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Opinndytetyon taustana toimi Elektroskandia Oy:n tarve kehittdd tarjouslaskentamenetelmédnséd sekd uudis-
tusideat, jotka olivat olleet tydntekijoiden mielissd jo monta vuotta. Toimeksiantajana oli Elektroskandia Oy,
jolle haluttiin kehitelld ja suunnitella tydkalu myyntityon avuksi.

Tyon tavoitteena oli saada yhtion tarkedt myyntityotd tekevit henkil6t heille tarkoitettuun ty6hon eli myynti-
tyohon, vapauttaa heidét tilld hetkelld paljon aikaa vievéstd prosessista - tarjouslaskennasta. Elektroskadia
Oy:n ehdotus oli, ettd heidén tarjouslaskentamenetelméinsé kehitettdisiin, jolloin tarjouslaskelman tekeminen
ja kdsittely helpottuisi sekd nopeutuisi nykyiseen verrattuna. Aikaa vievd prosessi kestdd pahimmillaan jopa
viikon, kun taas kehitystyon jélkeen se ei kestéisi kuin korkeintaan kaksi tuntia. Aikaa tulisi timén suunnitel-
man toteutuessa menemddn hukkaan vain murto-osa verrattuna nykyiseen tilanteeseen. Tdmédn muutoksen
avulla Elektroskandia Oy tulisi sddstdméédn aikaa ja titen tehostamaan myyntityotdan huomattavasti.

Tyon toisena tavoitteena oli esitetty pyyntd kehittdd standardoitu tarjouspyyntdlomake. Yhtion toiveena oli
kehitystyon ohessa, seké siihen liittyen, lomakkeen kehittely entistd helpommin kasiteltdvaksi. Télld hetkelld
kaikilla asiakasyrityksilld on erilainen tarjouspyyntdlomake, joka on raétéldity kunkin omien kdytintdjen mu-
kaisiksi. Tdmédn seurauksena kaikki tarjouspyynnot pitdd kisitelld manuaalisesti, jolloin aikaa tarjouksen te-
koon kuluu runsaasti. Ohjelma kehittelisi lomakkeesta automaattisesti myyntityon apuna kéytettdvén tarjous-
laskelmaesityksen, jossa tuotteisiin tuotaisiin valmiiksi tietokannoista kaikki tarvittava tieto niin, etti myyjien
el tarvitse kayttda tdhin aikaa.

Ty6hon kéytettiin sekd kirjallista tietoa ettd jo ennalta itse tekijan hankkimia tietoja ja koulun avustuksella
hankittuja tietoja. Elektroskandia Oy:n myyntihenkildiden osaamista sekd kokemusta hyddynnettiin kehitys-
tyOssaé siksi, ettéd tulevasta kiaytanndsté tulisi mahdollisimman hyvin raatildity juuri heidén tarpeisiinsa.

Varsinaisen ohjelmointi ei kuulu tyhoni, joten se jad ammattilaisten tehtdviksi, koska ohjelmiston varsinai-
nen toteuttaminen, sekd sen testaaminen ovat liian laaja lisdtyd opinndytetyoni lisdksi. Ohjelman ohjelmoin-
nista vastaa toimeksiantaja, joka neuvottelee parhaillaan nykyisen ohjelmistonsa parantamisesta ohjelmoin-
tiyritysten kanssa.

Avainsanat Elektroskandia Oy Ohjelman suunnittelu ~ LVISNet suunnittelu  OVT
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ABSTRACT

The background of my work is explained by Elektroskadia Oy:s salespresentative who said that they need
an efficient tool for processing and calculating offerings without wasting the time and the resources they
now do.

The main goal for this work was to get the sales workers in the field where they are supposed to be and not
in the office calculating and manually searching the productprices they have to look from the infinite list of
products. Elektroskandias proposal was to develop their offering process so that it would be less time con-
suming compared to the current process. They use manual ways to find and add products to their sales of-
fers. The planned application would automatically find the products in the product lists and therefore save
valuable time. Nowadays this process would take even a week in the worst case and with the developed tool
it would be only a few hours.

As a second goal for this work was mentioned a standard order sheet with excel. This would help both par-
ties in the everyday sales process. Nowadays all the customercompanies have their own order sheets and
they are sent to Elektroskandia. This has been a major problem as all the order sheets have to be processed
manually every time. The standard order sheet for customers would quicken the sales process immediately
and would be for the good of both the company and the customers.

