelméssa
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21. Riskit projektissa

22.0Oma palvelin vs. hotellipalvelu

23. Tarvittavat infrastruktuuri-investoinnit

24. Testaus
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5 WWW-SOVELLUKSEN TOIMIVUUS

Onnistuneen Internet liiketoimintasovelluksen rakentaminen on suuri haaste.
Monelle aloittelevalle “web-kauppiaalle” asiakkaan kannalta toimivan so-
velluksen jo pelkkéd tekninen rakentaminen on todella suuri haaste. Tuotta-
vaksi jdrjestelmaé tulee vasta, kun se voi tarjota jotain tarpeeksi mielenkiintois-
ta, joka saa asiakkaan ndppidilemédn selaimeensa ennemmin juuri kyseisen
palvelun osoitteen, kuin kilpailevan. T4t4 ennen asiakkaan on jo tdytynyt jos-
tain saada tietoonsa kaupan URL-osoite. Tamé& vaatii tavattomasti markki-

nointia, joka on yksi menestyvian Internet-palvelun kulmakivi.

Seuraavassa kdyn ldpi teoreettista taustaa, jota kaupallisen Internet-palvelun
rakentamisesta timén nuoren teknologian historiassa on kirjoitettu. Esitetyt
tavoitteet tulisi olla jokaisen liiketoimintasovelluksen tavoitteita. Osa ndista
on sellaisia, joihin voidaan ottaa kantaa tdssa tutkielmassa esitetyin tyokaluin.
Rinnastan kaytetyt tyokalut tavoitteisiin nimedmaélld ne kunkin tavoitteen
kohdalla. Osa tavoitteista, kuten esimerkiksi palvelun graafisesta ilmeest ja
kayttoliittymdstd johdetut tavoitteet, on luonteeltaan sellaisia, ettd ne otetaan

huomioon vasta sovelluskehityksen mydhemmassé vaiheessa.

51 Hyperdokumenttien kehittiminen

WWW-sivut ovat itse asiassa hypermediaa, hyperdokumentteja. Siind kéyte-
tadn hyperlinkkeji ja multimediateknologiaa, joten se voidaan nidhda yhden-
laisena hajautettuna multimediahyperdokumenttina. Projektitasolla hyperdo-
kumentin kehitysty6 voidaan ndhdd perinteisend tietojarjestelméprojektina.
Hyperdokumenttien kehitystyohén oﬁ ehdotettu jo monia erilaisia kehyksié.
(Lu & Yeung, 1998)
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Nielsen (1993; 1995) on kehittanyt ns. hyperdokumentin hyvéaksymiskehyk-
sen. Tdssd mallissa hyperdokumentin hyvédksyntd tai kelvollisuus koostuu
kahdesta komponentista, sosiaalisesta ja kéytéinhéllisesté hyVéksynnéistéi. So-
siaalinen hyvéksyntid ilmaisee sen, miten hyvaksi kayttdjat omalla kulttuuri-
sella taustallaan arvioivat kayttoliittyméan. Kaytannollinen hyvaksynta kasit-
telee tekijoitd, kuten kustannuksia, tukea, luotettavuutta ja yhteensopivuutta
aikaisempiin jarjestelmiin sekad kayttoliittyman "kayttokelpoisuutta". Kaytto-
kelpoisuudella tarkoitetaan jédrjestelman kykya saavuttaa sille asetetut tavoit-

teet ja se voidaan jakaa edelleen jarjestelmén toimivuuteen ja kiytettavyyteen.

Sosiaaliseen kayttoliittymédn voidaan ottaa kantaa tarkemmin vasta suunnit-
telun edetessd tille tasolle. Kaytannollisen hyviaksynnin testaamiseen esite-
tddn tdssd tutkielmassa kustannusanalyysi ja tavoitteidenasetanta, joista saa-
daan kustannushyotyanalyysi. Jarjestelmien integrointiin otetaan kantaa jo

esitutkimuksessa, mutta niiden toimivuus selvidi vasta testauksissa.

5.2 Sovelluksen laatumalli

Hatzimanikatis (1995) kehitti ns. sovelluksen laatumallin, jolla nimensd mu-
kaisesti arvioidaan hyperdokumentin laatua. Siind arvioidaan hyperdoku-
mentin luettavuutta, yllapidettavyyttd, oikeellisuutta, yhtendisyyttd, kéytet-
tivyyttd ja testattavuutta. Erityisesti Hatzimanikatis korostaa naisté tekijoista
luettavuutta ja ylldpidettavyyttd esittdessddn mallin kayttod. Namé aspektit

voidaan huomioida tavoiteasetannassa.

Edell4 esitettyyn Hatzimanikatiksen sovelluksen laatumalliin pohjautuen Day
(1997) esittdd oman menettelytapansa kotisivujen rakentamiseksi:

1. Tunnista asiakkaasi (sidosryhméaanalyysi)
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Pasta sivujen tarkoitus (asiakkaan tietotaitotaso ja tavoiteasetanta)
Tuota jarkev4 sisélté

Luo yhtendinen rakenne, joka vastaa asiakkaiden odotuksia

Jdrjestd graafiset elementit ilmentdméaén kolmea ensirhméii'sté seikkaa

Muodosta jarkevit ns. toimintakohdat

N o e w N

Tayta toimintakohdissa antamasi lupaukset

Dayn mallissa asiakkaitten odotukset ohjaavat sivujen kehitystyota ja sisdllon
tekemistd. T&ltd pohjalta luodaan yhtendinen rakenne ja imagoa vastaava
graafinen ilme. Asiakas ohjataan toiminnallaan kohtaan, jonka jilkeen hinen

ilmiantamansa kysynta pitda tyydyttaa.

5.3 Onnistuneen WWW-sovelluksen kehittamismalli

Lu ja Yeung (1998) esittdvat mallin (kuva 20) tehokkaampien kaupallisten In-
ternet sovellusten kehittimiseksi. Kauppapaikkaa pidetddn erikoistuneena
sovelluskehityshankkeena, jolla on oma kohderyhminsd. Kuten tidssd pro

gradu -ty0ssé siindkin arvioidaan aluksi kehityshankkeen jarkevyytta.
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Jarjestelmén hy-

véaksynta

Jarjestelmaén to- Kayttokelpoisuus Sosiaalinen hy-
teutettavuus

viksyttavyys

Toiminnalli- Kaytetta- Taloudellinen hy- Poliittinen hyvak-
suus Vyys véaksyttivyys syttavyys

Kulttuurillinen
hyvéksyttavyys

Subjektiivinen hy- Helppo
viksyttavyys lukuisuus
Helppo kayt-
toisyys

Kuva 20 Onnistuneen WWW sovelluksen kehys (Lu & Yeung, 1998)

5.3.1 Jarjestelmén toteutettavuus

Web-kehityshankkeet ovat tietojdrjestelmien kehityshankkeita. Jérjestelmén
toteutettavuudessa tdytyy ottaa huomioon taloudelliset, tekniset, operatio-

naaliset ja organisaationaliset ndkokohdat (Lu & Yeung, 1998).

Taloudellisissa arviossa pyritddn arvioimaan tulojen kasvua, myyntivoittoa,
alenevia kustannuksia ja muita aineettomia etuja, joidenka pitéisi ylittdd kehi-
tykseen ja yllé{pitoon kaytetyt rahat, ainakin pitkalla tahtaimella. Taman ta-

voitteen saavuttamista voidaan mitata kustannushyétyanalyysilla.
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Tutkimuksissa on havaittu, ettd web-sovelluksen hinta usein aliarvioidaan.
Yleensd aloituskustannukset ohjelmistoon ja laitteistoon ovat alhaiset. Perus-
teellisessa taloudellisessa arviossa otetaan hu-oinioon myos 'sivujeﬁ yllapito,
joka on elintidrked osa web-sovellusta sekd transaktioiden taustatoimintoihin
tarvittavat rahalliset uhraukset. Vuositasolla yllépito on raportoitu jopa kah-

desta neljaén kertaisiksi verrattuna jdrjestelman pystytykseen.

Teknisten kysymysten ei pitdisi olla hallitsevaa kaupallisten WWW-sivujen
kehityksessd, kuten liian usein tdnd pdivani on (Lu & Yeung, 1998). Teknisen
toteutettavuuden kannalta ajatellessa voidaan sanoa, ettd nykypdiviana tek-
niikka mahdollistaa melkein kaikki kuviteltavat piirteet - tosin ainakin tois-
taiseksi esimerkiksi tuoksun valittdminen verkossa on mahdotonta. Tekniikka
ei yleensa ole rajoite siind médrin kuin liiketoimintamallien suunnittelijoiden
mielikuvitus. Teknisessd toteutuksessa on tirkedd muistaa ei vain palvelun
kehittdjan kanta, vaan erityisesti asiakkaan ndkokulma. Uutta tekniikkaa ei
kannata kuitenkaan ottaa mukaan liian paljon, se kun yleensé jda suurimmal-
ta osalta kayttédjia huomaamatta johtuen joko teknisestd kehittymattomyydes-
td tai puutteellisesta laitteistosta. (Lu & Yeung, 1998) Asiakkaan osaamistasoa

tulisi arvioida esimerkiksi Fileniuksen (1997) porrasmallilla.

Organisaationalisessa toteutettavuus tarkastelussa keskitytdan selvittimaan
miten web-sovellus tukee yrityksen tavoitteita ja strategioita. Mikéd on suhde
sen ja olemassa olevien jakelukanavien vililla? Olemmeko webin kautta yh-

teydessd samoihin asiakkaisiin? (Stern et al, 1996)

Operationaalinen toteutettavuus koskee jérjestelmdn hyvéaksyntdd. Johdon,
henkilokunnan, asiakkaiden, toimittajien ja muiden sidosryhmien on oltava
valmiita tukemaan jarjestelmén kehitysta. Esimerkiksi tyotehtédvissd tai myyn-
tiportaan tuloissa aiheutuvat muutokset on késiteltdvd hyvissd ajoin ennen

kuin ne aiheuttavat epéluuloja ja vastustusta jérjestelmédé kohtaan. Jos sovel-
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lus vaatii elektronista maksamista, asiakkaiden on oltava tarpeeksi ennakko-
luulottomia siihen. (Lu & Yeung, 1998) Tédhin esitetty tyokalupakki ottaa kan-

taa pohtimalla kanavakonfliktien vaaraa.

53.2 Kéiyttékelpoiéuus

Kéyttokelpoisuudella mitataan sitd, miten toimiva jérjestelmd on sen koh-
deasiakkaiden kaytossd eli pystyyko se tdyttdmddn tavoitteensa ja tyydytta-
madn asiakkaiden tarpeet. Tietoa tuotteista 16ytyy riittdvasti, toimitus hoide-
taan ja maksaminen on turvallista. (Lu & Yeung, 1998) Kaikkien tarvittavien
toimintojen 16ytyminen ei vield tee jédrjestelmastd kayttokelpoista, tarvitaan
helppolukuisuutta, selailtavuutta ja subjektista miellyttavyyttd. (Nielsen,
1993;1995) Nama asiat tdytyy tarkistaa vield uudelleen lopuksi. Erittdin térke-

44 on huomioida ne toteutusvaiheessa ja kayttajatestauksessa.

Hypermediatutkimuksen mukaan kayttokelpoisuutta on kahdella tasolla: si-
vu tasolla ja jdrjestelmd tasolla. Kaytettdvien lauseiden ja sanojen on oltava
tasmallisid. Huikaisevaa graafista ilmettd laadittaessa on aina muistettava la-
tautumisajat - kaikilla ei ole nopeaa yhteyttd. Kayttoliittyman kieli on usein
englanti, mutta tdrkeintd on laatia kayttoliittymé sellaiseksi, ettd se on ym-
marrettdva kdyttdjan (kohde) kielelld. (Lu & Yeung, 1998) Nama seikat huo-

mioidaan toteutusvaiheessa ja kéyttajatestauksessa.
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533 Sosiaalinen hyviksyttdvyys

WWW-sovelluksen suosio, onnistuminen riilﬁpuu merkittavasti siitd, mi-
ten sen padmaarat sekd sisidlté ovat sovelluksen kohderyhmén hyvéksyt-
tdvissd. Sovellus voi olla hyvaksyttavid tai sopimaton lailliselta, poliitti-
selta, taloudelliselta tai kulttuurilliselta kannalta kohdeyhteistssd. Ta-
vallisesti WWW:ssd julkaistavan sisdllon ajatellaan olevan maailmanlaa-
juiselle yleisolle luettavissa. Sosiaalisen hyvéksyttavyyden eri osatekijat
rajaavat kuitenkin kayttdjat huomattavasti pienempaédn ryhméédn. (Lu &

Yeung, 1998); Tamé huomioidaan sidosryhmaanalyysissa.
5.4 Yhteenveto

Edelld keskustelimme www-sovelluksen toimivuudesta. Internetissa
toimivat elektronisen liiketoiminnan sovellukset ovat erikoistuneita hy-
permediatietojdrjestelmid. Niiden kehittaminen voidaan toisaalta rinnas-
taa yleisiin tietojdrjestelmien kehityshankkeisiin, mutta niihin liittyy
myos paljon uusia ominaispiirteitd johtuen mahdollisesti jopa maail-
manlaajuisesta kayttdjakunnasta. Sovellukselta vaaditaan laadukkuutta
ja edelld esitettiin yksi www-sovelluksen kehittdmismalli. Siiné kiinnitet-
tiin erityisesti huomiota jdrjestelmén toteutettavuuteen, kédyttokelpoisuu-
teen ja sen sosiaaliseen hyviksyttidvyyteen. Namai tulisi olla myos elekt-

ronisen liiketoiminnan sovelluksen kulmakivini.
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6 TYOKALUPAKKI PK-YRITYKSEN VERKKOLIIKE-
TOIMINNAN SUUNNITTELUUN

Analyysivaiheen tehtdvanid on saada riittivan tarkka kuva yrityksestd ennen
verkkoliiketoiminnan suunnittelemisen aloittamista. Suunnitteluvaiheen ta-
voitteena on pystyéd ideoimaan ja kuvaamaan sekd kokoamaan sopiva ja kus-
tannuksiltaan jarkeva Internet-liiketoimintamalli. T4ssd tutkielmassa ei oteta
kantaa sen toteutustapaan tai esimerkiksi erilaisiin palvelun sijoitusvaihtoeh-

toihin tai tietoliikennejérjestelyihin.

