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LYHENTEET JA TERMIT

Ariba

autoPO
BA
BOM
B2B

B2C

B2X

CRM

EDI

E-katalogi

Ekstranet

ERP

Fortune 500

GOA

JIT

Sahkdinen tydkalu toimittajasopimusten hallinnointiin ja hyddykkeiden
kilpailuttamiseen.

Automatic Purchase Order, automaattinen ostotilaus.

Business Area, liiketoiminta-alue.

Bill of Materials, osaluettelo.

Business-to-business, kaupanteko yritysten valilla, esimerkiksi valmista-
jan ja tukkuliikkeen valilla tai tukkuliikkeen ja vahittaisliikkeen valilla.
Business-to-consumer, kaupanteko yrityksen ja kuluttajan valilla.
Kaupanteko, jossa yhdistyvat B2B ja B2C.

Customer Relationship Management, asiakkuudenhallinta, joka sisaltaa
asiakasldahtoisen ajattelutavan organisaatiossa ja siihen liittyvat tietojar-
jestelmat.

Electronic Data Interchange, tekniikka yritystenviliseen liiketoimintaan
liittyvien asiakirjojen sdhkoiseen vaihtoon.

Sahkoéinen tuoteluettelo.

Kahden osapuolen, esimerkiksi kahden yrityksen, yrityksen ja asiakkaan
tai yrityksen ja yhteison valinen suljettu verkkopalvelu, joka hyédyntaa
Internet — teknologiaa.

Enterprise Resource Planning, yritysten kdytto6n suunniteltu tuotan-
nonohjausjarjestelma, esimerkiksi SAP.

Yhdysvaltalaisen Fortune — talouslehden vuosittain julkaisema luettelo
yhdysvaltalaisista julkisista yhtioista liikevaihdon mukaisessa suuruus-
jarjesestyksessa.

Global Outline Agreement, hintalistasopimus. Aribassa tehdyn sopi-
muksen avaintiedot (esimerkiksi maksuehto, voimassaoloaika, hinnat ja
toimitusehto) siirretddn GOA:lle ERP -jarjestelmaan.

Just In Time, teollisuudessa ja kaupassa tehokkuuden parantamiseen
kaytetty japanilainen johtamisfilosofia, jonka on kehittanyt Toyota.

Suomessa kaytetdan termia JOT, Juuri Oikeaan tarpeeseen.



Lean

Maverick

MRO

MRP
ORM

PO

Puiteosto-
tilaus

Punchout

RtP
SAP

SCM
Spot buy
SRM

SRS

StC

TCO

Transaktio

TamMm

Johtamisfilosofia, joka keskittyy tuottamattomien toimintojen poistami-
seen tarkoituksena asiakastyytyvaisyyden ja laadun parantaminen seka
toiminnan kustannusten pienentdaminen ja tuotannon lapimenoaikojen
lyhentaminen.

Maverick — ostolla tarkoitetaan hankintasopimuksen ulkopuolelta os-
tamista.

Maintenance, Repair and Operation, kunnossapidon tarvikkeet ja palve-
lut.

Material Requirement Planning, materiaalitarvelaskenta.

Operating Resource Management, kayttotarvikkeiden ja palveluiden
hallinta.

Purchase Order, ostotilaus.

Avoin "piikki”, jolle loppukayttdja voi tilata tuotteita sahkoisesta tilaus-
jarjestelmasta.

Yrityksen tilausjarjestelmaan saatavissa oleva tekniikka, joka mahdollis-
taan tuotteiden kerdamisen tilaukselle yrityksen ulkopuolisessa jarjes-
telmdssa eli toimittajan verkkokaupassa.

Requisition-to-Pay, tilauksesta maksuun — ostoprosessi.

Systeme, Anwendungen und Produkte in der Datenverarbeitung Ak-
tiengesellschaft — yrityksen valmistama toiminnanohjausjarjestelma.
Supply Chain Management, toimitusketjun hallinta.

Yksittdinen ostajan tekema hankinta.

Supplier Relationship Management, toimittajahallinta.

Supplier Relationship Support, toimittajahallinnan tuki.
Source-to-Contract, tarpeesta sopimukseen —ostoprosessi.

Total Cost of Ownership, elinkaarikustannukset.

Liiketoimi, vastineellinen kauppa tai vaihto (taloustiede). Joukko tapah-
tumia/tapahtumasarja, esimerkiksi hakujen ja tallennusten sarja (tieto-
tekniikka).

Total Quality Management, johtamisfilosofia prosessien ja tuotteiden

laadun jatkuvaan parantamiseen.



UNSPSC

VMI

VSl

XML

2WM
3WM

The United Nations Standard Products and Services Code. Maailmanlaa-
juisesti sahkoisessa kaupankaynnissa kaytdssa oleva tuotekoodi, jolla
voidaan luokitella palveluja ja tuotteita.

Vendor Managed Inventory, toimittajan yllapitama ja hallitsema varas-
to, jonka tuotteet omistaa (ostava) yritys ja joka sijaitsee fyysisesti (os-
tavan) yrityksen tiloissa.

Vendor Stocked Inventory, tuotteet omistaa toimittaja, joka varastoi
niitd omissa tiloissaan “korvamerkittyna” ostavalle yritykselle.
eXtensible Markup Language, merkintakieli tai standardi, jolla tiedon
merkitys on kuvattavissa tiedon sekaan. XML-kielta kaytetaan seka for-
maattina tiedonvilitykseen jarjestelmien valilla etta formaattina doku-
menttien tallentamiseen.

Two way match, tilaus ja lasku tdsmaavat.

Three way match, tilaus, vastaanotto ja lasku tasmaavat.


http://fi.wikipedia.org/wiki/Merkint%C3%A4kieli

1 JOHDANTO

Kohdeyritys on alallaan johtava globaali toimija, jonka vuosittainen liikevaihto on yli
10 miljardia euroa. Liiketoiminta on jakaantunut kolmeen liiketoiminta-alueeseen ja
tuotantoa on 16 maassa. Taman opinndytetyon tarkoituksena on I6ytda keinoja sah-
koisen tuoteluettelon eli e-katalogin kayttéasteen nostamiseksi kohdeyrityksessa.
TyOssa tarkastellaan yrityksen kotimaan hankintatoimea ja erityisesti kolmen tuotan-

tolaitoksen osto-organisaatioita.

Hankintatoimen rooli on muuttunut huomattavasti 20 viimeisen vuoden aikana. Enaa
hankintaa ei pideta tukitoimintona, vaan silla on huomattu olevan avainrooli yrityk-
sen strategiassa. Valmistussektorilla hankintojen osuus liikevaihdosta on keskimaarin
55 % eli hankintatoimi ndyttelee merkittavaa roolia kustannustehokkuuden paran-
tamisessa. Hankintaorganisaatiossa henkilostoresurssit tulisi kohdentaa operatiivisen
tyon sijaan strategisiin ja toimittajahallintaan liittyviin toihin. Tama onnistuu jarjes-

telmien ja toimintatapojen kehittamisella.

Yrityksen padhankintakanavat ovat hyllytyspalvelu, automaattiset ostotilaukset (au-
toPO), VSI (Vendor Stocked Inventory), sdhkdinen tuoteluettelo eli e-katalogi seka
yksittdiset hankinnat. E-katalogi on hyllytyksen jdlkeen edullisin vaihtoehto, jos tar-
kastellaan tilausrivikohtaisia prosessikustannuksia. E-katalogi on ollut kohdeyrityk-
sessa kdytossa 06/2010 lahtien, mutta sen kdyttoaste ei ole noussut halutulle tasolle.
Ostotilauksia menee edelleen liikaa ns. vapaatekstitilauksina ostajien kautta. Tassa
opinnaytetydssa etsitdan keinoja e-katalogin kayttoasteen nostamiseksi. Tavoitteena
on siirtdd mahdollisimman paljon rutiinitilauksia ostajilta loppukayttdjien tehtavaksi,
jotta ostajien tyoaikaa saadaan vapautettua strategiseen ostotyohon, kuten vaihto-
ehtoisten toimittajien etsintdan, sopimusten tekoon ja ylldpitoon seka ostotoiminnan
kehittamiseen. Naiden lisdksi kohdeyrityksessa on arvioitu e-katalogin kayto6lla saavu-
tettavan useita muita etuja, kuten hyvaksyttyjen sopimuskatalogien kayttod, master-
datan yllapidon vaheneminen SAPissa, varastoinnin vaheneminen ja kustannusten

kohdistaminen suoraan ennalta sovittujen sddantdjen mukaisesti.



E-katalogin ominaisuuksista ja kehittamistarpeista on kohdeyrityksessa saatu satun-
naista palautetta kayttdjiltd. Taman tyon yhteydessa e-katalogin kayttdjien mielipitei-
ta kirjattiin yl6s ensimmaisen kerran systemaattisesti teemahaastatteluilla. Haastat-
teluissa nousivat esille erityisesti puutteet e-katalogien tuotekuvissa, hakutoiminnos-

sa, tuotekuvauksissa, tilausmaarien selkeydessa ja tilidinnin selkeydessa (portaali).

SAP — toiminnanohjausjarjestelmasta kerattiin ostodataa, joka kasiteltiin Excelilla.
Tilausriveja analysoimalla saatiin laskettua, ettd hankintakanavan oikealla valinnalla
ostajien tyOajasta on mahdollista ostajan toimenkuvasta riippuen vapauttaa n. 20 %
kaytettavaksi strategisiin tyotehtaviin, kuten vaihtoehtoisten toimittajien etsimiseen
ja kilpailuttamiseen, automaatioasteen nostamiseen, hinnastojen yllapitamiseen ja
paivittamiseen, kontrollointiin ja sopimusvastuun ottamiseen. Transaktioiden maa-

ran seuraamisen sijaan onkin oleellista keskittya tyon laadulliseen puoleen.

2 HANKINTATOIMI

2.1 Johtaminen

Lyhyesti kuvattuna hankintatoimen johtaminen on tieto-, materiaali- ja rahavirtojen
koordinointia yrityksissa ja yritysten valilla. Kun yritykset ovat onnistuneet tehosta-
maan toimintaansa omien seiniensa sisapuolella, alkavat ne etsia uusia kilpailuetuja
seinien ulkopuolelta. Jakelukustannusten alentaminen, markkinoille-tulo -aikojen
lyhentdminen seka oikeiden tuotteiden saaminen oikeaan paikkaan, oikeaan aikaan
ja oikealla hinnalla tarjoavat mahdollisuuksia kilpailukyvyn parantamiseksi. Ndiden
pdaamadrien saavuttaminen vaatii toimittaja-, valmistaja-, asiakas-, jalleenmyyja- ja
jakelijasuhteiden uudelleen arvioimista ja organisointia. Alallaan johtavat yritykset
tekevat tehokasta yhteisty6ta yhteistydkumppaneidensa kanssa, mika erottaa ne

kilpailijoistaan. Toimitusketjun tilapaiset ja hajanaiset prosessit muutetaan yhtenai-
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seksi, asiakkaalle lisdarvoa tuottavaksi jarjestelmaksi (Kalakota & Robinson 1999,

197).

Hankintojen johtamisella viitataan kaikkiin niihin toimintoihin, jotka ovat tarpeen
toimittajasuhteiden hallinnassa siten, ettd toimittajien toiminta on linjassa yrityksen
liilketoimintastrategioiden ja etujen kanssa. Se keskittyy hankintaprosessien raken-
tamiseen ja jatkuvaan parantamiseen seka organisaation sisalla etta organisaation ja
toimittajien valilla. Hankintojen johtamisella on seka sisdinen ettd ulkoinen aspekti.
Taustalla vaikuttaa ajatus, jonka mukaan asiakkaiden tulee johtaa ja hallita toimitta-
jia, jotta toimittajat eivat hallitsisi asiakassuhteita. Hankintojen johtaminen liittyy
toimitusketjun hallintaan. Toimitusketjun hallinta pitaa sisallaan kaikkien niiden toi-
mintojen, tietojen, osaamisien ja taloudellisten resurssien johtamisen, jotka liittyvat
raaka-aine- ja komponenttitoimittajilta seka muilta toimittajilta tuleviin hyédykkeisiin
eli tarvikkeisiin, raaka-aineisiin ja palveluihin. Hyodykkeiden pitaa vastata tai jopa
ylittaa loppukayttdjan odotukset. Toimitusketjun johtaminen eroaa hankinnasta sii-
na, etta se kattaa myos kaikki logistiikkatoiminnot ja toimittajasuhteiden hallinnan.
Toimittajasuhteiden hallinnasta voi esimerkkina mainita Fordin, joka vaatii pakoput-
kistojarjestelmien toimittajiaan kdayttamaan yhta terdassopimusta. Seka Ford etta toi-
mittajat ostavat terdsta ja yhdistamalla sopimukset kaikki osapuolet hyotyvat pa-
remmista sopimusehdoista. Arvoketjujohtamisessa toimittajat haastetaan paranta-
maan (ostavan) yrityksen arvoesitysta asiakkaille. Yleensa toimittajat toimivat lahei-
sessa yhteistyOssa (ostavan) yrityksen teknisen ja markkinointihenkilokunnan kanssa,
jotta tuotteen kokonaiskustannuksia saadaan alennettua ja jotta tuotetta saadaan
kehitettya asiakkaan tarpeita paremmin vastaavaksi. Esimerkkind mainittakoon Mic-
rosoftin X-Box, jonka alun perin kehitti Microsoft, mutta jonka todellisuudessa val-
mistaa Flextronics. X-Boxin menestymisen kannalta Flextronicsin asema on kriittinen,
silla se maarittelee X-Boxin valmistuskustannukset ja ndin ollen tuotteen kuluttaja-

hinnan (van Weele 2010, 11).

Hankintaprosessi voidaan jakaa strategiseen, taktiseen ja operatiiviseen tasoon. Nai-
den johtamistasot on esitetty taulukossa 1. Strategisella tasolla tehddan paatokset,

jotka vaikuttavat yrityksen asemaan markkinoilla pitkalla aikavalilla. Vastuun paatok-
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sista kantaa johtoporras. Taktisella tasolla tehdaan toimittajien, tuotteiden ja proses-
sien valintaa koskevat paatokset. Operatiivinen taso kasittaa kaikki tilaamiseen ja
lahettamiseen liittyvat toiminnot. Organisaatio voi olla hajautettu, keskitetty tai se-
kamuotoinen, tai hankintaryhmat voivat olla poikkiorganisatorisia (van Weele 2010,

282).

TAULUKKO 1. Hankinnan johtamistasojen ja joidenkin johtamispositioiden valiset

suhteet (van Weele 2010, 283).

Johtamistaso
Logistilkan | Hankinto- Ostoassistent-
Ylin johtami- jen johta- Vastaava | ti/materiaali-
Tehtava johto nen minen ostaja suunnittelija
Strateginen taso X X X
Taktinen taso X X X
Operatiivinen taso X X

Hankintatoimen johtamista kasitteleva kirjallisuus osoittaa, ettda monilla yritysjohtajil-
la on edelleen hankintaketjun johtamiseen liittyen hyvin perinteinen katsontakanta
eivatka he ndin ollen taysin ymmarra sen vaikutusta yhtion taloudelliseen tulokseen
(Presutti 2003, 223). Yrityksissa “herattiin” 1990-luvulla huomaamaan hankintatoi-
men merkitys yritysten tuloksenteossa. Globaalin kilpailun kiristyessa yritysten kilpai-
lukyky ja tuottavuus eivat ole enaa kiinni siitd, kuka pystyy nostamaan eniten hintoja.
Paremmuus ratkaistaan nyt tuoteinnovaatioilla, nopeudella ja laadulla. Tama kaikki
vaatii onnistuakseen tehokkaasti johdettua, kilpailukykyista toimitusketjua (Presutti

2003, 219, Kalakota & Robinson 1999, 196, Lankford 2004, 301).

1960- ja 1970-luvuilla yritykset alkoivat kehittaa yksityiskohtaisia markkinointistrate-
gioita, joissa keskityttiin asiakasuskollisuuden synnyttamiseen. Ennen pitkda ymmar-
rettiin, ettd tdma vaatii vahvaa teknista osaamista, tuotesuunnittelua ja tuotantoa.

Suunnitteluinsindorien pitda osata kdantaa kuluttajien vaatimukset korkealaatuisiksi

tuotteiksi, joita voidaan valmistaa kustannustehokkaaseen hintaan. Uusien tuottei-
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den kysynta kasvoi 80-luvulla, mika edellytti yrityksilta entista joustavampaa toimin-
taa; kykya uudistaa jo olemassa olevia tuotteita ja kehittaa kokonaan uusia. Kun or-
ganisaatioiden kyvykkyys parani 90-luvulla, alettiin ymmartaa miten merkittava vai-
kutus toimittajilla on yrityksen kykyyn vastata asiakkaiden tarpeisiin. Keskityttiin
hankintatoimeen ja sen vastuisiin. Taman jalkeen tekniikka on kehittynyt huomatta-
vasti mahdollistaen aikaa sadstavien IT-sovellusten ja logistiikkaverkostojen kayton,
mika on edelleen parantanut ja nopeuttanut siirtymista tehokkaampaan toimintaan.
Yritykset ovat tana paivana tehneet jo paljon laadunhallinnan ja tuotantotehokkuu-
den parantamiseksi ja nyt katseet ovat kdantyneet hankintaketjuun ja sen tehostami-
seen. Toimitusketjun hallinta (SCM) onkin talla hetkellad ainoa yksittdinen tyokalu,
jonka avulla yritys voi saavuttaa merkittavaa kilpailuetua. Suurin osa yrityksista kuvaa
edelleenkin hankintaprosessin vaiheiksi tarpeen maarittelyn, tarjouspyyntéjen teke-
misen, toimittajavalinnan, tilaamisen, toimitusvalvonnan seka laskun maksatuksen.
Tallainen ajattelutapa ja maarittely johtavat siihen, etta hankinta painottuu paivit-
tdisten tilausten ja rutiinien hallintaan toiminnan pitkdjanteisen kehittamisen sijaan,
mika korostaa hankinnan roolia tukitoimintona. Talla hetkellad Kiina luo muulle maa-
ilmalle ennenndakemattomia haasteita seka tuotanto- etta palvelusektorilla. Edella
mainittujen haasteiden johdosta hankintatoimen rooli on merkittavasti muuttunut ja
muuttumassa edelleen. Enaa hankintatoimea ei voi ajatella vain yrityksen tukitoimin-
tona, vaan sen johtamiseen ja kehittamiseen on oikeasti panostettava (lloranta &

Pajunen-Muhonen 2008, 61; Lattimore 2001; Monczka ym. 2009, 5).

Hankintatoimen rooli onkin muuttunut viimeisten 20 vuoden aikana merkittavasti ja
monet yritykset ndkevat, ettd hankinnalla on avainrooli yrityksen strategiassa. Kaup-
pa on kasvanut ja laajentunut voimakkaasti ja teollisuudenalat ovat alkaneet kehittaa
omia vahvuuksiaan my0s globaalin yhteistyon kautta. Globaali yhteisty6 on johtanut
tullien ja suojamaksujen vahittdiseen purkamiseen, mika on helpottanut kaupan-
kdyntia ja mahdollistanut tuonnin uusilta alueilta. Tietojarjestelmien kehittdminen
sekd internetteknologian kayttéonotto ovat mahdollistaneet uusien toimintatapojen
kehittamisen seka organisaation sisalla etta organisaatioiden valilla. Toimialojen si-
salla on luotu omia suosituksia ja viitekehyksid, joiden avulla on kyetty parantamaan

eri osapuolten valista toimintaa. Hankintatoimen kannalta kaksi tarkeaa asiaa ovat
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yhteinen ja yhtendinen tuoteryhmittely sekd yhtendinen toimittajanumerointi (Ben-

ton 2010, 5; lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 44).

Kilpailun jatkuvasti kiristyessa yritysten on pakko keskittya ydinosaamiseensa, mika
johtaa vahemman kriittisten toimintojen ulkoistamiseen. Toimintoja, jotka on aiem-
min hoidettu itse, siirretdan toimittajan vastuulle. Yksi esimerkki ulkoistamisesta on
toimittajan yllapitama ja hallitsema varasto eli VMI (Vendor Managed Inventory).
Kun yritys panostaa ydinosaamiseensa, hankinnan taloudellinen merkitys ja suhteel-
linen osuus kustannusrakenteesta kasvavat. Kuviossa 1 on esitetty yrityksen kustan-
nusrakenteen muuttuminen vuosien 1981 ja 2006 valilla. Tyovoimakustannusten
pienentyessa on ulkopuolelta ostettavien materiaalien ja palveluiden osuus kasvanut
merkittavasti (36 % - 62 %). Samalla kun yritys keskittyy ydinosaamiseensa, muo-
dostuu toimitusketju yha pienemmista palasista. Kun vield huomioi, etta jokaisen
yksittdisen toimitusketjun osan voi toteuttaa useilla tavoilla, voi vain todeta, etta
toimittajaverkoston johtamisessa tarvitaan aivan uudenlaista osaamista. Perinteisen
hierarkkisen johtamisen menetelmat eivat enda toimi (lloranta & Pajunen-Muhonen

2008, 48).

Yrityksen kustannusrakenne Yrityksen kustannusrakenne
v. 1981 v. 2006

36% ’
'- ) 25%
48% 62% '

B muut kustannukset

i tydvoimakustannukset

l ulkopuolelta ostetut materiaalit ja palvelut

KUVIO 1. Suomalaisen teollisuusyrityksen kustannusrakenteen muutos 25 viimeisen

vuoden aikana (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 50).
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Valmistussektorilla hankintojen osuus liikevaihdosta on keskimaaraisesti 55 %. Tama
tarkoittaa, ettd jokaisesta eurosta, joka saadaan myydyista tuotteista tai palveluista,
yli puolet palautuu toimitusketjuun. Onkin paivanselvaa, etta hankintatoimi naytte-
lee suurta roolia kustannussaastoja mietittdessa. Hankinnan rooli on muuttunut si-
ten, etta kun aiemmin tingittiin hintoja alemmaksi, nyt rakennetaan tiiviita toimitta-
jasuhteita ja pyritdan sitd kautta saamaan tuotteiden ja palveluiden kustannuksia
alas. Tutkittaessa autoteollisuuden toimittajasuhteita on tuloksissa huomattu selva
ero riippuen siita, millaisen lahestymistavan yritys on ottanut toimittajasuhteisiinsa.
Kun toimittajia pyydettiin arvioimaan autoteollisuuden asiakkaitaan, nousivat japani-
laiset autonvalmistajat Toyota, Honda ja Nissan mediaanin ylapuolelle, kun taas ame-
rikkalaiset valmistajat Chrysler, Ford ja General Motors arvioitiin mediaanin alapuo-
lelle. Tutkimuksessa mitattiin avaintoimittajien suhteisiin liittyvia tunnuslukuja, jotka
pitavat sisdlladn myos ostaja-toimittajasuhteen kehittdmisen ja viestinnan. Toyota oli
paras pisteilld 399/500, kun huonoimmaksi arvioitu GM sai vain 144/500 pistetta.
Parempi toimittajasuhteiden hallinta onkin auttanut japanilaista autoteollisuutta
saavuttamaan merkittavia kustannushyotyja verrattuna amerikkalaiseen autoteolli-
suuteen. Osto- ja hankintatoimen johtamisella on huomattava vaikutus myos tuot-
teiden ja palveluiden laatuun. Yritysten ulkoistaessa tukitoimintojaan nousee oston,
ulkopuolisten toimittajien ja laadun valinen suhde entista tarkeammaksi. Hankinta
voi osaltaan auttaa tuotteiden ja prosessien suunnittelun parantamisessa toimies-
saan siltana toimittajien ja insindorien valilla. Yritykset, jotka ottavat toimittajat mu-
kaan jo suunnittelun alkumetreilld, saavuttavat noin 20 %:n sadstot materiaalikus-
tannuksissa ja 20 %:n parannuksen materiaalien laadussa verrattuna yrityksiin, jotka
eivat ota toimittajia mukaan suunnitteluun. Lisdksi tuotekehityksen lapimenoajat

lyhenevat 20 % (Monczka ym. 2009, 7).

Tiiviiseen yhteistyohon liittyy myos riskeja ja varjopuolia, kuten toimittajan kustan-
nustason hallitseminen pidemmalla aikavalilla ja kasvanut riippuvuus yhdesta toimit-
tajasta. Ongelmia aiheutuu esimerkiksi silloin, kun naiivisti oletetaan, etta toimittajan
ja ostajan tavoitteet ovat yhdensuuntaiset. Huomioitavaa on myds se, etta tiivis toi-
mittajayhteistyd vdahentaa kilpailua, mika puolestaan alentaa tehostamispainetta

toimittajan padssa. Lisdksi toimittajan valvonta (kustannukset, suoritus) on vaikeaa ja
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toimittajan kehittymissuuntaa on vaikea ohjata (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008,

315, 317).

Tuotteen hinta on vain pieni osa hankintakuluja, joita kertyy myds
e tuotantokustannuksista
e tarvikkeiden kasittelykustannuksista
e varastokustannuksista
e paaomakustannuksista
e toimittajien kasittelykustannuksista
e hallinnollisista kustannuksista ja

e kehityskustannuksista

Osa kustannuksista, kuten hinnat ja ostohyvitykset, ovat hyvin nakyvia. Osa kuluista
on aineettomia, mutta ne edustavat silti isoa osaa kuluista (Gadde & Hakansson

1993, 47).