I used information from books and research of my own as well as the school teachings for this task. Elek-
troskandia staff gave me beneficial information on how to plan the best program just for their daily use.

The actual coding of the program will be on Elektroskandia’s responsibility. For the coding should be used
a company that has the capability and knowledge needed to actually create and code the program. Elektros-
kandia is currently negotiating with several companies about this task.
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1 Johdanto

Opinndytetyon tavoitteeksi asetettiin toimeksiantajani Elektroskandia Oy:n
tarjouslaskentamenetelmin kehittamiskartoitus. Eli tydssa selvitetdén yhtion
mahdollisuudet tehostaa myyntity6tinsd. Lahdin tdhdn projektiin silld peri-
aatteella, ettd tarjouksentekoprosessin tulisi tehostua huomattavasti nykyiseen
verrattuna. Projektista otettiin erilleen kaksi osaa: ensimméisend vanhan To-
tal-ohjelman kehitysehdotusten listaaminen ja toisena ohjelmaan soveltuvan

tarjouspyyntdlomakkeen kehittely.

Total on Elektroskandia Oy:n kédyttima ERP-ohjelmisto (Enterprise Recour-
ce Planner), jonka tehtdvina on hoitaa varastohallinta, ostot, tilaukset seka
laskutus. Toisin sanoen se on yrityksen toiminnanohjausjéirjestelma. Total on
Jo 20 - 25 vuotta vanha ja sitd kehitetddin koko ajan yhtién omien resurssien
toimesta. Koska ohjelmisto on merkkipohjainen, on sen ominaisuuksien jat-

kokehitys tyolasta.

Ensimmadisend 1dhdin tydstimain sovelluksen kehittamistehtavad. Aluksi
toimeksiantajan toimesta ehdotettiin tdysin Excel-pohjaisen lomaketydkalun
tekemistd. Toimeksiantajan kanssa paddyimme siihen, ettd ohjelman suunnit-
telussa on kolme vaihtoehtoa: Excel-pohjainen tydkalu, tdysin uusi ohjelmis-

to Totalin tueksi sekd viimeisend intranet-pohjainen tyokalu.

Tyokalun kehittdmisessa tulisi ottaa seuraavat asiat huomioon:
1. toimivuus (ohjelmointikielen sopivuus tuotteen vaatimuksiin)
2. tyon tarkoituksenmukaisuus
3. kaupankdynnin eri vaiheet
4. yksinkertaisuus

5. graafinen ilme.

Uudistus on tarpeellinen yrityksen tuloksen parantamisen takaamiseksi. So-
velluksen kehittiminen sopivaksi tarpeeseen on mahdollista myyntihenkil6-

kunnan suoran palautteen ja kehittdmisideoiden perusteella (Liite 7). Tama



palaute ja ideat mahdollistavat niin ajankdytén minimoinnin kuin myos
myyntityon varsinaisen tehokkuuden maksimoinnin siten, ettd siitd on hyotya

niin itse yritykselle kuin asiakkaallekin.

Toinen keino yritysten tuloksen parantamiseksi on tarjouspyyntdlomake, jota
tullaan ehdottamaan Elektroskandian asiakkaille kéyttoonotettavaksi. Loma-
ke tulisi olemaan Excel-muotoinen, ja sen avulla tiedot voitaisiin helposti
tuoda ohjelmaan ja sovellus laskisi valmiiksi kaikkien tuotteiden hinnat, tuot-
teiden kateprosentit, alennukset, sekd muut Elektroskandian tarjouksissaan

kéyttdmat luvut.

Péétin esittdd Excel-tuotteen sijasta kehitettdviksi ohjelmiston, joka tulisi to-
teutuessaan olemaan paranneltu versio nykyisestd Total-ohjelmasta tai lisa-
sovellus Totalin yhteyteen. Ohjelma tulisi olemaan yrityksen tukena kaupan-
kdynnin yhteydessi, jolloin tarjouslaskelmasta voidaan tehdd myos graafises-
ti erindkdinen. Néin tarjous on helpompi esitelld asiakkaalle mm. videotyk-
kiavusteisten neuvotteluiden yhteydessd. Ohjelman graafisuus yhdistettyni
yksinkertaiseen kayttoliittyméaéin tuo tuotteen aivan eri asteelle asiakasysté-
villisessd neuvotteluiden hallinnassa, kuin pelkkd Excel-kaavioiden néytta-

minen.