Téhian padkappaleeseen on kuvattu toimivimmat ja tdrkeimmit tyokalut
hyodynnettidvéksi pk-yrityksessd analysoitaessa yritystd ja johdettaessa niista
toimiva verkkopalvelu. Aluksi kuvataan osatehtdvin tavoitteet ja kerrotaan
tyokalun kaytostd. Tyokalujen kdytostd on annettu konkreettinen esimerkki
kédyttden KesMed-projektin II-vaiheeseen osallistunutta Monena Oy:t4 (téstad
eteenpdin vain lyhyesti Monena) case-esimerkkinid. Tamén lisdksi annetaan

parannusehdotuksia tai kdyttosuosituksia esiteltyihin tyokaluihin.

6.1 KesMed -projektin kuvaus

Keski-Suomen media- ja palveluverkko -projektissa (KesMed) luodaan Eu-
roopan sosiaalirahaston (ESR) ja keskisuomalaisen talouseldman tuella edis-
tyksellisia Internet-palveluja. Syyskuuhun, 1999 mennessd kaiken kaikkiaan
15 Jyvésseudun yritystd tulee samaan mahdollisuuden esitelld ja myyda pal-

veluitaan verkossa.
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Projektin tavoitteena on luoda verkkoon palveluita, jotka houkuttelevat uusia
kéytt4jid tutustumaan ja kdyttdmaan tietoverkkojen mahdollisuuksia. Projekti
kuuluu Euroopan sosiaalirahaston tukemiin projekteihin. Tami tarkoittaa
kdytdnnossd sitd, ettd osallistuvat yritykset péiéisevéit‘ nimellists panostusta
vastaan ja suhteellisen riskittdmésti mukaan verkkoliiketoimintaan. Samalla
yritykset saavuttavat uusia menestystekijoitd ja asiakasryhmia valmiilla ra-

hoituksella.

Verkkopalveluja pystytddn kehittimédn tdimén projektin my6ta hyvin moni-
puolisesti, silld mukana olevat yritykset ovat luonteeltaan erilaisia. Verkko-
palvelut eivit keskity pelkdstddn myymdédn tuotteita, vaan tarjolla on myos
erilaisia palveluita Jyvasseudun asukkaille ja yrityksille. Téasta syysta kdynnis-
sd oleva projekti on kattava ja yritysmaailmaa moninaisesti hyodyntava. Yri-

tysten toimivat palvelusivut tulevat valmiiksi kes&lla 1999.

6.1.1  Projektiorganisaation kuvaus

Hanketta koordinoi Jyvaskylan yliopiston Tietotekniikan tutkimusinstituutin
Elektronisen kaupankdynnin tutkimuskeskus (ECRC). Jyvidskyldn yliopiston
yhteydessd toimiva Tietotekniikan tutkimusinstituutti (TITU) tarjoaa teolli-
suudelle seki julkisyhteisoille liiketoimintaldhtoisid tietotekniikan tutkimus-,
kehitys- ja koulutuspalveluja. TITU:n Elektronisen kaupankdynnin tutkimus-
keskus (ECRC) on nimensd mukaisesti elektroniseen kaupankayntiin keskit-
tyva yksikko, joka tyollistaa tutkijoita erilaisiin elektroniseen liiketoimintaan

liittyviin projekteihin.

KesMed -hankkeen yhteistybkumppaneina ovat Jyvasseudun kehittamisyhtio
(JYKES), Jyvaskylan Teknologiakeskus Oy, Kestel Oy, Keskisuomalainen Oy

ja Keski-Suomen Yrittajat ry. Projekti kuuluu Euroopan sosiaalirahaston tu-
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kemiin projekteihin. Edella mainittujen tahojen edustajat kuuluvat projektin
johtoryhmadn. Projektipaéllikkond toimi projektin loppua lukuun ottamatta
ECRC:std tamén tutkielman kirjoittaja Kalle Kastikainen, joka ty&paikan
vaihdoksen jilkeen jatkoi projektin johtoryhmiss4. TITU:sta p"rojektiin osallis-
tuu liséksi Johanna Haverinen, joka toimi myoskin projektipaallikkénéd pro-
jektin loppuajan. Kayttamaélla TITU:n tiedottajaa projektille pyrittiin hankki-

maan julkisuutta, joka innostaa kayttsjia 1oytamaéan palvelut omakseen.

6.1.2  KesMed-projektin vaiheistus

KesMed-projekti jakaantui kahteen padvaiheeseen, joista ensimmadisessd
suunniteltiin ja toteutettiin viisi ja toisessa vaiheessa kymmenen Internet
palvelua tai kauppapaikkaa. Molemmat vaiheet kestividt noin vuoden eli
ensimmadisen vaiheen toimintamalleista saatiin hydty ainakin toisen vai-
heen osavaiheiden suunnittelussa: projektin toimintatapojen suunnitte-
luun kéytetty aika vdheni huomattavasti ja samassa ajassa pystytdan

viemaéan lapi kaksi kertaa suurempi méaéra yrityksia.

Téassé tutkielmassa kéytetty jaottelu analyysi- ja suunnitteluvaiheen osatehta-
viin ei ollut yhtd selked KesMed-projektin aikana. Johtuen projektin nopea-
tempoisesta luonteesta ja samanaikaisesti kehitettdvastd kymmenesta Inter-
net-palvelusta vaiheiden rajat hamdrtyivit ja menivét osittain paillekkdin.
Kiire ja nopeatempoisuus ovat kuitenkin ominaista my6s muille tietojérjes-
telmien kehityshankkeille, jossa verkkopalvelut eivdt muodostane poikkeus-

ta.
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6.2 Analyysi

KesMed-projektissa analyysit yritysten kanssa tapahtuivat pisasiassa si-
ten, ettd ensimmadiselld tapaamiskerralla 1dhinna tutkittiin yritysten ha-
lukkuutta osallistua projektiin ja alustavasti kaavailtiin ja ideoitiin heille
mahdollisesti tulevaa verkkopalvelua. Tamé&n jilkeen projektin johto-
ryhma valitsi yritykset mukaan projektiin. Valinnan jilkeen yrityksen
nimedmille edustajille pidettiin pdivdn mittainen elektronisen liiketoi-

minnan perusteiden koulutus.

Analyysivaiheen paatarkoituksena on tuottaa riittdva tieto Internet-palvelun
suunnittelemiseksi. Tét4 tietoa kerdttiin edelld mainitussa ensimmaisessd ta-
paamisessa, Internetistd yrityksen mahdollisilta olemassa olevilta kotisivuilta

seki seuraavaksi esitettivin tiedonkeruu tavoin.

6.2.1  Yritykseen perehtyminen

Ensimmaéinen syvempi analyysi yrityksen toiminnasta, toimialasta, toiminta-
tavoista, tuotteista, kilpailijoista ja muista yleisistd yritykseen liittyvistd asiois-
ta pidettiin haastattelemalla yritysten edustajia. Tavoitteena oli saada riitta-
van syvillinen kasitys yrityksen toiminnasta varsinaista palvelun suunnitte-
lupalaveria varten. Haastattelijat purkivat haastattelun sanasta sanaan ja laa-
tivat suunnitelupalaveriin tuleville tiivistelmdn haastattelussa selvinneisté

asioista.

Jos yritys suunnittelee itse verkkopalvelunsa, haastattelukierrosta ei valtta-
méttd tarvita, jos voidaan olettaa kaikilla suunnittelupalaveriin tulevilla ole-

van riittdvat tiedot yrityksen toiminnasta. Ulkopuolisen tahon (esimerkiksi
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konsulttiyrityksen) ollessa mukana kannattaa harkita hyodytt4ddko haastatte-
luita purkaa sanasta sanaan. Sanasta sanaan purkaminen vie paljon resursseja.
Jos kaikki ulkopuoliset suunnittelupalaveriin osallistuvat eivét ole haastatte-
lemassa yrityksen edustajia, riitti mielestini, ettd he kuuntelevat huolella
nauhoitukset haastatteluista ja merkitsevat kaikki verkkopalvelun kannalta

merkitykselliset asiat muistiin.

Liitteend 3 16ytyy KesMed-projektissa kaytetty haastattelurunko ja liitteend 4

siitd tehty tiivistelma.

Suunnittelupalavereita varten laadimme tekstinkasittelyohjelmalla run-
gon verkkopalvelun mééritystd varten. Timd runko 1oytyy liitteena 5.
Tdlla pyrimme varmistamaan, ettd kaikki tarpeelliset asiat varmasti
muistetaan késitelld. Ennen palaverien alkua ja yritysten edustajien pai-
kalle saapumista tdytimme runkoa mahdollisimman pitkélle. Ndm4& niin
sanotut taustakysymykset sisdlsivdt perustietoutta yrityksestd, kuten
esimerkiksi toimialan, liikevaihdon ja yrityksen tuotteet. N&ihin kysy-
myksiin pystyimme vastaamaan haastatteluiden ja siitd tehdyn tiivistel-

maéan avulla.

6.2.2  Tuotteen soveltuvuus verkkokauppaan

Tuotteen soveltuvuutta verkkoon voidaan arvioida logistisesta nako-
kulmasta. Kappaleessa 5.1 esitettyd jaottelua atomisiin, bindérisiin ja nii-

den vidlimuotoa oleviin bitomeihin voidaan kayttaa tdhdn tarkoitukseen.

Monenan tuotteiden analysointi oli helppoa. Monenan péaatuoteryhma
on erilaiset naulakot. Edelld esiteltyihin kategorioihin ryhmiteltdessa

huomataan nopeasti Monenan varsinaisten tuotteiden kuuluvan atomi-
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luokkaan. Naulakoita ei pysty muuttamaan digitaaliseksi bittivirraksi.
Néihin tuotteisiin liittyy kuitenkin paljon erilaista taustatietoa ja mark-
kinointia, jota voidaan tehda verkon vilitykselld. Esimerkiksi Monenan
tuote-esitteitd voidaan jaella elektronisessa muodossa. Lisaksi teknista
tietoa, kuten sidosryhmaéaanalyysissd merkittdvaksi tahoksi huomatuille
arkkitehdeille, voidaan jaella esimerkiksi CAD-kuvien muodossa. Tama
lisdd Monenan varsinaisten tuotteiden (naulakoiden) myyntié, kun arkki-
tehtien on kitevdd noutaa kuvatiedostot Monenan sivuilta ja lisdtd ne

suunnittelemiinsa rakennuksiin.

Monenan tuotteet voidaan myds ndhdéd standardeiksi. Niitd on helppo
tilata perustuen aikaisempiin kokemuksiin. Tuotteet ovat samanlaisia

kuin edelliselldkin tilauskerralla.

6.2.3  Kilpailija-analyysi

KesMed-projektin rajallisista resursseista johtuen emme ldhteneet kay-
mddn ldpi kovin syvillisesti kilpailustrategioita. Pieniltd yrityksilta li-
sdksi harvoin 16ytyy systemaattista kilpailijoiden seurantaa. Toiminta-
kentdlta pyritddan loytamadan halvimmat raaka-aineiden toimittajat ja

parhaat tuotteiden jakelijat.

KesMed-projektin haastatteluissa kysyimme yritysten edustajilta heidian
tarkeimpii kilpailijoitaan. Kertasimme ndma vield suunnittelupalavereis-
sa. Lisadksi pifrimme jo etukdteen etsimiédn verkosta ndiden yritysten ko-
tisivuja ja saamaan niiden toiminnasta sitd kautta tietoa. Haimme my®os
tuotteiden tai toimialan mukaan verkosta suoranaisia kilpailijoita, joilla
jo on kotisivut tai jopa varsinainen Verkkopalvélu. Mahdolliseen verk-

kopalveluun tutustuminen auttoi myds suunnitteluvaiheessa, jossa ideoi-
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tiin tulevaa ratkaisua. Palvelunhan tédytyisi heti olla vadhintdadn Kkilpaili-

joiden tasoa, mielellddn hieman parempi.

Haastatteluissa kéytiin ainakin epédsuorasti lipi myds yrityksen toimin-
nan heikkoudet ja vahvuudet sekd toimialan uhat ja mahdollisuudet.

Yleensé yritysten edustajat pystyivét nime&dédn nditd muutamia.

Monenan tapauksessa yritysten edustajat pystyivat suoraan luettelemaan
tarkeimmat kilpailijat. Monena on ainoa suomalainen yritys, joka keskit-
tyy pelkdstddn naulakoihin, eikd silld ole tdysin vastaavia kilpailijoita.
Naulakoita tuotepaletissaan pitdvid muita yrityksid ovat mm. Inkome-
talli, Innotuote, Selkaline, Formerk (www.selka-line.fi), Primo

(www.primo.fi), Purso seké paikalliset pienet valmistajat.

Monenan vahvuuksina ndhtiin hyvé tunnettuus ja tuotevalikoiman laajuus,
tuotteista 16ytyy sekd halvinta mallia ettd arvokkaampaa design-mallia. Mo-
nenan palvelu on koettu hyvéksi ja sitd toivottavasti pystytadn verkkopalve-

lulalla entisestddn parantamaan. Monet asiakassuhteet ovat pitkia.
Heikkouksiakin monenalaiset 16ysivat muutamia: Naulakot ovat verraten ka-

pea ala ja sen takia on nyt laajennuttukin ulkokalusteisiin. Naulakkokulttuuri

vaihtelee maasta toiseen ja siksi ulkomaiden markkinat eivét ole helpot.

6.2.4  Sidosryhmaéanalyysi

Sidosryhmdanalyysistd etsitddn yrityksen yhteistyotahot ja samalla tulee

myos kaytyd lapi yhteistyon muoto, jota heiddn kanssaan harjoitetaan.
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Monenan sidosryhmdanalyysin toteutimme kappaleessa 5.3.1 esitetylld
tyokalulla. Sijoitimme Monenan keskelle ja yhdistimme sen tarkeimmiit
yhteistyotahot (kuva 21). Pyysimme yrityksen edustajia luettelemaan si-
dosryhmit sekd kertomaan lyhyesti millaista yhteistyotd heiddn kans-

saan tehdaan.

Arkkitehdit
@ Alihankkijat

Monena Oy

2

A&

Rahalaitokset

Jalleenmyyjat

Kuljetusliikkeet

Tyontekijat

Kuva 21 Monenan sidosryhmékaavio

KesMed-projektissa keskustelimme jonkin verran niistd sidosryhmien ja
yrityksen vilisistd suhteista, mutta emme esimerkiksi tarkemmalla ta-
solla kuvanneet esimerkiksi sitd, millaista kommunikointia tai vaihdan-
taa eri tahojen vililld kdyd4dn. Tamd varmasti monipuolistaisi tarkaste-
lua ja saattaisi tuoda suunnittelupalaveriin hyvid ideoita, miten néitd

prosesseja voitaisiin tukea tietoverkkojen avulla. Edella esitettyyn kuvi-
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oon voisi esimerkiksi erilaisilla symboleilla merkitd vaihdetaanko suh-
teessa bittejd vai atomeja. Esimerkin omaisesti on tdssd kuvattu kirjai-
milla A (atomien vaihdanta) ja B (mahdollista hoitaa bittien vaihdannal-
la) Monenan perussidosryhméikaavioon tapauksen vaihdantatyyppien

selvimmat tapaukset.