Fordilainen sarjatuotantoajattelu, jolle on ominaista pyrkimys mahdollisimman suu-
riin sarjoihin mahdollisimman hyvin vakioituja tuotteita, oli pitkaan vallalla myés suh-
tautumisessa toimittajiin. Suurilla tilauserilla saatiin kylla hinnat ja kuljetuskustan-
nukset alas, mutta samalla varastointi- ja kasittelykulut nousivat. Japanilaisen auto- ja
kulutuselektroniikkateollisuuden tulo lansimaiden markkinoille pakotti [ansimaiset
johtajat perehtymaan japanilaisiin johtamismalleihin. Toleranssilaadun tilalle tuli aja-
tus tuotteen virheettomyydesta ja johtamisessa keskityttiin jatkuvaan tulosten pa-
rantamiseen yhteistyon ja vallan hajauttamisen kautta. Myos japanilaisten suhtau-
tuminen toimittajiin poikkesi lansimaisesta tavasta. Yritys ja toimittaja toimivat tii-
viissa yhteistyossd, jolla pyrittiin parantamaan laatua. (lloranta & Pajunen-Muhonen

2008, 51).
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2.2 Hankintaprosessi

Termeja ostaminen (purchasing) ja hankinta (procurement) kaytetdan joskus erotuk-
setta kuvaamaan samaa asiaa. Todellisuudessa hankinta on huomattavasti laajempi
kasite kuin ostaminen. Siihen sisaltyvat mm. hankintastrategian luominen ja kehitta-
minen, toimittajien arviointi, valinta ja kehittaminen seka sopimusneuvottelut. Edel-
leen siihen kuuluu jatkuva toimittajahallinta, jonka tarkoituksena on hankintaketjun

kustannustehokkuuden parantaminen (Sain & Owens & Hill 2004, 10).

Hankinnan voidaan katsoa kattavan kaikki toiminnot, joista yritys saa laskun ulkopuo-
liselta taholta. Ndin ollen hankinnan alle voidaan laskea mainossopimukset, vuokra-
tyovoiman kaytto, tavaranvaihtosopimukset ja yritystenvalinen kaupankaynti. Huo-
mioitavaa on, ettd monet toiminnot, joista yritysta laskutetaan, jarjestetaan ilman
hankintaosastoa. Tasta johtuen hankintatoiminnon kasite on usein huomattavasti
laajempi kuin hankintaosaston kasite. Tilaamisella viitataan ostotilauksen lahettami-
seen toimittajalle ennalta sovittujen ehtojen mukaisesti. Lisdksi termia tilaaminen
kaytetaan ostotilauksista, jotka lahetetdan toimittajalle ilman hankintaehtojen selvit-
tamista ja ilman riittavaa toimittajakenttdaan perehtymistd. Tahan kategoriaan kuulu-
vat myods puhelintilaukset ja kotiinkutsut. Johtamista kasittelevasta kirjallisuudesta
on vaikea l6ytaa kuvausta termille ostaminen. Ostaminen eroaa tilaamisesta siten,
ettad siihen ei sisally kuviossa 2 mainittua vaihetta ”Spesifikaation maarittely”. Kay-
tannossa ostaminen yhdistetdan usein kaupankayntiin ja jalleenmyyntiin, esimerkiksi
tavarataloihin. Hankinta eroaa ostamisesta ja tilaamisesta siina, ettd hankinnassa
tilaaja asettaa hankittavalle tuotteelle tai palvelulle spesifikaatiot, jotka ovat usein

hyvinkin yksityiskohtaiset (van Weele 2010, 10).

Kansainvalisen tason hankintatoimen tulee jatkuvasti parantaa hankintaprosessin
tehokkuutta ja suorituskykya. Hankintaprosessia kaytetaan kayttajavaatimusten tun-
nistamiseen, tarpeiden tehokkaaseen arviointiin, tarpeiden toteutumisen varmista-
miseen, toimittajien tunnistamiseen ja jatkuvaan parantamiseen. Hankintatoimen
perinteisesta maarittelysta (tarvikkeiden hankinta sisdiselle asiakkaalle) on pitka

matka kansainvalisen tason toimintaan. Jotta ymmartdisimme tata muuttuvaa roolia,
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tulee meidan ensin ymmartaa, mista hankinnasta on kyse. Hankinnan paamaarat
ovat

1. hankinnan jatkuvuus

2. hankintaprosessin johtaminen tehokkaasti ja suorituskykyisesti

3. toimittajakentan kehittaminen

4. yhdessa sovittujen tavoitteiden kehittaminen sidosryhmien kanssa

5. liiketoiminnan tavoitteiden tukeminen

6. liiketoimintastrategioita tukevien hankintastrategioiden kehittaminen

(Monczka ym. 2009, 38).

Hankinnan vastuulla on toimittajien arviointi ja valinta, spesifikaatioiden tarkastelu,
toimittajien ensisijaisena kontaktina toimiminen ja hankintasopimusten myoéntamis-
tavan maarittdminen. Kuvio 2 havainnollistaa hankintaa prosessikaaviona. Kaaviossa
hankintatoimi ei sisalla varastonhallintaa, varaosien ja materiaalien tarvesuunnitte-
lua, laadunvalvontaa eika vastaanottotarkastuksia. Mikali halutaan olla tehokkaita,
pitdisi hankintatoimintojen kuitenkin olla tiiviisti kytkoksissa edella mainittuja vara-

osia ja materiaaleja koskeviin toimintoihin (van Weele 2010, 9).

Hankintatoiminta

Taktinen hankinta ) Tilaustoiminta

1
1
Toimittajien  kartotus | Operatiivinen hankinta
-
1

Ostaminen

Strateginen hankinta

KUVIO 2. Hankintaprosessimalli (van Weele 2010, 9).

Van Weelen mukaan hankintajohtajan tulisi tukea kaikkia kuviossa 2 hankintatoimen
alle sisallytettyja toimintoja. Tama ei kuitenkaan tarkoita sitd, etta naita toimintoja

pitdisi johtaa hankintaosastolta kasin. Ajatellaan esimerkiksi MRO -hankinnoista vas-



18

taavaa ostajaa. Han tormaa usein “pienen tilauksen ongelmaan” eli useimmat han-
kintaehdotukset joita han vastaanottaa, sisaltavat yksinkertaisia, hankintahinnaltaan
alhaisia tarvikkeita. Mikali ostaja tekee jokaisesta hankintaehdotuksesta tilauksen, on
sanomatta selvaa, etta tilausten ldhettaminen on tyolasta. Yksi ratkaisu toiminnan
tehostamiseksi on siirtaa nama tilaukset e-katalogin kautta tehtaviksi. Katalogiin voi-
daan rajata tietty valikoima tuotteita hintoineen ja loppukayttdja voi tilata halua-
mansa tuotteen itse, jolloin ostajan ei tarvitse osallistua tilaamiseen. Toimittajan
kanssa voidaan sopia myos lisdbonuksista, jotka on sidottu etukdteen sovittuun
myyntitavoitteeseen esimerkiksi vuositasolla. Nadin tilaustoiminto saadaan kontrol-
loidusti delegoitua sisdiselle asiakkaalle eli yhdistetdan organisaation hankintavoima

optimaaliseen joustavuuteen ja tehokkuuteen (van Weele 2010, 9).

Kuviossa 3 on kuvattu miten eri hankintatoiminnot liittyvat toisiinsa. Prosessimalli
lahtee liikkeelle yrityksen tarpeista ja vaatimuksista, jotka voidaan kuvata joko ylei-
sella tasolla tai hyvinkin yksityiskohtaisesti. Tuotespesifikaatio asettaa tietyt kapasi-
teetti- ja tarkkuusvaatimukset esimerkiksi niiden valmistuksessa kaytettaville tyosto-
koneille. Kun ndma vaatimukset ovat selvilld, voidaan etsid ne toimittajat, jotka pys-
tyvat toimittamaan vaaditun tasoisia laitteita ja paastaan aloittamaan toimittajavalin-
taprosessi. Kuten prosesseissa ylipaataan, myos hankintaprosesseissa eri vaiheet
liittyvat kiintedsti toisiinsa. Puutteellinen toiminta yhdessa vaiheessa johtaa ongel-
miin seuraavissa vaiheissa. Esimerkiksi raaka-aineen huono laatu tulee vastaan vii-
meistaan tuotepalautuksina. Kdytannossa raaka-aineen huono laatu juontaa usein
juurensa virheellisista tai puutteellisista spesifikaatioista tai epdonnistuneesta toimit-
tajavalinnasta eli toimittaja ei kykene toimittamaan haluttua laatua. Tallaisten tilan-
teiden varalta sopimuksiin olisi hyva kirjata sopimussakkopykald. Ostotoimintojen
hyvan hallinnan kannalta onkin tarkeaa, etta jokaisen hankintaprosessin vaiheen tuo-
tos on madritelty selkeasti, ja ettd seuraava vaihe aloitetaan vasta sitten, kun edelli-
sen vaiheen suorittamisesta on saatu dokumentti. Suositeltavaa on, etta kaikki han-
kinnan vaiheet voitaisiin jaljittaa. Yritykset kuvaavat yleensa kayttdmansa prosessi-
mallin omassa hankintakasikirjassaan. Ohjeiden puuttuminen johtaa yleensa epa-

muodolliseen padtoksentekoprosessiin ja sitd kautta ongelmiin (van Weele 2010, 29).
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Arviginti

Hankinnanrooli | » Hankkii spe- = armistas = Tekes » Luotilaus- » Luo seuran- | = Arvioi
sifikaation riittdvan las- sopimuksen rutiinit tarutiinit toimittajan
jan toimittajs-
valikoiman
Ose-aluest = Funkticnasli- | = Tecimitajien = Sopimus- = Tilausrutii- = Seuranta = Toimittajs-
nen spesifi- esivalinta taidot nien kehit- = “Vianetsintd® arviginti
waatio = Urskkskysely | - MNeuvottelu- taminen = Toimittajs-
= Tekniset taidot = Tilausten luckitus
muutokset wasittely
= Toimittajs-
tietamyksen
tuominen
suunnitteluun
Asiskirjat = Funkticnasli- | = Ehdotustoi- = Sopimus = Tilaus = Poikkeamsa- = Toimittajalis-
nen spesifi- mittajavalin- raportti ta
waatio nasta = Erdpaivilis- = Ehdaotus
= Mormien ja taukset toimittaja-
spesifikaati- = Laskut luckitukseksi
ciden hallink

KUVIO 3. Hankintaprosessimalli: Johtamisen rajapinnat (van Weele 2010, 29).

Kuviossa 3 esitetyn prosessin kolmea ensimmaista vaihetta kutsutaan usein taktiseksi

hankintafunktioksi ja silla on teknis-kaupallinen luonne. Kolmea viimeista vaihetta

kutsutaan tilausfunktioksi ja se on enemman hallinnollis-logistinen. Monissa yrityk-

sissd avainkysymys kuuluu: “Miten saamme yhdistettya eri osa-alueiden tietamyksen,
taidot ja kokemukset siten, ettd osapuolet paatyvat yrityksen kannalta optimaaliseen

ratkaisuun?” (van Weele 2010, 30).

2.3 Organisaatio ja tehtavat

Hankintatoimen organisointi vaihtelee suuresti yrityksittain ja organisaatioittain. Se
on suuresti riippuvainen yrityksen koosta, toimialasta, hankittavien hyddykkeiden ja
yrityksen omista luonteenpiirteista. Organisatorinen asema riippuu pitkalti siitd, mil-
laisena yrityksen johto ndkee hankinnan roolin. Tahan vaikuttavat hankinnan osuus
lopputuotteen omakustannushinnasta, yrityksen taloudellinen tilanne ja se, missa
maarin yritys on riippuvainen toimittajista. Noin 80 %:lla yrityksista on oma hankin-
taorganisaatio, jonka kautta tehdaan vahintdaan 80 % kaikista hankinnoista. Ammat-
tinimikkeet vaihtelevat yrityksittdain, mutta useimmiten yrityksen hankinnoista vas-

taavan henkilén nimike on osto- tai hankintapaallikké. Nain oli myds yli puolella Lap-
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peenrannan teknillisen yliopiston toteuttamaan tutkimukseen “Hankintatoimen ny-
kytila ja tulevaisuuden haasteet” osallistuneista yrityksista. Varsinkin niilla yrityksilla,
jotka panostavat hankinnan kehittamiseen, voi olla my6s johtoryhmaan kuuluva os-
to- tai hankintajohtaja (LTY:n tutkimuksessa < 20 % yrityksista). Hankinnoista voi vas-
tata myos muu ylempi toimihenkild esimerkiksi logistiikan puolelta (LTY:n tutkimuk-
sessa 30 % yrityksistd). Van Weelen (2010) mukaan hankinnan vastuu on poikkior-
ganisatorinen, silla hankinta koskee yrityksen monia eri osastoja. Valta, vastuu ja teh-
tavat pitaa olla selkedsti maaritelty, jotta valtytdaan rooliristiriidoilta ja vaarinkasityk-
siltd. Esimerkiksi hankittavien materiaalien tai tuotteiden spesifikaatiot ja toimittaja-
valinta pitadisi tehda suunnittelijan ja ostajan valisena yhteistyona. Poikkiorganisatori-
suus nayttaa olevan yleistymassa hankinnassa, vaikka monessakaan yrityksessa nama
toimintamuodot eivat ole vakiintuneita (van Weele 2010,279, 281; lloranta & Paju-

nen-Muhonen 2008, 88).

Henkilostolla voi olla hyvin monenlaista koulutustaustaa, yleisimmin kuitenkin tekni-
nen tai kaupallinen opisto. Hankinnan aseman muuttuessa tukitoiminnosta strategi-
seen suuntaan, on henkilostoltd alettu vaatia korkeampaa koulutusta. Ainakin han-
kinnoista vastaavilta edellytetdaan korkeakoulututkintoa. Uusia henkildita rekrytoita-
essa valintakriteereissa painavat tyokokemus, koulutus ja kansainvalisen kaupan
osaaminen. Hankintatehtavissa toimivat listaavat itse tarkeimmiksi ominaisuuksiksi
kielitaidon, vuorovaikutus- ja neuvottelutaidot, paatdksentekokyvyn, rehellisyyden,
motivaation ja toimitusketjun hallinnan osaamisen. Strategisessa osaamisessa esille
nousevat riskienhallinta, hankinnan kokonaiskustannusten hallinta ja hankintastrate-
gioiden laatiminen. Operatiivisissa tehtavissa katsotaan tarkeimmiksi kilpailuttamis-
prosessin toteuttaminen seka sopimusneuvottelut ja sopimusten laadinta. Suomessa
kehittamiskohteina on viime aikoina tehdyissa selvityksissa nahty hankintatoimen
riskien, kokonaiskustannusten ja kaukohankintojen hallinta seka hankintastrategioi-
den laatiminen. Lisdksi esille ovat nousseet toimittajien hallinta, yhteistyo erityisesti
tuotannon ja tuotesuunnittelun kanssa, sopimusneuvottelut ja hankintasopimusten

laadinta (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 88).
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Ostajan organisaatiolle tuottama lisdarvo riippuu mm. hanen kyvystaan

e tunnistaa uusia, potentiaalisia toimittajia ja yhteistydkumppaneita yrityksen
muuttuvissa tarpeissa

e olla mukana tuotekehitys- ja investointiprojekteissa

e tukea sisaisia asiakkaita hankintaspesifikaatioiden maarittelyssa

e |aatia hyvaksytyista toimittajista lista yhdessa sisdisen asiakkaan kanssa ja
edelleen laatia urakkakyselyt, tehda toimittaja-arvioinnit, seka valita sopiva
toimittaja

e |aatia ja toteuttaa sopimusneuvottelut, seka laatia ja arvioida sopimuksen eh-
dot

¢ |aatia ohjeita hankintaehdotusten ja tilausten toimeenpanosta siten, etta
loppukayttajat voivat tehda itse tilauksia toimittajasopimusten mukaisesti

e tehda tilauksia sisdisten hankintaehdotusten pohjalta niissa tapauksissa, jois-
sa loppukayttdja ei voi itse tehda tilausta

e seurata ja yllapitaa tilaus- ja toimittajatietoja

e seurata toimittamattomia tilauksia, jotta toimitusajat saadaan tasmaamaan ja
valvoa toimittamattomia maksusitoumuksia

e seurata ja arvioida vaateiden hoitamista, arvioida toimittajan suorituskykya

seka yllapitaa ja paivittaa toimittajadokumentteja (van Weele 2010, 30).

Hankintakustannusten ja ty6ajan jakautuminen eri toiminnoille on kuvattu taulukos-
sa 2. Tulokset perustuvat yli 200 hankintatehtavissa tyoskentelevan henkilon tyo-
ajanseurantatutkimukseen. Vain 14 % kaytetyista resursseista kuluu strategiseen
ostotyohon. Operatiivisten ostajien tydssa ongelmia aiheuttavat kiire, toiminnan
suunnittelemattomuus, kysyntdennusteiden puute ja huono laatu seka tiedonkulun
hitaus ja puute. Ostajat kokevat, etta tietojarjestelmat eivat tue heidan tyotaan riit-
tavasti. Toki voi olla niinkin, etta kaikkia jarjestelman ominaisuuksia ei ole osattu ot-
taa kayttoon. Jarjestelman kehittaminen onkin useimmiten osa hankinnan kehitta-
misprojektia. Kun jarjestelmia ja toimintatapoja saadaan kehitettya, pystytaan ostaji-
en resursseja siirtdmaan operatiivisesta tyosta strategisiin ja toimittajahallintaan liit-

tyviin toihin. Viimeisimpien tutkimusten mukaan hankinnan strateginen painotus on
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lisdantymassa, kun taas painottuminen paivittdiseen toimintaan on vahenemassa.

Kaytannon kokemukset vahvistavat taman (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 90).

TAULUKKO 2. Hankintakustannusten ja tydajan keskimaardinen jakautuminen eri

toiminnoille (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 90).

Strateginen ostotyo Toimittajaperusteinen osto- | Tilausperusteinen ostotyo
(14 %) tyo (34 %) (47 %)
Toimittajat, nimikkeet Tilaukset, rivit
e Toiminnan suunnitteluja | ® Tarjonnan hallinta, tar- e Tilauksenteko ja kotiin-
ohjaus jouspyyntojen teko ja kutsut
e Henkilostdjohtaminen vertailu e Kuljetuksen ja huolinnan
e Toiminnan kehittdminen | ® Sopimusten teko ja neu- jarjestelyt
e Raportointi vottelut e Maksuliikenteen hoito
e Yrityksen johtamiseen e YhteistyO yrityksen mui- | e Toimitusten valvonta
osallistuminen den osastojen kanssa e Reklamaatiot ja palau-
e Muu hankintatoimien e Toimittajayhteistyo tukset
johtamiseen liittyvd tyd | ® Seuranta, tilastointi ja
e Operatiivinen kehitystyo raportointi

Yleensa hankintaorganisaation kehittamishankkeet liittyvat
e sisdisten prosessien kehittamiseen
e toimintatapojen kehittamiseen
e toimittajien hallinnan ja

e toimittajasuhteiden kehittamiseen.

Organisaatioiden sisalla painopiste on poikkiorganisatorisen yhteistyon lisdédmisessa
seka strategisten ja operatiivisten tehtavien eriyttamisessa. Toimittajahallinnassa
trendinad on toimittajien maaran vahentaminen ja yhteistyon syventdaminen valittujen
avaintoimittajien kanssa, milla pyritdan pienentamaan kokonaiskustannuksia. Tosin
toimittajayhteistyo painottuu edelleen suurimmassa osassa yrityksia taktiselle ja
operatiiviselle puolelle, yhteisten investointien ja strategiasuunnittelun jaddessa va-
hemmalle. Myos tiedonsiirtoa kehitetadn edelleen pyrkimyksena saada toimittajan
tietojarjestelmat integroitua omiin tietojarjestelmiin (lloranta & Pajunen-Muhonen

2008, 92).
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Verrattaessa perinteista hankintatoimea kehittyneiden yritysten hankintatoimeen,
voidaan todeta, etta jalkimmaisessa tapauksessa hankintaorganisaation tyoajasta
vain pieni osa kuluu paivittaisten ostotehtavien hoitamiseen. Valtaosa tyoajasta kay-
tetddan mm. uusien toimittajien etsintdan ja valintaan seka toimittajasuhteiden hallin-
taan ja yhteistyon kehittamiseen. Huomattavin ero perinteisen eli reaktiivisen ja ke-
hittyneen eli proaktiivisen hankintatoimen valilla on se, etta reaktiivinen hankinta
reagoi jo tapahtuneisiin muutoksiin, kun proaktiivinen hankinta pyrkii vaikuttamaan
muutoksiin jo ennakolta. Kun muutoksiin pyritaan vaikuttamaan ajoissa, pystytaan

niitd myos ohjaamaan haluttuun suuntaan (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 61).

2.4 Suoritustason mittaaminen

Henkildiden motivoinnissa, muutosten lapiviennissa ja suoritustason parantamisessa
tehokkaimpia vaikutuskeinoja ovat mittaaminen ja seuranta. Suoritustason parantu-
minen ja mittaaminen korreloivat vahvasti keskenaan. Voidaan jopa sanoa, etta saat
sitd mita mittaat. Mittarit tulee suunnitella huolella eika asiantuntijoiden kayttami-
nen tiedon kerdaamisessa, kasittelyssa ja tulkitsemissa ole lainkaan huono idea. Yksi
tarkea ohjenuora mittaamisessa on, etta jos mittaat, muista kertoa tuloksista varsin-
kin niille henkiloille, jotka voivat oikeasti vaikuttaa asioihin (lloranta & Pajunen-

Muhonen 2008, 432).

Hankinnan suoritustason mittauksella selvitetdan, mika on hankinnan vaikutus yri-
tyksen tavoitteiden saavuttamisessa. Mittareiden suunnittelu lIahtee kysymyksista
mita mitataan, miten mitataan ja milloin mitataan. Mitattavien asioiden ja tavoittei-
den valilld tulee olla selkea yhteys. Karkeasti arvioiden mittarit ovat sitd parempia
mita yksinkertaisempia ne ovat, mutta niiden pitaa kuitenkin olla riittavan laaja-
alaisia. Seurannan tulee tapahtua kaikilla organisaatiotasoilla ja mittareita tulee oike-
asti kayttaa kehittamisen valineind. Tama edellyttaa, etta mittaustulokset ovat selkei-
ta ja havainnollisia ja etta niiden pohjalta pystytdan osoittamaan prosessin ongelma-

kohdat (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 432, 434).
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Hyvien mittareiden rakentaminen on haasteellista. Yrityksissa tilanne on usein se,
ettd mittareita ja tunnuslukuja on liikaa ja osa niista voi olla vanhentuneita tai muu-
ten yrityksen sen hetkiseen tilanteeseen tai prosesseihin soveltumattomia. Mittarit
pitda asettaa siten, ettd ne tukevat asetettuja tavoitteita (strategia) ja siten, etta
henkil6sto kokee pystyvansa vaikuttamaan mitattaviin asioihin. On myds huomioita-
va, ettd mittareihin liittyva palkitseminen ohjaa hyvin vahvasti organisaation ja yksi-
I6iden kayttaytymista. Jos mittari on tallaisessa tilanteessa asetettu vaarin eli se mit-
taa vaaria asioita, voi siitd olla suurta haittaa tavoitteiden saavuttamisessa. Mittarei-
ta, jotka voivat vieda harhaan (ainakin vaarassa tilanteessa kdytettyna) ovat esimer-
kiksi tyon maaraan (mm. tilausmaariin tai -riveihin) perustuvat mittarit saattavat jar-
ruttaa kehittamistad. Tyon maara nousee tarkeammaksi kuin oikeisiin asioihin keskit-
tyminen. Samankaltaisia riskeja liittyy myos e-kaupankaynnin sovelluksiin, portaalei-
hin ja huutokauppoihin. Ei voi antaa yhden tytkalun ohjata tavoitteenasettelua eika

hyvdakaan renkia saa paastaa isannaksi (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 435).

Seuranta-aikataulu laaditaan siten, ettd se on sidoksissa muun toiminnan aikataului-
hin. Yleinen ohjesdanto on, ettd ohjaustason seurantatietojen ja tunnuslukujen osal-
ta raportoidaan kuukausittain. Talléin raportointi ei ole liian raskasta, mutta seuran-
tavali on riittava trendien ja muutosten havaitsemiseksi ajoissa. Otettaessa mittareita
ja tunnuslukuja kdyttoon pitaa paattaa kayttéonoton ja seurannan vastuuhenkil6t,
mittarien tulostusmuoto. Lisdksi asetetaan tavoitearvo ja kriittiset raja-arvot seka
sovitaan, kenen vastuulla tavoitearvojen muutokset ovat (lloranta & Pajunen-

Muhonen 2008, 451).

2.5 Epadsuorat hankinnat

Yritysten hankinnat voidaan jakaa suoriin ja epasuoriin hankintoihin. Suorat hankin-
nat liittyvat suoraan tuotantoon. Epdsuorat hankinnat ovat hyédykkeita ja palveluja,
joita kaytetadn paivittdisessa tydssa, mutta jotka eivat vaikuta suoraan tuotantoon.

Monet sahkoisten hankintajarjestelmien toimittajat eivat erottele naita kategorioita
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toisistaan, vaikka eri hankintojen tarkeysasteet vaihtelevat suuresti. Epasuorat han-
kinnat voidaan jakaa ORM- (Operating Resource Management) ja MRO (Maintenance
and Repair Operations) — hankintoihin. ORM-kategoriaan kuuluvat konttorikoneet ja
— tarvikkeet, tietokoneet, lomakkeet, huonekalut, matkustuspalvelut, kiinteistohuol-
lon tarvikkeet, lamput ja monet muut hankintahinnaltaan suhteellisen edulliset tar-
vikkeet. MRO-kategoriaan kuuluvat kunnossapidon kannalta kriittiset materiaalit,
kuten tietyt varaosat, erittdin tekniset koneenosat ja tuotantolaitteet. Suorien han-
kintojen ostomaarat perustuvat tuotannon suunnitteluun ja joidenkin suorien mate-
riaalien osalta kaydaan tiukkojakin hintaneuvotteluja toimittajan kanssa. Suoria han-
kintoja, jotka vaikuttavat suoraan tulokseen tai jotka saattavat aiheuttaa toimintoihin
pullonkauloja, ei kannata siirtad ensimmaisena sahkdisen hankinnan piiriin. Epdsuo-
rat hankinnat ovat saaneet seka organisatorisella tasolla etta IT-puolella paljon va-
hemman huomioita kuin suorat hankinnat. Epdsuorien hankintojen ongelmana on
standardoinnin puuttuminen, rutiininomainen hankintatyd, virheet ja viivastykset.
My0s tyontekijoiden taipumus ostaa epasuoria tarvikkeita hankintasopimusten ulko-
puolelta (ns. maverick-ostot) aiheuttaa ongelmia. Taaksepain katsottaessa voidaan
todeta, ettd epasuorat hankinnat on tehty perinteisen postin, puhelimen tai faksin
valitykselld. Vasta edullisten, yleensa Internet-pohjaisten sovellusten esiintulo heratti
yritykset huomaamaan, millaisia sdaastoja sovelluksien kaytolla voidaan saavuttaa
seka ajassa ettd rahassa. Monissa tuotantolaitoksissa suorien hankintojen osuus me-
noista on 60 — 80 % ja osuus transaktioista on 10 — 20 %. Epasuorat materiaalit ja
palvelut kattavat 20 — 40 % menoista ja 60 — 80 % transaktioista. Pohjoismaiset tilas-
tokeskukset ovat tehneet selvityksen, jonka mukaan tuotantoon liittymattomien
hankintojen osuus hankintojen kokonaisarvosta vaihtelee toimialasta riippuen 20
%:sta (elintarviketeollisuus) 99 %:iin (palvelut, kuten rahoitus ja vakuutus). Teollisuu-
dessa tama luku vaihtelee vililla 20 — 70 %, ollen tyypillisesti noin 20 — 40 %:n luok-
kaa (Kim & Shunk 2003, 153 — 154; Benton 2010, 138; lloranta & Pajunen-Muhonen
2008, 367).
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Kraljicin matriisissa, ks. kuvio 4, tuotteet luokitellaan rutiini-, volyymi- ja pullonkaula-

tuotteisiin seka strategisiin tuotteisiin.

korkea /
VOLYYMITUOTTEET STRATEGISET TUOTTEET
Hankintojen
tulosvaikutus
RUTIINITUOTTEET PULLONKAULATUOTTEET

matala

\

7
helppo Tuotteen saatavuus vaikea

KUVIO 4. Hankittavien tuotteiden ryhmittely Kraljicin matriisin mukaan (Kraljic 1983,
111).