Tyovilineend olen opinndytetydssini kdyttinyt Microsoft Office Student- oh-
jelmistoa, josta olen kdyttdnyt Word-, Powerpoint-, sekd Excel-ohjelmistoja.
Tietokoneeni kdyttdjarjestelmid on Windows Vista Home. Grafiikkaan olen
kayttanyt Adobe Photoshop -ohjelmistoa, jonka kdyttdon olen saanut koulu-

tuksen Tampereen ammattikorkeakoululta.

Kirjoista saamani teksti on padsdantoisesti toimeksiantajani alaan liittyvaa
kirjallisuutta, jonka olen saanut itse myyntihenkil6iltd tyoni tueksi. Nama
lahteet ovat siis mielestdni tdysin asiaankuuluvia ja niiden sisdllyttiminen

tyohoni on ollut oikea ratkaisu projektin aiheen kannalta.

Web-sivuista olen kdyttinyt koulujen Internet-materiaaleja, jonka opettajat

ovat sinne koostaneet, muutamaa valmista tutkintotyoté, sekd Toimeksianta-



jani kotisivuja. Néiden viitteiden ajankohtaisuus, seké toiminta tydssdni on
mielesténi perusteltua. Hakusanoina kdytin mm. ohjelmiston suunnittelu,
Ohjelman suunnittelu, asiakas-suhteet, OVT, LVISNet, Sdhkoinen liiketoi-

minta.

Pédlihteend teokseen voidaan pitdd sdhkodalan tukkuliikkeiden koulutus mate-
riaalia, jonka sain toimeksiantajalta lainaan ty6td varten. Sain siitd paljon
ajankohtaista tietoa sdhkoalan tukkuliikkeiden toimintatavoista, sekd nithin
kohdistuvista sddnndista ja asetuksista. Tdma teos my0ds antoi minulle suun-

taa siitd, ettd millainen ongelma yritykselld on.



2 Toimeksiantaja

Tassd luvussa kerron sekd itse toimeksiantajastani Elektroskandiasta etta

myo0s sen omistavasta Hagemeyer-yhtymasta.

2.1 Hagemeyer

Hagemeyer-yhtio on satavuotias kansainvilinen kauppa- ja jakeluyhtio, jolla
on toimintaa Euroopassa, Pohjois- ja Eteld-Amerikassa sekd Aasian - Tyy-
nenmeren alueella kaikkiaan yli 60:ssd maassa. Yhtion kotipaikka on Hollan-
nissa Naardenin kaupungissa ja sen liikevaihto vuonna 2006 oli 6,2 Mrd eu-
roa. Henkil6stod on 17 300. Hagemeyer-ryhmissd Suomi vastaa Vendjin ja

Baltian toiminnoista. (Hagemeyer kotisivut 2007.)

2.2 Elektroskandia

Elektroskandia on sdahkdtukkukaupan palveluiden ja tuotteiden yhdistéjé ja
toimittaja. Yhti0 myy ja markkinoi sdhkdasennustarvikkeita, valaisimia, kaa-
peleita, sdhkolaitostarvikkeita, teletuotteita, antenneja, teollisuuden kom-
ponentteja ja ldmpdotuotteita. Paddkonttori sijaitsee Hyvinkdalla. Elektroskan-
dia Oy:lld on 28 myyntipistettd ympéri Suomea, seka tytdryhtiot Vendjilla,
Latviassa, Liettuassa, Eestissd sekd sisaryhtiot Ruotsissa, Norjassa ja Puolas-
sa. Tdnad vuonna yhti6 on saavuttanut toisen sijan Suomen markkinaosuudes-
ta ja budjetti on noin 230 miljoonaa euroa. Henkil6stéd 330. (Elektroskandi-
an kotisivut 2007.) Seuraavalla sivulla Kuvassa 1 nikyy Suomen myyntipis-

teiden sijainti kartalla.



Kuva 1: Myyntipisteiden sijainti Suomessa

2.3 Elektroskandian asiakaskunta

Yrityksen asiakaskunta koostuu padsidantoisesti sihkoalan yrityksista, ja vield
tarkennettuna sihkdurakoitsijoista, energialaitoksista ja teollisuusyrityksista.
Asiakaskunta voidaan jakaa kolmeen ryhmaan. (Huhtala 20.5.2007 haastat-

telu.) Kuvassa 2 nidhdéén yrityksen organisaation rakenne.
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Kuva 2: Elektroskandian organisaatio
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3 Sdhkoinen liiketoiminta

Seuraavaksi perehdyn enemmaén sédhkoiseen litketoimintaan oman opinnidyte-
tyoni osalta. Késittelyyn valittiin tarjouspyynnon selittiminen, ajankdyton te-

hostamista, sekd OVT ja LVISNet.