Seuraavassa annetaan esimerkki Albanyn yliopistossa kehitetyn sidos-
ryhmékaavion kaytostd (kuva 22) (Dawes et al, 1996). Se on kiyttokel-
poinen tyokalu pk-yrityksillekin. KesMed-projektissa emme sitd kaytta-
neet, mutta sovellan sitd tdssd kuitenkin néin jialkikdteen Monenaan. Ku-
vasta nihdaddn sidosryhmien hy6tyminen Monenalle suunnitellun Inter-

net-palvelun ominaisuuksista.

Sidosryhmdianalyysi
Monena Oy
Sidosryhmat
Suorat asiakkaat Julkisyhteisot Muut sidostyhmiit
tyonte- |Arkki- [kuljetus-jalihank-
Tuotteet ja ominaisuudet |Isku ]Asko |Martela|pankki |media |kijat tehdit |liikkeet [kijat
LT, TS, LT, TS, [LT,TS,L
Tuoteluettelo LS LS S LS LSLT
Jalleenmyyjaluettelo KVLT |KV,LT |KV,LT LT
PL,LH, |PL,LH, |PL,LH, PL.LS,
Tiedotteiden jakelu LS LS LS LT,TS |LS LS LS
PL,LS,
LT,TS,
Arkkitehtikansion tilaus KV,LH
LT, TS, LT, TS, |LT,TS,L|
Esitetilaus LS LS S
PL.LS,
LT, TS, PL,LS,L
CAD-kuvien tilaus KV,LH T,TS
PL=parantaa laatua LT=lisaa tuottavuutta KV=kasvattaa voittoja

LS=lisa saatavuutta TS=Tuo saastoja LH=lisaa hydtymista

Kuva 22. Dawes et al:n (1996) sidosryhmékaavio sovellettuna Mone-

naan
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Lisdksi arvioimme KesMed-projektin yrityskohtaisissa suunnitteluistun-
noissa yrityksen eri sidosryhmien valmiuksia kayttdd Internetid. Tassa
voimme kéyttdd apuna Fileniuksen esittimad porrasmallia (ks. kappale
5). Ajan sddstamiseksi arvioimme vain Monenan niiden asiakkaiden

osaamistasoa, joille ajattelimme palvelut suunnata.

Monenan verkkopalvelun tirkeimmiksi asiakkaiksi arvioimme jo haas-
tatteluiden perusteella jdlleenmyyjat, jotka myyvat Monenan naulakoita.
Sidosryhmikaaviosta ja kdydyssa keskustelussa 16ysimme toisen mielen-
kiintoisen sidosryhman, arkkitehdit. He ovat Monenan kannalta erityi-
sen tidrked ryhmd, koska he voivat rakennuksia suunnitellessaan suunni-
tella sinne Monenan naulakoita ja lisdté t4td kautta huomattavasti naula-

koiden menekkii.

Samat intressiryhmit ndyttdisivit myos hydtyvin eniten palvelustamme
kuvassa 22 olevan Dawes et al:n sidosryhmékaavion mukaan. Tamé tu-
kee valintaamme keskittyd Monenan Internet-palvelussa jilleenmyyjiin

ja arkkitehtiin.

6.2.5  Asiakkaan toimintojen kuvaaminen

Asiakastoimintojen kuvaamisessa on tavoitteena saada mahdollisimman
tarkka kuva erilaisesta vaihdannasta, jotka liittyvit yrityksen ja sen asiakkaan

kommunikaatioon yrityksen tehdessé vaihdantaa tuotteillaan.

KesMed-projektissa kdytimme nopeasti omaksuttavaa ja toimintoja selkedsti
kuvaavaa OMT-menetelmaisti lainattua herétekaaviota. Silld toteutimme no-
peasti toimintojen kuvaukset. Suunnitteluistunnoissa kuvasimme vain meit4

eniten kiinnostavat toiminnot, joka oli jidlleenmyyjien tilaustoiminto (kuva
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23). Tama osoittautui tarkoitukseen hyvin sopivaksi ja nopeaksi menetelmak-

si.

Jélleenmyyji Monena Alihankkija
Tarjouspyynts ———p .
<4— Tarjous
Tilaus —>
Osapyyntd ——p
44— Toimitus
Maksu — >
<4— Toimitus
44— Lasku
—>

Kuva 23 Jilleenmyyjin Monenalta tekemin tilauksen heridtekaavio

korkealla tasolla

Monenan tapauksessa olisimme tietysti voineet kuvata myos vaikkapa raaka-
aineiden hankinnan tarkemmalla tasolla, mutta koska jo sidosryhmé&analyy-
sissd olimme paittaneet kohdentaa jérjestelmin jilleenmyyjille, jatimme sen

niin ollen tekemétta.

6.3 Suunnittelu

Suunnitteluosuuden tavoitteena on muodostaa kuvaus yritykselle rakennet-
tavasta verkkopalvelusta. Suunnitelupalaverin pohjana toimii analyysivai-
heen tulokset. Monenan tapauksessa tuloksiksi analyysivaiheessa saimme pe-
rustietoutta Monenasta: Varsinainen tuote eli naulakot ei ole ldhetettdvissa
verkon ldpi, mutta erilaiset lisdtiedot sen sijaan ovat. Samalla tavalla toimivia
kilpailijoita Monenalla ei ole. Tarkeimpia Monenan uuden verkkopalvelun
asiakkaita ovat jalleenmyyjit ja arkkitehdit. Analyysin lopuksi piirsimme ha-
vainnollistavan kuvion Monenan ja jalleenmyyjien valisestd toiminnosta jil-

leenmyyijien tilatessa tavaraa Monenalta.
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Suunnitteluvaiheessa tarkoituksemme on tuottaa ensin ideoita verkkopalve-
lun eri osista, pohjana analyysivaiheen tiedot. Tamén jdlkeen teemme kustan-
nusanalyysin, jossa etsimme verkkopalvelulle sopivaa toteutuslaajuutta. Sen
jilkeen asetamme verkkopalvelulle tavoitteet. Lopuksi teemme tarkistusky-
symykset, joilla testaamme suunnitelmiamme ja tarkistamme vield muutaman

yksityiskohdan.

6.3.1 Ominaisuuksien ideointi

Téassd vaiheessa on tdrkedd tuottaa mahdollisimman paljon ideoita verkko-
palvelun ominaisuuksista. Aluksi ideoiden laatuun tai toteutettavuuteen ei

kiinnitetd huomiota.

KesMed-projektissa kdytimme Internet-palveluiden ominaisuuksien ideoin-
tiin ns. Tuplatiimi-tekniikkaa. Se sisdltyi Fincommerce Oy:n KesMed-
projektille ra4taloimédn menetelméddn, jonka tarkoituksena olisi luoda haas-
tatteluiden pohjalta méaritys pk-yrityksen Web-palvelulle. Tuplatiimitekniik-
kaa pohjustettiin siten, ettd haastatteluiden pohjalta kaytiin lapi edelld kuva-
tuilla analyysivaiheen menetelmilld mm. yrityksen toiminta-ajatus, liikevaih-
to, tyontekijaméaéara ja sidosryhmaé- seké organisaatiokaavio. Vaikka edella esi-
tetyt asiat olivat palavereiden osallistujille melko tuttuja ne kerrattiin, jotta ne
olisivat mahdollisimman kirkkaina kaikkien mielessd. Organisaatiokaavio,
sidosryhmékaavio ja asiakastoimintoja kuvaava kaavio olivat esilld tukemas-
sa ideointia. Ennen ideointia kaytiin vield verkossa tutustumassa mahdollisiin

kilpailijoiden verkkopalveluihin ja hakemassa niist4 lisdideoita.

KesMed-projektin maédrityspalavereiden toistuessa huomasimme tiettyjen
ideoiden (esimerkiksi henkilstén esittely ja ajo-ohje) tulevan joka kerta esiin.

Niinpd muodostimme néist4 oman kategorian ns. peruspalvelut ja kdvimme
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ne l4pi jo ennen kuin ldhdimme ideointiprosessiin. Télld menettelytavalla vil-
tyimme kdyttimastd aikaa yksinkertaisten perusratkaisuiden miettimiseen.
Naiksi ns. peruspalveluiksi voidaan maédritelld palvelut, jotka ovat niin
tavallisia, ettd ne alkavat 16ytyd jokaisen yrityksen kotisivuilta ja ne tay-
tyy myos poikkeuksetta ldhes jokaisen yrityksen sivuille sijoittaa (Luo-
mala, 1997). Téllaisia olisivat esimerkiksi yrityksen toiminnan, historian

ja tuotevalikoiman esittely.

Tuplatiimitekniikassa osallistujille jaettiin muistiinpanovélineet, joiden avulla
he saattoivat ldhted ideoimaan yrityksen www-sivuille toteutettavia osioita.
Tamd pyydettiin tekeméddn ilman suurempaa kritiikkid kaikki esille tulleet
ideat dokumentoiden. Yhteensi tihan kéytetty aika vaihteli noin kymmenen

ja viidentoista minuutin valilla.

Taman jalkeen osallistujat jaettiin tyOpareihin ja he esittelivét toisilleen idean-
sa, yhdistelivat seka jatkokehittivit niitd. Tama yleensd generoi uusia ideoita
tai ainakin laajennuksia niihin. Ideat tuli lyhyesti dokumentoida liimalapuille.

Tassakin vaiheessa pyydettiin vield valttdméaan kritiikkia.

Parityoskentelyn jidlkeen parit vuorotellen esittelivit ideansa kaikille muille
sijoittamalla liimalappunsa taululle, joka oli jaettu kolmeen osa-alueeseen in-
ter-, extra- ja intranet. Tédssédkadn vaiheessa ideoiden realistisuuteen ei puutut-
tu. Esittelyn aikana esille tulleet uudet ideat kirjattiin suoraan liimalapuille ja

sijoitettiin oikeaan osa-alueeseen taululla.

Taman jalkeen ideointipalaverin vetsjdn johdolla liimalaput ryhmiteltiin, kos-
ka tyypillisesti ideat sisaltdvit varsinkin ennalta keskusteluissa vilahtaneiden

osioiden osalta saman siséltoisia ajatuksia.

Kun ideat on selkedsti ryhmitelty on aika priorisoida kehityshankkeet. Tama

voidaan tehdd esim. siten, ettd jos taululta erottuu selkedsti kokonaisuus,
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esim. tilausjdrjestelmé aina varastossa oleville tuotteille, tdmi otetaan jirjes-

telman ensisijaisesti toteutettavaksi kohteeksi.

Muiden kehitysideoiden priorisointi voidaan téteuttaa esimerkiksi siten, etts
tyopareille jaetaan kullekin erivariset tussit, joilla he voivat yksinkertaisesti
viivan vetdmalld ilmaista kannattamansa idean. KesMed-projektin maéritys-
palavereissa toimimme siten, ettd jokaisella tyoparilla oli kdytossdan viisi 44n-
td ja he saattoivat jakaa ne esimerkiksi kahdelle parhaalle idealle molemmille

kaksi ja kolmanneksi parhaalle yhden dénen.

Téaman jalkeen ideat laitetaan tirkeysjédrjestykseen palaverin vetdjan johdolla.
Téta jarjestystd voidaan myos kdyttdd alustavana tirkeysjérjestyksend mietit-

tdessd yksittdisten toimintojen rakentamista vaiheittain jarjestelmadan mukaan.

KesMed-projektissa luokittelimme ideat kolmeen kategoriaan: ensisijaisesti
toteutettavat kohteet, toissijaiset ja peruspalvelut. Ensisijaisesti toteuttaviin
palveluihin siséltyi se idea, jonka ympdrille koko yrityksen verkkopalvelu-
hanke rakentui eli esim. tavaran tai palvelun myynti tai jalleenmyyijien tila-
usjérjestelman toteutus. Toissijaisiin kohteisiin sijoitimme tarkeysjarjestykses-
sé toiseksi tarkeimmiksi arvioimamme yksittdiset ideat. N&ihin saattoi sisél-
tyd esimerkiksi toteutettavan palvelun esittely vaikkapa videon avulla tai on-

line-keskusteluryhmaén rakentaminen asiakkaille.

Monenan tarjouspyynnén ensisijainen kohteeksi tuli toteuttaa extranet-
jérjestelmd Monena Oy:n suurille yritysasiakkaille ja jilleenmyyjille. Jar-
jestelmédssd on kuvineen ja tuotetietoineen Monenan eteiskalusteet (nau-
lakot). Monena p4&itti itse jakaa kayttooikeudet haluamilleen kayttédjille.
Jarjestelmén tuli sisédltda tilausmahdollisuus sekéd reaaliaikainen varasto-
tilanne (integrointi NOVA-varastohallintajirjestelméaén). Maksujéil‘*jes-
telmien tarvetta ei ole, vaan maksuliikenne hoidetaan laskutuksella ku-

ten tihdnkin asti. Jarjestelméssd tuli ndkyd myos toimitusajat ja -tavat.
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Lisédksi asiakkaalle tarjotaan mahdollisuus saada halutessaan tilausvah-
vistus esim. sdhkopostilla tai faksilla. Muille asiakkaille (ei extranet oi-
keuksia) halutaan tarjota samat tuote-esittelyt ja kuvat, mutta ilman va-

rastosaldoa ja tilausmahdollisuutta.

Tarjouspyynnon toissijainen kohde sisélsi edellisessd kappaleessa kuvat-
tuun palveluun (ensisijainen kohde) ideoituja lisiominaisuuksia. Suluis- -
sa kunkin idean perdssid on mainittu mihin kolmesta Internetin osa-
alueesta (Inter-, extra- ja intranet) palvelu ajateltiin alustavassa maari-
tyksessd kuuluvan. Extranetiksi on tdssd méadrityksessd merkitty ne toi-

minnot, joihin asiakkaan taytyy kirjoittautua sisdan.

