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Uudet péitteet. Valtion |t halllnto haluaa eroon paperipinoista.

Eduskunnan
tyiitavat uusiksi

Marita Kokko
marita.kokko@alma360.fi

Lippdérit. Edlsrynelmmatkm it-rat-

kaisut ovat hy6dyttomii ilman osaa-
viakiytt4jid. Muutokseen liittyva uu-
si tydkulttuuri on valtion it-johtaja
Yrjo Bensonin mukaan kuuma pe-
runa. :

- Padstdksemme eroon paperipin-
koista eduskuntatydssi ja saadaksem-
me kansanedustajille 1dpparit istunto-

pankkiin. Ylimmin valtiojohdon esi-
merkki on ovi muutokseen.

Benson tietdi, ettel muutos onnis-
tu it-johtajan kiskytykselld. Ylim-
min johdon tulee kirjata tyGskentely-
tapojen tehostaminen ja uudistami-
nen virastonsa vuositavoitteisiin.
Edessi on lihetyssaarnaajakierros
kansliapiillikdiden ja virastopaalli-
koiden tasolla.

- Luulisi, ett3 tim3 on helppo nak-
ki myydé virastoille, koska tdssi ta-

Toimistotukkurin nettikauppa vetda

Paperipalvelun
verkkokauppa kasvoi,
kun jirjestelma

alkoi ehdottaa
ostosten yhteydesséi

Arja Vartia

arja.vartia@kauppalehtifi

Sdhkbinen kaupankaynti. Yksiyri-
tysten vilisen verkkokaupan uranuur-
tajista on toimistotarvikkeita myyva
Paperipalvelu, joka aloitti ensimmai-
set sihkoiset kaupankiynnin kokeilut
jo vuonna 1996. Jarjestelmai péivitet-
tiin 2005 ja timin vuoden helmikuus-
sa yritys otti kiytt66n tdysin uuden
verkkokaupanratkaisun, jonka pohja-
na toimii Smilehousen Workspace En-
terprise -ohjelma.

- Halusimme nykyaikaisen ratkai-
sun ja rakensimme sen huolella.
Suunnitteluun ja ohjelman rataléin-
tiin kului puolitoista vuotta. Emme

halunneet sinne vilkkuvia ja vilkky- ~

vid bannereita vaan selkedn kokonai-
suuden, kertoo Paperipalvelun mark-
kinointipaillikkd Jouni Varis.

— Suuri muutos aikaisempaan on
esimerkiksi tuotteiden yhteyteen
muokattu liitinnéistuoteominaisuus.
Jos asiakas ostaa flippitaulun, sivusto
kysyy, tarvisetko myGs tauluun sopi-
vaa paperia, kynid tai muita oheistar-

ikkeita.

Nimikkeet loytyvat
Toimistotarvikkeissa on paljon tuo-

tenimikkeitd, jotka nettikaupan oh-
jelman on l6ydettavi.

"lhmiset kutsuvat
esimerkiksi nitojaa
monilla nimikkeilld
ohjelman tehtava

on loytda ne silti.”

Jouni Varis,
Paperipalvelun mariddnointipdaliikkd

— Meill3 on verkkokaupassa noin
5000 eri tuotenimiketti. Samalla
tuotteelle voi olla my&s monta nime&,
joten loimme sivustolle Alias-nimi-
haun. Thmiset kutsuvat esimerkiksi
nitojaa hyvin monilla nimikkeills,
ohjelman teht#va on 16yt ne silti.

- Myyntityéssimme jatkuu edel-
leen myds perinteiset kanavat. Esi-
merkiksi myyntiedustajien kannalta
verkkokauppa on yksi lisdtuote, ja
heille napsahtaa provisiot myos verk-
kokaupan kautta tapahtuvasta myyn-
nistd, mikili he ovat asiakkaan siinne
ohjanneet.

- Asiakkaiden mielestd parasta
verkkokaupassa on se, ettd se on aina
auki. Markkinointipaallikko taas ar-
vostaa verkkokaupan helppoa analy-
sointimahdollisuutta.

- Sahkoisessi kaupassa nikee no-
peasti, mika tuote tai tarjous puree.

Uuden verkkokaupan kiavijimaarat
ovat kolmen ensimmadisen kuukau-
den aikana kasvaneet 41 prosenttia
verrattuna viime vuoteen. Mydskin
verkkokaupan keskiostos on kasva-
nut huomattavasti.

Paperipalvelun yuotuisesta 26 mil-
joonan euron liikevaihdosta noin 20
prosenttia myydaan sahkoisen kau-
pan kautta.

Vajaa kolmannes hybdyntiis

Verkkokaupan asiantuntijayritys
Smilehousen iTest-tutkimusyksikko
kartoitti viime vuoden lopulla, miten
suomalaisissa yrityksisséd eri b2b-
kaupan toimialoilla hy6dynnetdan
verkkokaupan mahdollisuuksia nyt ja
tulevaisuudessa.

Vastanneista yrityksistd valtaosa
eli 77 prosenttia koki sihkdiset tilaus-
kanavat valttdmattdmiksi, tirkeiksi
tai hyédyllisiksi myynnilleen. Mutta
kaikkiaan vain vajaa kolmannes il-
moitti kdyttdvinsi verkkokauppaa
b2b-myyntinsi ja -markkinointinsa
valineena.

Verkkokauppaa hyddyntaa vastan-
neista tukkukaupan yrityksistd reilut
puolet, kun taas teollisuusyrityksista
vain noin joka kymmenes.