3.1 Tarjouspyynnon laatiminen

Tarjouspyynnon laatiminen on koko hankintaprosessin tirkein vaihe. Tar-
jouspyynndn episelvi toteutus on aiheuttanut lukuisia haasteita markkinaoi-
keuteen. Epéselvit tarjouspyynnét tekevit tarjousten vertailemisesta vaikeaa

tai jopa mahdottomia. (4arla 2003.)

Tarjouskysely tulee tehdd yleensd kirjallisesti tarjouspyynnén muodossa.
Tédmai on tirkeda siksi, ettd kaikki tarjoajat saavat aivan varmasti samat tiedot
hankinnan kohteesta ja menettelystd. Suullista tarjouspyyntéd voidaan kilpai-
luneuvoston mukaan kdyttdd vain kiireellisissd tai arvoltaan védhiisissd han-

kinnoissa, jotka ovat tarkoitettu suoraan hankintaan. (4arla 2003.)

Tarjouksella tulisi aina olla kohtuullinen méérédaika, johon mennesséd kaikki
tarvittava lisdtieto on pyydettava. Kaikki tieto jota kysytddn, on ldhetettdva
samanaikaisesti kaikille tarjoajille niin kuin myos kaikki korjaukset sekd
muutokset. Muulla tavoin ei tarjouksien antajien kanssa keskustella tarjouk-

sen sisdllostd tarjousaikana. (4arla 2003.)

3.2 Tarjouspyynnon tulisi sisaltaa

Tarjouspyynndn tulisi olla niin selked, ettd sen perusteella kaikki mahdolliset
tarjoajat pystyisivit tekeméén vertailukelpoisia tarjouksia. Hankintayksikolla
on laaja harkintavalta paittia itse, mitd se on hankkimassa, ja mitd kohteen

ominaisuuksia se painottaa. Tdmén tulee kuitenkin ilmetd myds tarjouspyyn-
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nostd. Mitd tarkemmin tarjoaja pystyy méérittelemaén tuotteen tiedot, sitd
helpompaa tarjouspyyntdad on késitelld. Erityisen tdrkedd on muistaa kertoa
tarjouksen valintakriteerit. Asetetut valintakriteerit eivit saa olla mitenkdén

tarjoajia syrjivid. (4arla 2003.)

3.3 Internet tiedonkulun keinona

Internet ja verkkokauppojen kehittyminen tulee muuttamaan merkittavéasti
niin perinteisten markkinointikanavien kuin b to b-toiminnan totuttuja toi-
mintakaavoja ja tapoja. Internetin logistiikkaprosessin ohjaamisen tyokalut
parantavat monella tavalla yritysten tehokkuutta. Tilaus toimitusketju muut-
tuu vanhasta ’putkimaisesta” prosessista enemmankin jatkuvaksi ja tosiaikai-
seksi neuvotteluksi ja yhteydenpidoksi kaikkien osapuolten osalta saman
pOydin dédressd. Kahden osapuolen vélinen yhteydenpito vaihtuu monen ti-
laajan ja toimittajan véliseksi samanaikaiseksi viestinnédksi. Valmistajien al-
kuperiisten hintojen ndkyminen kaikille arvoketjun jésenille tekee liiketoi-
minnasta entistd enemmaén lipindkyvaa. (Jalanka, Salmenkari ja Wingvist

2003)

Uudesta toimintatavasta on Jalankan, Salmenkarin ja Winqvistin (2003) mu-

kaan l10ydettivissd kolme osaa:

e Kommunikoinnin hallinta: Nopeatempoisen kaupankiynnin tietojen
vilittimiseen tarvitaan uusia teknisid ratkaisuja. Ne mahdollistavat
tietojen siirtdmisen tietokoneelta toiselle ilman manuaalikésittelya.
Tekstin ohella tietokone pystyy ymmaértamadn mydos liitteend olevien
kuvien ja piirustusten sisdltamaét tiedot.

e Kaupankéynti: Nopeatempoisuus edellyttdd saatujen tilausten auto-
maattista vahvistamista asiakkaalle seki toimitusten tarvitsemien
hankintojen automaattista tilaamista tavarantoimittajilta. [hmisten
mukanaolo téssi ketjussa ei ole mahdollista. Jarjestelmit ovat moni-

mutkaisia ja niiden kehittyminen vie joitakin vuosia.
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e Ajoitus, jakelu, maksaminen: Valmistus, jakelu ja kuljettaminen ni-
voutuvat yhdeksi logistiseksi kokonaisuudeksi. [hmistd tarvitaan yha
vihemman tietojen siirtdmiseen tilaus toimitusketju eri vaiheiden va-
lilla. Perinteisid toimistopaikkoja ennustetaankin seuraavan viiden

vuoden aikana katoavan ainakin 30.000 - 40.000 kpl.