Monenan palvelun toissijainen kohde liittyi nykyisten Internet—sivujén
tason parantamiseen. Arkkitehdeille, jotka ovat Monenalle tirkei asia-
kasryhmd, tulee tarjota kattavaa informaatiota Monenan tuotteista (Ark-
kitehti-nurkkaus). Lisdksi heille voitaisiin tarjota naulakoiden malleja
CAD-ohjelmien ymmaértiamissd muodoissa. Sivuille lisdtddan myo6s ajan-
kohtaista materiaalia, joten sivujen péivittdminen tulisi olla Monenan

henkilokunnalle tarpeeksi helppoa.

Seuraavassa muutamia yksittdisid ideoita Monena Oy:lle toteutettavaan

palveluun.

> Esimerkkejd naulakoista eri ympéaristéissd: Monena on jaotellut nau-
lakot kolmeen eri ryhmaéan; koti, koulu ja toimisto. N&istd ymparis-
toistd muutama esimerkki ja sithen sopiva naulakko (Inter)

Naulakon QTVR -mallinnus, uutuusesittelyt (Inter)

Tiedotteet uutuustuotteista sahkopostilla (Extra)

Esitteiden jakelu digitaalisena (esim. Acrobat-muodossa) (Inter)

YV V V VY

Asiakas voi pdivittdd itse omat toimitustietonsa asiakasrekisteriin

(Extra)
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Asiakkaalle tarjotaan mahdollisuus ndhdé aikaisemmat tilaukset (Ext-
ra)

Monenan tuotteisiin on mahdollista tutustua eri néyttelyissd. Naista
ndyttelyista pitaa olla kuvia ja osoitetiedot (Inter) ' |
Tarjouspyynnon ldhetysmahdollisuus Internetin kautta (Inter, Extra)
Uusi asiakas voi ldhettdd pyynnon saadakseen rekistersityd jarjestel-
méén ja aloittaa Monenan tuotteiden jilleenmyynnin (Inter)

Linkkejd niille messusivuille, missd voi tutustua Monenan tuotteisiin
(Inter)

Kampanjatuotteiden ja uutuuksien esittely (Inter, Extra)

Tiedotus (lehdistotiedotteet, kuvatilaukset) (Inter)

Seuraavassa on lueteltu toimintoja tai Internet-palvelun osia, jotka kat-

soimme kuuluvaksi yrityksen WWW-kotisivujen peruspalveluiksi ja si-

ten edellytimme niiden lisddmistd kotisivuille:

V V V V V V YV VYV V V¥

Esitetilaukset

Referenssiluettelo

Ajankohtaista informaatiota Monenasta
Hakutoiminto

Jalleenmyyjaluettelo
Jalleenmyyjdkartta

Tuotetiedot

Vieraskieliset versiot

Tilausvahvistus haluttaessa

Varastotilanne ja toimitusajat

Edelld esitetddn tiivistetysti ideointipalaverissa karsimisen ja yhdistelyn

kautta 16ydetyt mahdolliset toiminnot Monenan verkkopalvelulle. Kes-

Med-projektissa oli tietty summa rahaa kéiytettéivissé aina yhden verk-

kopalvelun rakentamiseen. Sen vuoksi emme kéyttdneet aikaa kustan-
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nusanalyysin tekoon vaan siirryimme suoraan asettamaan tavoitteita
verkkopalvelulle. Kustannusanalyysi tehtiin oikeastaan siten, ettd jarjes-
timdmme tarjouskilpailun jdlkeen ndimme kuinka paljon jdrjestelméan
toteuttaminen tuli maksamaan. Tarjotuista kokonaisuuksista valitsimme

tarkeimmat ja taloudellisesti mahdolliset osiot.

Toimintojen ideoinnin jdlkeen olisi ideoiden priorisointiin voinut kayttaa
mydskin huomattavasti rationaalisempaa tekniikkaa. Pelkédn osallistujien
asiantuntevuuden sijasta olisimme voineet kidyttaa kappaleissa 6.2.4 ku-
vassa 21 esitettyd sidosryhmékaaviota ja etsid siitd solut, joissa asiakkaat
hyotyvat eniten. Tulos olisi kuitenkin ollut todenn#dkoisesti sama mo-
lemmilla tavoilla. Tdssd kédyttdimdmme priorisointi menetelmd puolsi

paikkaansa nopeutensa seki tilanteen helppouden johdosta.

6.3.2  Kustannusanalyysi

Kuten edelld kerrotaan, KesMed-projektissa ei tehty erillistd kustannusana-
lyysid. Ideoidut ominaisuudet laitettiin tirkeysjarjestykseen, jonka jalkeen
niistd pyrittiin toteuttamaan mahdollisimman moni kéaytettdvissa olevalla ra-

hasummalla.

Tassd tutkielmassa pyrin kuitenkin noudattamaan tilannetta, jossa raha pyri-
tadan kayttdmadn sédsteliadsti, kuten yleensd pk-yritysten tilanteessa tdytyy
toimia. Edelld kappaleessa 6.4 esitellyistd kustannusanalyyseistd kustannus-
hyotyanalyysi on ehkéd kevein kdyttdd ja sadstoihin tdhtdavyyden ansioista
paras menetelmi kiytettdviksi pk-yrityksissd. Ennen varsinaista hankkeen
toteutettavuuden realistisuuden arviointia tehdddn kustannuslaskelma seka

tavoitteiden asetanta.
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Internet-palvelun kehittimiskulut ovat usein vaikeasti arvioitavissa. Lisadksi
kustannukset yleensd aina arvioidaan alikanttiin. Larsen ja Bloniarz (1997)
esittdvat taulukon (liite 1) kustannusten arvioinnin tueksi. Sen avulla pystyy
suuntaa antavasti arvioimaan WWW-hankkeeﬁ rakennus ja yllidpitokustan-
nuksia. Taulukon luvut saattavat olla hankalasti arvioitavissa - varsinkin, jos

aikaisempaa kokemusta ei juuri ole.

Kuten edelld kerrottiin KesMed-projektissa emme tehneet kustannuslaskel-
maa. Albanyn yliopiston tutkijoiden esittimad kustannustenlaskutaulukko
saattaa olla liian monipuolinen ja vaikea pk-yritykselle. Ainakin KesMed-

projektin osalta se olisi selkedsti liian tarkka.

Yleensd pk-yrityksen kannattaa ulkoistaa WWW-palvelun kehitystyonsé ja
antaa mahdollisimman suuri osa siitd yhden yrityksen hoitoon. Niin ollen
kustannuslaskelman ainakin jdrjestelmén rakentamisesta saa helpoiten pita-
malla tarjouskilpailun. Tarjouspyynnon voi tehd téssa lapi kdaydyn menetel-
mén avulla ja esimerkiksi liitteen 6 esimerkkid katsoen. Liitteend 7 on Mone-

nan puolesta KesMed-projektissa tehty toteutettavan palvelun mééritys.

Tédssa on kuitenkin esimerkin omaisesti arvioinut seuraavaan kuvaan 24 Mo-

nenan jarjestelmén joitakin kuluja.

1. Vuosi
Jérjestelméan rakentaminen tarjouksen perusteella 40 000
Monenan tydntekijdiden kayttama tysaika 5000
Ohjelmistohankinnat 6000
Laitehankinnat 0
Koututus 3000
YHTEENSA

Kuva 24 Arvio Monenan jirjestelmén kehityskuluista
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6.3.3 Tavoiteasetanta

Koska emme KesMed-projektissa tehneet kustannusahalyysiéi emme
myoskddn asettaneet palveluille rahallisia tavoitteita. Teimme kuitenkin

kirjallista tavoiteasetantaa.

Tavoiteasetannassamme pyrimme kirjaamaan ylés kolmeen kategoriaan
kuuluvia tavoitteita: toiminnallisia, taloudellisia sekd mittaamattomia
tavoitteita. Namé kaytiin KesMed-projektin verkkopalveluiden suunnit-

teluistunnossa suullisesti l4pi ja kirjattiin muistiin.

Monenan verkkopalvelun tavoitteena on palvella asiakkaita paremmin.
Tuotetiedot saadaan paremmin esille. Jalleenmyyjille tulee tarjota reaali-
aikainen varastotilanne ja mahdollisuus jattdd tilaus verkkopalvelun
avulla. Lisdksi toiminnallisiin tavoitteisiin kuuluu asiakasrekisterin pdi-

vittdiminen.

Taloudellisiin tavoitteisiin voidaan lukea kuuluvaksi markkina-alueen
laajentaminen yrityksen paremman nidkyvyyden ja tuotetietojen hel-
pomman ldhettdmisen avulla. Varastotilanteen ndkyminen jidlleenmyy-
jille verkon kautta sédstdisi henkilokunnan resursseja. Yritys pyrkii saa-
vuttamaan liikevaihdon kasvua uusien asiakkaiden myotd. Samoin tuo-
tetietojen nopealla ldhettamiselld ja tuotetietojen ajantasaisuudella pyri-
tddn palvelemaan asiakkaita paremmin. Arkkitehtien paremmalla ja re-
aaliaikaisemmalla palvelulla pyritdan myoskin myynnin kasvattamiseen.
Kun suunnitteluun tarvittavat tiedot ovat helposti saatavilla uskotaan
arkkitehtien mieluummin suunnittelevan kohteisiin Monenan naulakoi-

ta.
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Toiminnan tehostumisen kautta saavutetaan resurssien sddstod. Koska
yrityksen tuotevalikoimaan kuuluu design-tuotteita, tulisi myo6s verk-
kosivujen noudatella samaa tyylikéstd linjaa. Ndin pyritddn luomaan po-
sitiivinen imagovaikutus tyylikkdiden verkkosivujen avulla. Toisaalta
toteutettavassa jarjestelmassa taytyy olla korkea toimintanopeus, varsin-

kin tilauspalvelussa.

6.3.4  Paditos toteutettavan jarjestelmén laajuudesta

Kuten edelld moneen kertaan on kerrottu emme KesMed-projektissa eh-
tineet arvioida kustannuksia tai tidstd investoinnista saatavia mahdollisia
hyotyja. Monenan palvelun rakentamisessa yritykselle itselleen ilman
projektinrahoitusta olisi tullut palvelun rakentamisen lisdksi kuluja ai-
nakin henkildston osallistumisen palkkakulujen, tarvittavan koulutuksen
hankkimisesta, nousseista tietoliikenne yhteysajoista sekd tarvittavista
ohjelmalisensseistd. Samalla Monena my®oskin vaihtoi palvelinhotellitar-

joajaa ja keskitti sshkopostit saman yrityksen hoitoon.

Monenan verkkopalvelusta odottamia hyotyja on hankala arvioida ra-
hassa. Sidosryhmid pystytidn palvelemaan paremmin ja nopeammin.
Niin heitd pystytddn paremmin sitouttamaan. Myynnin kasvua haetaan
palvelemalla arkkitehtejd ja jdlleenmyyjid paremmin. Lisdksi tilausten
vastaanotto helpottuu ja automatisoituu ja resursseja voidaan vapauttaa
muuhun kayttoon. Tama saattaa siirtdd lisdhenkilokunnan palkkaustar-

vetta ja tuoda tétd kautta saastoja.

Tassa vaiheessa on vield ehké kerran aika kyseenalaistaa kehityshanke. Mitka
jarjestelman osat kannattaa rakentaa ja mitkd ehka jattdd vielda hautumaan?

Monenan tapauksessa pditosten tekoa helpotti ulkopuolinen rahoitus. Yrityk-



88

sen oma panostus hankkeeseen oli 15 000 mk. Taman sijoituksen Monena oli

valmis tekemaén.

Yhdistdmalla tavoite ja kustannusarviomme saamme tukea pééitﬁkéemme tu-

eksi.
Kustannushyotyanalyysi

Kustannushyo6tyanalyysi on siis hyvéa tyokalu silloin, kun tdrkeimpid tavoit-
teita kehityshankkeelle asetettaessa etusijalla on edullisuus. Menetelméhin on
toisaalta ddrimmaéisen helppo, mutta siind joudutaan voimakkaasti turvautu-
maan omiin arvioihin. Edullisuuspiirre on tissi erityisesti tarkastelun alla ja
silld tarkoitetaan yleisia taloudellisia sddst6j4, joita voidaan saavuttaa esimer-
kiksi aikaa saastamalld, valttamalla lisdhenkiloston palkkaus tai vaikkapa va-
raston kiertonopeutta parantamalla. Kustannushyotyanalyysi tehdddn suorit-

tamalla seuraavat kolme tehtivii:

1. Maééritetddn Monenan WWW-tilausjérjestelmén kulut kokonaisuudessaan.
Namé kulut pystytddn ainakin laskennallisesti médarittelemddn. Koska
Monena kuitenkin oli osa KesMed-projektia, sen jarjestelmén kehityskus-

tannukset tulivat huomattavan edullisiksi.

2. Madritetddn Monenan WWW-palvelun rakentamisella saavuttamat edut
rahassa. Tdmd on varmasti huomattavasti hankalampaa. Tilausten teon
helpotuttua Monenan jérjestelmén kéyttéjat saattavat tehdd muutaman ti-
lauksen mieluummin Monenalta kuin heiddn kilpailijoiltaan vain hel-
pomman tilaustavan vuoksi. Merkittdvid taloudellisia etuja aletaan kui-
tenkin saavuttaa, jos esimerkiksi arkkitehdit kayttavat jarjestelméda Mone-
nan tuotteiden CAD-kuvien hakemiseen ja piirt4vit niitd suunnittelemiin-
sa kohteisiin. Sddstojd jarjestelma tuo mm. alentuneilla esitekustannuksilla

ja tilausrutiinien automatisoinnin myota.
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3. Monenan palvelun rakentamisen kustannusten ja tuottojen vertailu on
hankalaa, koska emme pystyneet tdsmaillisesti arvioimaan tuottoja emme-
kéa kuluja. Saavutettavia etuja taytyy arvioida useamman vuoden syklilla.
Voitaneen sanoa, ettd riippuen Monenan tekemésté jirjestelmédn markki-
nointityostd ja yleisestd Internetin kédyton yleistymisestd, Monena tulee
samaan ainakin jirjestelman rakentamiseen satsaamat rahat takaisin mo-
dernin imagon, sdédstyneiden henkilostokulujen, paremman asiakasuskol-
lisuuden ja lisddntyneiden tilausten muodossa pois. Samalla he péaéasivit
varsin aikaisessa vaiheessa hankkimaan kokemuksia verkkoliiketoimin-

nasta, joka saattaa tulevaisuudessa olla merkittidva etu.