Rutiinituotteiden rahallinen arvo on usein alhainen, mutta vaihtoehtoisia toimittajia
on paljon. Tallaisia rutiinituotteita ovat esimerkiksi toimistotarvikkeet, siivoustarvik-
keet ja perustyokalut. Ndiden tuotteiden kohdalla ongelmana on se, etta kasittely-
kustannukset ovat suuremmat kuin tuotteen arvo. Normaalisti 80 % hankinnan ajasta
ja energiasta kdytetdaan taman ryhman tuotteisiin, minka johdosta hankinta nahdaan
usein hallinnollisena tyéna. Naiden rutiinituotteiden hankinta pitdisi organisoida te-
hokkaasti, jotta saastyisi aikaa mielenkiintoisimmille ja kriittisimmille tuotteille. Esi-
merkiksi kynid, pultteja ja muttereita kannattaa hankkia avojakeluun, koska lyhytkin
tuotteen hankintaan kaytetty aika saattaa tulla kalliimmaksi kuin itse tuote. Hankin-
nan kustannukset saadaan pidettya tehokkaasti kurissa automatisoimalla ja delegoi-
malla rutiinituotteiden osto loppukayttdjille. Rutiinituotteiden hankinnassa kaytto-
kelpoisia ovat erilaiset e-luettelot ja — katalogit (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008,

146; van Weele 2010, 85).
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Volyymituotteiden kulutus ja hankintavolyymi ovat suuria. Vaihtoehtoisia toimittajia
ja hankintakanavia on tarjolla runsaasti. Vaikka ndiden tuotteiden osuus tuote- ja
palvelunimikkeista saattaa olla vahainen, muodostaa tdma ryhma usein rahamaarai-
sesti suurimman osan yrityksen hankinnoista. Tassa ryhmassa prosentuaalisesti pie-
netkin sdaastot tarkoittavat huomattavia saast6ja rahassa. E-kaupankdynnin ratkai-
suista tahan ryhmaan soveltuvat parhaiten porssit, huutokaupat ja kdanteiset huuto-

kaupat (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 145).

Pullonkaulatuotteet eivat ole taloudellisesti merkittavia, mutta toimittajia on vahan.
Tahan ryhmaan kuuluu usein esimerkiksi tuotantokoneen varaosia, joilla saattaa olla
vain yksi toimittaja. Tuotteiden/palveluiden arvo voi olla véhainen, mutta niiden
puuttuminen saattaa aiheuttaa huomattavia ongelmia eli ne muodostavat toimin-
taan ns. pullonkaulan. Taman ilmion takia kaikkia alle 2500 €:n tuotteita ei ole mah-

dollista ostaa e-katalogin kautta (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 148).

Strategisten tuotteiden ja palveluiden ryhmdassa hankinnat ovat arvoltaan suuria ja
tuotteet/palvelut ovat yrityksen toiminnan kannalta kriittisid. Vaihtoehtoisia toimit-
tajia on vain muutamia, pahimmassa tapauksessa vain yksi. Tuotteet ovat usein raa-
taloityja tai uniikkeja. Tallaisia tuotteita ovat esimerkiksi tietokoneiden mikroproses-
sorit ja lentokoneen moottorit. Usein tdman ryhman tuotteet vaativat myos koko
elinkaarensa ajan huolto- ja kunnossapitopalvelua alkuperaiselta toimittajalta. Ta-
man ryhman hankinnat ovat hankintaorganisaatiolle kaikkein haastavimpia (lloranta

& Pajunen-Muhonen 2008, 149).

Suurimmassa osassa yrityksia ja organisaatioita on mahdollisuus saavuttaa merkitta-
via sadstoja tuotantoon liittymattomia hankintoja kehittamalla. llorannan ja Pajunen-
Muhosen (2008) mukaan kehittamistoimenpiteilld on useissa yrityksissa saavutettu
vahintadn 10-20 %:n sdastot tuotantoon liittymattomien hankintojen kokonaisarvos-
ta. Yrityksen kannattavuutta ajatellen tallaisilla saastoilla on merkittdva vaikutus.
Jotta saataisiin aikaan vastaavan suuruinen kannattavuusvaikutus, pitdisi myynnissa
tapahtua merkittava, usein kaytannossa mahdottoman suuri myynnin lisdys. Vaihto-

ehtoisesti kustannuksia pitaisi leikata rajusti. Ndin ollen myds tuotantoon liittymat-
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tomat hankinnat tulisi hoitaa ammattimaisesti ja jarjestelmallisesti. On tyypillista,
ettd tuotantoon liittymattémat hankinnat ovat jakautuneet eri puolille organisaatiota
ilman, ettd kenelldkaan olisi siitéd kokonaisvastuuta. Ostaminen onkin tallaisessa tilan-
teessa usein melko villid toimintaa, jossa jokainen kayttaja toimii omien kaytantojen-
sa mukaisesti. Villin ostamisen seurauksena tehdaan paljon paallekkaista tyota ja
toiminta on tehotonta. Tuotantoon liittymattémia hankintoja tekevat yleensa henki-
|6, joilla ei ole tarpeeksi osaamista. He tekevat hankintoja oman toimensa ohella ja
hankinnat ovat harvoin toistuvia, joten rutiinia ei paase kehittymaan. Kun lahdetaan
kehittamaan tuotantoon liittymattémia hankintoja, on tarkein tavoite prosessien ja
kustannusten hallinnan tehokkuuden lisddminen (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008,

370, 373).

Yksi ratkaisu epasuoriin hankintoihin liittyvien ongelmien ratkaisemiseksi on sahkai-
sen hankintajarjestelman kayttéonotto. Sahkdiset hankintajarjestelmat ovat mullis-
taneet perinteisen hankintatoimen ja johtaneet huomattaviin saastoihin ja tehokkuu-
teen. Reaaliajassa tapahtuvat ostot ovat vahentaneet paivittaisia rutiinitoita. Sah-
kdisten jarjestelmien kaytto on tehokkaampaa kuin tilausten teko puhelimitse tai
faksilla. Jos hankinnoissa on suuri riski ja alhainen tuotto, ei sahkoéisen hankintajarjes-
telman kaytto ole jarkevaa. Nain varsinkin silloin, kun mahdollisia toimittajia on hyvin

rajallinen maara (Benton 2010, 138).

3 SAHKOINEN HANKINTA

3.1 Yleista

Sahkoinen hankinta voidaan maaritelld monin sanoin. Presuttin (2003) mukaan séh-
koisella hankinnalla tarkoitetaan yksinkertaistettuna teknisia ratkaisuja, joilla helpo-
tetaan yrityksen ostotoimintoja Internetin kautta. Croom (2005) maarittelee sahkoi-

sen hankinnan tarkoittavan avoimien kommunikointikanavien ja jarjestelmien kayt-
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toa tiedonsiirtoon ja kaupallisten transaktioiden suorittamiseen organisaatioiden
valilld. Kim & Shunk (2003) maarittelevat sahkoisen hankinnan yleisesti organisaation
hankintana, joka kdyttaa Internet — teknologiaa. Sain & Owens & Hill (2004) puoles-
taan ovat sitd mieltd, ettd sahkoista hankintaa voidaan ajatella kaikkien hankintatoi-
mintojen johtamisena ja sahkoéisena integrointina. Siihen sisaltyvat hankintaehdotuk-
set ja niiden hyvaksyntaprosessit, tilaaminen, toimitus ja laskutus. Van Weele (2010)
kirjoittaa, etta sahkoisilla hankintajarjestelmilla tarkoitetaan kaikkia verkkopohjaisia
ratkaisuja, joiden tarkoituksena on hankintaprosessien ja kaiken sellaisen sahkdisen
tiedonsiirron tukeminen, jota tarvitaan liiketoimien suorituskykyiseen ja tehokkaa-

seen kasittelyyn.

Taulukossa 3 on esitetty sahkoisen toimitusketjun hallinnan kehitys siirryttaessa 1970

— luvulta 2000 — luvulle.

TAULUKKO 3. Sahkoisen toimitusketjun hallinnan kehitys (Monczka ym. 2009, 668)

RATKAISU AJAN- PAINOPISTE ENSISIJAINEN KAYTTO-
KOHTA KOHDE
MRP-DRP L .
(Material Requirements Planning Sisdinen/varaston Varastotoiminnan suunnit-
o ) | 1970-luku ) telu ja hallinta, jakelun
Distribution Requirements Plan- hallinta -
ning) tehostaminen

. . Til lahettami
EDI (Electronic Data Interchange) 1980-luku | Ulkoinen flausten lahettaminen

sahkoisesti
ERP (Enterprise R Plan-
ning§ nterprise Resouree Hlan 1990-luku | Sisdinen Toiminnanohjausjarjestelma
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Sahkoiset hankintajarjestelmat keskittyvat nimenomaan epasuoriin hankintoihin.
Niiden avulla hankintaa saadaan merkittavasti tehostettua ja lisdksi saavutetaan
huomattavia saastoja seka ajassa etta rahassa. Loppukayttajat voivat itse ostaa tar-
vitsemansa tarvikkeet ilman ostohenkilston valikasia, jolloin myds maverick — ostot
vahenevat. Samalla ostajat paasevat keskittyvaan operatiivisen toiminnan sijaan stra-

tegisiin tehtaviin (Kim & Shunk 2003, 154; lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 376).

Keskitetyn hankintaorganisaation vastuulla ovat hankintasopimusten yllapito ja han-
kintajarjestelman pitaminen ajan tasalla. Sahkoisessa hankintajarjestelmassa on olta-
va luettelo/katalogi ainakin niista palveluista ja tuotteista, jotka yritys on valinnut
kaytettaviksi. Luettelossa/katalogissa pitda olla riittavat tiedot tuotteista/palveluista
seka ajan tasalla olevat hinnat. Se, vastaako tuotetietojen hallinnasta yrityksen han-
kintaorganisaatio vai toimittajat, on sopimuksen alainen asia. Sahkdista hankintajar-
jestelmaa kehittdessa kannattaa lahtea liikkeelle hahmottamalla ensin koko prosessi
eri toimintoineen ja miettimalla sen jalkeen, miten turhat tyovaiheet saadaan karsit-
tua pois. Kaikkien tilausten saaminen samaan jarjestelmaan mahdollistaa reaaliaikai-
sen ostositoumusten seurannan ja kattavan raportoinnin. Reaaliaikainen ostositou-
musten seuranta on tarkeaa erityisesti investoinneissa, joissa toimitus- ja maksuajat
ovat pitkia. Myos laskujen kasittely on hyva keskittaa tassa vaiheessa. Jos jarjestel-
maan liitetdaan tilauksen tai vastaanoton ja laskun tdsmadysominaisuus, ei laskuja tar-

vitse kierrattaa toistamiseen (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008, 376 - 377).

Yleisesti ottaen sahkdiset hankintajarjestelmaratkaisut voidaan jakaa kolmeen luok-
kaan: sdahkoiset kauppapaikat, sahkoiset huutokaupat ja sahkoiset tuoteluettelot se-
ka tilauksesta maksuun — prosessit. Sahkoinen kauppapaikka on Internetissa oleva
kauppapaikka, jossa voidaan suorittaa internetteknologian avulla erilaisia transaktioi-
ta B2B — kaupankaynnin osapuolten vililla. Sdhkdinen huutokauppa on tydkalu, jolla
ostaja voi kutsua samanaikaisesti useita toimittajia antamaan tarjouksia tuotteista tai
palveluista, joiden spesifikaatiot on ennalta maaritelty. Toimittajat ndkevat toistensa

tarjoukset koko huutokaupan ajan (van Weele 2010, 44).
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Croom (2005) havaitsi tutkimuksessaan, etta sahkdisen hankintaketjun evoluutio
voidaan jakaa viiteen vaiheeseen tai ryhmaan, jotka on esitetty kuviossa 5. Ensim-
mdiistd vaihetta voisi kutsua asiakkaiden hankinnaksi eli pyritdan parantamaan paa-
sya markkinoille ja asiakaskuntaan. Kaytossa on vakiomalliset e-liiketoiminnan tydka-
lut kuten sahkoéposti ja verkkosivut. Odotuksena on vakiomallisten, verkkoperusteis-
ten rakenteiden hyédyntaminen, tulevien rahavirtojen parempi seuranta ja parempi
myynti. Vaiheessa kaksi painopiste on asiakkuuksien hyvassa hallinnassa. Apuna kay-
tetddan CRM (Customer Relationship Management) — jarjestelmaa. Vaiheessa kolme
kaytetaan e-liiketoimintajarjestelmia toimintoprosessien hallintaan, esimerkiksi ERP-
jarjestelmaa. Vaiheessa neljd siirrytaan toimittajajohteisten aktiviteettien integroin-
tiin. Kaytossa on sdahkodinen hankintajarjestelma, jonka avulla pyritddan paremmin hal-
linnoimaan hankintojen kokonaiskustannuksia. Vaiheessa viisi on paamaarana mate-
riaalihallinnan parantaminen jonka tukena kdytetdaan sahkoisen hankintaketjun hal-
lintaan tarkoitettuja jarjestelmia. Kaytossa on sahkoisen liiketoiminnan alustoja ku-

ten maailmanlaajuisia paikannus- ja tilausseurantajarjestelmia. (Croom 2005, 69).
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KUVIO 5. Sdhkaisen liiketoiminnan evoluutio (Croom 2005, 70).

3.2 Saavutettavat hyodyt

Palveluiden, materiaalien ja komponenttien hankinnan rooli on vaihtunut tukitoi-

minnosta strategisen tason toiminnaksi. On huomattu, etta naiden hyoédykkeiden

laatu ja hinta vaikuttavat merkittavasti yrityksen kannattavuuteen. IT-sovellusten

avulla voidaan saavuttaa merkittdvia etuja hankintaprosessin rationalisoinnissa (Sain

ym. 2004, 10).

Kuviossa 6 havainnollistetaan sahkoisen hankinnan ulottuvuuksia. E-hankinnan olete-

taan olevan helposti toimeenpantavissa ja tuovan huomattavia etuja, kun ostotilanne

on selked (complexity), hankittava hyddyke ei ole tuotannon kannalta kriittinen ja

tuote on kansainviélisten standardien mukainen (kuvion vasen alakulma). Toisessa
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daripaassa e-hankinnalla on tukitoiminnon rooli, ostotilanne on monimutkainen ja
hankittava hyddyke on tuotannon kannalta kriittinen, eika se ole kansanvalisten

standardien mukainen (Sain ym. 2004, 12).

korkea
TUOTTEEN
KRIITTISYYS
/ matala
VASTAAVUUS KANSAINVALIS-
matala
korkea TEN STANDARDIEN KANSSA

matala korkea

OSTOTILANTEEN
MONIMUTKAISUUS

KUVIO 6. Sahkoisen hankinnan ulottuvuudet (Sain ym. 2004, 13).

Piotrowiczin ja Iranin (2010) sahkdisen hankinnan hyotyja B2B — kaupassa kasittele-
vassa tutkimuksessa havaittiin, ettd e-hankinnalla saavutettavat hyodyt nakyvat
yleensa operatiivisella ja taktisella tasolla. Ndihin kohdistuvat hyddyt konkretisoitu-
vat hankintaprosessien kehittymisena ja hankintahintojen laskemisena. Operatiivisel-
la tasolla hyodyt ovat padsaantoisesti aineellisia, kun taas taktisella tasolla aineellisia
ja aineettomia hyotyja on jotakuinkin saman verran. Vain jotkin hyédyt voidaan koh-
distaa strategiselle tasolle, jolla suurin osa hyodyista on aineettomia ja ndin ollen
vaikeammin mitattavia. Talloin kyseessa ovat useimmiten mahdollisuus asiakaspalve-
lun parantamiseen ja valvonnan lisddmiseen yritystasolla. Eras ylldttava hyoty, joka

tutkimuksessa tuli ilmi, on mahdollisuus ”ei-haluttujen” toimittajien karsimiseen.
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Talla tarkoitetaan terrorismiin kytkdksissa olevia toimittajia. E-hankinnan mukanaan
tuoman lisdantyneen valvonnan katsottiin myds vahentavan, tai jopa poistavan ko-
konaan, riskeja joutua petoksen (tyontekijat ja kolmannet osapuolet) kohteeksi. Val-
vonnan koettiin lisaksi vaikuttavan mydnteisesti yrityksen maineeseen markkinoilla.
Kuvio 7 kertoo e-hankintateknologian kayt6lla saavutetuista sadstoista. Yritykset ovat
raportoineet saavuttaneensa 42 %:n saastoja hankinnan transaktiokuluissa. Tama
johtuu vahentyneista paperitdista, minka seurauksena virheet vahenevat ja ostopro-
sessi tehostuu. Ostojen lapimenoajan lyhentymisen vaikutuksia on vaikea mitata suo-
raan euroissa, mutta edut nakyvat joustavuuden lisaantymisena ja ajan tasalla olevi-
na tietoina. Kayttdjien mukaan myos toimittajien lukumaara on vahentynyt, hinnat

ovat laskeneet ja organisaatioita on voitu keventaa (Davila ym. 2003, 18).

oston henkilostoresurssit

tuotteiden ostohinnat

toimittajien lukumaara

oston syklinen aika

ostotilauksen vasteaika

hankinnan transaktiokulut

I

o

10 20 30 40 50

prosentuaalinen vaheneminen

KUVIO 7. Sahkoisen hankintateknologian kdyttoonotolla saavutetut hyodyt (Davila
ym. 2003, 18).

Sahkdisen hankintajarjestelman ensisijaiset hyddyt ovat nopeus ja mahdollisuus han-
kintaketjun lyhentéamiseen, joustavuus ja kulujen vaheneminen. Internetin tarjoama
reaaliaikainen tiedonsiirto mahdollistaa yrityksen nopean reagoinnin muutoksiin,
mika luo kilpailuetua. Tilauksen transaktiot siirtyvat sahkoisesti yrityksen ja toimitta-

jan valilla ja siirtyvan tiedon tarkkuus ja luotettavuus ovat huomattavasti paremmat,
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kuin perinteisilla menetelmilla tilattaessa. E-hankinnan avulla saadaan alennettua
kustannuksia, koska henkilostoresurssien ja paperin tarve vahenevat, tilauksia ja toi-
mituksia pystytaan seuraamaan paremmin, virheet vdahenevat, tilausprosesseja pys-
tytdan keventdamaan ja hankinnan kierrosaikoja pystytdaan lyhentamaan. Aberdeen
Groupin tutkimuksen mukaan e-hankintajarjestelmalla saadaan alennettua ostotila-
uksen kasittelykuluja 67 % (100 $ - 33 $) verrattuna manuaaliseen tilaukseen. Sa-
man tutkimuksen mukaan hankintaehdotusten kasittelyajat lyhenivat 10 padivasta
kahteen ja puoleen paivaan. E-hankinnan haittapuolia ovat jarjestelman implemen-
tointikulut, lisdantyneet keskinaiset riippuvuussuhteet ja muuttuvien vaatimusten

perassa pysyminen (Lankford 2004, 302).

Sahkdisen hankintajarjestelman avulla yritys paasee tehokkaammin ja tarkemmin
kiinni hankintamenoihin, jolloin yrityksen asema hankintaneuvotteluissa paranee.
Tata kautta on raportoitu saavutettavan 5 — 20 %:n vdahennykset materiaalikuluissa.
Lisaksi hankintaprosessin ldpimenoajat ovat lyhentyneet 25 — 30 % ja time-to-market
—ajat 10 — 15 %. Internetin ansiosta toimittaja pystyy sadtamaan omaa tuotantomaa-
raansa yrityksen tuotantoaikataulun mukaisesti. Tama toki edellyttas, etta toimittaja
on kehittanyt omia prosessejaan siten, ettd nadin joustava toiminta on mahdollista

(Presutti 2003, 223).

Kuviossa 8 on havainnollistettu e-hankintajarjestelman vaikutuksia oston ty6vaihei-
siin. Vasemmalla on perinteinen tilausprosessi, oikealla e-hankintajarjestelmalla teh-
ty tilaus. E-hankintajarjestelma tarjoaa organisaatiossa tyoskenteleville mahdollisuu-
den tilata suoraan e-katalogista, ilman osto-osaston toimimista valikdtena. Jarjestel-
massa voidaan myos tehda hankintaehdotusten ja ostotilausten automaattinen hy-
vaksynta organisaation toimintaohjeiden ja menettelytapojen mukaisesti. Hyvaksy-
misprosessit on usein sisddanrakennettu sahkaoisiin hankintajarjestelmiin. Joissakin
jarjestelmissa tilaaja pystyy aina halutessaan tarkastamaan tilauksen statuksen jarjes-
telmasts, jolloin osto-osastoa ei tarvitse rasittaa téllaisilla kyselyilld. Monet toimitta-
jat tarjoavat nykydan seurantapalvelun, jonka avulla asiakkaat voivat seurata tilauk-
sen kasittelya reaaliajassa. Taman lisaksi sahkoiset hankintajarjestelmat mahdollista-

vat sahkdisen laskutuksen, laskun verrannon ja maksamisen. Sdhkdisten hankintajar-
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jestelmien avulla perinteista ostoprosessia pystytdaan pelkistamaan ja yksinkertaista-

maan huomattavasti (van Weele 2010, 272; Kim & Shunk 2003, 158).
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¥

2 _tilauslomakkeen taytti

¥

3. kustannushyvaksynta

4. toinen hyvaksynta
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6. anomuksen ja
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KUVIO 8. Sahkoisen hankintajarjestelman vaikutus tilausprosessin tehokkuuteen (van

Weele 2010, 272).

Vaikka sahkoiselld hankintajarjestelmalla pystytaan parantamaan tehokkuutta ja suo-
rituskykya, taytyy huomioida muutama seikka. Hankintaprosessi pitda arvioida tark-

kaan ja miettid, pitadko siihen tehda muutoksia ennen sahkdisen hankintajarjestel-
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man kayttoonottoa. Esimerkiksi jarjestelman e-suunnittelu — moduulin mahdollista-
ma yhteistyopotentiaali tuskin onnistuu, mikali yrityksessa ei ole suunnittelun puolel-
la aiemmin tehty poikkiorganisatorista yhteistyota ja toimittajayhteisty6ta jo suunnit-
telun alkumetreilla. Tallaisessa tilanteessa seka yrityskulttuurissa etta suunnittelun
kehitysprosessissa tulee tehda muutoksia ennen sahkdiseen hankintaan siirtymista.
Toisekseen, hankintaehdotuksen hyvaksymisprosessissa mahdollisesti olevat ylimaa-
raiset vaiheet on perattava ennen jarjestelman kayttéonottoa. Teknologia on nimen-
omaan mahdollistaja, ei virheellisen tai puutteellisen prosessin korjaaja (Presutti
2003, 222). Jarjestelman valinnassa on lisdaksi muistettava, etta yksi tietojarjestelma
ei voi vastata kaikkiin liiketoiminnan vaatimuksiin, eivatka kaikki epasuoriin hankin-
toihin tarkoitetut jarjestelmat ja mallit sovi kaikkiin prosesseihin (Kim & Shunk 2003,

154).

3.3 Teknologia ja sen kehittyminen

Sahkdinen tuoteluettelo tarjoaa ostajille mahdollisuuksia tehokkaampaan tilausten
kasittelyyn seka parempaan logistiikkaan ja laskunkasittelyyn. Nykyinen informaatio-
teknologia mahdollistaa valtavan transaktioiden maaran automaattisen kasittelyn.
Sahkoisia tuoteluetteloita kdayttamalla oston transaktioita saadaan siirrettya sopi-
musten alle, minkd ansiosta maverick-ostoja pystytdaan vahentamaan huomattavasti.

Tata kautta voidaan saada aikaan merkittavia sdastoja (van Weele 2010, 46).