3.4 Asiakas-suhteiden yllipito

Asiakasldhtoisessd ajattelussa asiakas ndhdddn yrityksen resurssiksi siind
missd henkilosto, varallisuus, tuotteet ja yrityskulttuuri. Asiakkaiden tarpeet
pyritddn kartoittamaan mahdollisimman tarkasti myynnin maksimoimisen ta-
kaamiseksi. Tdmén vuoksi asiakkaat jaetaan erilaisiin segmentteihin, eli

myynnin kannalta otollisiin kohderyhmiin. (4siakkuuden hallinta 2008.)

Segmentoinnissa erotetaan kuluttaja- ja yritysasiakkaat, ja molemmat ryhmét
jaetaan vield pienempiin kohderyhmiin. Jaon taustana kiytetdan asiakkaasta
saatavilla olevia tietoja, kuten mité tuotteita asiakas ostaa, kuinka paljon ja

kauanko asiakassuhde on kestanyt. (4siakkuuden hallinta 2008.)

Segmentointi perustuu historiatietoon, joka on myds sen heikkous. Se kertoo
pelkdstddn, mitd tapahtui eilen, mutta ei sitd, mitd nyt ja seuraavaksi. Tdmén
vuoksi asiakasldhtoiset yritykset pyrkivitkin kdymaén jatkuvaa keskustelua
asiakkaiden arkieldmaistd monen eri kanavien vilitykselld. Néitd kanavia ovat
esimerkiksi viestintd, asiakastilaisuudet, tukipalvelut, valitusten ja palautteen
késittely sekéd asiakastyytyvédisyystutkimukset. Jotkut yritykset pitavét pelk-
kia asiakkuudenhallinnan jérjestelmia riittdvini. Usein juuri yritysten asenteet
saattavat estdd yrityksid laskeutumasta asiakkaidensa tasolle. (Asiakkuuden

hallinta 2008.)
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3.5 Tehokas ajankaytto

Kustannusten seuraaminen suoritetaan organisaatiossa vastuualueittain. Siksi
monta vastuualuetta lapdisevan logistisen prosessin kustannusten kerddminen
saattaa olla varsin tydldstd. Jos kustannusten sijasta tarkastellaan toimenpitei-
siin kdytettyd aikaa, on mittaaminen helpompaa. Ajan seuraaminen soveltuu-
kin kustannusten rinnalla materiaalin ohjauksen tehokkuuden mittariksi erit-

tain hyvin. (Energia-alan hankinta ja kilpailutus koulutus 2007.)

Ajan seuraamisesta on monia muitakin etuja. Toimitusaika vaihtelee kilpaili-
joiden vililld ehki kaikkein eniten. Siksi ajan avulla saavutetaan mahdollises-
ti kilpailuetua. Lisdksi aikaa on helppo mitata, ja sen kisite on kaikkialla sa-
ma. Tunti on samanpituinen kaikkialla maailmassa. Sekd myyja ettd ostaja
kisittdvit ajan midreen samalla tavalla. (Energia-alan hankinta ja kilpailutus

koulutus 2007.)

Ajan hallinnalla tarkoitetaan yrityksen kykya palvella asiakasta mahdolli-
simman nopeasti. Se tarkoittaa mahdollista kilpailijaa nopeammin. Ajan hal-
linta ei kuitenkaan tarkoita sité, ettd kaikki asiat tehtéisiin entistd nopeammin.

(Energia-alan hankinta ja kilpailutus koulutus 2007.)