6.3.5  Tarkistuskysymykset

Seuraavaksi kdymme lépi muistilistan, jotka on hyvé vield suunnitelmiemme -
loppusilaukseksi tarkistaa. Aluksi palaamme Internet Maailma-lehden kym-
meneen tirkeddn kysymykseen verkkokauppaa perustavalle ja sitten kiymme
KesMed-projektin maédérittelyistuntojen muistilistan kysymyksid lapi. Nama
kysymykset on hyva kédyda vield kertaalleen ldpi ja vastaukset kirjata esimer-
kiksi tarjouspyynté6n. Néin varmistetaan kaikkien asioiden ldpikadynti. Naita

kaikkia sovellamme case Monenaan.

11. Onko Internet oikea viline sinulle?

> Mitd etuja sinulle tai asiakkaillesi on webissé toimimisesta?

» Sddstidtko tyovoima- tai materiaalikustannuksissa?

» Voitko palvella asiakkaitasi paremmin?

> Onko pddomaa rakentamiseen ja markkinointiin?

Monenan ensisijaiset asiakkaat eli jélleenmyyjat jé arkkitehdit saavat hel-

pommin reaaliaikaista tietoa ja jalleenmyyjille jédrjestelma tarjoaa helpon tavan
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tehda tilauksia. Tilausten vastaanotto helpottuu ja esitteiden painokustannuk-
sissa sddstetddn. Monenalla valmiuksia ja halukkuutta sijoittaa kehityshank-
keisiin ja tdssd nimenomaisessa tapauksessa mukana myo6s ulkopuolisia ra-

hoittajia.

12. Sopiiko tuotevalikoimasi verkkoon?

» Verkossa menestyvit laadukkaat tuotteet, jotka asiakas tuntee

» Standardoituja, vakiotuotteita

Monenan tuotteet ovat vakiotuotteita, lisdksi asiakkaat tuntevat tuotteet hy-

vin, koska jalleenmyyntisuhteet ovat luonteeltaan pitkaaikaisia.

13. Loytadko asiakas kauppaasi?

> Asiakkaan pitdd 16ytdd ja muistaa Internet-osoitteesi!

> Rahaa varattava myds mainontaan!

» Miten saat vanhat asiakkaat 16ytdméaan kauppaasi?

Kéytetddan domain-nimed monena.fi. Mainostusta ei valttamatta téssa tapauk-
sessa tarvita, koska jalleenmyyjille voidaan esimerkiksi kirjeitse kertoa uudes-

ta tilausmahdollisuudesta. Arkkitehdeille tehd4dan suorapostitus.

14. Tuleeko palvelusta tarpeeksi helppo kadyttaa?

> Tarpeeksi yksinkertainen ja nopea

» Navigointi, tuotetieto, ostaminen, maksaminen ilman ohjeiden lukua
Jarjestelméd on b-to-b —jérjestelmd, josta tehddén pelkistetty graafiselta ilmeelta
ja siten siitd saadaan nopea. Tilauskaavake muistuttaa paperia, monimutkai-

sia ostoskorijédrjestelmii ei kdytetd. Maksujdrjestelmid ei tarvita.

15. Ostamisen todellinen syy?
> Selked syy miksi asioida webbikaupassa: kitevyys, hinta, lisdpalvelut

Helpompi ja nopeampi tilausmahdollisuus ja reaaliaikainen varastosaldo.
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16. Maksutavat
» Laskutus, pankkikortti, postiennakko

Laskutus entiseen tapaan. Jarjestelmé huomio sopimushinnat.

17. Toimitus
> Onko tarpeeksi nopeata?
» Tehokasta

Toimitus hoituu kuten perinteisestikin sopimuksen mukaan.

18. Ovatko tiedot ajan tasalla
> Tiedot oltava aina ajan tasalla!
Tiedot pidetddn ajan tasalla nimedmalla paivitysvastaava. Hanen ty6tddn tue-

taan helpolla péivitettdvyydelld, joka perustuu Lotus Notes-ohjelmistoon.

19. Palautteen kaésittely
> Tarjottava mahdollisuus kyselyihin ja vastaus on annettava nopeasti!

Jarjestelmassd palautelomake, joka ohjataan Monenan tyontekijoille.

20. Onko tekniikka kunnossa?

> Palvelun oltava varmatoiminen

> Ei seisokkeja

» Kauppa oltava auki 24 h pdivissd 365 paivad vuodessa (vaikka toimitus ei
tapahtuisikaan)!

Palvelin sijaitsee Internet-yhteyksié tarjoavan operaattorin hotellipalvelimella.

Sielld hoidetaan varmuuskopiointi ja palvelimen valvonta.

25. Miten asiakkaat houkutellaan palvelun kaytt&jiksi

Esittelemilld heille uusi helpompi tilaustapa

26.Jalkimarkkinointi

Voitaisiin ottaa kdytto6n esimerkiksi puolivuosittainen tilauskooste.
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27.Kanavakonfliktit
Jarjestelmd suunnattu suoraan jilleenmyyjille, loppuasiakkaat voivat tu-
tustua tuotteisiin, mutta eivit ostaa. Heiddt ohjataan jédlleenmyyjien luo

jalleenmyyjakartan avulla.

28.Kerataanko asiakastietoa, miten ja miksi
Asiakastieto kerdtdan Nova-varastonhallintajérjestelméédn, kuten aiem-

minkin.

29. Tarvitseeko asiakas tunnistaa

Tarvitsee ja se tehdddn kayttdjatunnuksen ja salasanan avulla.

30. Miten asiakas saadaan palaamaan
Ei tdssd tapauksessa ongelma, koska jirjestelmd kohdennettu jélleen-

myyijille.

31. Miten luottamus sdilytetddn
Jarjestelméddn tehtyihin tilauksiin tulee reagoida nopeasti ja palvelimen

ylldpitdjian tulee todella huolehtia palvelimen toimivuudesta.
32.Salausjérjestelmén tarve

Ei vilttamdétta tarvita.

33. Henkildstén valmius ylldpitoon, kidyttoon, ja markkinointiin

Henkilostolle jarjestetddan koulutus jérjestelméan kaytosta.

34. Riskit jarjestelméssa

Tilausten vastaanotto epdonnistuu. Ylldpito unohdetaan.
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35. Riskit projektissa

Varastojarjestelméintegraatio epdonnistuu.

36.Oma palvelin vs. hotellipalvelu
Hotellipalvelin, joka takaa sddstot tietoliikenneyhteyksissa ja palvelimen

jatkuvan seurannan.

37. Infrastruktuuri-investoinnit
Monenan nykyiset laitteet riittavit jarjestelmédn yllapitoon. Yritykseen
ollaan muutoinkin uusimassa tietoliikenneyhteydet nykyaikaisemmiksi.

Kuluja tulee ldhinné Lotus Notes -lisenssien hankinnasta.

38. Testaus

Jarjestelmdn toimittaja ja Monena hoitaa.

Niin on esimerkkind toiminut Monenan verkkoliiketoimintajérjestelmdmme
maédritys valmiina. Kun kokoamme ndma asiat selkeéksi esitykseksi, voimme
postittaakin ne jo mahdollista tarjouskilpailua varten potentiaalisille toteutta-
jayrityksille (liitteet 6 ja 7). Seuraavalle sivulle on koottuna taulukkoon (kuva
25) esittimdmme tyokalupakki yrityksen elektronisen liiketoiminnan sovel-

luksen suunnitteluun.

Taulukossa esitetyt tyokalut on kdytdnnossd toimiviksi havaittu. Niilla
tehdyn esitutkimuksen perusteella on toteutettu muun muassa Monenan

elektronisen liiketoiminnan sovellus (www.monena.fi tai liite 8). Niitd

voidaan pitdd niin yksinkertaisina ja tehokkaina kéyttédd, ettd pienelldkin
yritykselld on tdhdn mahdollisuus. Kyseisilla tyokaluilla saa riittdvidn
tarkat tiedot, jotta voidaan tehda paitos verkkoliiketoiminnan aloittami-
sesta ja sen laajuudesta. Aikaa koko tyokalupakin lipikdymiseen kannat-
taa varata kokonainen tyopdiva. KesMed-projektissa kesto vaihteli vii-

den ja seitsemé&n tunnin valilla.
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Saada riittava
pohjatieto
yrityksen

analysoimiseksi

Kiinnostus
elektronisesta
liiketoiminnasta

Tiivistelma yrityksen
toiminnasta

Tuoteanalyysi

Pohtia tuotteen
soveltuvuutta
verkkokauppaan

Haastattelemalla
saadut pohjatiedot

saatu tuntemus

yrityksestd tai muuten

bitti/ atomi/ bitomi

Kilpailija-
analyysi

Kilpaiilijoiden
lapikaynti

Asemoida oma
palvelu ja saada
siithen ideoita

Kilpailijoijden
tuntemus tai

Internetisti etsiminen

kilpailijoiden
tuntemus

Sidosryhmien

selvittdminen

Sidosryhma-
kaavio

Saada tietoa
tahoista, joille
palvelua voidaan
suunnata

Yrityksen tuntemus

sidosryhmékaavio

Toimintomalli

Heritekaavio

Hahmottaa
asiakkaan kanssa
kaytavaa
kommunikointia

Yrityksen edustaien
haastattelu

heritekaavio

Ideointi

Tuplatiimi

Tuottaa ideoita
jérjestelman
ominaisuuksista

Taustatiedot,
tuotetyyppi,
sidosryhmékaavio,
herétekaavio,
kilpailijoiden
toimintatavat

priorisoidut ja
ryhmitellyt ideat
palvelun
ominaisuuksista

Kustannus-
analyysi

Tarjouskilpailu

Saada tietoa
jarjestelmén
kustannuksista

Tarjouspyynté ja
siithen saatu vastaus

Jarjestelman
kjustannukset

Tavoiteasetant
a

Ryhmittely

Selventdd mihin
jarjestelmélla
pyritdan

Palvelun
ominaisuudet ja
sidosryhmien
tietotaitotaso

Jarjestelmén
tavoitteet

Paitos
jérjestelman
laajuudesta

Kustannushyét
yanalyysi

Paattad yritykselle
sopivasta
jarjestelmésta

Tarjoukset ja tavoitteet

Péitds jarjestelmén
rakentamislaajuudest
a

Tarkistus-
kysymykset

Muistilista

Tarkistaa asiat
vel4 kerran ja
pohtia muutamia

ksittiisid asioita

Kaikki edeltivat tiedot]

Viimeistelty
suunnitelma

Kuva 25 Elektronisen liiketoiminnan sovelluksen suunnittelun tyo-

kalupakki
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7 JOHTOPAATOKSET

Tutkielman tavoitteena oli tarjota pk-yrityksille etenemispolku elektroniseen
lilketoimintaan. Aluksi médriteltiin termi elektroninen liiketoiminta ja pk-
yritys sekd esitettiin pienen yrityksen verkkoliiketoiminnasta saavuttamia
etuja. Johdannon jdlkeen edettiin analysointivaiheen ja suunnitteluvaiheen
teoriaosuuksien kautta kdytinnén esimerkkiin, jossa muuramelaista Monena
Oy:t4 esimerkkind kéyttéden esitettiin menetelmén ja siihen kuuluvien tyoka-

lujen kayttod.

Pk-yritysten resurssit ovat rajallisia. Erityisesti rakentamiseen liittyvat pda-
omat saattavat jidddd puuttumaan. Lisdksi Internetin teknisestd luonteesta ja
ilmién uutuudesta johtuen elektronisen liiketoiminnan ratkaisun suunnittelu
saattaa olla ylivoimainen tehtidva. Jos kaikki edelld mainitut haasteet kuiten-
kin pystytddn voittamaan, niin ongelmaksi saattaa muodostua aloitteen teki-
jan 16ytaminen yrityksen sisdltd. Toinen ongelma on saada jarjestettyd riitta-
vasti aikaa niille henkildille, jotka ovat kehityshankkeesta vastuussa. Tama
erityisesti silloin kuin yrityksen johto ei ole riittdvén sitoutunut kehityshank-

keeseen.

Elektroninen liiketoiminta voi tarjota pk-yrityksille merkittavid etuja. Elekt-
ronisen liiketoiminnan voidaan oikein harjoitettuna kiistatta osoittaa tarjoa-
van etuja sitd hyodyntiville yrityksille. Kysymys on kuitenkin aina pitké&jan-
teisestd projektista ja asiakkaidenkin palvelemisesta. Heille on tarjottava sel-
ked “porkkana”, etu, joka saa heiddt kdyttamaan palvelua. Pk-yritykset voivat
viimeistellyilld verkkopalveluilla kilpailla paremmin asiakkaista isompien

yritysten kanssa.
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Pk-yritykset tarvitsevat selkedn tavan aloittaa elektroninen liiketoiminta. Pk-
yritykset eivit helposti vieldkddn nde Internetid uutena liiketoiminta-alueena.
Verkkoon ldhdetddn samalla liiketoimintamallilla kuin mikd on kdytossd pe-
rinteisemmillikin markkinoilla. Ajatusmaailmaa on kuitenkin hYVé'tarkistaa
ja ainakin miettid muita mahdollisuuksia verkkopalvelua suunniteltaessa.
Toisaalta tietoverkon voidaan ajatella olevan vain yksi, vaikkakin esimerkiksi

puhelinta huomattavasti monipuolisempi, apuvéline liiketoiminnan avuksi.

Pk-yrityksiltd usein puuttuu oma atk-osasto. Jo timé seikka ja kokematto-
muus tietojirjestelmien kehittdmisessd luo tarpeen lineaarisesti ja selkeésti
eteneville apuvilineelle. Alalla on paljon erilaisia yrityksid, jotka tarjoavat
pk-yrityksille esimerkiksi kotisivun rakennuspalveluja. Ns. “uusmedia” yri-
tyksid on jo Suomessakin lukuisa méé&ra vaihtelevalla osaamistasolla. Tekni-
nen ymmaérrys voi usein olla hyva, mutta tarvittava “businessvaisto” puut-
tuu. Internet-palvelu on valitettavan usein yrityksestd kertovien staattisten
sivujen sijoittaminen johonkin sopivaan URL-osoitteeseen. Uusmediatalojen
myymét palvelut ovat kovin erilaisia ja siksi pk-yritys tarvitsee omien tavoit-
teiden madrittelyyn ja mahdollisuuksien kartoitukseen tdssad esitetyn tyoka-

lun.

Ennen elektronisen liiketoiminnan ratkaisun suunnittelua yritys tdytyy analy-
soida. Analyysivaihe antaa pohjatiedon yrityksen verkkoliiketoiminnan
suunnittelulle. Se voidaan tehdd melko kevedstikin, jos kaikki méaérityksiin
osallistuvat ovat esimerkiksi yrityksen tyontekijoitd ja tietdvét toimialueen
yksityiskohdat. Jollakin tasolla asiat on kuitenkin joka tapauksessa hyva koo-

ta.