Sahkoinen hankinta ei ole uusi keksinto, silla monet yritykset ovat jo vuosikymmenia
soveltaneet hankintaprosesseissaan EDI-tekniikkaa. EDI (Electronic Data Interchange)
mahdollistaa transaktioiden siirtamisen kahden yrityksen vililla integroimalla tieto-
kannat kayttamalla ostotilauksille standardoitua formaattia. Vaikka EDI helpotti
huomattavasti ostamista vahentamalld manuaalista tyot3, ei se levinnyt laajalle. Syy-
na tahan olivat korkeat implementointikustannukset, minka johdosta sen kaytto ra-
joittui suurten yritysten B2B-kauppaan. Lisdksi EDIn hyddyt ndkyvat enemmankin

toimittajan padssa kuin yrityksen paassa. EDIn kehitys Internet-pohjaiseksi on mah-
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dollistanut myds pienempien yritysten siirtymisen sen kayttamiseen. Ensimmaiset
varsinaiset sahkoisen hankinnan ratkaisut keskittyivat tilausrutiineihin, joiden kautta
saatiin alennettua varsinkin MRO-hankintoihin liittyvia transaktioita. Yksi tdman osa-
alueen johtavista yrityksista on Ariba Corporation. Heidan tekniikallaan MRO-
transaktioiden kasittely on kokonaan automatisoitu tilauksesta maksuun asti. Aukto-
risoidut kayttajat paasevat jarjestelmaan, jossa hankintaehdotukset hyvaksytdan
sahkaisesti, jolloin niista luodaan sahkoinen ostotilaus, joka |ahetetdan suoraan toi-
mittajalle. Hankintaosaston ainoa tehtava on neuvotella toimittajasopimus. Sahkoi-
sen hankinnan tarjoamat valtavat mahdollisuudet ovat innostaneet toiminnanohjaus-
jarjestelmien (ERP) toimittajia lisddmaan jarjestelmiinsa sahkoisen hankinnan toimin-
toja. Esimerkiksi Oracle Corporation on kehittanyt “hankinnasta maksuun” — ratkai-
sun, joka automatisoi koko hankintasyklin sisdltdaen hankintojen kartoituksen (SPEND-
analyysi), strategisen hankinnan, toimittajayhteistydn, ostamisen seka sahkdisen las-
kutuksen ja maksamisen. Oraclen arvioin mukaan yritys voi talla jarjestelmalla saas-
taa kokonaishankintakuluissa 10 — 20 %. My0s ERP — toimittaja SAP tarjoaa vastaavaa
ratkaisua (mySAP) yhteistydssa Commerce One Corporationin kanssa. mySAPissa on
tyokaluja hankintalahteiden tunnistamiseen ja niiden vertailuun, sopimusten valvon-
taan ja toimittajan arviointiin. Lisaksi siihen sisaltyy automatisoitu hankintatyokalu
MRO-ostoja varten. Riippumaton konsultti on arvioinut, ettd mySAPin kayto6lla saavu-

tetaan sijoitetulle pddomalle 240 — 400 %:n tuotto (Presutti 2003, 221 - 222).

Verkkokaupankaynnin ensimmaisessa vaiheessa 90-luvun puolivalissa yritykset loivat
ekstranet-yhteyksia asiakkaidensa ja toimittajiensa kanssa. Ekstranet on suojattu
kopio suljetusta EDI-verkosta ja se kdyttaa Internetin protokollia. Ekstranetit veivat
kaupankdynnin aivan uuteen ulottuvuuteen tarjotessaan suojatun sahkoéisen toimin-
taympariston, jossa yritykset ja toimittajat pystyivat kommunikoimaan reaaliajassa.
Talla hetkella kaytossa ja edelleen kehityksen alla on niin kutsuttu yritysportaali, joka
vhdistaa ekstranetit yhdeksi integroiduksi vuorovaikutuspaikaksi. B2B — viestinndssa
ja -dokumenteissa XML (eXtensible Markup Language) — kielestd on muodostumassa
yleinen standardi EDIn ja ekstranetin tilalle. Ostotdiden automatisoinnin avulla saa-
daan siirrettya rutiinitoita pois ostajilta, jotka paasevat keskittymaan strategisesti

tarkedmpiin toihin (Kim & Shunk 2003, 158; Presutti 2003, 221).
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Jarjestelmat voivat olla ostaja- tai toimittajakeskeisia. Molemmissa jarjestelmissa
loppukayttdja valitsee haluamansa tuotteet katalogista, jossa ovat nakyvissa asiakas-
kohtaiset sopimushinnat. Ostajakeskeisessa jarjestelmadssa tilaaja menee selaimen
kautta haluamansa toimittajan katalogiin ja valitsee haluamansa tuotteen. Tilaus lah-
tee toimittajalle joko EDI-sanomana, ekstranetin kautta, XML:n4, faksina tai sahko-
postina tai se valittyy hankintajarjestelmaan (esim. ERP). Joissakin jarjestelmissa on
mahdollista kdyttaa urakkakyselya (RFQ, Request For Quatation), tarjouskyselya ja
kdadnteista huutokauppaa sopivimman toimittajan I6ytamiseksi. Toimittajakeskeisissa
hankintajarjestelmissa, esimerkiksi punchout — katalogeissa, toimittajat hallinnoivat
omia tuoteluetteloitaan omassa hankintajarjestelmassaan. Punchout on yrityksen
tilausjarjestelmaan saatavissa oleva tekniikka, joka mahdollistaan tuotteiden keraa-
misen tilaukselle yrityksen ulkopuolisessa jarjestelmassa eli toimittajan verkkokau-
passa. Tilaaja siirtyy yrityksen omasta tilausjarjestelmasta linkin kautta toimittajan
verkkokauppaan, missa han keraa haluamansa tuotteet ostoskoriin. Valmis ostoskori
siirretaan takaisin yrityksen omaan tilausjarjestelmaan, josta tilaus lahetetdan toimit-
tajalle. Loppukayttdja paasee naihin katalogeihin oman yrityksensa jarjestelmasta
verkkolinkin kautta. Punchout — katalogissa on haluttaessa mahdollista nayttaa lop-
pukayttadjalle vain rajattu tuotevalikoima koko tuoteavaruuden sijaan. Taéman toimin-
tamallin etuja ostavan yrityksen kannalta ovat

e helppo paasy katalogiin

e eisuuria investointeja spesifisiin IT-ratkaisuihin

e loppukayttdja voi tarkastaa itse tilauksensa tilan ja tuotteen hinnan.

Kaantopuolena on, ettd ostajan pitaa luoda useita tileja ja salasanoja, suoriutua
useista rajapinnoista ja varata huomattavasti aikaa suorittaakseen tehtavan, joka ei

varsinaisesti kuulu hanen toimenkuvaansa. (Kim & Shunk 2003, 157).

Seka ostaja- ettd toimittajakeskeisessa jarjestelmassa loppukayttdja valitsee halua-
mansa tuotteet ostoskoriin, hyvaksyy ostokset ja tayttda vaaditut tilaustiedot. Taman
jalkeen hankintaehdotuksesta muodostuu ostotilaus toimittajalle tai tarvittaessa
hankintaehdotus kay hyvaksymiskierroksella sahkoisessa jarjestelméssa, jonka jal-

keen siitda muodostuu toimittajalle Iahteva ostotilaus. Jopa etatyota tekevat henkilot
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pystyvat tekemaan tilauksia helposti ja nopeasti, kuten myos kentalla, langattomien

yhteyksien paassa olevat henkil6t. (Kim & Shunk 2003, 159).

Katalogien yllapitovastuu on jaettu toimittajan ja ostajan kesken. Toimittajan tulee
lahettaa paivitetty data sopivassa formaatissa ostajalle ja ostajan vastuulla on ladata
vastaanotettu data tietokantaan. Usein tallaisessa toiminnassa on viivettd, mika
luonnollisesti aiheuttaa ongelmia. Yritysmaailma tarjoaa tdahan ratkaisuna ulkopuoli-
sia palveluntarjoajia, jotka ylldpitavat ja hallitsevat katalogeja. Tall6in tilattavan tuot-
teen loppukayttdja nakee kaikkien toimittajien katalogit samassa paikassa. Katalogien
tuotevalikoimaa voidaan myds rajoittaa siten, etta nakyvilla on vain hankintaorgani-
saation etukdteen hyvaksymat tuotteet. Palveluntarjoajan avulla on myds mahdollis-
ta etsia hakusanalla tiettya tuotetta, jolloin palvelin hakee samanaikaisesti eri toimit-
tajien katalogeista. Yksi suurimpia haasteita e-katalogien kehityksessa onkin useista
katalogeista tietoa etsivien hakujarjestelmien kehittdminen. Alykkaat hakujarjestel-
mat osaavat etsia tietoa hinnoista, tarjouksista, toimittajista ja tuotteista toimittajien
nettisivuilta ja sahkoisilta markkinapaikoilta. Ne my6s raportoivat em. tiedoissa ta-
pahtuneista muutoksista, jonka johdosta ostajat pystyvat reagoimaan niihin nopeasti
rilppumatta siita, missa pain maapalloa muutokset tapahtuvat (Kim & Shunk 2003,

157, 158).

Hankittavien tuotteiden ryhmittely ja koodaus erilaisiin tuoteryhmiin (kategoriat,
nimikkeistd) on suuri haaste kaikissa yrityksissa aivan pienimpia organisaatioita lu-
kuun ottamatta. Tuotevalikoiman monimutkaisuus tekee tuoteryhmittelyn yllapidos-
ta vaikeaa jo yhdesséakin yksikossd, saati silloin, kun organisaatioon kuuluu useita
yksikoitd. Oman haasteensa koodeihin ja nimikkeisiin tuovat yrityskaupat. Ratkaisu-
vaihtoehtoja on kaksi. Vaikka yksikoiden, osastojen ja toimijoiden koodien yhtenais-
tdminen on resursseja vaativa ja kallis kertainvestointi, on se pitkalla aikavalilla vii-
sain ratkaisu. Toinen vaihtoehto on eri yksikdiden ja toimijoiden koodien muuntami-
nen toisiaan vastaaviksi koordinointia varten (lloranta & Pajunen-Muhonen 2008,
475). On havaittu, ettd kansainvalisten standardien mukaisissa tuotteissa kaytetaan
sahkaisia transaktioita paljon laajemmin kuin tuotteissa, joiden spesifikaatiot ovat

osa tarjousta tai tilausta (Sain ym. 2004, 13).
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Maailmanlaajuisesti yleisin sahkoisen ostamisen ja hankinnan tuoteluokittelu-
jarjestelma on UNSPSC eli The United Nations Standard Products and Services Code.
UNSPSC-koodia voidaan kayttaa luokittelemaan mika tahansa palvelu tai tuote sii-
vouspalvelusta pyyhekumiin. Sitd voidaan myds hyddyntaa hakukoneiden navigoin-
nin ohjauksessa ja sen avulla pystytdaan kohdentamaan kulut sahkoisessa ostojarjes-
telmassad automaattisesti oikeille tileille. Tama helpottaa kustannusanalyysin tekoa ja
hankintojen seurantaa. Seurannan tehostumisen tuloksena resurssisuunnittelu hel-
pottuu. UNSPSC- tuoteluokitusjarjestelma syntyi, kun The United Nations Develop-
ment Program (UNDP) ja Dun & Bradstreet Corporation (D & B) yhdistyivat. Tuolloin
(1998) kaksi erillista tuoteluokitusjarjestelmaa sulautettiin yhdeksi. Kansainvalista
versiota yllapitaa ja paivittdaa YK:n alainen GS1 eli the Global Language of Business
(Maailman yleisin tuoteluokitus suomeksi — UNSPSC-koodin kdannds valmistui,

2005).

UNSPSC voi olla tyokalu tuotteiden ja palveluiden etsinnassa, hankintojen analysoin-
nissa, katalogien ja hakemistojen luomisessa sekd nimeamis- ja koodauskaytantojen
johdonmukaistamisessa. Lisdksi se voi toimia raamina sdahkdisen kaupankdynnin hal-
linnassa seka yrityksen sisalla etta yritysten valilla. Se on tarkoitettu nimenomaan
tuotteiden luokitteluun, ei niiden tunnistamiseen. UNSPSC sisaltaa viisi hierarkkista
tasoa, jotka muodostuvat kaksinumeroisesta luvusta ja tekstiosasta kuvion 9 mukai-

sesti (UNSPSC Classification Guidelines 2004, 5, 7).

XX Segmentti
XX Perhe
XX Luokka
XX Hyddyke

XX Teht&vd

KUVIO 9. UNSPSC hierarkia (UNSPSC Classification Guidelines 2004, 7).

UNSPSC on asiana uusi ja sita kehitetdan koko ajan. Ndin ollen koodistosta on kdytos-

sa useita eri versioita, mika tuo oman haasteensa niiden kayttoon.
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3.4 Investointikustannukset

Vaikka yritykset saavuttavat sahkoisten hankintajarjestelmien avulla huomattavia
saastoja, pitaa kuitenkin ottaa huomioon jarjestelman kayttéonoton kokonaiskus-
tannukset, sddstojen realisoinnin vaikeus siirtymaajan kehitysvaiheissa ja kustannuk-
set, jotka syntyvat henkilokunnan koulutuksista ja toimittajien mukaan saamisesta

(Benton, 2010, 137).

Sahkoista hankintaa on kuvattu tarkeimmaksi yksittdiseksi e-kaupankaynnin toimin-
nallisen huippuosaamisen tekijaksi suurilla yhtigilla. Sahkoisen hankinnan ohjelmisto-
jen kayttoonotto vaatii huomattavia investointeja, mika selittda sen, ettd ohjelmisto-
ja kayttavat enimmakseen suuret yritykset. Ohjelmistot onkin suunniteltu vastaa-
maan suurten yritysten tarpeeseen. Nailla yrityksilla on laaja hankintaverkosto ja ne
odottavat saavuttavansa merkittdvia saastoja sahkoisen hankinnan avulla. Pienem-
milla yrityksilla saavutettavat sdastot eivat kata ohjelmiston kayttéonottokuluja ja ne
hyotyvatkin enemman halvemmista sahkoisen hankinnan tyokaluista. Davilan, Gup-
tan ja Palmerin vuosina 2000 — 2001 tekeman tutkimuksen mukaan Yhdysvalloissa yli
61 % sahkoisen hankintaohjelmiston hankkineista organisaatioista on yrityksia ja
naista 71 % on Fortune 500 — listalla. Sahkoisiin hankintajarjestelmiin on kohdistettu
paljon odotuksia. Yleisesti onkin havaittavissa, etta nama jarjestelmat tulevat ole-
maan jatkossa tarkea osa hankintaketjujen johtamista. Yritysten, jotka haluavat siir-
taa hankinnan ydinprosessit séhkoiseen jarjestelmaan, pitaisi kuitenkin tarkkaan
punnita eri vaihtoehtoja. Sahkoisiin hankintateknologioihin ajatellaan liittyvan joita-
kin merkittavia riskeja. Yritykset pelkaavat sitoutuvansa ”“suljettuun” teknologiaan
joko ei pysty kommunikoimaan toisten teknologioiden kanssa ja siten rajoittaa paa-
sya laajempaan toimittajaverkostoon. Kaytetty teknologia ei ole ainoa riskitekija.
Uusien tekniikkojen myota myos toimittaja - asiakassuhde pitdd maarittaa uudelleen.
Kuka maksaa sahkoiseen hankintajarjestelmaan kohdistuvat investoinnit? Kuka voi
olla toimittaja? Mita tietoja jaetaan? Lisdksi pohdittavaksi tulee turvallisuuteen ja
valvontaan liittyvia kysymyksia. Huomioitavaa on, etta yritykset, jotka ovat ennakko-

luulottomasti siirtyneet kdayttamaan sahkoisia hankintajarjestelmia, pitavat edelld
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mainittuja riskeja vahemman merkityksellisina kuin ne yritykset, jotka ovat paatta-

neet toistaiseksi seurata jarjestelmien kehittymista (Davila ym. 2003, 17, 21).

E-hankintajarjestelmatekniikan integroiminen liiketoiminnan ydinprosesseihin, kuten
varaston hallintaan ja investointihankintoihin, on havaittu olevan haasteellista. Han-
kintajarjestelmien pitda myos pystya kommunikoimaan toimittajan jarjestelmien
kanssa, jotta tilaus-toimitus -prosessi voitaisiin automatisoida mahdollisimman pit-
kalle. Taloudellisten panostusten lisdaksi pitdad huomioida jarjestelman implementoin-
tiin tarvittava aika. Jarjestelman kayttéonottoon liittyy myos riski omaan liiketoimin-
ta-alaan ja omiin prosesseihin epasopivan teknologian kaytto6notosta. Talloin ei ai-
noastaan meneteta investoituja resursseja, vaan kayttokustannukset voivat olla kor-
keammat kuin oletettu saasto. Lisaksi siirtyminen tulevaisuudessa sopivamman tek-
nologian kdyttdéon aiheuttaa kustannuksia. Taman seurauksena yritykset testaavat
jarjestelmia liiketoiminnan tukiprosesseissa, kuten tuotantoon liittymattémissa han-
kinnoissa. Niin kauan kun sdhkoisia hankintajarjestelmia ei integroida paaohjelmis-
toihin (esim. tuotannonohjausjarjestelma), niita pidetdan vain kalliina hankintatoi-
mintojen kontrollointityokaluina, jotka liittyvat prosentuaalisesti pieneen osaan yri-
tyksen ostoista. Kuviosta 10 on nahtavissa 2000-luvun alussa e-ostamisen piirissa
olleet tarvikkeet ja palvelut, seka niiden sen hetkinen ja kahden vuoden paahan arvi-
oitu prosentuaalinen osuus hankinnoista. Tutkimus on tehty vuosina 2000 — 2001.
Sahkdisen hankinnan uskotaan lisdantyvan kaikissa ryhmissa, mutta suurin muutos

koskee tuotantohyodykkeitd, palveluja ja varastoa (Davila ym. 2003, 15).
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tuotantotarvikkeet

varasto

muut

palvelut
MRO

#
tietokoneet ja atk-tarvikkeet ﬁ"

toimistotarvikkeet

0 10 20 30 40 50 60 70
% organisaation hyddyke/palveluhankinnoista

kahden vuoden kuluttua H nyt

KUVIO 10. E-hankintakanavan kautta menevien ostotapahtumien arvioitu kehityspo-

tentiaali yhdysvaltalaisissa yrityksissa (Davila ym. 2003, 16).

3.5 Verkkopalvelujen kaytettavyys

80- ja 90-luvuilla puhuttiin tuotteiden ja palveluiden kadytettavyydestd, jonka yksi
osatekija on miellyttavyys. Riitti etta kayttadja oli tyytyvdinen palveluun tai tuottee-
seen. 2000-luvulle tultaessa tama vaatimus ei enaa riittanyt, vaan tuotteen tai palve-
lun odotettiin olevan enemman kuin miellyttava. Sama vaatimus patee verkkopalve-
luihin. Kaytettavyyden lisaksi alettiin vaatia hyvaa kayttokokemusta. Kaytettdvyyden
kuvatessa tuotteen tai palvelun kdyttdlaatua, kuvaa kayttokokemus kayttajan koke-
muksen laatua. Kayttokokemukseen vaikuttavat useat eri seikat, kuten motivaatio,
ennakko-odotukset ja kdyttopaineet. Kayttdjan asenteeseen vaikuttavat myos mieli-
kuvat tuotteen valmistajasta ja esille panijasta, mieliala kayttohetkellad ja odotukset
omasta suoriutumisesta tuotteen tai palvelun kanssa. Jos kayttdja pitaa kovasti tuot-
teesta tai palvelusta, han antaa anteeksi jonkin verran kaytettavyysvirheita. Jos kayt-
totilanteeseen liittyy paljon tunteita tai tilanne on muuten kriittinen, kaytettavyys-
virheita ei siedeta niin paljon. Sinkkosen & Nuutilan & Torman (2009) mukaan mitdan
muuta IT-tuotetta ei hylata niin nopeasti kuin verkossa olevia palveluita — muutamas-

sa sekunnissa jo pelkan etusivun perusteella. ISO 9241-11 —standardissa kaytettavyys
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maaritellaan mittariksi, jolla mitataan tuotteen kayttokelpoisuutta, tehokkuutta ja

miellyttavyytta tuotteen oikeassa kayttoymparistossa, kun kayttdjina ovat tuotteen
omat kayttajat. Kayttokelpoisuus puolestaan tarkoittaa sita, etta lopputulos on tay-
dellinen, oikea ja virheeton. Verkkopalvelua arvioitaessa kdytettavyys saavutetaan,
kun kaikki osatekijat on tehty huolella ja ne muodostavat johdonmukaisen kokonai-

suuden (Sinkkonen ym. 2009, 18).

Verkkosivuston kayttokokemukseen vaikuttavat sen sisalto, sisallon omaksuttavuus
ja merkittavyys kayttajalle, asioiden I6ydettavyys, kaytetyt termit, visuaalinen ulko-
asu ja monet muut seikat. Kayttdjakokemukseen sen sijaan vaikuttaa enemman se,
miten hyvin palvelun logiikka tukee heidan tyotaan. Paras kayttokokemus on sellai-
nen, etta kayttaja voi keskittya taysin tehtaviensa tekemiseen huomaamatta sovel-

lusta lainkaan (Sinkkonen ym. 2009, 23).

Palvelun kayttajiksi katsotaan ne henkilot, jotka kayttavat palvelua suoraan. Nama
ovat ne suuret massat, joiden toimintatavoilla saadaan aikaan kustannussaastoja tai
lisaa liikevaihtoa, tai joita haluamme sitouttaa ja saada toimimaan tehokkaammin.
Palvelun kayttajia ovat myos ne henkilot, jotka yllapitavat tuotteen sisaltoa, toimivat
tukihenkil6ina tai seuraavat tuotteen kaytt6a. Kayttajaryhma muodostuu niista kayt-
tajista, joilla on samanlaiset tarpeet ja tavoitteet ja jotka tarvitsevat samanlaisen
kayttoliittyman. Heidan osaamisensa ja toimintatapansa ovat suunnilleen samanlai-

set (Sinkkonen ym. 2009, 66).

4 TUTKIMUSMENETELMAT

Teoriaosuudessa on perehdytty hankinta-alan kirjallisuuteen ja artikkeleihin. Koh-

deyritysta koskevassa osuudessa on kaytetty lahteena yrityksen sisdisia dokumentte-
ja eli ohjeita, toimintaperiaatteita, kuvauksia, esitelmia ja kaavioita (yhteensa 19 kpl).
Yrityksen ostotapahtumia koskevat tiedot on keratty SAP — toimintajarjestelmasta ja

ne on kasitelty ja muokattu Excelilld tarkoitukseen sopivaan muotoon.
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4.1 Haastattelut

Verrattaessa haastattelua muihin tiedonkeruumenetelmiin voidaan todeta, etta sen
ehdoton etu on joustavuus eli tilanteen ja haastateltavan mukaan elaminen. Haastat-
telun etuna on myos se, etta henkilot on helppo tavoittaa myohemmin, mikali halu-
taan esittaa lisakysymyksia tai tehda seurantatutkimusta. Haastattelu valitaan tie-
donkeruumenetelmaksi esimerkiksi niissa tapauksissa, joissa jo ennalta tiedetaan,
etta kysymyksiin saadaan monenlaisia vastauksia ja joissa halutaan sailyttdaa mahdol-
lisuus selventédvien ja syventavien kysymysten esittamiseen valittomasti haastattelun
yhteydessa. Kayttdjatutkimusten yhteydessa tavallisimmin kaytetty ja myo6s kaytan-

nollisin on teemahaastattelu (Hirsjarvi ym. 2009, 205).

Haastattelun haittapuolina mainitaan mm. seuraavat seikat:
e haastattelijaksi pitdisi kouluttautua
e varsinkin teemahaastattelua ja avoin haastattelu vievat aikaa
e haastattelutulosten purkaminen (etenkin vapaamuotoisessa haastattelussa)
vie aikaa
e haastattelussa on useita haastattelijasta ja haastateltavasta aiheutuvia virhe-

lahteita (Hirsjarvi & Hurme 2004, 35).

On olemassa useita tapoja ryhmitella eri haastattelutyyppeja. Yksi tapa on jakaa ne
kolmeen pdaaryhmaan, jotka ovat strukturoitu haastattelu eli lomakehaastattelu,
teemahaastattelu ja avoin haastattelu. Lomakehaastattelussa kysymykset ja vaitteet
sekd niiden esittamisjarjestys on ennalta maaratty. Kysymysten laadinta on tdman
haastattelutyypin ty6ldin vaihe: Kysymysten tulee olla yksiselitteisia ja niiden pitaa
kattaa tutkimusaihe riittavan laajasti. Varsinainen haastattelu on helppo tehdi ja
otanta saadaan helposti laajemmaksi kuin avoimessa tai teemahaastattelussa. Tee-
mahaastattelussa kysymykset eivat ole niin tarkkaan muotoiltuja ja jarjestettyja kuin
lomakehaastattelussa. Avoin haastattelu, josta kaytetdaan myos nimityksia syvahaas-
tattelu, ei-johdettu haastattelu tai strukturoimaton haastattelu, on kaikista haastat-

telun muodoista |ahimpana vapaata keskustelua (Hirsjarvi ym. 2009, 208).
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Haastattelutilanteessa on hyva olla mahdollisimman epamuodollinen. Varsinkin
haastattelun alussa voi olla hyva esittaa tyhmia kysymyksia: Ihmiset kokevat mielek-
kadksi kertoa asioita vahemman tietaville. Tall6in he myds selittavat asiat yksinker-
taisemmin, koska he joutuvat miettimaan, miten haastattelijan saisi ymmartamaan
tietyn asian. Tyhmaksi heittaytyminen on myos yksi keino helpottaa mahdollista jan-
nittamista. Jos haastateltava ei ymmarra kysymysta, sita voi yrittda avata esimerkkien
avulla. On tarkeaa antaa haastateltavan vastata kysymyksiin rauhassa. Hiljaisuus ei
valttamatta tarkoita sitd, etta haastateltava on jo sanonut kaiken haluamansa. On
hyva odottaa hetki, jos haastateltava haluaakin viela jatkaa. Haastateltavaa voi myos
rohkaista jatkamaan kysymalla esimerkiksi ”Kerrotko vahan tarkemmin?” tai “Voitko
antaa esimerkin?” Haastattelun lopuksi on hyva esittda kysymyksia tyyliin “Onko si-

nulla viela mielessa jotain asiaan liittyvaa?” (Sinkkonen ym. 2009, 93).

Varsinkin kokemattoman haastattelijan on hyva tehda koehaastattelu ennen varsi-
naisia haastatteluja. Ensimmaisen haastattelun jalkeen kysymykset kannattaa kdyda
lapi ja arvioida saiko vastaukset haluamiinsa kysymyksiin. Kysymysten muotoilua ja

jarjestysta voi tassa vaiheessa viela muuttaa (Sinkkonen ym. 2009, 85).