Toimitusaikaa voidaan lyhentdd lyhentdmaélli tarjouksen késittelyaikaa. Té-
mén johdosta asiakas voi pdéttad tilausmadransd mahdollisimman my6hdin ja
paremmin todellisen tarpeensa perusteella. Silloin asiakkaalle ei synny turhaa
varastoa ollenkaan, joka on hyddyllistd molemmille osapuolille. Valmistus-
prosessissa karsittujen turhien vaiheiden myo6té tarjouspyynnon ldpimenoaika
lyhenee ja tima taas parantaa tuottavuutta. (Energia-alan hankinta ja kilpai-
lutus koulutus 2007.) Alla on esimerkki Energia-alan hankinta ja kilpailutus
koulutusmateriaalista (2007).

e tavaraa kéisitellddn vihemmaén
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e tilaa tarvitaan vihemmaén

e toimintaan sitoutuu vihemmain pddomaa

e hukkaa syntyy vihemmén

e valvonta on helpompaa

e ohjausjérjestelmit ovat yksinkertaisempia (tdmén projektin ta-
voite)

e yleiskustannukset ovat pienemmét

e toimitusajat ovat lyhemmét

e asiakastyytyvéisyys paranee

e myyntikate kasvaa, vaikka myyntihinta voi alentua (my®ds ta-
mén projektin tavoite)

e tase vahvistuu, koska vaihto-omaisuus pienenee ja tilojen ja

kaluston tarve vihenee.

3.6 OVT /EDI

OVT on lyhenne sanoista organisaatioiden vélinen tiedonsiirto, josta kdyte-
tddn myds englanninkielistd lyhennettd EDI (Electronic Data Interchange).
OVT ja EDI ovat siis sama asia mutta, joidenkin mielestd olisi hyva kéayttaa

lyhennettd OVT / EDL. (Yliruusunen 2005.)

OVT on dokumenttien (tilaus, lasku, tilausvahvistus jne.) sanomien vaihta-
mista sdhkdisesti organisaatioiden vililla, julkisesti sovittujen standardien
mukaisesti. Tama tarkoittaa sité, ettd dokumentit muunnetaan yritysten omis-
ta toimintatavoista julkisesti sovittuun muotoon ja toisinpdin eli niin, ettd eri

yhtididen omat tietojarjestelmaét pystyvét niitd tulkitsemaan. (Salo 2003.)

Mielesténi olisi tehokkainta, jos tarjouskisittelyssé olisi kiytossé vain yksi ja
ainoa tiedonvilitystapa. Tdhdn tarkoitukseen olisi hyvé kéyttdd toimeksianta-
jan jo kaytossé olevaa EIDFACT:a (Electronic Data Interchange For Admini-
stration, Commerce and Transport). EDIFACT on suomeksi hallinnon, kau-

pan ja kuljetuksen sidhkdinen tiedonsiirto. Vuonna 1987 EDIFACT hyvéksyt-
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tiin kansainvélisen standardiorganisaation ISO:n standardiksi ISO 9735. La-
hes kaikki nykyisin tehtdvdt OVT-jirjestelmit pohjautuvat EDIFACT-stan-
dardiin, varsinkin Suomessa ja muualla Euroopassa. (Savolainen 2004.)

Kéytdnndssa on kuitenkin selvidd, ettd tiedonsiirtoon kdytetddn monia eri ta-

poja my0s tulevaisuudessa.

3.7 LVISNet

LVIS-toimialalla suurimpia tukkukauppoja Suomessa ovat Ahlsell, Dahl,
Elektroskandia, Onninen ja SLO. Ndmé tukkukaupat ovat perustaneet vuonna
1996 yhteenliittymén nimeltdin Suomen LVIS-tietoverkko Oy. LVIS-tieto-
verkon tarkoituksena on ollut yhtendistda sdahkoistd OVT-kauppaa tukku-
kauppojen ja niiden asiakkaiden eli urakointiyritysten valilla. (Yliruusunen

2005.)

OVT-kaupassa on kyse sdhkodisestd kaupankdynnistd. Sdhkdiselld kaupan-
kdynnilld tarkoitetaan kaupankéyntiin liittyvien tietojen valittimistd myyjén
ja ostajan vililld sdhkoisessd muodossa. OVT-kaupan ideana on yksinkertais-

taa yrityksen ostorutiineja. (Yliruusunen 2005.)

OVT-kauppaa yritykset ovat kidyneet jo vuosia ennen LVIS-tietoverkon pe-
rustamista. Kauppaa on kdyty 1dhinni suurten teollisuusyritysten kanssa,
vaikka PK-sektorin yritykset edustavat merkittdvad osaa Suomen kansanta-
loudesta. Tukkukaupoille olikin tirkedd saada PK-sektorin yritykset mukaan

OVT-kauppaan mukaan. (Yliruusunen 2005.)

Sen sijaan, ettd kaikki tukkukaupat olisivat kehitelleet omia jérjestelmidan,
rakennettiin yhteiset OVT ja tietoliitkenneyhteydet OVT-kauppaan. Tama
palvelun nimeksi tuli LVISNet. (Yliruusunen 2005.)