Analyysissé yrityksesti selvitetddn sen tuotteiden soveltuvuus verkkokaup-
paan, sidostyhmét, kilpailjjat ja toimintatavat. Analyysivaiheessa yrityksestd
selvitetddn perusasioita. Tissd tutkielmassa esitetdin tyokaluja tuotteiden

luokitteluun bindérisiin, atomisiin ja bitomeihin. Tama vaikuttaa ratkaisevasti
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palvelun laatuun ja tuotteiden toimitustapaan. Lisdksi selvitettiin yrityksen
sidosryhmiit ja niiden suhde yritykseen. T4td varten esitettiin kahtakin vaih-
toehtoista tytkalua. Liséksi elektronisen liiketoiminnan suunnittelun 14hts-
kohdaksi tiytyy ottaa yrityksen yleinen toimintastrategia. KjlpéilijOiden toi-
mintatapoihin voi tutustua vaikkapa verkon avulla. Lopuksi esitimme OMT-
menetelméstd lainatun tydkalun yrityksen asiakastoimintojen hahmottami-

seksi.

Suunniteltaessa verkkoliiketoimintaa kdytetddn pohjana yrityksen analyysissi
ilmenneita tietoja ja ideoidaan uusia palveluja ja toimintoja verkkoon. Lopuk-
si arvioidaan realistisesti, mitd ndistd on jirkevii toteuttaa. Verkkoliiketoi-
mintaratkaisuun etsitddn yksityiskohtia kdyttden apuna analyysivaiheen tuo-
toksia: tuoteluokittelua, sidosryhmékaaviota ja asiakastoimintokuvausta.
Ideoitaessa yksityiskohtia tdytyy muistaa, ettei hylkdd “hurjiakaan” ideoita,
vaan antaa ideoinnin jatkua positiivisessa ilmapiirissd. Lopuksi ideat on hyva
koota ja priorisoida. Jos kustannusarviota ei pystytd itse tekemidn, voidaan
laatia liitteissd esitetyn esimerkin mukaisesti tarjouspyynto (liitteet 6 ja 7) ja
kilpailuttaa palvelunrakentajia. Ndin saadaan késitys hinnasta ja voidaan

pyytaé toteutus jarkeviksi katsotuista osista.

T4ssd esitettyd toimintatapaa pitdisi testata myos muissa projekteissa, erityi-
sesti sellaisissa, joissa el valttiméttd ole ulkopuolista asiantuntijaa kdytettivis-
s4. Téllaisia vastaavia hankkeita on varmasti menossa ympéari Suomen lukui-
sia. Muutamista niistd on otettu yhteyttd KesMed-projektiin. Né&in ollen toi-

mintatapaa tultaneen testaamaan my6s muualla.

. Tietotekniikan tutkimusinstituutissa on tehty seurantatutkimus KesMed-
projektin ensimméisen vaiheen yritysten menestymisestd. Siind ei kaytetty
tatd menetelmda, mutta olisi varmasti mielenkiintoisia vertailla ensimmaisen

vatheen ja tissa esitellyn toisen vaiheen menetelmien tuloksia.
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Tassé esitelty menetelmd tarjoaa tavan suunnitella ominaisuuksia ja tehda
paatos verkkoliiketoimintaratkaisun rakentamisesta. Apuvilineiden tarve ei
kuitenkaan p&ity tihan. Seuraavaksi tarvittaisiin apua esimerkiksi fofeuttaji-
en tarjousten vertailuun. Toteutusprojektiin saatavissa tarjciukéissa on var-
masti erilaisia vaihtoehtoja. Minne WWW-palvelin esimerkiksi sijoitetaan ja

mitd asioita tulee ottaa huomioon toteuttajaa valittaessa?

Tutkielma tarjoaa erddn tavan viedd ldpi monimutkainen muutosprosessi.
Prosessi on ehki vieldkin sisdlloltian monimutkainen, mutta tarkoituksena on
antaa vilineet, jotka varmistavat, ettd kaikki tdrkeimmaét asiat huomioidaan.
Menetelmd on kdytannossd testattu kymmenen pk-yrityksen verkkoliiketoi-
mintahankkeessa. Tarjouspyynnét saivat toteuttajakilpailuun osallistuneilta
yrityksiltd positiivista palautetta ja niitd luonnehdittiin huomattavasti kehit-
tyneiksi verrattuna KesMed-projektin ensimmadiseen vaiheeseen. Varsinaiset
tulokset eli verkkoliiketoimintasovellukset ovat kdytdnnossa ndhtdvissd ver-
kossa, kun KesMed-projektin kymmenen verkkokauppaa kesdn 1999 aikana

julkaistaan. Monenan palvelusta 16ytyy jo melko lopullinen versio nyt (elo-

kuu 1999) ja siihen voi tutustua osoitteessa www.monena.fi tai oheisten ku-

varuutukaappausten avulla (liite 8).
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Liite 1 Kustannusten arviointilomake
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Training for Technology Awareness
Planning for Internet Presence

Hardware for End Users

Network and Intemet Access for End Users

1
2
3
Software for End Users 4
5
[¢]

Other Vendor Services

Human Resources

Start-up Process for Equipment Procurement 7 '| ' — 1 " |

Establish and Manage Vendor and ISP Contracts 8

Human Resources

Establish and Manage Vendor Contracts

Development and Delivery of User Training

User Time in Training

Help Desk for Users

Hardware for Content Developers

Software for Content Developers 15
Network and Intemet Access for Content Developers 16
Other Vendor Services 17
Human Resources
Start-up Process for Equipment Procurement 18|
Establish and Manage Vendor Contracts 19
Development and Delivery of Staff Training 20
Staff Time in Training 21
Webmaster 22
Editorial Review 23
Content Creation and Coordination 24
Web Site Design and Development 25
Staff Support for Service 26
Programming Support 27
Database Administration 28
Other Management Support 20¥

Other Clerical Support 30

Software

INetwork and Internet Access
Other Vendor Services
Human Resources -
Front-end Research and Technical Evaluation 35
Start-up Process for Equipment Procurement 36
Establish and Manage Vendor and ISP Contracts 37
Development and Delivery of Staff Training 38
Staff Time in Training 39§
Network and Systems Administration 401
Web Server Management 41
Operations Support 42

Clerical Support 43
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Liite 2 Tavoitteiden ja keinojen asetanta

Jarjestelman ominaisuudet, mittarit ja tavoitteet

Ominaisuus: halvempi

Mittari:

Vaatimaton Keskinkertainen Kehittynyt

Ominaisuus: nopeampi

Mittari:

Vaatimaton Keskinkertainen Kehittynyt

Ominaisuus: parempi
Mittari:

Vaatimaton Keskinkertainen Kehittynyt




Liite 3 KesMed-projektin yritysanalyysin haastattelurunko

MONENA OY, TI 24.11.1998

Haastattelukysymykset

Alkuesittely

(Haastattelijoiden esittely.)

Kertoisitteko itsestdnne ja asemastanne yrityksessa?
> Nimi

» Tehtava

> toimenkuva

Yritys

liikeidea

toimiala

liikevaihto
tyontekijoiden Ikm
Tarkeimmait tuotteet
Ja palvelut

Muuta:

VVVVYVVY

Palvelut/tuotteet ja asiakkaat

(tiedottaminen, myynti&logistiikka, asiakaspalvelu&tekninen tuki, jalki-
markkinointi)

Asiakkaat

Ketkd ovat yrityksenne asiakkaita

Yritys-/ yksityisasiakkaita

Paljonko asiakkaita

Suurimmat / tarkeimmat

Onko teilld kanta-asiakkuusjdrjestelmé

Enti toistuvan asiakkaan edut?

Miten yrityksenne hoitaa tiedottamisen asiakkaisiin péin télld het-
kella ?

Kampanjoita, tarjouksia?

Miten asiakkaat ovat teihin yhteydessa?

Miten tuotteet/ palvelut toimitetaan asiakkaille? (+toimitusaika)
Miten asiakkaat maksavat laskunsa?

Kuinka asiakaspalvelu/asiakastuki toimii t4lld hetkella?

VVVVYVYY

VVVYVYY



» Harjoittaako yrityksenne jalkimarkkinointia?

Kilpailijat

» Onko alalla kova kilpailu?

» Ketkd ovat merkittavimmat kilpailijanne?

> Onko heilld verkkopalvelua? Millainen?

> Mitkéd ovat vahvuuksianne/heikkouksianne kilpailijoihin verrattuna?

Tekninen valmius ja taitotaso

> Laitteisto tédlla hetkelld, varastojdrjestelma, tilausjarjestelma, serveri
» Tulevaisuudessa

» Mitd ohjelmia kéytetddn esim. laskutus, asiakasrekisteri

» Tyontekijoiden tietotaitotaso

Verkkopalvelu

» Mitd lisdarvoa odotatte verkkopalvelun tuovan?

> Mitéd hyotyja asiakas voisi mielestdnne saavuttaa verkkopalvelulla?

> Enté yritys

> Mitkd ovat asiakkaittenne tdménhetkiset taidot ja kiinnostus kayttaa
verkkopalveluita? (olettamus)

» Ketkid ja kuinka suuri osa asiakkaista olisivat mahdollisesti verkko-
palvelun kéayttajia?

» Kuinka suuri merkitys verkkopalvelulla olisi uusien asiakkaiden hankki-
misessa verrattuna muihin kayttimiinne markkinointikeinoihin?

Minkélaisia toimintoja haluaisitte verkkopalvelunne sisiltavéan?
Varastotilanne jalleenmyyjille ndkyviin (miten varastojarjestelma)
Tilaus (miten tilausjirjestelma)

Mahdolliset hakutoiminnat?

Haluatteko verkkopalveluun asiakaskommunikointia/palautetta?
Tekniset tukipalvelut verkon avulla? (FAQ, kysymyspalsta)
Haluaisitteko saada lisédtietoja asiakkaistanne Internetpalvelun kaut-

VVVVYVYVYY
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Liite 4 Monenan yrityskuvauksen tiivistelmé

TIIVISTELMA

Monena Oy

Teuvo Partanen

Perttu Hietanen

Teollisuustie 5, Muurame

Yritys

Monena Oy:n liikeidea on toimittaa yrityksille kalusteita etei-
seen, julkisiin tiloihin ja koteihin. Toisena liikeideana on ympa-
ristokalustaminen eli katujen, puistojen, kdvelykatujen ja liiken-
nealueiden kalustaminen. ABC-myymaldkalusteella on myo6s
kaksi liiketoiminta-aluetta, mattotelineiden myynti ja toisena on
kokonaisten myymalédprojektien tekeminen lihinnd Venéjan
alueelle, joihin kootaan muitakin kuin ABC-myymaéldkalusteen
tuotteita. Mawill Ky:n liikeidea on hallinnointi ja kehitystoimin-
ta.

Viime tilikaudella (p&éattyi 31.3.) Monenan liikevaihto oli 8 milj.
mk, ABC-myymaildn 13,5 milj. mk ja Mawill Ky:n n. 600 000 mk.
ABC-myymaldkalusteen liikevaihto tulee vdhenemé&dn. Mone-
nan liikevaihdon oletetaan kasvavan n. 15%. Tyontekijoiden lu-
kumaéidra on tdlld hetkelld kaikkiaan kaikissa kolmessa yrityk-
sessd 17.

Monenan tidrkeimmit tuotteet ovat naulakot, joita myydéén jal-
leenmyyjille, erilaisiin projekteihin ja tilaustoihin. ABC-
myymaéldkalusteen tuotteita ovat mm. mattotelineet, leikkaus- ja
mittauslaitteet. ABC-myymaélidkalusteen puolella tehdddn hie-
man myyméldsuunnittelua.

Palvelut/tuotteet ja asiakkaat

Monenan asiakkaita ovat vahittdismyyjit, rakennusliikkeet,
kunnat, kaupungit, jonkun verran myydéadn yksityisille, ulko-
kalusteissa ldhinnd kunnat ja kaupungit. Arkkitehdit ndhdaén
tarkedksi asiakaskunniksi, vaikka he eivét varsinaisesti yrityk-
sen tuotteita ostakaan. Suurimmat yksittéiset asiakkaat ovat Is-
ku, Martela, Asko ja Kesko. Kesko ldhinnd yrityspalvelujen
kautta. Tuotteita myydadn myos ulkomaille, lahinnd Venéjalle.
Asiakkaiden kanssa tehdddn vuosisopimukset. Asiakassuhteet
ovat usein pitkid, jopa 20-30 vuotta.



Kilpailijat

Asiakkaille tiedottaminen hoidetaan tilld hetkelld asiakasrekis-
terin kautta, eli yhteispostituksella paadsdédntoisesti. Asiakkaat
ottavat yhteyttd ldhinnd telefaxilla ja puhelimella. Tuotteet toi-
mitetaan Kiitolinjan tai VR:n vilitykselld, toimitusaika on kah-
desta tunnista kolmeen viikkoon, erikoistdissa. pitemp.’:iéin, va-
rastotuote lihtee nopeammin. Asiakkaat maksavat laskunsa
asiakaskohtaisen maksuehdon mukaan. Tuotteista tulee kyselyja
kohtuullisen paljon. Jalkimarkkinointia ei juurikaan harjoiteta.

Alalla on kilpailua jonkin verran, halvemmissa naulakoissa on
enemman kilpailua Monena on kuitenkin ainut yritys Suomessa,
joka selvisti keskittyy pelkastddn naulakkotuotteisiin. Kilpaili-
joilla on myos muita kalusteita, naulakot ovat heilld vain osa
valikoimasta. Naulakot nihdédn aika kapeana sektorina. Mer-
kittavimmat kilpailijat ovat Incometalli ja Innotuote (pys-
tynaulakoissa). Kilpailevilla yrityksill4 ei ole verkkopalveluja.
Vahvuuksina nidhdéédn seuraavat:

-hyvé tunnettavuus

-tuotevalikoima on laaja, 16ytyy halvinta mallia sekd design-
mallia

-hyvé palvelu

-pitkét asiakassuhteet

Heikkoudet:

-naulakot on kapea ala, sen takia laajennuttu ulkokalustei-
siin

-naulakkokulttuuri vaihtelee maasta toiseen

Tekninen valmius ja taitotaso

Yritykselld on verkossa (NT) 8 tybasemaa ja lisaksi kotityoase-
mat. Tyontekijoiden tietotaitotaso ndhdéddn korkeaksi. Yrityk-
selld on Nova-ohjelma ja valmius viivakoodilukijoihin on ole-
massa. Yritykselli on myos WWW-sivut, tuotekuvat 16ytyvét
CDilta.