Tavallisin aloittelevan haastattelijan kysymys koskee haastateltavien maaraa. Tahan
ei ole yksiselitteista vastausta, maara riippuu tutkimuksesta ja sen tarkoituksesta.
Kvalitatiivisissa tutkimuksissa haastateltavien maara nayttaa nykyaan olevan 15. So-
pivan maaran loytamisessa voidaan kayttaa myos saturaatioksi kutsuttua menetel-
maa. Haastatteluja katsotaan olevan tarpeeksi siina vaiheessa, kun uudet haastatel-
tavat eivat tuo enaa lisdarvoa tutkimusaiheeseen. Tdssa menetelmdassa haastattelijan
on pystyttava itse paattelemaan, milloin aineistoa on tutkimuksen kannalta riittavasti

(Hirsjarvi & Hurme 2004, 58).

Haastatteluaineistoa kannattaa mahdollisuuksien mukaan purkaa jo keruuvaiheessa.
Jos tdma ei ole mahdollista, kannattaa purku ja analysointi tehdd mahdollisimman
pian keruuvaiheen jdlkeen. Selventdvien tai tdydentavien tietojen hankinta on hel-

pointa tehda heti haastattelujen jalkeen (Hirsjarvi & Hurme 2004, 135).
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Tulosten analysointiin on olemassa useita eri menetelmia. Mikali haastattelut ovat
olleet suhteellisen yksinkertaisia, ne voidaan taulukoida. Taulukko elaa jatkuvasti eli
otsikoita ei tehda etukateen, vaan sarakkeita lisatdaan tarpeen mukaan. Kun taulu-
koinnin tekee tutkimuksessa mukana ollut henkild, on tulos yleensa hyva (Sinkkonen

ym. 2009, 116).

Kun tutkimusmenetelma on sellainen, etta aineistoa kertyy paljon, kdaytetaan sen
analyysiin yleensa samankaltaisuusanalyysia. Tdssa menetelmdssa haastattelussa
esiin tulleet yksittdiset asiat kdydaan |api ja samaan asiaan liittyvat yhdistetaan. Sa-
mankaltaisuusanalyysia voidaan kayttaa tiedon ryhmittelyyn teemojen ja trendien
|6ytamiseksi ja luokittelemiseksi. Ndin saadaan muodostettua hyva yleiskuva. Sa-
mankaltaisuusanalyysissa kdytetaan samaa tekniikkaa kuin taulukoinnissa, mutta se
tehdaan seinataululle ja sen tekee koko tutkimukseen osallistunut ryhma yhdessa

(Sinkkonen ym. 2009, 118).

4.2 Benchmarking

Parhaiden toimintatapojen loytamiseksi tassa opinnaytetyossa kaytettiin benchmar-

kingia eli kumppanuusvertailua.

Benchmarking on menetelma tuotteiden, palvelujen ja prosessien suorituskyvyn jat-
kuvaan ja jarjestelmalliseen mittaamiseen ja analysointiin. Tarkoituksena on kehittaa
oman organisaation suorituskykya ottamalla oppia parhailta toimijoilta. Benchmar-
kingissa oleellista on noyryys ja viisaus. On oltava riittdvan noyra, jotta havaitsee,
ettd joku muu on jollakin osa-alueella parempi. On myds oltava riittdvan viisas, jotta
voi ottaa oppia mestarilta. Benchmarking ei ole kopiointia, vaan saadun tiedon sovel-

tamista oman toiminnan kehittdmiseen (Niva & Tuominen 2005, 5).

Benchmarkingin ideana on pilkkoa yrityksen toiminta pieniin osiin, joiden toimintata-

poja verrataan toisen/toisten yritysten kanssa. Tosin tdma on ristiriidassa nykyisen
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strategia-ajattelun kanssa, jonka mukaan yrityksen olisi loydettava yksilollisia ratkai-
suja menestyakseen yha kiristyvassa kilpailussa. Toimintojen parantamisessa kannat-
taa miettia miksi tietyt menestyvat yritykset, kuten IKEA tai Nokia, ovat panostaneet
juuri tiettyihin asioihin ja mita hyotyja ne ovat silla saavuttaneet. Talloin padhuomio
siirtyy yksittdisista tehtavista organisointiin, resursseihin ja koulutukseen (lloranta &

Pajunen-Muhonen 2008, 489).

5 HANKINTATOIMI KOHDEYRITYKSESSA

5.1 Organisaatio

Hankintatoimen tarkoituksena on tarjota liiketoiminnan tarpeisiin vastaavia kustan-
nustehokkaita ja innovatiivisia materiaalien ja palvelujen hankintaratkaisuja. Hankin-
ta on globaali toiminto, joka tuo lisdarvoa yritykselle ammattimaisten hankinta- ja
ostoprosessien kautta. Organisaatio jakautuu kuuteen osa-alueeseen kuvion 11 mu-
kaisesti. Hankintaprosessit ja — jarjestelmat on poikkiorganisatorinen toiminto, jonka
tehtavana on yllapitaa ja varmistaa, etta
e yritykselld on ammattimaisesti johdetut hankinta- ja sopimusprosessit kate-
gorioiden ja tehdasostajien tukemiseksi heidan tydssaan
e operatiivisen oston ja varaston prosessien hallinta on tehokasta ja etta liike-
toimintasaannot ja toimintaperiaatteet on koulutettu ja implementoitu
e kaytossa on tehokkaat ja kayttajaystavalliset jarjestelmat ja ratkaisut, joita
yllapidetaan ja kehitetdan jatkuvasti
e tehtaiden ja globaalien toimintojen henkilostolla on tukenaan keskitetty
hankintapalvelu ja master datan hallinta

e strategisia projekteja johdetaan ja tuetaan.
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Epasuorat
materiaalit &
palvelut

Raaka-aine- Ssuora hankinta | Suorahankinta I ER Suora hankinta
hankinta BA1 BA2 palveluiden BA3
hankinta

Hankintaprosessit ja -jarjestelmat

Paikallinen osto

KUVIO 11. Organisaatiokaavio kohdeyrityksen hankinnasta.

E-katalogin kannalta kiinnostavin osa-alue on epasuorat hankinnat ja palvelut. Tama
pitda sisalladn (kuvio 12) Pddomainvestoinnit, MRO-hankinnat, Funktioiden palvelut,
Tietohallinnon ja Kiinteistopalvelut. Padomainvestoinneissa keskitytadan operatiivisiin
ja strategisiin investointeihin maailmanlaajuisesti. MRO keskittyy kunnossapitoon ja
pieniin investointeihin. MRO-hankinnat jakaantuvat edelleen mekaanisiin laitteisiin ja
palveluihin, automaatioon ja sahkdistykseen seka tuotannon kulutushyodykkeisiin.
Funktioiden palvelut pitavat sisallaan esimerkiksi matkustuksen, markkinoinnin ja
konsultointipalvelut. Tietohallinto kattaa ATK-laitteistojen, ohjelmistojen ja IT-
projekteihin liittyvat hankinnat. Kiinteistopalveluihin kuuluvat mm. siivous, kiinteis-

tonhuoltopalvelut, tydvaatteet ja vartiointipalvelut.

Epasuoratmateriaalitja palvelut

Paaoma- Funktioiden Tietohallinto Kiinteisto-

investoinnit palvelut palvelut

KUVIO 12. Organisaatiokaavio kohdeyrityksen epasuorien materiaalien ja palveluiden

hankinnasta.
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5.2 Visio ja strategia

Kuviossa 13 on esitetty kohdeyrityksen hankintatoimen visio.

Hankintaorganisaation toimintatapa on vaihtumassa aktiivisesta osallistumisesta
proaktiiviseksi aloitteellisuudeksi. Tavoitteena on innovatiivinen, jatkuvasti kehittyva
toiminta. Rakenteeltaan organisaatio on siirtymassa keskitetysta ja monitaitoisesta
keskitetysti johdettuun ja liiketoimintalahtdiseen organisaatioon. Operatiiviset ja
strategiset hankintaprosessit ovat vaihtumassa arvoa tuottaviin hankintaprosesseihin

ja liiketoimintahallintaan.

Suorien hankintojen osalta tavoitteena on arvoketjun optimointi seka kokonaiskus-
tannus- ja Lean — ajattelu, kun talla hetkelld keskitytdan kategoriajohtamiseen, kus-
tannustehokkuuteen ja tuotekehitys-yhteistydhon. Epdsuorissa materiaaleissa ajan-
kohtaisia ovat katalogiostot, hankintojen automatisointi ja kulutuksen-/kustannus-

tenhallinta.

Tulevaisuudessa hankinta painottuu alihankinnan suorituskyvyn parantamiseen seka
hankintayhteistyon kehittamiseen liittoutumissa ja verkostoissa. Tietojen hallinnassa
tahdataan kohti taydellista lapinakyvyytta, tarpeiden ennakointia ja virtaviivaisia pro-
sesseja. Henkiloston kompetensseja kehitetaan vastaamaan liiketoimintamallien ke-
hityksen, toimittajaverkon hallinnan ja materiaalihallinnan tarpeita. My6s johtamis-

taitoihin ja yhteisty6hon panostetaan.
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KUVIO

o Arvoketjun integrointi kilpailukykyisten
. Z a ja innovatiivisten ratkaisujen Tanne me
632 l6ytamiseksi seka yrityksen etta tEhtEAmMe
£a= loppuasiakkaan tarpeisiin
L O o
>0 >
w
% %.E. Avaintoimittajien sitouttaminen
o B z SRM:n kautta kilpailukykyisten Tamén olemme ) ]
= E i= ratkaisujen kehittamiseen saavuttamassa Maksimaalisen arvon
== | luominen
=
L
w s Hankinnan . .
@ = g‘ optimaalisten SRR s Elinkaarikustan- _
2 B2 spesifikaatioiden hallitsemme nusten minimointi + teknologia &
g i > kehittaminen lapi koko toimitus- innovaatiot
=) organisaation sisalla Hankintakustan- ketjun * laatu
= — — S + hankintakyvyk-
o] Tietojen, taitojen nusten minimointi kyys
= wm - .
@ ja osaamisen , )
£ § kehittsminerr Tuotteen Hankintojen Eustannustehok
E g hinnan niputus uus
T minimointi yritystasolla
Taktinen ostaminen Kustannushallinta Elinkaarikustannusten Arvon luominen
ja tinkiminen hallinta

Hankinnan ja oston kypsyys

13. Hankintatoimi lisdarvon tuottajana.

Hankinnan strategiassa on eritelty viisi elementtia, jotka ovat hankinta-/kategoria-

tiimit, liiketoimintaléhtéiset operatiiviset ja strategiset hankintaprosessit, toimitta-

jayhteistyo, tehokas tulevan materiaalin toimitusketju ja varaston hallinta seké am-

mattitaitoinen ja sitoutunut henkilésté.

Hankinta-/kategoriatiimit

Edustus seka teknisesta etta kaupallisesta organisaatiosta.

Tavoitteena lisdarvon tuottaminen liiketoiminnalle.

Elinkaarikustannusten optimointi yhteistydssa toimittajien ja sidosryhmien

kanssa.

Nykyisten toimintamallien haastaminen yhdessa sidosryhmien kanssa.

Liiketoimintaldhtéiset hankintaprosessit

Prosessien hallinta ja kehittdminen yhdessa sidosryhmien kanssa, tarkoituk-

sena prosessien tehokkuuden parantaminen.
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e Tavoitteena ammattimaisesti johdettu strateginen hankintaprosessi kaikissa
ostoissa.
e Operatiivisen hankintaprosessin keskitetty johtaminen yhdenmukaisten toi-

mintaprosessien yllapitamiseksi.

Toimittajayhteistyé
e Tavoitteena luoda toimialan tehokkain ja eniten lisdarvoa tuottava toimittaja-
verkosto vuoteen 2013 mennessa. Tavoitteeseen paastaan suunnitelmallisen
toimittajahallintaprosessin kaytolla.
e Pyrkimyksena molempia osapuolia hyodyttavat kumppanuussuhteet ja haas-

tajatoimittajaverkoston luominen.

Tehokas tulevan materiaalin toimitusketju ja varaston hallinta
e Kasittaa logistiikan (saapuva), materiaalihallinnan ja varastojen optimoinnin.

e Tavoitteena saavuttaa nopeampi vasteaika asiakasvaatimuksiin reagoinnissa.

Henkil6sté
e Tavoitteena yrityksen arvojen heijastuminen jokapaivaiseen tyohon.
e Yllapidetaan "tekemisen meininkia” ja kehitetaan riittavat kompetenssit vas-

taamaan tulevaisuuden tarpeita.

5.3 SRM-prosessi

Kohdeyrityksessa otettiin vuonna 2011 kayttoon SRM-prosessi eli toimittajahallinta.
Siina toimittajaverkosto optimoidaan ja siirrytaan pitkakestoisiin, laheisiin suhteisiin
tarkasti valittujen toimittajien kanssa. SRM-prosessiin valitaan toimittajat, jotka pys-

tyvat tuottamaan eniten lisdarvoa yritykselle. Edelleen SRM-prosessissa varmistetaan
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avaintoimittajien suorituskyvyn jatkuva parantaminen yleisesti hyvaksyttyjen strate-

gisten paamaarien saavuttamiseksi.

Noin 250 toimittajaa kattaa 70 — 80 % yrityksen hankintakuluista. SRM:n kaytt66n-
oton tavoitteena on panostaa nadihin 250 toimittajaan, jotta yhteistyosta saataisiin irti
mahdollisimman suuri hyoty ja jotta saavutettaisiin mahdollisimman suuret saastot.
Tavoitteisiin paastaan
e |uokittelemalla toimittajat merkittavyyden ja sisdisesti vaadittavien resurssin
perusteella
e valvomalla toimittajan suorituskykya ja antamalla palautetta jatkuvan paran-
tamisen edistamiseksi
e jarjestelmalliselld projektijohtamisella uusien saastojen aikaansaamiseksi ja li-
saarvon luomiseksi
e sisdisten kompetenssien kehittamiselld toimittajaprojektien kautta
e valitsemalla optimaalinen yhteistydmalli toimittajien kanssa

e optimoimalla sisdisten resurssien allokointi

etsimalla jatkuvasti uusia innovaatioita.

SRM:ssa on nelja tasoa, jotka on kuvattu kuviossa 14. Alin taso, ”Hyvaksytyt toimitta-

jat” ei varsinaisesti kuulu SRM:aan.

Tasolla 3 (Supplier Management eli Toimittajahallinta) suoritetaan seurantaa ilman
jatkuvaa elinkaarikustannusten hallinnan (TCO, Total Cost of Ownership) kehittdmis-
ta. Toimintaa kehitetdan ainoastaan silloin, kun palvelussa tapahtuu laiminlydnteja.
Tasolla 2 (Supplier Collaboration eli Toimittajayhteisty6) toimittaja kehittaa jatkuvasti
tiettyja TCO:n osa-alueita kohdeyrityksen avustuksella (osittainen lapindkyvyys).
Tasolla 1 (Supplier Development eli Toimittajakehitys) toimittaja kehittaa jatkuvasti
kaikki TCO:n osa-alueita yhdessa kohdeyrityksen kanssa (tdydellinen lapindkyvyys).
Toimittajien tasoluokitus tehddan kerran vuodessa. Kolmella ylimmalla tasolla olevat
toimittajat ovat mukana SRM-projektissa. Tavoitteena on, ettd SRM-prosessissa olisi
200 — 250 toimittajaa siten, etta 5 — 10 olisi tasolla 1, noin. 80 tasolla 2 ja loput tasol-

la 3.
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KUVIO 14. SRM-tasot.

5.4 Hankintakanavat ja tilausprosessi

Epdsuorissa materiaaleissa kohdeyrityksessa on pyritty siirtymaan kaikilta osin sah-
koisen ostojarjestelman avulla tehtaviin katalogiostoihin ja kustannusten hallintaan.

Tavoitteena on padsta maverick-ostoista kokonaan eroon.

Kohdeyrityksen paahankintakanavat ovat
o hyllytyspalvelu
e autoPOja Vsl
o e-katalogi

e spot buy eli yksittaiset hankinnat

Eri hankintakanavien tilausrivikohtaiset kustannukset on esitetty taulukossa 4. On
selvaa, etta henkilostoresurssien kohdentaminen operatiivisista tehtavista strategi-
siin toihin ei ole ainoa syy tilausten siirtdmiseen ostajilta e-katalogiin. E-katalogin
kautta tehtavan tilausrivin hinta on noin 86 % halvempi kuin ostajan tekema tilausri-

Vi.
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TAULUKKO 4. Tilausrivikohtaiset kustannukset hankintakanavittain

Hankintakanava auto PO hyllytys e-katalogi spot buy ei tilausta

Tilausrivikohtainen

kustannus (rahayks.) 2 0,5 1 7 15

Tahan perustuen hankintakanavan valinta onkin ohjeistettu kuvion 15 mukaisesti.
Hyllytyspalvelu on tarkoitettu tuotteille, joiden hankintahinta on alhainen ja maarat
suuria. Yleensa naille tuotteille ei yllapidetd materiaalitietoja, mutta tarvittaessa se
on mahdollista. Hyllytyksessa pitaisi olla kaikki pieniarvoiset materiaalit (hankintahin-
ta on <50€), joita tarvitaan jatkuvasti. Sielta 16ytyvat esimerkiksi pultit, mutterit, kiin-
nittimet, kunnossapidon kemikaalit, hitsausmateriaalit, tyoturvallisuusvélineet, puh-
distusvalineet, sulakkeet, paristot, lamput, teipit, toimistotarvikkeet jne. E-
katalogeista tulisi |6ytya kaikki pieniarvoiset (hankintahinta < 2500 €), nimikkeetto-
mat materiaalit. Spot buy -ostoa tulisi kdyttaa ainoastaan tapauksissa, joissa hankin-

tahinta on yli 5000€.

Kaytd hyllytysté aina kun
=e on mahdollista.

Jos tuote eiole hylytyksesss,
tilaa se e-katalogista.

Jos tuotetta ei ole hyllytykzessd eikd e-

katalogissa, selvitd onko toimittajalle tehty

puiteostotilaus. Mikd on, tilaa tuote
toimittajatta puhelimitze.

Puhelintilaus .
HYWAKSYTYLTA toimittajata.

<2500 €

» 2500 € Pyydd pddkdyttdjdd tekemddn
hankintaehdotus..

KUVIO 15. Hankintakanavan valinta kohdeyrityksessa.




57

Taulukossa 5 on esitetty eri hankintakanavien edut ja haitat. E-katalogin kayttoa
puoltavat alhaiset jarjestelmakustannukset ja mahdollisuus tuotteiden standardoin-
tiin sisdisesti. Nimikkeita ei tarvita ja katalogiin voidaan sisallyttaa myos harvoin han-
kittavia tuotteita. Hyvin toimiva e-katalogi mahdollistaa myos tuotteiden siirtdmisen
varastosta katalogiin, jolloin varastoja saadaan pienemmiksi. Haittapuolena on, etta
tilaukset pitaa tehda jarjestelman kautta ja tilauksenteon siirtdminen ostajilta loppu-
kayttajille vaatii muutoksen jamakkaa lapivientia. Oman haasteensa tuo tarkoituk-
senmukaisen valikoimalaajuuden maarittaminen. E-katalogiin siirtyminen vaatii myos
toimittajien mukaan saantia siten, etta he panostavat katalogin yllapitoon ja kehit-

tamiseen omalta osaltaan.
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TAULUKKO 5. Eri hankintakanavien edut ja haitat
HANKINTA- HYLLYTYSPALVELU E-KATALOGI AUTO-PO SPOT BUY
KANAVA
edut e standardointi alhaiset jarjestelmakustannukset ostajan ei tarvitse tehdd manuaalisesti e haastajatoimittajat
e materiaalit Idhelld loppukayt- hankintakanava myds harvemmin mitdan e lisdantyva kilpailu
tajaa - hyva saatavuus hankittaville materiaaleille varastonimikkeet
e alhaiset kulut ja vdhdinen hen- ei tarvita nimikkeita 3WM
kilostoresurssitarve 3WM sopiva arvokkaille nimikkeille
e vahan spot buy -ostoja tuotteet voidaan standardoida sisai- jarjestelma tukee raportointia
e  materiaalit eivat ole pddomaan sesti
sidottuja voidaan pienentaa varastoa
e toimittajalla alhaiset prosessi- 2WM globaaleille toiminnoille
kulut katalogi hyvaksytdan ennen kayt-
e  kustannusten jakaminen help- toonottoa
poa
e  sopii myos materiaaleille, jotka
kuuluvat jonkin nimikkeen ma-
teriaalilistaan
haitat e sisdinen jaljitettavyys puuttuu tilaukset pitaa tehda jarjestelman tarvitaan varasto e manuaalinen - korkeat pro-
e tarvitaan muutosjohtajuutta kautta tarvitaan nimikkeet ja saannéllinen sessikustannukset
e mahdollistaa varastamisen tarvitaan muutosjohtajuutta MRP-ajo
e manuaalinen laskuntarkastus vaikeaa maarittaa tarkoituksenmukai-
e materiaalit/tuotteet eivit niy sin valikoimalaajuus
SAPissa vaatii toimittajalta lisdpanostusta
tietyt tiedot SAPissa eivat automaatti-
sesti tayty ulkomaille tehdyille tilauk-
sille (intrastat maintenance)
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Kuviossa 16 on verrattu perinteistad ostotilausta sahkdisen tilausjarjestelman kautta
tehtdvaan ostotilaukseen kohdeyrityksessa. Vasemmalla on kuvattu perinteinen os-
totilaus, oikealla sahkoiselld ostojarjestelmalla tehty ostotilaus. Perinteisella tavalla
ostotilauksen lapivientiin kuuluu 7 -8 vaihetta, kun e-ostossa vaiheita on 5. E-ostossa

ostotilauksen teko seka laskunkasittely ja maksu tapahtuvat automaattisesti.

1. tuotteen
katalogista

2. sahkdinen
hankintaehdotus

3. hankinta-
ehdotuksen hy

1. tuotteen etsintd

tilausvahvistus
jarjestelmaan S
jarjestelmaan 2 sihkdinen
hankintaehdotus

6. laskun kasittely

késittely ja

maksu 4 pstotilaus

5. laskun kasittely ja
maksu

KUVIO 16. Sahkoisen ostojdrjestelman vaikutus kohdeyrityksen tilausprosessiin.

8. laskun maksu
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5.4.1 E-katalogi

E-katalogeja isannoi ja yllapitaa ulkopuolinen palveluntarjoaja, joka mahdollistaa se-
ka staattisten ettd punchout — tekniikalla toteutettujen katalogien kayton. Kyseinen
palveluntarjoaja linkittaa toimittajat kohdeyrityksen portaaliin ja mahdollistaa XML-
yhteyden toimittajien ja kohdeyrityksen valilla. Palveluntarjoaja kaantaa toimittajan
tuote ID:t vastaamaan kohdeyrityksen materiaaliryhmia sekd mahdollistaa tuote-

haun. Toimittajan vastuulla on yllapitaa ja paivittaa tuote- ja hintatietoja.

Kayttooikeuspaallikon (Template Manager) vastuulla on toimittajien ehdotus palve-
luntarjoajalle, EDI — yhteyksien testaaminen yrityksen, palveluntarjoajan ja toimitta-
jan valilla, jarjestelman kehittdaminen, regressiotesteista tiedottaminen toimittajien
suuntaan, regressiotestien toteuttaminen paakayttajien kanssa, toimittajahallinta
yrityksen ja palveluntarjoajan valilla ja katalogien hallinta (kdyttdjaoikeudet, katalo-

gien hyvaksyjat, nakyvat katalogit yms.).

Liiketoimintaprosessien asiantuntija (Business Process Expert) vastaa e-katalogeja
koskevasta viestinnasta, koulutusmateriaalin yllapidosta, yhteyshenkildlistan yllapi-
dosta, e-katalogien promoamisesta loppukayttajille, e-katalogeihin liittyvien ratkaisu-

jen promoamisesta kategorioille, raportoinnista ja koulutuksista.

E-katalogin kdytolla on arvioitu saavutettavan seuraavat edut:

e Henkil6t voivat etsia ja tilata tarvikkeita ja hyodykkeita itsendisesti ilman os-
tohenkiléstéa = resursseja vapautuu operatiivisesta toiminnasta strategiseen
tyohon

e Jarjestelma ohjaa kdyttamaan hyvaksyttyja sopimuskatalogeja

e E-katalogien kayttd vahentda masterdatan yllapitoa, koska nimike- ja hintatie-

toja ei tarvitse yllapitda SAP -toimintajarjestelmassa
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e Tavara tilataan suoraan kadyttdoon (ei varastointia)
e Kustannukset kohdistuvat suoraan ennalta sovittujen sddantéjen mukaisesti

e 3WM /2WM (ei manuaalista laskujen tarkastusta)

E-katalogiin pidetdan soveltuvina
e tuotteita, jotka eivat sovi hyllytykseen tai varastopalveluun
e autoPO:n ulkopuolelle jaavia tuotteita
e harvoin (< 3 p.a.) hankittavia tuotteita
e hankinta-arvoltaan alle 2500 €:n arvoisia tuotteita
e nimikkeettdmia tuotteita

e tuotteita/osia, jotka eivat kuulu materiaaliluetteloihin

E-katalogissa on laaja tuoteryhma rajatulla vaihtoehtojen maaralla. Mikali tuoteryh-
matasolla on tehty standardointi, tarjolla on vain standardoituja tuotteita. Esimerkik-
si turvakengista on e-katalogissa tarjolla kaksi varivaihtoehtoa olemassa olevien nel-

jan varivaihtoehdon sijaan.

E-katalogi on ollut kohdeyrityksessa kaytossa 06/2010 lahtien. Kehitystyo on ldhtenyt
kuitenkin liikkeelle jo vuonna 2005. Talla hetkella katalogeja on (globaalilla tasolla) 41
kpl 17 eri toimittajan kanssa. E-katalogin kayttdénoton jalkeen siihen on palveluntar-
joajan puolelta tehty yksi paivitys, jolla parannettiin hakutoimintoa. Suomen tuotan-
toyksikoilla on tata kirjoitettaessa kdytossaan staattisten e-katalogien lisaksi yksi
punchout — katalogi. Kehityksen alla on muutama uusi punchout -katalogi. E-
katalogin kayttokoulutusta on jarjestetty SAPin starttikoulutuksen yhteydessa seka
katalogin paivityksen jalkeen. E-katalogista paasee tilamaan joko SAPin ty6tilauksella
olevan linkin kautta tai SRM Portaalin kautta. E-katalogia kdyttaa pdaasiassa suoritta-
va porras ja tyonjohto, ja sen kautta ostetaan MRO-tarvikkeita ja suojelutarvikkeita.