LVISNetin tarkoituksena on siis yksinkertaistaa sahkoistd kaupankdyntid no-

peuttamalla prosessia kdyttdmalld asiakkaan omaa yritysohjelmistoaan esi-
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merkiksi tuotteiden selaamisessa seké tuotteiden hintojen paivittdmisessa.
Automaattiset hinnat tulee kuitenkin tilata haluamaltaan LVISNet-tukkukau-
palta, jolloin ne tulevat suoraan asiakkaan jarjestelmain. Palvelu mahdollis-
taa my0s tuotteen saatavuuden tarkastamisen, jolloin asiakas voi milloin ta-
hansa tarkistaa ja tilata tuotteet omasta yritysohjelmistostaan silloin kun niitad

tarvitsee. (LVISNet sivusto 2008.)

LVISNet tarjoaa yrittdjdlle Isohannin (2007) mukaan ”mahdottoman” tosiai-
kaista tietoa. Yritys saa laskun tiedot heti ostoreskontraan, ja erdpédivéani las-
kut menevit pankkiohjelman kautta laskuun. Tdmaén jéilkeen yritys ldhettaa
myyntilaskun asiakkaalle, ja kun lasku on maksettu, menee tieto suoraan
myyntireskontraan viitenumeron perusteella. Kaikki osto- ja myyntitoiminta

on todella reaaliaikaista.

3.8 OVT:n hyodyt sihkoisessi kaupankiynnissi

OVT:n hyoéty piilee siind, ettd tiedot syotetddn jarjestelmdin kerran, jonka
jilkeen kyseistd tietoa voidaan kéyttdad useissa eri sovelluksissa. Nédin henki-
l6kuntaa saadaan vapautettua muuhun ty6hon ja yritys voi panostaa esimer-
kiksi parempaan palveluun myyntitydssdén, joka taas parantaa kilpailukykya.

(Mertaniemi 1999.)

OVT on my6s nykydédn niin laajalle levinnyt ilmid, ettd sen hyddyntdminen
katsotaan yhteistyokumppaneita valittaessa pelkdstddn hyodyksi. OVT:n

tuomia hyotyjd ovat Mertaniemen (7999) mukaan esimerkiksi:

e reaaliaikainen tiedonsiirto ja kommunikointi
e varastotietokannan seuraaminen
e varauksen kuittaaminen ostohetkelld

e tictojen salaaminen.
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OVT:n tietoturvallisuuden sdilyttdmiseksi salaaminen on oiva tapa siirtda tie-
toa turvallisesti. "Yrityksen oman toiminnan on oltava sellaista, ettid OVT:a

voidaan kayttdd jirkevdsti (Mertaniemi 1999).”

Tassa tuleekin esille toimeksiantajan kytkokset edelld mainittuihin valmiisiin
verkkoihin, joka edesauttaa tarjouslaskennan ja siihen kéytettidvien ohjelmien

kéyttdmistd OV T-verkostossa.

OVT:n hy6ty asiakkaan nidkokulmasta on se, ettd sen kdyttdminen on riippu-
matonta siitd, onko tukkukauppa auki, tai onko tukussa ruuhkaa. Asiakas voi
selailla tuoteluetteloa reaaliajassa omalta tietokoneeltaan oman tietojarjestel-
mansa tuoterekisteristd jota pdivitetddn tasaisin viliajoin, ja tilata tuotteet
suoraan omasta taloushallinnon- tai materiaalihallinnonohjelmastaan. Virheti-
lausten mdérd tippuu myds huomattavasti tietojen ollessa vain yhdessi pai-

kassa. (Yliruusunen 2005.)

Hintojen vertailu tapahtuu automaattisesti ja titen ostaja saa aina tuotteensa
halvimmasta tukusta. Yhtend etuna on my®ds se, ettd ostohetkelld tapahtuma
tallentuu ja titd ostoa voidaan hyodyntdd myohemminkin. Tdma kaikki séés-
tdd aikaa verrattuna hankalaan puhelintiedusteluun, seké tilaamiseen. (Y/i-

ruusunen 2005.)

“Yritys, jonka ostokustannukset ovat vain 3-5 prosenttia, voi vield saavuttaa
merkittdvdd kustannussddstod ja tuottavuuden kasvua yksinkertaistamalla

rutiineitaan (LVISnet sivusto).”