Verkkopalvelu

Yritys toivoo, ettd jalleenmyyjat (sopimusasiakkaat) voisivat
ndhda yrityksen varastotilanteen, ja jattdd tilauksen tarvit-
taessa, my0s yksityisasiakkaista ollaan jonkin verran kiin-
nostuneita. Hintoja ei haluttaisi laittaa kaikkien nékyviin.
Yksityisasiakkaita voitaisiin palvella kattavilla jdlleenmyy-



jalinkeilld. Yritys toivoo myds, ettd arkkitehdit péaasisivat
ndkemddn kotisivuilta tuotevalikoiman, -tiedot ja -hinnat.
Jdlleenmyyjit ovat jo olleet kiinnostuneita verkkopalvelusta.
Yritys haluaisi palvella my6s ulkomaisia asiakkaitaan verk-
kopalvelun avulla. Verkkopalveluun halutaan asiakaspa-
lautetta.



Liite 5 KesMed-projektin méadrittelypalaverin runko

Osallistujat:

Kalle Kastikainen TITU
Johanna Haverinen TITU
Sari Hagman TITU
Katja Viitala TITU

Petteri Venola TITU
Tommi Merildinen Electra
Tommi Rilasmaa Electra
Juho Jokinen Electra
Marjut Sibenberg Electra
Anne Salomaa Electra
Xxx Yritys
Xxx Yritys
1 Taustaa

1.1  Liikevaihto

1.2  Tyontekijaméaira

1.3 Toimiala

1.4 Tuotepaletti

1.5 Organisaatiorakenne ja toimipaikat
1.6  Sidosryhmat



1.7  Asiakkaat
1.7.1 Nykyisten asiakkaiden osaamistaso Internetin kaytossa

1.7.2 Uudet asiakkaat

1.8  Asiakkaiden vaikutukset jarjestelméan
1.9 Ketjuuntuminen

1.10 Kilpailijat (my6s verkossa)

2 Internetin hyédyntdmisen nykytila
2.1 Tehdyt toimenpiteet

2.1.1 Séahkoposti:
2.1.2 Kotisivut:
2.1.3 Verkkoyhteys:

2.1.4 Domain-nimi:

2.2  Infrastruktuurin taso

2.3 Henkilostdn osaaminen

3 Toiminnot
4 Ideariihi Internet palvelun osista
5 Jarjestelmin tavoitteet

5.1 Toiminnalliset tavoitteet
5.2  Taloudelliset tavoitteet
5.3  Viestinnilliset tavoitteet
5.4 Mittaamattomat arvot

5.5 Toimintanopeus vs. ndyttiavyys

6 Muut kysymykset
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Liite 6 KesMed-projektin yleinen tarjouspyynto

1 KESMED -PROJEKTIN KUVAUS

Keski-Suomen media- ja palveluverkko -projektissa (KesMed) luodaan
Euroopan sosiaalirahaston (ESR) ja talouseldmin tuella edistyksellisid
Internet-palveluja. Syyskuuhun 1999 mennessd kaiken kaikkiaan 15 jy-
vasseudun yritystd tulee samaan mahdollisuuden esitelld ja myyda pal-

veluitaan verkossa.

Projektin tavoitteena on luoda verkkoon palveluita, jotka houkuttelevat
uusia kdyttdjia tutustumaan ja kdyttdmiddn tietoverkkojen rajattomia
mahdollisuuksia. Projekti kuuluu Euroopan sosiaalirahaston tukemiin
projekteihin. Tama tarkoittaa kidytinnossa sitd, ettd osallistuvat yritykset
padsevit nimellistd panostusta vastaan ja suhteellisen riskittémaésti mu-
kaan verkkoliiketoimintaan. Samalla yritykset saavuttavat tdysin uusia

menestystekijoitd ja asiakasryhmid valmiilla rahoituksella.

Verkkopalveluja pystytdan kehittdmadn tdmédn projektin myo6td hyvin
monipuolisesti, silld mukana olevat yritykset ovat luonteeltaan hyvin
erilaisia. Verkkopalvelut eivit keskity pelkdstidn myymédn tuotteita,
vaan tarjolla on myos erilaisia palveluita jyvdsseudun asukkaille ja yri-
tyksille. Tdstd syystd kdynnissd oleva projekti on kattava ja yritysmaa-
ilmaa moninaisesti hyodyntava. Yritysten toimivat palvelusivut tulevat

valmiiksi keséalla 1999.
1.1  Projektiorganisaation kuvaus

Hanketta koordinoi Jyvaskyldn yliopiston Tietotekniikan tutkimusinsti-

tuutin Elektronisen kaupankdynnin tutkimuskeskus (ECRC). Jyvaskylan



yliopiston yhteydesséd toimiva Tietotekniikan tutkimusinstituutti (TITU)
tarjoaa teollisuudelle sekid julkisyhteiséille liiketoimintaldht6isid tieto-
tekniikan tutkimus-, kehitys- ja koulutuspalveluja. TITU:n Elektronisen
kaupankéynnin tutkimuskeskus (ECRC) on nimensé muKaisesti elektro-
niseen kaupankdyntiin keskittyvad yksikko, joka tyollistda tdlla hetkelld
viisi tutkijaa erilaisiin elektroniseen liiketoimintaan liittyviin projektei-

hin.

KesMed -hankkeen yhteistyokumppaneina ovat Jyvédsseudun kehitta-
misyhtié (JYKES), Jyvaskylidn Teknologiakeskus Oy, Kestel Oy, Keski-
suomalainen Oy ja Keski-Suomen Yrittdjat ry. Projekti kuuluu Euroopan
sosiaalirahaston tukemiin projekteihin. Edelld mainittujen tahojen edus-
tajat kuuluvat projektin johtoryhméan. Projektipaallikkona toimii Kalle
Kastikainen ECRC:std. TITU:sta projektiin osallistuu lisdksi Johanna Ha-
verinen. Kayttamalld TITU:n tiedottajaa projektille pyritdan hankkimaan
julkisuutta, joka innostaa kaytt4jid 16ytdméaéan palvelut omakseen. Luon-

nollisesti tatd kautta myos toteuttajayritykset saavat julkisuutta.
2  TAVOITEAIKATAULU

KesMed-projektin toisen vaiheen Internet-ratkaisuiden on méidrd olla
valmiina 30.6.1999 (ehdoton takaraja). Tdtd ennen olisi hyva jarjestda
kayttdjatestaus sekd yllapitdd palvelua pilottiversiona esim. kahden vii-
kon ajan. Jyviaskylédssé jdrjestetddn kansainvilinen Elektronisen kaupan-
kdynnin messu- ja seminaaritapahtuma 18.-19.6. Tdssd tapahtumassa voi-
si KesMed-projektilla, sen yrityksille ja toteuttajilla olla erinomainen
mahdollisuus esitelld osaamistaan. Tadhdn tapahtumaan odotamme saa-
vamme kaikista kymmenestd ratkaisusta vdhintdédnkin demon valmiiksi.

Mielellddn ndkisimme jo sielld lopullisen tuotteen.



3 TOIVOMUKSIA TOTEUTTAJALLE

Haluaisimme saada tarjouksen muodossa, josta voimme laskea paljonko
palvelun eri osat maksavat. Toisin sanoen, voimme yrityksen kanssa
harkita onko osan toteutus tédssd vaiheessa jarkevéi vai toteutetaanko se

vasta myShemmin sen jdlkeen, kun perusasiat on saatu valmiiksi.

Lisdksi haluamme vastaukset seuraaviin kysymyksiin:

> Millaiseen ratkaisuun toteutettava jarjestelmé pohjautuu?
> Mika on tdmaén jarjestelmén elinkaari ja toteuttajariippuvuus?
> Millainen on jdrjestelmédn ylldpidettdvyys ja integroitavuus muihin

jarjestelmiin?

> Onko toimittajalla mahdollisesti palvelinhotellipalvelua ja paljonko se
maksaa?

» Kuuluuko tarjoukseen uusmediapalvelut?

> Mitd palveluun kuuluvaa rajataan tarjouksen ulkopuolelle eli onko

palvelu valmis kaytt66n tarjouksenne toteutuksen jalkeen?

Jarjestelmédn liittyvid uusien piirteiden ja kehitysehdotusten katsotaan

parantavan tarjousta.

4  TARJOUSPYYNNON YKSITYISKOHTIA

Tama tarjouspyyntd on alustava ldhtokohta palvelun rakentamiselle, jo-
ka toteuttajan toivotaan huomioivan tarjoustaan laatiessa. Palvelun to-
teuttamiseksi vaaditaan toteuttajan ja ECRC:n sekd palvelua hankkivan
yrityksen yhteistyotd ja palvelun tarkempaa suunnittelua (sivujen ulko-
asu, tietokanta ratkaisut jne.), joka toteuttajan toivotaan huomioivan
tarjoustaan laatiessa. Yksi tarjouspyynnon tarkoituksista onkin aukaista
vuorovaikutus toteuttajien ja KesMed -hankkeen vilill4 sekid auttaa arvi-

oimaan tulevan palvelun rakennuskustannuksia. On selvdé, ettd hinta-



haarukka vaihtelee toteutukseen mukaan otettavan kokonaisuuden laa-
juudesta riippuen, tarvittavan maaritys/konsultointitydn laajuudesta ja
tietoteknisistéd ratkaisumalleista (esim. palvelimen pystytys vs. palvelin-
hotelli) johtuen. Olisikin hyvé, jos voitte esittdd vaihtoehtoisia toteutus-
paketteja, joiden pohjalta voisimme keskustella asiasta tarkemmin esim.
puhelimitse tai palavereissa jo vaikkapa ennen tarjouksen jéttdmista.
Kuitenkin tdytyy muistaa, ettid johtoryhma valitsee jo ndiden alustavien
tarjousten pohjalta ne toteuttajat, jotka lopullista ratkaisua ldhtevat to-
teuttamaan. Tdmén vuoksi toivomme teiddn pyrkivin tarjouksissa niin

tarkalle tasolle, kuin se timén tarjouspyynnon pohjalta on mahdollista.

Tarjouspyynnoén yrityksistd voi tehda tarjouksen, joko yhté yritystd tai
esim. kolmea tai kaikkia koskien. Haluamme kuitenkin, ettd hinnat on
ndhtdvissd vidhintddn eri yrityksien mukaan jaoteltuna (tarkempi jaottelu
on erittdin toivottavaa ks. kohta 3 Toivomuksia toteuttajalle), ei siis esim.
kaikki niputettuna yhden kokonaishinnan alle. Tarjous on jatettdvéd Tie-
totekniikan tutkimusinstituuttiin viimeistdin 17.2.99 klo 12.00 mennessa.
Tamén jdlkeen saapuneita tarjouksia ei huomioida. Tarjousten pohjalta
projektin johtoryhmd kokoontuu ja tekee valintansa. Toivomme saa-
vamme tarjoukset siahkopostitse attachmentteina (Word 97 tai vanhem-
pi). Sdhkopostin perille saapuminen on syytd varmentaa esim. soitta-
malla. Toivomme lisdksi, ettd voitte ldhettdd virallisesti allekirjoitetun
samansisdltdisen tarjouksen postitse maanantaihin 22.2. mennessa alla

olevaan osoitteeseen.

Palvelun rakentaminen tulee dokumentoida siten, ettd perus ATK-taidot
omaava voi konfiguroida jirjestelmai ja sitd yllapitaa. Palvelun rakenta-
jalta odotetaan riittdvad yllapitokoulutusta, jotta palvelua yllapitavat

henkil6t pystyvét toimensa hoitamaan.



Tarjouksessa olisi hyvad olla lyhyt esittely organisaatiostanne. Lisdksi
pyyddmme liittdimédédn tarjoukseen referenssilistanne ja kertomaan lyhy-

esti, mitd kyseisisséd tapauksissa on teiddn toimestanne toteutettu.

Tarjoukseen on laitettava mukaan talousarvio, josta kdy ilmi kéytettédvi-
en henkil6tyokuukausien maédra ja kokonaishinta. Lisdksi toivomme tei-
dén esittivdn alustavan aikataulun tarkistuspisteineen ja véalituloksi-

neen.

Lopuksi muistutamme projektin laajuudesta johtuen, ettd projektin
koordinaattorin (TITU) tehtavéni ei ole hoitaa esim. projektiyrityksen ja
toteuttajan vilistda kommunikointia vaan edistdd projektin onnistumista
toimimalla molempien osapuolien apuna. Sopimus palvelun rakentami-

sesta tehddan kuitenkin TITU:n ja toteuttajan kesken.

Lisdtietoja antaa projektipaallikko Kalle Kastikainen: puhelin 014-603086,
GSM 0400-545477 ja sahkoposti kalle kastikainen@titu.jyu.fi.



Liite 7 Monenan tarjouspyynto

1 Taustaa

Monena Oy on eteiskalusteiden myyntiin keskittynyt muuramelainen
yritys. Yrityksen liikevaihto on noin 8 milj. mk. Vakituisia tyontekijoitd
on 8. Kattavan eteiskalusteiden valikoiman lisdksi yrityksen tuotevali-
koimaan kuuluvat erilaiset ulkokalusteet, tirkeimpdnd tuotteena ovat:
kuitenkin naulakot. Monena on ainoa yritys Suomessa, jonka tuotevali-

koima keskittyy pelkastddn naulakoihin.
1.1 Sidosryhmat

Seuraavassa kuviossa on esitetty Monena Oy:n sidosryhmait.

Arkkitehdit
@ Alihankkijat
Monena Oy
Rahalaitokset

Jalleenmyyjat

onena Group
Kuljetusliikkeet

Tyontekijat



1.2 Kilpailijat

Monena on ainoa suomalainen yritys, joka keskittyy pelkéiétéiéin naula-
koihin eika silld ole tdysin vastaavia kilpailijoita. Naulakoita tuotepale-
tissaan pitdvid muita yrityksid ovat mm. Inkometalli, Innotuote, Selkali-
ne, Formerk (www.selka-line.fi), Primo (www.primo.fi), Purso sekd pai-

kalliset pienet valmistajat.
1.3  Asiakkaat

Naulakoitten osalta Monenan asiakkaina ovat kunnat, kaupungit ja ra-
kennusliikkeet. Suurimpia yksittdisid asiakkaita ovat Isku (20% liike-
vaihdosta), Martela, Asko, Kesko (tukkuri) ja Rainex. Yksityisasiakkaita
Monenalla ei juurikaan ole, koska he myyvit tuotteitaan jilleenmyyjien

kautta. Arkkitehdit ovat erityisen tidrked sidosryhma.