Kayttokokemuksia ei ole systemaattisesti keratty ennen tata opinnaytetyota.
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Kohdeyrityksen e-katalogista 10ytyy talla hetkelld noin 564 000 kpl tuotetta. Ne kuu-

luvat Hallintotarvikkeet - seka Tarvikkeet ja materiaalit -materiaaliryhmiin. Hallinto-

tarvikkeet -ryhmassa on mm.

Tarvikkeet ja materiaalit — ryhmassa on mm.

tybasusteita ja -suojelutarvikkeita

ATK-tarvikkeita
toimistotarvikkeita
siivoustarvikkeita

taloustarvikkeita

markkinoinnin ja viestinnan tarvikkeita

venttiileja ja niiden osia
kuljettimia ja niiden osia
pumpun osia

laakereita ja niiden tarvikkeita
tiivisteita ja suojapalkeita
voimansiirtotarvikkeita
sdahkodasennustarvikkeita
sahkolaitteita
automaatiolaitteita
hydraulilaitteita
paineilmalaitteita
suodattimia

liikkuvan kaluston tarvikkeita
LVI-kojeita ja niiden osia
putkia ja letkuja

tyokaluja
laboratoriotarvikkeita

koneenrakennustarvikkeita
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Kuviossa 17 on esitetty e-katalogiostojen jakautuminen materiaaliryhmittdin koh-
deyrityksen kolmessa eri toimipaikassa. Toimipaikkojen valilla on eroja sahkotarvik-
keiden, tyoturvallisuustarvikkeiden, toimistotarvikkeiden ja muiden tarvikkeiden
osalta. Muihin tuotteisiin luetaan venttiilit osineen, hissi- ja nostintarvikkeet, pumput
osineen, prosessikoneet, laakerit ja laakeritarvikkeet, tiivisteet ja suojapalkeet, voi-
mansiirtotarvikkeet, hydraulilaitteet, paineilmalaitteet, LVI-kojeet osineen, putket,
letkut, yhteet, kiinnitystarvikkeet, voitelu- ja polttoaineet, kaasut, rakennustarvik-

keet, IT- ja kommunikointitarvikkeet, siivoustarvikkeet ja taloustarvikkeet.

60,0
50,0
40,0
% 30,0

20,0
10,0

M bt

0.0 sdhko- . lab.tarvik- | tydturv- | toimisto-

tarvikkeet tyokalut keet tarvikkeet | tarvikkeet Fmuut
MTP1 8,4 19,7 9,9 44,3 11,4 6,3
HTP2 6,5 19,5 9,1 52,7 7,5 4,7
MTP3 3,6 19,5 9,6 39,9 18,0 9,4
M yht. 6,5 19,6 9,6 45,6 12,1 6,7

KUVIO 17. E-katalogiostojen jakautuminen materiaaliryhmittain, 06/2010 — 11/2011,
toimipaikat 1 & 2 & 3.

Kuviossa 18 on esitetty e-katalogiostojen jakautuminen toimittajittain, kun tarkastel-
laan kolmen toimipaikan ostoja yhtena kokonaisuutena. VWR toimittaa laboratorio-
tuotteita, Wulff toimistotarvikkeita, SLO sahkotarvikkeita, Rapoflex hiomatuotteita,
Onninen erilaisia materiaalituotteita (esimerkiksi ilmastointi-, sahko-, kylma-, infra- ja
teollisuustuotteita), Mastermark liikelahjoja, Martela toimistokalusteita ja Tools mm.

henkildsuojaimia, tydkaluja, koneita, laakereita, voimansiirron tuotteita, teollisuuska-
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lusteita, kiinnitystarvikkeita ja kemikaaleja. Rapoflex tuli mukaan uutena toimittajan
loppusyksysta 2011, mika selittaa heidan pienta osuuttaan ostoista. Mastermarkin ja
Martelan osuudet ovat tuotantoon keskittyvilla toimipaikoilla (kuten kuvan toimipai-
kat) alhaiset. Niitad ei kuitenkaan voi poistaa e-katalogista, silla tukitoiminnot tilaavat

tuotteita naista.

VWR
International Oy
9,3%
Wulff Oy Ab
10,7 %

SLO Oy
41%

Rapoflex Oy
0,1%

Onninen Oy
0,

i B&B Tools
Mastermark Oy Service Center Oy
0,0% 74,0%
Martela Oyj
0,2%

KUVIO 18. E-katalogiostojen jakautuminen toimittajittain, 06/2010 — 11/2011, toimi-
paikat 1 & 2 & 3.

E-katalogin kayttoaste (kuvio 19) laskettiin kerdamalla SAP — jarjestelmasta tassa
tyossa tarkasteltavien kolmen toimipaikan kaikki standardi -ostotilaukset (Standard
PO) aikavalilla 1.6.2010 — 31.1.2012. Saaduista tilausriveista karsittiin pois kaikki pal-
velutilaukset (materiaaliryhma 07), nimikkeellisten tarvikkeiden tilaukset seka tilauk-
set, joiden nettoarvo oli yli 2500 €. Teoriassa kayttoaste voisi olla 67 %, mutta kay-
tannossa tama on saavuttamattomissa, koska tassa ryhmassa on myos kriittisia tar-

vikkeita ja tuotteita, joita ei ole jarkeva laittaa e-katalogiin. Tallaisia ovat esimerkiksi
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tietyt pumput ja venttiilit, valvomotuolit seka turvapuhelimet. Nain ollen hyvana ta-

sona voidaan pitaa = 60 %.

Kayttoasteen laskemiseksi kohdeyrityksessa on kaytossa useita eri tapoja. Yksi tapa
kayttoasteen laskemisessa on huomioida kaikki hankintakanavat, mukaan lukien hyl-
lytys. Talla laskentatavalla kdyttdaste oli tarkastelluissa toimipaikoissa kvartaalilla
Q1/2011 8 % (TP1), 5 % (TP2) ja 4 % (TP3). N&in laskettuna tavoite on 10 % (min. 7 %,
max. 13 %).
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KUVIO 19. E-katalogiostojen prosentuaalinen osuus kaikista nimikkeettomista, alle

2500 €:n tilauksista, toimipaikat 1 & 2 & 3.

Kuviossa 20 esitetdan e-katalogiostojen kappalemaarat kolmella eri toimipaikalla.

Toimipaikoissa 1 & 2 vaihtelu nayttaisi tasaantuneen viimeisen kolmen kuukauden

aikana.
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E-katalogiostojen maaran vaihtelu 06/2010 -
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KUVIO 20. E-katalogiostojen maaran vaihtelu kuukausittain valilla 06/2010 —
03/2012.

Jotta paastiin arvioimaan e-katalogiin siirrettavissa olevien tilausten maaraa, analy-
soitiin kahden toimipaikan vuoden 2011 kolmannella kvartaalilla tehdyt tilaukset.
SAPista kerattiin nimikkeettomat, alle 2500 €:n arvoiset hankinnat. Tilausriveja l6ytyi
1882 kpl joista 1446 kpl oli e-katalogin merkittavimpaan eli MRO — materiaaliryh-
maan kuuluvia. Hallintotarvikkeiden materiaaliryhmassa tilausriveja oli 331 kpl. Han-
kinnat luokiteltiin seuraaviin luokkiin

e 0= hankintakanava ok

e 1 =tuote pitdisi tilata e-katalogista, mutta on epdselvaa, onko tuote katalo-

gissa

Taulukossa 6 on esitetty MRO- ja hallintotarvikkeiden ryhmissa potentiaaliset e-
katalogiin siirrettavat tilaukset, joita oli tarkasteluun valitulla kvartaalilla yhteensa

898 kpl. Vuodessa tama tekisi noin 3600 tilausrivia. Keltaisella korostusvarilld on
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merkitty ne materiaaliryhmat, joissa pitaisi erityisesti arvioida hankintakanavan oi-
keellisuus. Nadissa ryhmissa oli kymmenia tilauksia, jotka tulisi tehda e-katalogin kaut-

ta. Isoimpana ryhmana erottuvat tyokalut ja tarvikkeet.

TAULUKKO 6. MRO- ja hallintotarvikkeiden tilausrivien luokittelu hankintakanaviin,
Q3/2011, toimipaikat 1 & 2.

MATERIAALIRYHMA KPL
venttiilit osineen 21
kuljettimet osineen 2
hissit, nostimet 3
pumput osineen
vaihteet, variaattorit 1
prosessikoneet 14
laakerit, tarvikkeet 21
tiivisteet, suojapalkeet 38
voimansiirtotarvikkeet 24
sdahkoasennustarvikkeet 84
sahkolaitteet 25
automaatiolaitteet 73
hydraulilaitteet 4
paineilmalaitteet
suodattimet ja suodatinelementit 1
liikkuva kalusto 85
LVI-kojeet osineen 13
putket, letkut, yhteet tarvikkeineen 60
kiinnitystarvikkeet 32
voitelu- ja polttoaineet, kaasut 50
[tyokalutja tarvikkeet [ 201
rakennustarvikkeet 47
lab.tarvikkeet ja -laitteet 29
koneenrakennuksen tarvikkeet ja komponentit 3
tyoasusteet ja -suojelutarvikkeet 33
toimistotarvikkeet 9
siivoustarvikkeet 8
taloustarvikkeet 5
markkinointi ja viestinta 2
YHTEENSA | 898
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5.4.2 Henkilostoresurssit

Kuvio 21 havainnollistaa, miten radikaali vaikutus ostojen siirtamisella e-katalogiin on
verrattaessa ostajien ja suoraan e-katalogin kautta menevien tilausrivien maaran

suhdetta. Kuviossa 21 a. on esitetty toteutuneiden tilausten (1777 kpl) jakautuminen.
Kuviossa 21 b. on esitetty tilausten oletettu jakautuminen, mikali tilaukset olisi tehty

kategorian suosittelemaa hankintakanavaa kayttaen.

21a.

21b.

KUVIO 21 aja b. Nimikkeettémien, alle 2500 €:n arvoisten tilausrivien jakautuminen

hankintakanavittain Q3/2011, toimipaikat 1 & 2.

Tahan asti ostajien tyota on kohdeyrityksessa tarkasteltu lahinna maarallisesti eli
transaktioiden lukumaarana. Tama ei kuitenkaan ole kovin hedelmallinen tapa seura-
ta tyontekoa. Maaran sijaan tulisi keskittya laatuun. Nyt henkilstéresurssien tarkas-
teluun (kuvio 22) valittiin kolme ostajaa, jotka edustavat tassa tydssa tarkastelun alla
olevia kolmea toimipaikkaa. Yksi ostaja tekee vuodessa keskimaarin 5400 transaktio-
ta eli 1350 transaktiota/kvartaali. Kuviossa on esitetty transaktioiden jakautuminen
eri tehtaville. Suurin osa eli 83 % transaktioista on standardiostotilausten tekoa. Kah-
den toimipaikan tilausrivien manuaalisen jaottelun perusteella 71 % nimikkeettomis-
ta, alle 2500 €:n arvoista tilauksista voitaisiin tilata e-katalogin kautta. Tama tarkoit-
taa nailla kolmella toimipaikalla yhteensa 1427 tilausrivin siirtamista ostajalta e-

katalogiin eli maara vahenisi 42 %. Ostajien arvion mukaan noin 45 - 50 % heidan
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tybajastaan menee standardiostoihin. Tama tarkoittaa, etta ostojen siirtdminen e-

katalogiin vapauttaisi ostajan tyOajasta 19 — 21 % kaytettavaksi muihin tehtaviin.
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KUVIO 22. Ostajan keskimaaradisen transaktioiden maaran jakautuminen eri tehtavil-

le, seka e-katalogiin yhdella kvartaalilla siirrettavien standardiostotilausten maara.

Vapautuvien resurssien kohdentamiseen liittyen Suomen yksikdiden Mill Sourcing
Managereille (3 hl6a) lahetettiin sdhkopostitse kysely, johon vastasi kaksi henkil63.
Kyselyssa kerrottiin vapautuvien resurssien maarasta ja kysyttiin “Mihin téihin ndma
vapautuvat resurssit olisi sinun mielestasi jarkevinta kohdistaa?”. Ehdotuksena tuli

e QOsallistuminen yhdessa tuotantolaitoksen henkilston ja kategorioiden kans-
sa vaihtoehtoisten toimittajien etsimiseen kalliimmissa hankinnoissa.

e Toimiminen mielipidevaikuttajana, jos tuotantolaitoksella halutaan ilman
vahvoja perusteita pidattaytya esimerkiksi alkuperaislaitevalmistajan tuot-
teessa. Lisaksi ostaja voisi yhdessa varaston kanssa miettia, tarvitaanko tuo-
tantolaitoksessa ko. osaa lainkaan, vai voiko se olla yhteisvarastossa.

e Automaatioasteen nostaminen nimikkeellisten tuotteiden ostossa seka hin-

nastojen yllapitaminen ja paivittaminen.
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Sopimusvastuun ottaminen alkaen pienista sopimuksista.

Lisaksi mainittiin mahdollinen henkiloston uudelleen organisointi ja eri tydaikamuo-

tojen kaytto.

Sama kysymys esitettiin myos henkilostoresurssien tarkasteluun valituille kolmelle

ostajalle. Heidan mielestaan vapautuvat resurssit voisi kayttaa

Kalliimpien ja enemman aikaa vaativien varaosien tai tuotteiden kilpailuttami-
seen ja hankintaan.

Esimerkiksi tilauksien ja nimikkeiden seurantaan, mahdollisesti GOA:n perus-
tamiseen.

Sopimushintojen seuraamiseen Aribasta.

Jo ohjeistettujen paiva-, viikko- ja kuukausikohtaisten kontrollien suorittami-
seen ja niihin liittyvaan raportointiin (tehdyt tilaukset, reklamaatiot, myohas-
sa olevat tilausvahvistukset ja toimitukset, kierrossa olevien laskujen maara,
nimikkeiden edellisen kauden vastaanoton hinnan tarkastelu, raaka-aineiden
kulutusten seuranta).

Hintakyselyjen tekemiseen.

Selvitysten tekoon (epaselvat/selvitysta vaativat tilaukset, esimerkiksi puuttu-
vat mitat).

Laskunkasittelyyn perehtymiseen (3 WM) ja kierron nopeuttamiseen.

Automatisoinnin lisddmiseen.

Ehdotukset ovat hyvin linjassa kirjallisuudessa esitetyn osto-organisaation tehtédvien

organisoinnin kanssa.
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6 E-KATALOGIN NYKYTILA

Kayttajilta on saatu satunnaista palautetta sahkoisten tilausjarjestelmien kehittamis-
tarpeista, mutta kayttokokemuksia ei ole aiemmin keratty systemaattisesti. Naiden
kokemuksien kerdaamiseksi paadyttiin kyselyn sijaan kayttamaan haastattelua, koska
haluttiin sadilyttaa mahdollisuus lisakysymyksiin. Ei etsitty vastausta kysymykseen
toimiiko jokin e-katalogin toiminnoista vai ei, vaan haluttiin tietdaa mika e-katalogissa

on hyvaa ja miksi seka mita katalogissa pitdisi parantaa ja miksi.

Haastattelut suoritettiin teemahaastatteluina siten, etta haastateltiin yhta henkil6a
kerrallaan. Poikkeuksena oli yksi haastattelu, jossa oli mukana kaksi henkil6a saman-
aikaisesti. Haastattelut suoritettiin padosin neuvotteluhuoneissa ja niiden kesto vaih-
teli henkil6sta riippuen puolesta tunnista yli tuntiin. Kysymykset esitettiin haastatte-
lutilanteessa ja haastattelija kirjasi vastaukset ylos. Lomake paivittyi hieman haastat-
telujen edetessa eli kysymyksia yhdisteltiin ja osa kysymyksista muotoiltiin uudelleen.

Kysymykset on esitetty liitteessa 1.

Haastateltavat valittiin e-katalogia kayttaneiden joukosta siten, etta eri organisaatiot
olivat edustettuina. Toimihenkildille osoitettiin sahkdpostitse haastattelupyynto,
jossa lyhyesti kuvattiin opinnaytetyon sisalto ja tavoite sekd haastattelun tarkoitus.
Haastateltavien tyontekijoiden valinta aloitettiin ajamalla SAPista lista e-katalogi-
tilauksista ja niiden tekijoista. Sen jalkeen heidan lahiesimiehilleen ldhetettiin edella
kuvatun mukainen sahkopostiviesti, jossa pyydettiin nimeamaan listalta muutama
haastateltava. Haastateltavat tyoskentelevat seuraavissa organisaatioissa: laborato-
rio, varasto, mekaaninen kunnossapito, automaatio- ja sahkékunnossapito, tuotanto,
tehdaspalvelu, rakennusosasto. Haastattelut purettiin samankaltaisuusanalyysia so-
veltaen eli saadut vastaukset niputettiin asiakohtaisesti. Analyysin teki koko ryhman

sijaan haastattelija yksin.
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6.1 Kayttoymparisto ja -koulutus

Mielipiteet hankintakanavien priorisoinnin suhteen vaihtelivat laidasta laitaan. Jon-
kun mielesta hyllytys on heilld eniten kdytetty hankintakanava ja e-katalogi se, johon
tartutaan viimeisenad, kun taas jonkun toisen mielesta e-katalogi on hankintakanavis-
ta paras ja kaytetyin. Erds haastatelluista sanoi, etta paras kanava on vapaajakelu ja
toiseksi paras on e-katalogi. Hankintakanavien ”paremmuudesta” ei siis muodostu-
nut yhtendista nakemysta. Joskus helpoimmat toiminnat osoittautuvat toimimatto-
miksi teknisten ongelmien takia. Ndin on kaynyt laboratoriossa, jossa hyllytyspalvelun
skanneri ei toimi palomuurin takia. Nain ollen otot on kirjattava manuaalisesti jarjes-

telmaan.

Haastatteluista 21 henkilosta 12 kayttaa e-katalogia portaalin kautta, kahdeksan
SAPin tyotilauksen kautta ja yksi ei kayta talla hetkella lainkaan (osin siksi, koska suu-
rin osa hanen tilaamistaan tarvikkeista on nimikkeellisia varaosia ja osin siksi, etta
e-katalogi on hdanen mielestdadan ominaisuuksiltaan huono). Kolme henkil6a kertoi,
etteivat he ole saaneet varsinaista koulutusta e-katalogin kaytt66n, vaan ovat opetel-
leet tilauksen tekoa yksin ja esimiehensa opastuksella. Loput olivat saaneet koulutuk-
sen, jonka pituus oli vaihdellut puolesta tunnista useampaan tuntiin. Osalla haasta-
telluista koulutus on ollut osana yleista SAP -koulutusta. Useimmat koulutuksen lapi-
kdyneista ovat kokeneet koulutuksen hyvaksi ja aloitustilanteessa riittavaksi. Osto-
osastolta on saanut tarvittaessa hyvin kayttajatukea ja jopa “vierihoitoa”. Lisdkoulu-
tukselle on kuitenkin selkea tarve. Kysyttdaessa mielipiteita koulutuksen parantami-
seksi, haastatellut mainitsivat seuraavia seikkoja

e portaalin kautta tilaaminen

e hakutoiminnot

e tilidintitietojen syottdminen oikein

e e-katalogin kdytto tyotilauksen kautta

e omien tilausten selaus



73

e selosteiden lisdaminen tilaukseen (asiakirjat ja liitteet -valilehti)
e perustelut e-katalogin kaytolle (esim. tilausrivikohtaiset kustannukset)
e syvallisempi koulutus muutamalle henkildlle tydéryhmassa (esimiehen liséksi)

e punchout -toiminto

6.2 Tilausten tekeminen

Tilausten tekeminen vaihteli osastoittain siten, etta esimerkiksi laboratoriossa kaikki
tekevat tilauksia, mutta kunnossapidossa tilausten tekeminen saattaa olla keskittynyt
tietyille henkildille. Suurin syy siihen, miksi osa loppukayttédjista ei kdyta e-katalogia
on se, etta se koetaan hankalana, monimutkaisena ja aikaa vievana. llahduttavaa oli
huomata, ettd yhden toimipaikan kunnossapidossa jaetaan osaamista (”vierihoito”)

tilausten tekoon liittyen, eikd automaattisesti tilata toisen henkilon puolesta.

Tilattavat tarvikkeet ovat hinnaltaan yleensa alle 1000 €. Yksi haastatelluista kertoi
tilattavien (kaikki hankintakanavat) tarvikkeiden olevan hintaluokassa 0 — 70 000 €,
useimmiten 1000 — 25 000 €. Tilattavien tuotteiden ja materiaalien kirjo on laaja ylei-
simmin tilattujen tarvikkeiden ollessa laboratoriotarvikkeita ja -kemikaaleja, pesuai-
neita, tyokaluja, toimistotarvikkeita ja turvallisuusvalineita. Haastatelluista kaksi te-
kee tilauksia paivittdin, 11 viikoittain ja kahdeksan henkil6a kuukausittain. E-katalo-
gin katsotaan soveltuvan hyvin varaosiin, standarditarvikkeisiin ja -materiaaleihin
seka pienlaitteisiin. Erittdin vaikeasti tilattavia tuotteita tulee haastateltujen mukaan
harvemmin vastaan, mahdottomia ei ole ollut lainkaan. Haasteellisiksi tilattaviksi
mainittiin painepesuriletku, nostoliinat (puutteellisten tuotekuvausten takia), nosto-
raksit (ongelmana on halutun mallisen tuotteen l6ytaminen), isopdiset pumpuli-
puikot, kumisaappaat (ei l6ydy hakusanoilla “kumisaapas”, "kumi” tai “saapas”), ta-
vallinen 45 cm alumiinifolio, pulverimainen astianpesuaine (konepesu), punaiset irto-

lyijyt ja jotkin ammattikirjat. Haastatellut tiesivat hyvin e-katalogissa olevat oman
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organisaationsa toimittajat. Muutamat henkil6t olivat naiden lisaksi tutustuneet
oman alueensa ulkopuolisiin toimittajiin. Uusia materiaaleja ja tarvikkeita tilattaessa
useimmat menevat ensin Internetin hakukoneelle (Google), jonka jalkeen hakevat

Internetista selvitettyjen tuotetietojen mukaan tarviketta e-katalogista.

Mikali tilaaja ei tieda varmaksi 16ytyyko haluttu tuote e-katalogista, hakee han ensin
tuotteen tiedot netin kautta tai paperikatalogista. Taman jalkeen han joko tekee suo-
raan vapaatekstitilauksen tai hakee ko. tuotetta e-katalogista internetistd saamillaan
tuotetiedoilla. Vapaatekstitilaus eli “kuvapyynt6” koettiin siind mielessa hyvaksi, etta
sielta saa lahes aina juuri halutun tuotteen. Vapaatekstitilausta kaytetaan silloin, kun
materiaalia ei |6ydy e-katalogista (esim. Metso PulpExpertin varaosat). Haastatteluis-
sa kavi ilmi, etta vapaatekstitilauksiin turvaudutaan helposti juuri sen takia, etta e-
katalogista on hankala I0ytaa haluamansa tuote. Kuvapyyntoja kaytettdessa ostajat
soittavat tilaajille, mikali tilauksessa on epdselvyyksia. Ndin on esimerkiksi silloin, jos
tuote on ostajalle vieras tai tilausmaarissa on epaselvaa. Joissakin tapauksissa tilauk-
sen tarkemmat selitykset on laitettu tilauksella vaaraan kohtaan, jolloin ne eivat ole
ndkyneet ostajalla. Sivuhuomautuksena kuvapyynnon kayttoon taytyy todeta, etta
vaikka ne toimivat tilaajien mielesta hyvin, toimivat ne ostajien mielesta huonosti eli
tilauksissa on lahes aina korjattavaa. Suurin syy tahan on tuoteryhman valinnan vai-
keus. Valikossa on pitka lista vaihtoehtoja, joista tilaaja osaa vain harvoin valita oike-
an ryhman. Kun tilaaja on ensimmaisen kuvapyynnon yhteydessa valinnut jonkin tuo-
teryhman, ehdottaa jarjestelma jatkossa ensimmaisena aina tatd samaa tuoteryh-
maa, jota tilaaja sitten myos useimmiten kayttaa. Esimerkiksi “tuotannon tarvikkeet”
—ryhma on eniten kaytettyja tuoteryhmia, koska tilaajat olettavat, etta liki kaikki
tuotantoon tilattavat tarvikkeet kuuluvat tdhan ryhmaan. Jarjestelma myos ehdottaa
materiaaliryhman perusteella ostajaa, mikad aiheuttaa hammennysta (= tilaaja on
yleensa asioinut N.N.:n kanssa ja jarjestelma antaa nyt materiaaliryhman perusteella

ostajaksi M.M.:n).
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Haastatteluissa tuli myos palautetta siita, etta ostajat muuttavat tilauksia tilaajalta
kysymatta. Halvin hinta ei saa olla ainoa valintakriteeri. Esimerkkina mainittiin poran-
terat ja muut tyostovalineet, joissa on suuria laatueroja. Mika on syntyva saasto, jos
yhden reidn poraamiseen tarvitaan nelja halpaa teraa, kun reika olisi syntynyt yhdella

laadukkaammalla teralla?

6.3 Tuotteet

Haastatellut olivat sitd mieltd, etta e-katalogista pitdisi 16ytya kaikki ne tuotteet, joi-
den kayttoa osto- ja hankintaosasto suosittelee (esim. suositellut turvavalineet).
Edelleen olisi hyva l6ytya kaikki ne tuotteet, jotka |0ytyvat toimittajien tuoteluette-

loista. E-katalogiin toivottiin lisattavaksi

e varaosia

e Lorentzen & Wettren laboratoriolaitteiden varaosia
e HyXon tuotteita (laboratorio)

e |aatikostoja ja hyllytarvikkeita

e turvakilpia

e tyokaluja, esim. reikdsahoja

e paristoja

e viilto-pistosuojakasineitd

e potkulaudan renkaita/sisakumeja

e nostorakseja (valikoiman kasvattaminen)
e myyntindytteiden pakkausmateriaaleja

e merkkausvalineita (kaikki varit)

e taljoja ja ketjuja.
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Yksi haastatelluista sanoi, etta varastossa on paljon tuotteita, jotka voitaisiin siirtaa e-
katalogiin, mikali se saadaan kayttajaystavallisemmaksi. Samoin han naki hyvaksi
kdaytannon, jossa hyllytystavaraa voi tilata e-katalogin kautta niissa tapauksissa, kun

tarviketta pitaa tilata suuria maaria (yli hyllytysrajan).

6.4 Jarjestelmdn edut

Haastatellut kuvasivat hyvia puolia seuraavasti:

”"Nopea. Toimittajaa ei tarvitse etsia, tulee automaattisesti.”

"Turvajalkineet 16ytyvat e-katalogista hyvin.”

"Haku toimii hyvin, vaikkakin hakutuloksia tulee turhan paljon.”

”Haku toimii hyvin. Selva parannus hakutoiminnossa on se, ettei hakusanoja tarvitse
kirjoittaa kokonaan. Sivuja tosin tulee paljon, onko I6ydettavissa kompromissiratkai-
sua?”

”)arjestelma on nappara ja sieltd saa tilattu nopeasti, kun vain tietda tarkkaan mita
tilaa.”

"Toimitusajat pitavat hyvin paikkansa.”

"Hyva, ettd hinnat nakyvat.”

"Hyva puoli huonosti toimivassa jarjestelmassa on se, ettd hankinnat mietitdaan tark-
kaan. Tilaaminen on niin tyolasta, etta kynnys tilaamiseen on suuri.”

"Tavaraa loytyy hyvin e-katalogista.”

"Haku toimii hyvin, jos tietdd mita hakea.”

”E-katalogin kautta on mukavampi tilata kuin vapaatekstina.”

"E-katalogi on nopea ja toimitukset ovat nopeat.”
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6.5 Toimittajan nakokulma

Haastateltavaksi valittiin toimittaja, jonka e-katalogi on kaytdssa myos benchmarkat-
tavaksi valitussa yrityksessa. Toimittajan kanssa sovittiin yhteisesta palaverista, johon
liittyen toimittajan yhteyshenkil6lle Iahetettiin noin kuukausi ennen tapaamista lista
kysymyksid. Kysymykset ja vastaukset on esitetty liitteessa 2. Kyseisella toimittajalla
on kaytossa asiakkaidensa kanssa eri myyntikanavia, joista valitaan asiakkaan kanssa
heidan tarkoituksiinsa parhaiten soveltuva kanava. E-katalogeissa on kaytossa seka
tuoteluettelo — tyyppinen e-katalogi ettd punchout — toiminto. Punchoutissa ostetta-
vat tarvikkeet kerataan sahkoiseen ostoskoriin toimittajan nettikaupassa. Tama rat-
kaisu on kdytdssa noin kymmenen asiakkaan kanssa, tuoteluettelo -toteutus neljan
asiakkaan kanssa. Kohdeyrityksessa siirryttiin punchout — toiminnon kayttéon tam-
mikuussa 2012. Punchoutin kayttoonotto korvaa aiemman, tuoteluettelomaisen e-

katalogin kevaan 2012.

Toimittajan mukaan e-katalogimyynti ei ole talla hetkella merkittdavdaa muiden kuin
kohdeyrityksen kanssa. Syyna e-katalogin suppeaan kayttoon eri yrityksissa toimittaja
ndkee sen, etta katalogit eivat ole ajan tasalla ja ettad heidan koko tuotevalikoimansa
ei ole kokonaisuudessaan koskaan e-katalogissa. Heidan mukaansa ratkaisu naihin
ongelmiin 16ytyy punchoutista. Toimittaja ndkee vapaatekstitilaukset ongelmallisena
sahkadisen tilaamisen kannalta. Esimerkkind he mainitsevat jo paattyneen e-katalogin
kdyttokokeilun, jossa vapaatekstitilauksen mahdollisuus lisattiin, koska tuoteluettelo
ei ollut valikoiman kannalta riittavan kattava. Pian tilanne oli se, etta lahes kaikki tila-

ukset tulivat vapaatekstitilauksina.

E-katalogitilausten etu verrattuna normaaleihin tilauksiin on tydmaaran vahenemi-
nen toimittajan paassa. Tilaus tulee yleensa EDIna tilauksen vastaanottoon, mista se
lahtee automaattisesti varastoon kerattavaksi. E-katalogin kautta tilattaessa myds
tarkeat viitetiedot tulevat tilaukselle, eika sitd tarvitse enda myyjan toimesta syottaa

jarjestelmaan manuaalisesti (sisdltaa tuotteiden valinnan ja viite-tietojen vaatimisen
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tilaajalta). Sama koskee vapaatekstitilauksia (PDF-tilaukset) eli myyjan pitaa selvittaa
tuotekoodit ja syottaa tilaus manuaalisesti jarjestelmaan. Tilaus- ja viitevirheet va-
henevat aina, kun tilaus tulee sdhkdisena. Toimittajan nakemys on, etta potentiaali-

sista e-katalogiostoista tulee e-katalogin ohi 99 %, kohdeyrityksen osalta 70 %.

E-katalogin kaytettavyyden parantamisessa ja sita kautta kayttdasteen nostamisessa
toimittaja nakee ainoana vaihtoehtona punchout — toiminnon. Punchout — tekniikka
mahdollistaa tilaajan kannalta tarkeiden tietojen ndakymisen reaaliajassa. Tuoteluet-
telomaista e-katalogia paivitetaan tyypillisesti kerran vuodessa, jolloin varsinkin tuot-
teiden saatavuustiedot ovat puutteelliset. Teknisten tietojen osalta punchoutin verk-
kokauppaa pitdisi paivittaa kerran kuukaudessa. 100 000 tuotteen tuotevalikoimasta
noin 10 000 kuolee vuosittain ja uusia tulee tilalle yli 10 000. Verkkokaupan kaytto
mahdollistaa my0s erilaisten tuoterajausten kdyton niin haluttaessa ja sielld voidaan

hyoédyntaa erilaisia tydkaluja tuoteluettelomaista e-katalogia paremmin.

6.6 Kolmannen osapuolen nikemys

Benchmarkattava yritys valikoitui yhteisen tavarantoimittajan suosituksesta. Kysees-
sa on sahkoa ja lampoa tuottava Euroopan alueella toimiva yritys, jonka liikevaihto
vuonna 2010 oli 23,7 miljardia euroa (Suomessa 762 miljoonaa euroa). Heille toimite-
tut kysymykset vastauksineen on esitetty liitteessa 3. Yhteispalaveri pidettiin
16.3.2012. Benchmarkkauksen yhteydessa kavi ilmi, etta ko. yrityksen sahkdinen
hankinta ei ole verrattavissa kohdeyrityksen vastaavaan. Benchmarkattavalla yrityk-
selld on kaytdssaan vain yksi tuoteluettelo — tyyppinen e-katalogi, jossa on ainoas-
taan muutamia tuotteita, seka yksi punchout — ratkaisu, jossa tilattavissa olevien

tuotteiden maara on rajattu muutamiin satoihin.
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Ennen punchout — toimintoa tilaukset tehtiin suoraan toimittajan nettikaupasta.
Punchoutiin siirryttiin, koska tilauksille haluttiin saada kdytt66n ennakkohyvaksynta.
Lisaksi SRM:ssa pystyy asettamaan estoja toimitusaikoihin liittyen. Yritys halusi ura-
koitsijoiden kayttavan tilauksissa pidempia toimitusaikoja, joten jarjestelman asetuk-
set maaritettiin siten, etta toimitusaika ei voi enaa olla seuraavana paivana, kuten
aiemmin. Palveluntarjoajan kanssa yhteisty® on sujunut hyvin. Toimittajalla, joka
tarjoaa perinteisen tuoteluettelokatalogin, on sen sijaan ollut ongelmia palveluntar-
joajan kanssa. He ovat kokeneet, etteivat he saaneet alkuvaiheen paivitysongelmissa

riittavasti tukea.

Ostotilauksia yrityksella on vuodessa 8000 — 10 000 kpl. Vain urakointiin liittyvat ra-
kennusmateriaalit ostetaan e-katalogin kautta ja noin 100 % naista tilauksista hoide-
taankin sitd kautta. Tyovaatteet, konttoritarvikkeet yms. tilataan esimerkiksi sahko-
postitse. Visiona on saada kaikki hankinnat tilattaviksi e-katalogin kautta. Kun katalo-
gi paivitetdan, lahettaa toimittaja hinnaston etukateen hyvaksyttavaksi. Tavarantoi-

mittaja huolehtii hintojen paivityksesta jarjestelmaan ja heita valvotaan pistokokein.

Urakointi on ulkoistettu ja urakoitsijat hoitavat itse myos materiaalien tilaukset. So-
pimukset on tehty kerrallaan kolmeksi vuodeksi ja tietty urakoitsija hoitaa tietyn
maantieteellisen alueen. Urakoitsijat (n. 100 kpl) toimivat e-ostoissa ns. ulkoisina
kayttajina eli he kirjautuvat SAP SRM:aan ulkoisen portaalin kautta, josta he paasevat
myo6s punchoutiin. Ulkoisilla kdyttajilla ei palomuurien takia nay tekniset tiedot ja
kuvat, mutta tdma ei ole ongelma, koska he paasevat ko. nettikauppaan muuten.
Urakoitsijoilta on lisdksi estetty padsy hintatietoihin. Mikali he tarvitsevat tarvikkeita
katalogin ulkopuolelta, he ottavat yhteytta (tilaajan) projektivastaavaan, joka tekee
paatoksen siitd, tarvitaanko ja tilataanko tuote. Kun urakoitsija otetaan mukaan sah-
kdiseen hankintajarjestelmaan, kustannukset maksaa tilaaja. Sopimuksessa on maari-
tetty 3 kayttajaad/alue. Jos urakoitsija haluaa useampia kayttajia, maksaa urakoitsija
lisdkayttdjat itse. Urakoitsijalta tulee lasku vain tyostd, materiaali- ja tarvikelaskut

tulevat automaattisesti sahkoisesti. Tilaus tulee etukateishyvaksyntdan paikalliselle
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projektivastaavalle. Lasku tulee siina vaiheessa, kun tavara toimitetaan. Jokainen tyo
on oma projektinsa, jonka kustannuksia seurataan. Laskut tulevat sdahkdisina ja ne
kasitellaan konsernissa, ei paikallisesti. Jos lasku vastaa ostotilausta, menee se suo-
raan maksuun. Mikali tilaus ja lasku eivat tasmaa (esimerkiksi vimehetken muutokset
tilauksessa maaraan tai tuotteeseen liittyen), kasitellaan lasku paikallisesti. Jos tehty
muutos on hyvaksyttava, ostotilausta muutetaan SAPissa, jolloin lasku menee auto-

maattisesti jarjestelman lapi.

Yrityksella ei ole omia varastoja, vaan materiaalia tilataan tarpeen mukaan. Jos tava-
raa kuitenkin jaa yli, siirretadn se urakoitsijan varastoon tai mikali mahdollista, muu-
hun projektiin. Mikali sopimuskauden lopussa urakoitsija vaihtuu, varasto siirretaan

uudelle urakoitsijalle.

Urakoitsijasopimuksissa edellytetaan, etta urakoitsijalla on e-ostoihin liittyen koulut-
tajavastaava, jonka yritys (tilaaja) on perehdyttanyt. Tama koulutusvastaava pereh-
dyttda urakoitsijan uudet henkilot. Jos urakoitsijan organisaatio on hyvin pieni (muu-
tamia henkil6ita), perehdyttamisesta huolehtii tilaaja. Tilaamisesta on myos laadittu
hyvin yksityiskohtaiset ohjeet. Kahdesti vuodessa jarjestettavissa perehdytystilai-

suuksissa kaydaan lapi tuotteistusta. Muutoksista tiedotetaan heti.

7 KEHITYSTARPEET

E-katalogin kehityskohteita 16ytyi huomattavasti hyvia puolia enemman. Suurimmat
epakohdat ovat tuotekuvissa ja -kuvauksissa, hakutoiminnoissa, tilausmaarissa ja

tilidinnissa.
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Taulukossa 7 on esitetty tiivistetysti loppukayttdjien ehdotukset e-katalogin kehitta-
miseksi kdyttajaystavallisempaddn suuntaan. Taulukkoon on listattu haastatteluissa
useimmin esille nostetut ominaisuudet. Loydokset on kuvattu tarkemmin seuraavissa

kappaleissa.

TAULUKKO 7. E-katalogin kehitystarpeet loppukayttdjien (21 hl6a) nakokulmasta.

ARVIOITAVA ARVIO OMINAISUUDESTA

OMINAISUUS huono hyva ei mainintaa*
Tuotekuvat 17 - 4
Hakutoiminto 17 3 1
Tuotekuvaukset 12 - 9
Tilausmaarien selkeys 7 - 14
Tilidinnin selkeys

6 - 15

(portaali)

*Kayttdja ei ole ottanut asiaa esille haastattelussa.

7.1 Tuotekuvat

Haastateltavista 17/21 oli sitd mielta, etta kuvat, jos niita ylipaataan on, ovat huono-
laatuisia. Tuotteiden tilaaminen ilman kuvia on hyvin hankalaa, joissakin tapauksissa
mahdotonta. Esimerkiksi suojavaatteista tulisi olla kuvat, samoin kiintolenkkiavaimis-
ta tulisi olla kuvat useasta eri suunnasta. llman hyvalaatuisia kuvia on mahdotonta
sanoa, vastaako tuote aiemmin hankittua. Puuttuvien ja huonolaatuisten kuvien takia
tilataan vaaria tuotteita, joita ei aina lahdeta palauttamaan palautuskustannusten
(vs. tuotteen hinta) tai viitselidisyyden takia. Olemassa olevien kuvien paivitys kestaa
kauan, minka takia tilaajan haluama ja toimitettu tuote saattavat poiketa toisistaan
(esim. turvakengat). Aiemmin e-katalogissa on ollut laboratoriotarvikkeiden tuoteku-
vauksesta linkki toimittajan omilla sivuilla olevaan kuvaan, mutta tdma toiminto on

kadonnut. Esimerkiksi mittapulloista ei nyt tiedd, ovatko tekstit sinisella vai ruskealla.
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7.2 Hakutoiminnot

17 haastateltua kokee hakutoiminnon huonoksi. Kolmen henkilon mielesta hakutoi-
minto on hyva, vaikkakin heiddan mielestaan tuloksia tulee liilkaa. Enemmisto pitaa
hakutoimintoa kankeana ja monimutkaisena. Erds haastatelluista piti kummallisena
sitd, etta han pystyy tilaamaan netin kautta Kiinasta kiinankielisilta sivuilta haluaman-
sa tuotteen, mutta halutun tuotteen I6ytaminen e-katalogista on mahdotonta. Ny-
kyisellaan haussa taytyy tietaa tarkkaan mita haluaa hakea. Erds haastatelluista oli

sitd mieltd, etta haku saisi olla laajempi (tarkka haku?), jotta |6ytdisi haluamansa.

Usein haulle tulee paljon sellaisia tuloksia, joilla ei ole mitdan tekemistd oman haun
kanssa. Esimerkiksi hakusanalla ”pistosuoja” [6ytyy vain polkupyordn pistosuojia, ei
pistosuojakasineitd, ja hakusanalla “paristo” hakutuloksiin listautuvat paristojen li-
saksi myos muuntajat ja lammittimet eli kaikki samassa luokassa olevat tarvikkeet.
Haasteensa hakuun tuo myos se, etta osa tuotenimista on suomeksi ja osa englannik-
si. Esimerkiksi kumisaappaat ovat nimelld “boot”. Haun antamia vaihtoehtoja tulee
niin paljon, etta valilla jaa epavarmuus siitd, saako juuri sitd mita haluaa. Lisdksi esi-
tettiin, ettd haun tulisi olla sellainen, ettei se valita, ovatko kirjaimet isolla vai pienel-
Ia. Nyt hakusanat valiviivoineen, valeineen ja pisteineen taytyy tietda tarkasti oikein,
jotta haku toimisi hyvin. Esimerkiksi valmistajan tuotenumerossa saattaa olla piste,

mutta kun sen syottda e-katalogin hakuun, tuotetta ei [6ydy.

Oman haasteensa hakuun tuo se, etta tuotenimet vaihtelevat valmistajittain (esim.
lyontilenkki vs. lyontisilmukka). Nelja henkil6a esittikin, ettd tuotenimet pitaisi yhte-
ndistda. Yksi haastateltu esitti, ettd hakutoiminnon pitaisi toimia siten, ettd hakutu-
loksiin tulisi haluttu tuote, vaikka se olisi e-katalogissa eri nimelld. Esimerkiksi ha-
kusanalla nostoroppu hakutuloksiin tulisi myos tuotteet, jotka ovat katalogissa nosto-

liinan nimella.
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Ihmetysta heratti myos se, miksi tuotetyypilla ei voi tehda hakua. Esimerkiksi jos ha-
kusanana on “ledlenser”, ei jarjestelma anna hakutuloksia. Jos taas hakusanaksi lait-
taa ”led”, tulee valtava maara hakutuloksia. Samoin on sekuntikellojen kanssa. Ha-
kusanalla “sekuntikello” ei valttamatta 16ydy hakutuloksia, eika jarjestelma osaa eh-
dottaa mitdan samansuuntaista. Hakusanalla “ajastinkello” tulee n. 20 vaihtoehtoa,
mutta niista sopivimman valitsemiseksi pitda selata valmistajien omia sivuja. Taman
esimerkin esittdja totesikin, etta puhelintilauksella olisi saastynyt tunnin ty6. Hakusa-
noissa on myos ristiriitaisuutta eli ne hakusanat, jotka toimivat toimittajan (esim.

VWR) omilla sivuilla, eivat toimi e-katalogissa.

Kun hakutoiminto toimii huonosti ja tuotekuvaukset ovat puutteellisia, on helpompi
laittaa vapaatekstitilaus ostajalle, kuin tilata tuote e-katalogin kautta. Lisaksi haastat-
teluissa kavi ilmi, etta toimittajahaussa palaaminen hakutuloksiin ei toimi, vaan jar-

jestelma palauttaa takaisin aloitusvalikkoon.

7.3 Tuotekuvaukset

12/21 haastatellusta oli sitd mieltd, ettd tuotekuvaukset ovat huonoja, minka takia
tilataan vaaria tuotteita. Tuotekuvauksista puuttuvat mitat (esimerkiksi letkujen sei-
namavahvuudet), jotka ovat monessa tuotteessa oleellisen tarkeat tietdd. Samoin
puuttuvat esimerkiksi kumien kangaskerrosten maarat, letkujen héyrynpaineen- ja
kemikaalienkesto, valjaiden sopivuus hitsaukseen jne. N&in ollen tarkat tuotetiedot
pitda etsid ensin valmistajien omista katalogeista ja sen jalkeen kyseinen tuote e-
katalogista. Tuotekuvauksista 10ytyy kylla hyvin tilauskoodeja, mutta ne eivat valtta-
matta vastaa valmistajan koodeja. E-katalogissa on myds vaaria tuotenumeroita (ai-
nakin laboratoriotarvikkeet), minka johdosta on saatu vaaria tuotteita. Tuotekuvauk-
sissa voi lisdksi olla vaaran tuotteen tietoja. Esimerkiksi 5 ml:n kyvettien kohdalla on

2 ml:n kyvettien tiedot.
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7.4 Tilausmaarat ja tiliointi

Kolmasosa haastatelluista oli sitd mieltd, etta tilausmaarat ovat epaselvia. Kymme-
nen kappaleen sijaan tulee kymmenen pakettia. Kun myyntiyksikot ja hinnat ovat
epaselvid, tulee helposti virheita. Jo ensimmaisella sivulla pitdisi nakya selkeasti, on-
ko hinta ilmoitettu kappaletta/erda/metria tms. kohden. Varaston kannalta tavaran
vastaanotossa haasteellisimpia ovat eratilaukset, koska varastossa ei tiedetd, ovatko
kaikki tilatut tuotteet jo tulleet vai eivat. Hinnat eivat mydskaan aina tasmaa eli e-

katalogissa voi olla hintana 1 €, kun todellisuudessa hinta on aivan toinen.

Kuusi henkiloa kokee e-katalogitilausten tilidinnin haasteelliseksi. Ongelmat liittyvat
portaalin kautta tilaamiseen. Toiveena on, etta kun tilaukselle joka tapauksessa vali-
taan toimituspaikka, voisi jarjestelma automaattisesti tuoda ostajalistaan ensimmai-
seksi ko. toimipaikan ostajat. Ostajan vaihtaminen unohtuu helposti, jolloin ostajat
joutuvat etsimaan “kadonneita” tilauksia. Tavaran luokitus tuoteluokkiin on haasteel-
lista (2 henkil6a). Tilidinnin pakolliset kentat pitdisi olla paremmin merkittyina. Tar-
kista -toiminnon jalkeen jarjestelma saattaa ilmoittaa virheestd, mutta epaselvaksi
jaa, missa virhe on. Usean tilausrivin tilauksissa pitaisi olla mahdollista tayttaa tilicin-
tirivi ynden kerran (kaikilla tilausriveilla samat tilidintitiedot). Miksi ei voisi esimerkik-
si “ruksia” samalle tilidintitiedolle useamman tuotteen, kuten yleisissa nettikaupoissa

tehdaan.

Epaselvaa on myos se, miten tilaajatiedot ja toimitusosoitteet pitdisi syottaa jarjes-
telmaan, jotta ne nakyisivat toimittajalla oikein. Esimerkiksi kenkatilauksissa ei ndy
kenkien saaja vaan hanen esimiehensad, jolloin tilaus taytyy hakea jarjestelmasta ken-
kien saajan selvittamiseksi. Samoin on epdaselvyytta siitd, mihin tilaukselle pitaisi lait-
taa tarkempi kuvaus. Toimittajan kannalta on haasteellista, jos tilauksessa nakyy esi-
merkiksi ainoastaan “varastolaatikoita”. Hyvaksymiskierrosten katsotaan vievan liian

kauan aikaa eli tilaukset makaavat hyvaksyjan laatikossa liian pitkaan.
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7.5 Muut esille tulleet kehitysideat

Kuusi haastateltua koki time out-toiminnon (30 min) huonoksi. Tilauksen tekija on
saattanut hakea tilaukselle 25 tilausrivid, kun jarjestelma heittadkin hanet ulos oh-

jelmasta, jolloin tilauksen joutuu aloittamaan alusta.

Joidenkin toimittajien katalogeissa tuote on merkitty vihrealla vakasella sen merkiksi,
etta tuote 16ytyy jonkin toimipisteen hyllytyksesta. Ndissa merkinndissa on virheita
eli omalla toimipaikalla saattaa olla jokin tuote hyllytyksessa, mutta jarjestelma ei

nayta ko. toimipaikkaa tuotteen sijaintipaikkana.

Lisaksi tuli yksittaisia kommentteja liittyen e-katalogiin. Eras haastatelluista oli sita
mieltd, ettad visuaalinen ulkoasu on keskentekoisen nakoinen. Ulkoasun pitaisi olla
enemman yleisten nettikatalogien kaltainen. Kaksi haastateltua totesi, ettd mikali
jonkin nettikaupan sivut olisivat ndin huonot (kuin e-katalogi), ei ko. kaupalla olisi
asiakkaista. Joku arveli (liittyen e-katalogin kayttoon tyotilauksen kautta), etta yksi
merkittava este e-tilausten teolle on se, etta SAPin kaytt6a ei ole opittu kunnolla.

Toiveena oli, etta jarjestettaisiin SAP -kertauskurssi osastokohtaisesti raataloiden.

Erddssa haastattelussa nousi esiin kysymys, voisiko e-katalogissa olla useampi toimit-
taja samoille tuotteille, jolloin kilpailu pakottaisi toimittajia panostamaan e-katalogin
yllapitoon. Yksi haastatelluista totesi, ettd e-katalogi ei ole helpottanut tilaamista vs.
vanha jarjestelma, koska edelleen pitaa olla paperinen tuoteluettelo. Tosin hdanen
mukaansa tilanne ei ole mydskdan huonontunut. Han lisdsi vield, ettd ennen oli hel-
pompaa, kun tarvikkeita pystyi tilaamaan useammalta toimittajalta; tiedettiin hyvin
mista saa mitakin. Erds haastatteluista toivoi, ettd e-katalogissa nakyisi materiaali-
en/tarvikkeiden saatavuustiedot (toimittajan saldo, milloin tuote saatavilla). Han esit-
ti myos, etta varsinkin tarvikkeen tullessa ulkomailta olisi hyva paasta seuraamaan
verkossa toimituksen etenemista. Osa haastatelluista koki saavansa jo nyt tarpeeksi

tietoa tilauksen etenemisesta, kun taas osa toivoi saavansa nykyistd enemman tilaus-
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tietoja. Ainakin tieto tilauksen siirtymisesta toimittajalle ja tieto toimitusajan venymi-
sesta olisi hyva saada. Haastatteluissa esitettiin my0os toive, ettd vaatteiden kohdalla
olisi vain yksi tuoterivi/vaate ja etta koon saisi valita alasveto -valikosta. Ei siis omaa

tuoterivia saman vaatteen jokaiselle eri koolle.

8 KEHITYSEHDOTUKSET

8.1 Katalogi

Opinnadytetyon aikana kavi hyvin selvaksi, etta e-katalogin kayttoaste ei tule nouse-
maan, ennen kuin loppukayttdjien esille tuomat kehitysehdotukset on toteutettu.
Punchout — katalogit eivat ratkaise kaikkia ongelmia, mutta ne tuovat huomattavan
parannuksen verrattuna staattisten katalogien kaytt6on. Suosittelenkin punchout -
toteutusten lapivientia mahdollisimman monen toimittajan kanssa. Molemmissa ka-

talogityypeissa toimittajalla on ratkaiseva osuus katalogin kaytettdavyydessa.