Asiakkaat ovat toivoneet Monenalta verkkopalvelua, joten asiakkaiden
osaamistaso on ainakin osalla vihintddnkin kohtalainen. Asiakkaiden In-

ternetin osaamistaso voi olla vaihteleva.

Uuden jirjestelman eri kieliversioiden (englanti) avulla voidaan tavoittaa
myos ulkomaisia asiakkaita. Tuotetiedot on helpompi toimittaa ulko-
maille verkon yli eikd esitteitd tarvitse ldhettdd postitse. Lisdksi uusia

mahdollisia asiakkaita ovat eri huonekaluliikkeet kotimaassa.
1.4 Asiakkaiden vaikutukset jarjestelmédén

Tuotetietojen, pitdéd olla ajan tasalla ja yksityiskohtaiset. My®s varastoti-

lanteen tulee olla reaaliaikainen. Jérjestelmdn on oltava helppokayttsi-



nen ja asiakkaille on tarjottava mahdollisuus ndhda hyvélaatuisia tuote-

kuvia.
2 Tarjouspyynnon kohde

Tassd kappaleessa pyritddn kuvaamaan tarjouspyynnon varsinainen
kohde. Térkein toteutettava osa 16ytyy kappaleesta 2.1 Tarjouspyynnon
ensisijainen kohde. Tamaén jdlkeen kuvataan mahdolliset muut toteutet-
tavat osat (Tarjouspyynnon toissijainen kohde) sekd peruspalvelut, joi-
den toteuttaminen katsotaan olennaiseksi tavallisiin kotisivuihin kuulu-

viksi perusominaisuuksiksi.
2.1 Tarjouspyynnén ensisijainen kohde

Tarjouspyynnén ensisijainen kohteena on toteuttaa extranet-jarjestelma
Monena Oy:n suurille yritysasiakkaille ja jidlleenmyyjille. Jarjestelméssa
on kuvineen ja tuotetietoineen Monenan eteiskalusteet. Monena jakaa
kayttooikeudet haluamilleen kayttdjille. Jarjestelmén tulee sisaltda tila-
usmahdollisuus seké reaaliaikaisen varastotilanteen (integrointi NOVA-
varastohallintaan). Maksujérjestelmien tarvetta ei ole, vaan maksuliiken-
ne hoidetaan laskutuksella kuten tdhdnkin asti. Jarjestelméssa tulee na-
kyd myos toimitusajat ja -tavat. Lisdksi asiakkaalle tarjotaan mahdolli-
suus saada halutessaan tilausvahvistus esim. sdhkopostilla tai faksilla.
Muille asiakkaille (ei extranet oikeuksia) halutaan tarjota samat tuote-

esittelyt ja kuvat, mutta ilman varastosaldoa ja tilausmahdollisuutta.
2.2 Tarjouspyynnon toissijainen kohde
Tarjouspyynnon toissijainen kohde sisiltdd edellisessd kappaleessa ku-

vattuun palveluun (ensisijainen kohde) ideoituja lisiominaisuuksia, joi-

den toteuttamisesta haluamme saada hinta-arvion. Hinnoittelun halu-



amme tapahtuvan siten, ettd jokainen tédssd lueteltu lisdominaisuus hin-
noiteltaisiin erikseen. Ndin voimme haarukoida KesMed-projektissa to-
teutettavan osan sopivaksi. Suluissa kunkin idean perédssd on mainittu
mihin kolmesta Internetin osa-alueesta (Inter-, extra- ja iritrahet) palvelu
ajateltiin alustavassa maééarityksessd kuuluvan. Extranetiksi on tassd m&a-
rityksessd merkitty ne toiminnot, joihin asiakkaan tdytyy kirjoittautua

sisdin.

Tarjouspyynnon toissijainen kohde liittyy nykyisten Internet-sivujen ta-
son parantamiseen. Arkkitehdeille, jotka ovat Monena Oy:lle tarked
asiakasryhmad, tulee tarjota kattavaa informaatiota Monena Oy:n tuotteis-
ta (Arkkitehti-nurkkaus). Lisdksi heille voitaisiin tarjota naulakoitten
malleja CAD-ohjelmien ymmartdmissd muodoissa. Sivuille lisdtddn my6s
ajankohtaista materiaalia, joten sivujen piivittiminen tulisi olla Monena

Oy:n henkilokunnalle tarpeeksi helppo.

Seuraavassa muutamia yksittdisid ideoita Monena Oy:lle toteutettavaan

palveluun.

Esimerkkeji naulakoista eri ympaéristéissd: Monena on jaotellut naulakot
kolmeen eri ryhméin; koti, koulu ja toimisto. Ndistd ympéristoistd muu-
tama esimerkki ja sithen sopiva naulakko (Inter)

Naulakon QTVR -mallinnus, uutuusesittelyt (Inter)

Tiedotteet uutuustuotteista sdhkopostilla (Extra)

Esitteiden jakelu digitaalisena (esim. Acrobat-muodossa) (Inter)

Asiakas voi pdivittdd itse omat toimitustietonsa asiakasrekisteriin (Extra)
Asiakkaalle tarjotaan mahdollisuus ndhda aikaisemmat tilaukset (Extra)
Monenan tuotteisiin on mahdollista tutustua eri néyttelyissa. Naiistd
ndyttelyistd pitda olla kuvia ja osoitetiedot (Inter)

Tarjouspyynnon lahetysmahdollisuus Internetin kautta (Inter, Extra)



Uusi asiakas voi ldhettdd pyynnon saadakseen rekisterdityé jarjestelmaan
ja aloittaa Monenan tuotteiden jélleenmyynnin (Inter)

Linkkejé niille messusivuille, missd voi tutustua Monenan tuotteisiin (In-
ter) |
Kampanjatuotteiden ja uutuuksien esittely (Inter, Extra)

Tiedotus (lehdistotiedotteet, kuvatilaukset) (Inter)
2.3 Peruspalvelut

Seuraavassa on lueteltu toimintoja tai Internet-palvelun osia, jotka voi-
daan katsoa yrityksen WWW-kotisivujen perusosiksi. Nama toiminnot
luetaan kuuluvaksi tarjouspyynnon ensisijaiseen kohteeseen, mutta ne
on selvyyden vuoksi kirjattu tdhdn, koska niiden toteuttamisen arvioi-

daan olevan yksinkertaista (perus HTML-sivuja).

Esitetilaukset

Referenssit

Ajankohtaista
Hakutoiminto
Jalleenmyyjéluettelo
Jalleenmyyjakartta
Tuotetiedot

Vieraskieliset versiot
Tilausvahvistus haluttaessa

Varastotilanne ja toimitusajat
2.4 Rajaukset:

Jdrjestelmdd rajataan Monena Oy:n, toteuttajan ja KesMed-projektin yh-
teisissi palavereissa tarkoituksenmukaiseksi KesMed-projektin resurs- .

seihin nihden.



3 Internetin hy6dyntidmisen nykytila

Kappaleessa kuvataan mahdolliset toimenpiteet, jotka on toteutettu yri-

tyksessa Internetin kdyttoonottoa silmaélla pitden.
3.1 Tehdyt toimenpiteet

Sahkoposti: On olemassa
Kotisivut: On olemassa, http:/ /www.swcomm.fi/ monena/
Verkkoyhteys: On, ISDN

Domain-nimi: Ei haettu
3.2 Infrastruktuurin taso

Yritykselld on verkossa (NT) 8 tybasemaa ja tyontekijoiden tietotaitota-
son oletetaan olevan hyva. Yritykselld on kdytossd uusi Nova-ohjelmisto,
jolla hoidetaan mm. reskontra ja varastonhallinta. Tietoliikenne hoide-

taan ISDN-linjan avulla.

4 Toiminnot

Asiakas Monena Alihankkija
Tarjouspyynt6 ———p>
<4— Tarjous
Tilaus — >
Osapyynt6 ——p-
<4—— Toimitus
Maksu —>
<4— Toimitus
«4———— Lasku
Maksu —>




5 Jarjestelman tavoitteet
51 Toiminnalliset tavoitteet

Tavoitteena on palvella asiakkaita paremmin verkkopalvelun avulla.
Tuotetiedot on saatava paremmin esille. Jalleenmyyjille tulee tarjota re-
aaliaikainen varastotilanne ja mahdollisuus jittda tilaus verkkopalvelun
avulla. Lisdksi toiminnallisiin tavoitteisiin kuuluu asiakasrekisterin pai-

vittiminen.

Taloudellisiin tavoitteisiin voidaan lukea kuuluvaksi markkina-alueen
laajentaminen yrityksen paremman nidkyvyyden ja tuotetietojen hel-
pomman ldhettdmisen avulla. Varastotilanteen nidkyminen asiakkaille
verkon kautta sdéstédisi henkilokunnan resursseja. Yritys pyrkii saavut-
tamaan liikevaihdon kasvua uusien asiakkaiden myé6t4. Samoin tuotetie-
tojen nopealla ldhettdmiselld ja tuotetietojen ajantasaisuudella pyritddn

palvelemaan asiakkaita paremmin.

Toiminnan tehostumisen kautta saavutetaan resurssien sidastod. Koska
yrityksen tuotevalikoimaan kuuluu design-tuotteita, tulisi myo6s verk-
kosivujen noudatella samaa tyylikésta linjaa. Ndin pyritddn luomaan po-
sitiivinen imagovaikutus tyylikkdiden verkkosivujen avulla. Toisaalta
toteutettavassa jarjestelmdsséa taytyy olla korkea toimintanopeus, varsin-

kin tilauspalvelussa. (Extranet).
6 Muuta huomioitavaa
6.1 Miten asiakkaat houkutellaan palvelun kayttajiksi

Nopean ja toimivan verkkopalvelun avulla houkutellaan asiakkaita pal-

velun kayttédjiksi. Lisdksi on ensisijaisen tirkedd mainostaa verkkopal-



velua esim. messuilla. Uuden Internet-palvelun kautta tilaaville asiak-
kaille on mahdollista myontdd tietyn suuruinen alennus. N&din mm.

suunnataan asiakkaita palvelun kayttdjiksi.
6.2 Erityispiirteitd ja muuta huomioitavaa

Yritykselld on tédlld hetkelld kaytossd melko suppeat WWW-sivut. Suun-
nitelma niiden laajentamiseksi on valmiina. Yrityksessd on selvd kuva
siitd, miten Internet-palvelua tulisi kehittdd. Henkiloston osaamistaso
riittdd sisdllon pdivityksiin, mutta palvelimena tulisi kadyttdd hotellipal-
velinta. Maksujérjestelmien tarvetta ei ole, koska Monena Oy:n kauppa
on business-to-business kauppaa, jonka maksuliikenne voidaan hoitaa

laskutuksella.
6.3 Integrointi

Koska jdlleenmyyjille halutaan tarjota reaaliaikaisen varastotilanteen,
tdytyy toteutettava jarjestelma liittdd varastonhallintajérjestelméin. Ta-
maé tulee huomioida tarjouksessa. Lisdtietoja Nova -ohjelmasta on lupau-

tunut antamaan Kari Jokihollanti (kari@softlane.fi) Softlane Oy:sti.

6.4  Riskit jarjestelméssa

Tietokatkot jarjestelman sisélla tai tietoliikenteen osalta voivat aiheuttaa
riskeja jarjestelméddn. Samoin tdytyy varmistaa jarjestelméan toimivuuden
ja toiminnan yksinkertaisuus. Tamé vaatii huolellista testausta mm. yh-
dessé jdlleenmyyjien kanssa. Kanavakonfliktin vélttdminen jidlleenmyyji-

en kanssa on todella tiarkeéi asia.



Liite 8 Kuvaruutuja Monenan WWW-palvelun prototyypista

Paddsivu

Infoa

Vilma-naulakot on kehitetty koti- ja toimistokayttasn.
Niiss3 on monta eteistilan toimivuutia helpottavaa

yksityi Syvyyita k illa on vain 40 cm,
Tuotteet . mika hel ahtaiden eteiskaytavi i
Putkijalkoj ansios1'a Tattiapi  on helppo puhdi

Kaappi on siilyty myds pitkille
esineille. Nelja varivaihtoehtoa.

Palaute Vilma kldstall ar utvecklat til hem- och komorsmilj.

Minga kia detaljes und

4 . E Smila produkter 3 latt att piacera om utrymmet
Ajan- 4 5 , 3 ar knappt. Fyra firg som standard.
Kohtaista :

kotkeus / hjd: 1 870 mm

leveys / bredd: 600, 900 ja / och 1200 mm
syvyys / djup: 400 mm

penkki / bank: 410 x 910 x 410 mm

puu / tra: massiivi koivu / massiv bjsrk
terds / stil putverimaalatiu teraslevy 2 mm
pulvedackerad stiipidt 2 mm

Vilma 60: Koukkuja 6 kpl / krokar 6 st
Vilma 90: Koukkuja 6 kpl / krokar 8 st
Vilma 120: Koukkuja 12 kpl / krokar 12 st

monena®
GROUP

Padsivu

Tilaus Valuutta: Vuosialennus: 1.00%
Nimike Tuot. nr, Titattu 3 Al

Tuotteet yhsikkshinta
[HARBOUR 61cm. koivu 0 3 383001 597.86
[KING, 19mm, teraspuaki jo messiivi koivu ) 1] 300289 661.57
Palaute [OUVER Alumiini runko/ Kirsikka 0 F kel 2701.16
[WiLma, 88em, leppa/ alumiini § 375100 I 5061.00

Ajan-
Kohtaista

—_T_““_”'—
5 b b o o b

Kuva 27 Monenan tuotteiden tilaussivu (HTTP 2)



Sahkoposti:
Teimiala:
Viesti:

Pidasivu

Tuotteet

C Haluan M

Tuoteryhmi
3 Eteiskalusteet

O3 Seindnaulakot
3 Pystynaulakot
T Koulunaulakot
O Jatkonautakot
[ Erikoisnaulakot

Palaute

HINNASTOT
3 Naulakkotuottest

O Myymalakalusteet
3 Uikokalusteet

Kuva 28 Tilauslomake, jolla jdlleenmyyjit voivat tilata esitteitd tai

arkkitehdit ns. paivitettivin ammattilaiskansion (HTTP 2)

Paasivu

Jilleenmyyjat:
» £SPOO
» HELSINKI
¥ JAMSA

y . ¥ SYVASKYLA
Tuotteet = S Isku Oy
Martela keskus
Puustelli keittivt

» KUHMO
» xuoPIO

Palaute

Alan-
Kohtaista

0 wEii% Ve

Kuva 29 Yksityisasiakkaille jalleenmyyjdn hakupalvelu (HTTP 2)
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