Jotta staattisten katalogien kaytto lisdantyisi, tulee tuotteista I6ytya kuvat ja tuote-
kuvaukset, joiden lisdédminen tuotteelle on toimittajan vastuulla. Aiemmin tuotetie-
doissa on ollut linkki valmistajan sivuilla olevaan kuvaan, mikad on koettu loppukaytta-
jien keskuudessa hyvin toimivaksi. Palveluntarjoaja paransi hakupalveluaan alkuvuo-
desta 2011, jolloin osa turvajarjestelmistd oli jadanyt asentamatta, minka takia palve-
luntarjoaja ei antanut toimittajille lupaa kuvien lataamiseen. Tama asia saatettiin
kuntoon kevattalvella 2012. Yksi ongelma kuvien lataamisessa on se, etta palvelun-
tarjoajan jarjestelmassa on hyvin tarkasti maaritelty, minka tyyppisia (koko, formaatti
jne.) kuvia katalogiin voi ladata. My6s tuotekuvaukset ovat puutteellisia ja jopa vir-
heellisid, minkd johdosta tilataan tarkoitukseen sopimattomia tuotteita. N&in ollen

toimittajien tulee panostaa myos tuotekuvauksiin.
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Palveluntarjoajan mukaan hakutoimintoon tuli viimeisessa paivityksessa huomattavia
parannuksia, mika on ristiriidassa kohdeyrityksen kayttdjahaastatteluissa esille tullei-
den asioiden kanssa. Palveluntarjoajan mukaan kohdeyritys ei ole valittanyt toimitta-
jille ohjeistusta hakusanojen syotosta e-katalogiin eli siita, miten hakusanat pitaisi
jarjestelmaan syottaa. Nainkin varmaan on, mutta ottaen huomioon, etta palvelun-
tarjoaja on ladannut tuhansia katalogeja eri toimittajien kanssa, lienee heilla paras
tieto-taito talla saralla. Toisaalta ns. maalaisjarjen kayttoa ei liene kielletty, pikem-
minkin se on suositeltavaa. Nain ollen jos tuotteena on kumisaapas, lienee loogista
syottaa sen tiedot jarjestelmaan nimikkeellda “kumisaapas”. Hakukentén tietoihin
tulisi myds syottaa samaa tarkoittavat tuotenimet, esimerkiksi lyontilenkki ja — sil-
mukka. Naenkin tarvetta kaikenpuolisen yhteistyon (kohdeyritys — palveluntarjoaja,
kohdeyritys — toimittaja, palveluntarjoaja — toimittaja) syventamisessa ja parantami-

sessa, jotta toimittajilta voidaan vaatia panostusta e-katalogien yllapitoon.

Kohdeyrityksessa jo toteutetun yhden punchout — katalogin perusteella voidaan to-
deta sen olevan yksi ratkaisu myos tilausmaara -ongelmaan. Ko. katalogissa on tila-
usmaarat esitetty huomattavasti selkeammin kuin staattisessa katalogissa. Lisaksi
useita tuotteita on nyt mahdollisuus ostaa pienemmissa erissa, jopa kappaleittain,
kuin staattisessa katalogissa. Edelleen saatavuustiedot nakyvat punchout — katalogis-

sa selkeammin kuin staattisessa katalogissa.

Loppukayttajat kokevat tilidinnin hankalaksi portaalin kautta tehtavissa tilauksissa.
Suosittelen muutoksen tekemista jarjestelmaan siten, etta jarjestelma hakee auto-
maattisesti tehtaan oman ostajan ostajalistaan toimipaikan mukaisesti. Myos tilauk-

sen perustietojen kopiointi kaikille tilausriveille pitaisi tehdda mahdolliseksi.

Haastatteluissa e-katalogin 30 minuutin time out — toiminto koettiin huonoksi. Ta-
man johdosta aikaa pidennettiin kahdeksaan tuntiin, mika johti jarjestelman kaatu-
miseen ylikuormituksen takia. Kompromissina aikarajaksi asetettiin yksi tunti, johon

kayttajat tuntuvat olevan tyytyvaisia.
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Loppukayttdjilta on hyva saannollisesti kartoittaa mita tuotteita he toivovat lisatta-

van e-katalogiin. Luonnollisesti e-katalogin kaytto lisddantyy, kun sinne lisataan tyossa

tarvittavia tuotteita.

8.2 Kompetenssien kehittaminen

Suosittelen kertauskoulutuksen jarjestamista e-katalogin kaytosta loppukayttdjille ja

ostajille. Koulutuksesta olisi hyva laatia kaksi versiota, toinen SAPin tyotilauksen

kautta tilaaville ja toinen portaalin kautta tilaaville. Normaalin kayttokoulutuksen

lisaksi olisi hyva kdyda lapi erityisesti seuraavat asiat

Mita e-katalogista pystyy tilaamaan.

Hakutoiminto (tdssa suosittelen kayttamaan sellaista palveluntarjoajan edus-
tajaa, joka hallitsee hakutoiminnon tdysin).

Tilidintitietojen kopiointi tilausriveille.

Tilaajatietojen ja toimitusosoitteen sydttaminen tilaukselle siten, etta tiedot
nakyvat oikein toimittajalla.

Tarkemman kuvauksen ja selosteiden lisddminen tilaukselle siten, etta tiedot
nakyvat toimittajalla.

Omien tilausten tarkastelu.

Punchout — toiminto.

Koulutuksessa olisi hyva kayda lisdksi lapi

Perusteet e-katalogin kdyton lisddmiselle. Esimerkiksi hankintakanavan valin-
nan vaikutus tilausrivikohtaisiin kustannuksiin ja ostajien toimenkuva.
Osto-organisaation perusteet tuotevaihdoksille (vaihtaminen esimerkiksi toi-
sen valmistajan vastaavaan tuotteeseen).

Kuvapyynnon “helppous” ostajan nakdkulmasta.

Vaarinkaytosten seuraamukset.
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Koulutusten lisaksi ostajien tulee ohjata loppukayttdjia tilaamaan e-katalogista esi-
merkiksi sahkopostiviestien avulla. Mikali ostajalle tulee vapaatekstitilaus tuotteesta,
joka on tilattavissa e-katalogista, voi han laittaa loppukayttdjalle ystavallisen viestin

"Tilaathan tuotteen seuraavalla kerralla e-katalogista, kiitos.” — tyyliin.

8.3 Kayttoasteen mittaaminen

E-katalogin kayttoastetta on mielestani jarkevinta seurata poistamalla tarkasteluai-
kavalin normaaleista ostotilauksista (Standard PO) kaikki palvelutilaukset (materiaali-
ryhma 07), nimikkeellisten tarvikkeiden tilaukset seka tilaukset, joiden nettoarvo oli
yli 2500 €, ja laskea e-katalogiostojen osuus jaljelle jadneesta kokonaistilausrivimaa-
rastd. Tutkimukseni perusteella e-katalogin kayttoastetavoitteeksi edelld mainitulla

tavalla mitattuna tulisi asettaa min. 60 %.

9 POHDINTA

Tama opinndytetyo opetti tekijalleen paljon paitsi itse e-katalogeista, myds hankinta-
toimesta sekd osto-organisaation toiminnasta. Hankintatoimesta seka sen johtami-
sesta ja kehittamisesta oli tarjolla useita hyvia perusteoksia. Tarkeimmiksi lahdeteok-
siksi talla osa-alueella nousivat Hankintojen johtaminen (lloranta & Pajunen-Muho-
nen, 2008) seka Purchasing and Supply Chain Management (van Weele, 2010), joiden
kautta hankintatoimeen liittyvat kasitteet, sen historia, nykyisyys ja tulevaisuudenna-
kymat avautuivat helposti myos asiaan perehtymattomalle. Sdhkéinen hankinta on
aiheena niin uusi, etta kirjallisuus tarjoaa siihen suppeasti teoriatietoa, mutta aihee-
seen liittyvia artikkeleita 10ytyy kuitenkin kiitettavasti. Ongelmana oli pikemminkin

|lahdeaineiston karsiminen kuin sen |0ytaminen.
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Teoriaosan kirjoittamiseen haastetta toivat kasitteet ja termit, Iahinna oikeiden /
parhaiden suomenkielisten termien l6ytaminen vieraskielisten lahteiden kaannds-
tydssa. Kohdeyrityksen virallisen kielen ollessa englanti oli myds yrityksen sisdisten

dokumenttien termien ja lyhenteiden suomentaminen tyolasta ja aikaa vievaa.

Yrityksesta I6ytyi helposti haastateltavia, mika edesauttoi tydon kdynnistamista. Haas-
tetta tyohon loi se, ettei opinnaytetydntekijalla ollut ennestdaan kokemusta e-katalo-
geista B2B — ostoihin liittyen. Kokemus verkko-ostojen teosta siviilielamassa antoi
toki valmiuksia ymmartaa tehdasympariston loppukayttajien vaatimuksia. Oli avarta-
vaa kuulla tyon puitteissa myds toimittajan ja palveluntarjoajan nakemyksia aihee-
seen liittyen. Benchmarking ei toteutunut alkuperaisessa ajatuksessaan, mutta ko.
yritykselta saatiin hyodyllista tietoa urakoitsijan valtuuttamisesta e-katalogiostoihin

suoraan projektille.

Haastatteluissa moni vertasi yrityksen kaytossa olevia e-katalogeja verkkokauppoihin
siviilissa. Olisi toki ihanteellista, jos katalogit myds yritysten valisessa kaupankaynnis-
sa toimisivat yhta hyvin kuin parhaat kuluttajille suunnatut verkkokaupat. Sellaiseen
helppouteen tuskin kuitenkaan paastdaneen, koska yrityksissa tulee aina olemaan
erilaisia hyvaksymistoimintoja ja ostojen tilidintia siten, etta kustannukset kohdistu-

vat oikeaan paikkaan.

Kuvien lataamisen hankaluus herattda pohtimaan, voiko kuvien muuntaminen sopi-
vaan muotoon todella olla nykytekniikka huomioiden niin hankalaa, kuin toimittajat
antavat ymmartaa. Ja toisaalta, pitaisikoé palveluntarjoajan tehdad muutoksia jarjes-
telmassadan, jotta kuvien lataaminen olisi helpompaa? Jos hyvdaksymme sen, etta ku-
via ei ole e-katalogissa niiden vaikean ladattavuuden takia, taytyy meidan hyvaksya

myo0s se, etta katalogien kaytto ei lisdanny.

Henkildiden tyokuorman arvioiminen pelkastaan transaktioiden lukumaaran pohjalta

ei ole suotavaa. Maaran sijaan tarkastelu pitaisi kohdistaa siihen, tehddaanko hankin-
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tastrategian kannalta oleellisia toita. Mikali tilauksia saadaan siirrettya ostajilta lop-
pukayttajille siind maarin kuin tassa opinnaytetydssa on kuvattu, vapautuu ostajilta
n. 20 % tydajasta muihin tehtaviin. Ostajien ja Mill Sourcing Managereiden haastatte-
lujen perusteella voi todeta, ettd vapautuvien resurssien kohdentamisesta on ole-
massa selkeat kasitykset, jotka tukevat taysin hankinta-alan kirjallisuudessa esitettyja
toimintamalleja. Vapautuvat resurssit tulee kohdentaa
e Vaihtoehtoisten toimittajien etsimiseen seka kilpailuttamiseen kalliimmissa
hankinnoissa.
e Automaatioasteen nostamiseen nimikkeellisten tuotteiden ostossa.
e Hinnastojen yllapitamiseen ja paivittamiseen.
e Sopimusvastuun ottamiseen (alkaen pienistd sopimuksista).
e Paiva-, viikko- ja kuukausikohtaisten kontrollien suorittamiseen ja niihin liitty-
vaan raportointiin.
e Hintakyselyjen tekemiseen.

e Selvitysten tekoon.

Tassa tyossa en ota kantaa siihen vastaavatko vapautuvien resurssien kompetenssit
tulevaisuuden tarpeita tai kuinka organisaation tyokuormaa voidaan jakaa uudelleen
niin, etta ym. toita saadaan tehtya. Tama on asia johon soisin Mill Sourcing Manage-

reiden keskittyvan e-katalogin kayttoasteen noustessa.
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LITTEET

Liite 1. Haastattelukysymykset e-katalogin kayttdjille

Pvm:

Haastateltava:

Haastattelija:

P W N oRE

10.

11.

Organisaatio ja tehtava?

Mita tuotteita tilaat? Minka hintaisia? Minka tyyppisia?

Paljonko/Kuinka usein tilaat vuodessa materiaaleja/tarvikkeita?

Jos haluat hankkia jonkin tarvikkeen, miten toimit/mista lahdet hakemaan? han-
kintakanavien priorisointi (hyllytys, varasto, katalogi ja vapaateksti)

Oletko saanut koulutusta e-katalogin kayttoon? Millaista koulutusta toivoisit saa-
vasi?

Mita tarvikkeita tiedat olevan e-katalogissa?

Mita materiaaleja toivoisit lisattavan e-katalogiin?

Mika e-katalogissa on hyvaa ja mika huonoa? Miten voisi parantaa? Loydatko e-
katalogista helposti tarvitsemasi tuotteet?

Onko ollut joitakin erittdin haasteellisia materiaaleja/tuotteita?
Vapaateksti-tilaukset: Onko tullut vaaria tuotteita? Soittavatko ostajat tai tava-
rantoimittajat usein peraan?

Millaista infoa toivot saavasi tilauksestasi? (Esimerkiksi tiedon tilauksen rekiste-
réitymisestd toimittajan jarjestelmaan/tilausvahvistuksen/tiedon kun tavara on

laitettu postiin/muuta?)
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Liite 2. Toimittajan haastattelu.

1. Monenko asiakkaan kanssa teilla on kdytossa e-katalogi?
Noin kymmenen asiakaan kanssa on otettu kdytt6on e-katalogi verkkokaupan pun-

chout -liittymalla. Tuoteluettelo-toteutuksia on neljdlle asiakkaalle.

2. Kuinka tarkea myyntikanava e-katalogi on teille? Miksi?

Vastaus riippuu siita millaista e-katalogia tarkoitetaan. Talla hetkella e-katalogimyynti
ei ole merkittavaa muiden kuin ehka teidan kanssanne. Useimmat e-katalogi -
asiakkaat eivat ole itse viela aloittaneet katalogin laajaa kayttoa. Syyna on se, etta
kiinteat tuoteluettelo -katalogit eivat ole ajantasaisia eli niistd ei saa hetkellista saa-
tavuustietoa, eika niissa koskaan ole koko tuotevalikoimaamme (n. 100 000 tuotet-
ta). Kayttajille tdma on huono asia. Erityisesti kunnossapidon hankinnoissa satunnais-
ten varaosien nakyminen katalogissa olisi kuitenkin valttamatonta. Jos yksikin rivi

puuttuu, niin koko tilaus tehdaan manuaalisesti.

Meidan punchout -katalogia kaytettaessa asiakas nakee koko tuoteavaruutemme ja
pystyy tekemaan tilauksen taydellisend. Lisaksi talla tavalla ndkyy yksittdisten tuot-

teitten todellinen saatavuus.

3. Kuinka suuri osuus tilauksista tulee e-katalogin kautta? Kuinka paljon parhailla
toimijoilla tulee tilauksia e-katalogin kautta — mihin asti tdta voisi mielestanne
jarkevasti vieda?

E-katalogin kdyttaminen on alkuvaiheessa. Kuten kohdassa 1 totesimme, niin myyn-

tid ei ole paljoakaan.

4. Onko muilla e-katalogiasiakkailla kdyt6ssa vapaatekstirivi? Kuinka yleista va-
paatekstirivin kdytto on?
Jos tdssa tarkoitetaan ei-koodatun tuotteen tilaamista niin tilannetta kuvaa hyvin

erdan, jo loppuneen, e-katalogin kokeilu. Aluksi vapaatekstia ei ollut, mutta koska



96

katalogin kattavuus ei ollut riittava, vapaatekstimahdollisuus lisattiin. Taman jalkeen
lahes kaikki tilausrivit olivat vapaateksteja eli tulos oli katastrofi séhkdisen tilaamisen

kannalta.

5. Voitko madritelld lohkokaaviona tilaus-toimitus -prosessin teiddn pddssidnne (e-
katalogi vs. normaali tilaus)?

Lohkokaavio on liian hieno tahan.

Tilauksen kirjaaminen voi olla manuaalinen tai sitten saamme tilauksen tiedot EDI -

yhteyden kautta e-katalogisovelluksesta. Tasta eteenpain prosessissa ei ole eroa.

Tilauksen kirjaamisen jalkeen tulostuu keruulista varastoon tai ei-varastoidun tuot-

teen osalta ostotilaus toimittajalle. Varastotuote lahetetdan haluttuna hetkena

(yleensa sama paiva), ja hankittava tuote sitten kun se on ensin saavutettu keskusva-

rastomme transit -alueelle (ellei haluttu toimitusaika ole mydhaisempi).

6. Jos vertaatte e-katalogia tavalliseen tilaukseen, mitd etua e-katalogista on teil-
le?

E-katalogi-tilaus on meille taysin sahkoinen tilaus, joka vastaanotetaan yleensa

EDI:nd. Tilauksen vastaanotosta tilaus Iahtee keruuseen automaattisesti varastoom-

me, jos tilauksella ei ole ilmennyt poikkeavuuksia. E-katalogilla tilattaessa myos tar-

keat viite-tiedot tulee kerattya asiakkaan paassa. Tavallinen tilaus taasen vaatii ma-

nuaalisen tilauksen sydttamisen jarjestelmaan myyjan toimesta. Tama sisaltaa tuot-

teiden valinnan ja viite-tietojen vaatimisen tilaajalta.

Tama siis jos tilauksella ei ole vapaatekstirivejd, myynnista poistuneita tuotteita tai

muita virheita.

7. Kuinka paljon enemman vapaatekstitilaus tyollistaa teita kuin e-katalogitilaus?
Ymmarran tdssa, ettd vapaatekstitilauksella tarkoitetaan tilaamista puuttuvalla tuo-
tekoodilla tai sahkopostitse lahetetylla PDF -tilauksella. Jarjestelmdamme toimii tuo-

tekoodeilla ja jokaiselle tuoteriville pitdd myyjan selvittaa tuotekoodit, jotta tilaus
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saadaan varastoon kerattavaksi. PDF -tilaus taytyy syottaa jarjestelmaan henkilon

kautta manuaalisesti.

8. Mika teidan mielestdanne on paras ja soveltuvin myyntikanava? Miksi?

Meilla on tarjolla eri myyntikanavia ja asiakkaan kanssa katsotaan parhaiten soveltu-
vin kanava.

Tilaus ja viite-virheet vahenevat, jos tilaus tulee sahkdisena, on se sitten verkkokau-

palla tai asiakkaan jarjestelmasta lahetty tilaus.

9. Mika on paras ja toimivin tekniikka katalogin tekniseen toteutukseen?
Punchout -tekniikka mahdollistaa tilaajalle tarkeat ja reaaliaikaiset tiedot: tilaushet-
ken saatavuustiedot tuotteille, seka paivan hintatiedot. Lisaksi verkkokaupassa voi-
daan tehda tuoterajauksia sekd hyodyntaa muita verkkokaupan tyokaluja ja lisata
tuoteinformaatiota.

Tuoteluettelo-katalogi tyypillisesti paivitetdan muutamia kertoja vuodessa tai har-

vemmin, jolloin etenkin tuotteiden saatavuudesta ei katalogissa ole tarkkaa tietoa.

10. Kuinka usein katalogia pitdisi paivittaa teknisten yms. tietojen osalta (pois luki-
en hinta)?

Paivitys pitdisi tehda kerran kuukaudessa, jos halutaan sen pysyvan terveena (tuote-

valikoimamme on yli 100.000 tuotetta josta ainakin 10 000 kuolee vuosittain ja uusia

tulee yli 10 000).

11. Onko mahdollista saada punch outissa nakymaan varastosaldo ja toimitusaika
jo hakutulosriveilla?

Kun tuote on valittu ostoskoriin, aktivoidaan saatavuustietojen kysely syottamalla

maara. Saatavuus ndyttaa parhaan mahdollisen toimitusajan eli jos saldo ei riitd ha-

luttuun toimituspaivaan niin osa rivistd menee jalkitoimitukseen. Saldoa ei nayteta

suoraan.
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12. Hakusanat punch outissa ja e-katalogissa ovat erilaiset. Esim. e-katalogista 16y-
tyy tuloksia haulla kompaktiloistelamppu, mutta punch putin puolella ei ko.
haulla riveja l6ydy, vaikka tuotepuussa on kohta kompaktiloistelamput. Miksi
nain?

Taitaa johtua tuotteiden nimeamisesta. Nyt voimassa oleva e-katalogi on vuoden

vanha. Valmistajat ovat nimenneet tuotteet uusiksi. Nykyisin tuotteen harmonisoitu

nimi on "Pienoisloistelamppu".

13. Onko teilla ndkemysta siita, paljonko potentiaalisista e-katalogiostoista tulee e-
katalogin ohi? Entd meidan osaltamme?

Valistunut arvaus, yleensa 99 %. Teilld 70 %.

14. Olen opinndytety6ssani haastatellut e-katalogin kayttdjia. Kysyttdessa kayttdjil-
ta parannusehdotuksia e-katalogiin liittyen on selvinnyt, etta suurin ongelma
on puuttuvat/huonolaatuiset kuvat ja tuotekuvaukset. Onko muista yrityksista
tullut samankaltaista palautetta? Jos ei, niin miksi ei?

Tuotetietojen kehittdminen ja web-puolelle tuominen on yksi tarkeimmistd hankkeis-

ta joita kehitamme.

Tuotekuvat |6ytyvat nykyisin linkista, mita ei ole viety teidan katalogiin. Punchout -

puolella tamakin on automaattisesti ajan tasalla

15. Miksi vain joissakin tuotteissa on liitteend kuva (punchout)?

Tuotekuvat haetaan padosin sahkonumerot.fi palvelusta. Siellda on noin 30 000 tuot-
teelle kuva olemassa. Jos kuva loytyy, se ndytetdan. Lisaksi on linkkeja valmistajien
sivuille, joskin ne eivat aina vie suoraan kuvatiedostoon vaan jonnekin luettelon etu-

sivulle.

16. Milla sijalla yrityksemme mielestdanne on (rehellisesti katsottuna) e-katalogin
kayttajalistalla?

Paras, mutta se ei viela tarkoita hyvaa
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17. Mitka ovat mielestanne suurimmat syyt tahan sijoitukseen?
Tuoteluettelo e-katalogin luontainen rajallinen kattavuus, ei-ajantasaisuus seka saa-

tavuustiedon puute.

18. Mitad meidan pitaisi mielestdnne kehittds, jotta e-katalogin kdaytdssa paastaisiin
TOP3-listalle?
a. ehdotukset
b. toteutusaikataulu

c. Ssaavutettavat edut

Viitaten edelliseen niin yrityksenne on TOP3 listalla, mutta mielestamme vain pun-

chout -luettelo voi vieda kaytettavyytta ja siten kayttoa eteenpain.
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Liite 3. Benchmarking — kysymykset ja vastaukset

1. Millainen katalogi teilld on kaytossa?

Punchout yhden toimittajan kanssa Hubwoo markkinapaikka kautta.
Tuoteluettelo -katalogi yhden toimittajan kanssa Hubwoo markkinapaikassa, yhteys

SAP/SRM kautta. Katalogissa vain maaritellyt tuotteet, joita tilataan.
2. Jos teilla on kdytossa punchout, mita seuraavista 16ytyy e-katalogista tietylle

tuotteelle:

a. varastosaldo

Kylla.

b. toimitusaika

Kylla.

c. tekniset tiedot

Kylla sisaisille kayttajille.

d. kuvat

Kylla sisaisille kayttajille.

e. muuta?

Sisaisilla ja ulkoisilla kayttajille erilainen yhteys Hubwoo -portaaliin. Ulkoisten kaytta-

jien yhteys estaa osittain punchout - webshopin toiminnallisuuksien kayton.

3. Ovatko toimitusajat pitdneet (yhteinen toimittaja)?

Kylla paaosin.
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4. Onko teilld kdaytéssa punchout useiden toimittajien kanssa? Mikali on, onko

niissa ja niiden toiminnassa eroja?

Vain yhden toimittajan kanssa.

5. Mikali teilld on kaytéssa SAP, mika on sen versio

SAP R/3

6. Milloin e-katalogi on otettu kayttoon?

1.1.2011

7. Mita kautta teilla kdytetaan e-katalogia?

SAP SRM portaali

8. Mika on ollut e-katalogin kehityskaari? Mista lahdettiin liikkeelle ja missa ol-

laan nyt? Mita muutoksia on tehty matkan varrella ja mita suunnitellaan?

Liikkeelle lahdettaessa yhden toimittajan kanssa punch out, ja yhden toimittajan

kanssa katalogi.

9. Miillaisia koulutuksia teilld on jarjestetty e-katalogin kdytosta?

Katalogin ja punchoutin kdyttoon siirryttdessa materiaalin tilausjarjestelman kaytta-

jat koulutettiin.

10. Onko teilla ohjeistettu (sisdllytetty ohjeisiin), millaisiin ostoihin e-katalogia tu-

lee kayttaa?

On ohjeistettu. Vain erikseen maariteltyja tuotteita saa tilata (esim. tietyn valmista-

jan tuotteet), jarjestelma (SAP SRM) estda muiden tuotteiden tilaamisen.
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11. Kuka teilla kayttda e-katalogia?

Materiaalin tilaamisen tekee padosin ulkoinen yhteistydkumppani (urakoitsijat). Jon-

kin verran kayttaa myos erikseen maaritetyt sisdiset kayttajat.

12. Oletteko kerdnneet e-katalogin kayttdjilta kayttokokemuksia? Jos olette, mita

niissa tuli ilmi.

Materiaalin tilausjarjestelmaan (SAP SRM) yleisesti liittyvaa palautetta on saatu, ei

pelkastaan katalogiin tai punchoutiin.

13. Mika on e-katalogin kayttoaste?

14. Oletteko tyytyviisia kdyttéasteeseen?

15. Mika olisi ihanteellinen kayttéaste?

16. Mita tarvikkeita ja palveluja ostatte e-katalogin kautta?

17. Kuinka suuri osuus kaikista ostoista menee e-katalogin kautta?
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18. Mita toimittajia teilla on e-katalogin piirissa?

19. Mika palveluntarjoaja teilla on kdytossa?

Hubwoo.

20. Onko ilmennyt ongelmia palveluntarjoajan kanssa ja kuinka sujuvasti punch
outin perustaminen tapahtui?

Ei suuria ongelmia.