3.9 Esitystapamuunnin

Esitystapamuunnin on OVT:n jirjestelmén osa, joka muuntaa omien sovel-
lusten kayttdmasta sisdisestd muodosta tiedon OVT:n kdyttamiin standardi-

muotoon. Samalla tarkastetaan sanoman rakenne ja muoto. Liséksi samalla
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voidaan tiivistdd ldhetettdvaa tietoa niin, ettd esimerkiksi turhat valilyonnit

poistetaan viestista tiysin. (Mertaniemi 1999.)

Tieto saadaan perille kuljetusliitinnidn avulla. Tiedostoon liitetdédn tdssd vai-
heessa kaikki tarvittava tieto (vastaanottajan ja ldhettdjan tiedonsiirto-
osoitteet, seki tiedot aineiston kulkureiteistd), jotta kaikki tieto saadaan peril-
le. Kaikki timi poistetaan, kun viesti saavuttaa paddméérinsa, koska silld ei
ole mitdin tekoa vastaanottavassa jarjestelméssé. Tiedot voidaan jakaa my0s
monessa vaiheessa lahettdviksi tiedostoiksi, jolloin tieto kootaan vastapuolel-

la taas yhdeksi ehjaksi tiedostoksi. (Mertaniemi 1999.)
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4 Ohjelmiston suunnittelu

Ohjelmointi on normaalisti osa tietojenkasittelyjirjestelmén kehittdmispro-
sessia. Ohjelmien lisdksi kehitettidvin jarjestelmin oleellisia osia ovat kaytto-
liittyma ja tietovarastot. Kokonaisvaltaisena osana tétd voidaan kutsua ohjel-
mistosuunnitteluksi, jossa tdma ohjelmisto jisennetdén ohjelmoitavaksi ko-

konaisuuksiksi. (Lappalainen 2007.)

4.1 Ohjelman suunnittelusta yleisesti

Ohjelman suunnittelu voidaan jakaa Lappalaisen (2007) mukaan esimerkiksi

seuraaviin osiin:

tehtdvan saaminen

o tehtdvin tarkentaminen ja tarvittavien toimintojen hahmottaminen

e ohjelman toimintojen ja tietorakenteiden suunnittelu, oliosuunnittelu
o yksityiskohtaisten olioiden ja algoritmien suunnittelu

e Ohjelmointitydkalun valinta

o algoritmien/luokkien metodien tarkentaminen valitulle tyokalulle

e ohjelmakoodin kirjoittaminen

e ohjelman testaus

e ohjelman kiyttéonotto

e ohjelman ylldpito.

Téssd tyossd kisittelen vain osiin, jotka kasittelevét suunnittelua eiké niin-

kéan itse toteuttamista.
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Kuvaan 3 olen piirtdnyt esimerkin yksinkertaistetusta toimintakaaviosta.

Tarjouspyynto saapuu
\ 4

Import toiminto

| Success
y
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| | Lisaa tuotteita |—’| Muokkaa |
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| Asiakkaan valinta |
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| Tallennus |
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Export toiminto
haluttuun muotoon

l

Valmis asiakkaalle

Kuva 3: Esimerkki ohjelman yksinkertaisesta toimintakaaviosta

Liitteessd 2 on kerrottu ohjelmoijille, miten ohjelman tulisi toimia. Suunni-

telma on tehty yhdessd toimeksiantajan kanssa.

Ohjelmistosuunnittelu koostuu kahdesta vaiheesta. Niistd ensimmaéinen on
toiminnallinen méadrittely ja tekninen méérittely. Toiminnallisessa mééritte-
lysséd kuvataan kaikki jérjestelmin toteuttamat toiminnot ja liitdnnét jérjes-
telmén ulkopuolelle. Médrittelydokumentti kuvaa, mité jdrjestelmélla voi
tehdid sekd, miten kayttdjd voi ne tehdé. Jarjestelma ei kuvaa sitd, miten toi-
minnot tulee toteuttaa. Méarittelydokumentti kuvaa myds esimerkiksi teks-
tinkésittelyohjelman eri niytot, niiden valikot ja niissd olevat asetukset. Mi-
kali ohjelmisto tuottaa tulosteita, niin mééarittelydokumentin tulisi siséltda se-
ka kuvia ettd riittdvat teksti kuvaukset kaikista jarjestelmén eri ndytoista.

(Ohjelmiston suunnittelu 2008.)
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Ideaalinen méérittelydokumentti on niin kattava, ettd seuraavissa vaiheissa ei
ole endd episelvid, miten ohjelman tulee toimia kussakin tilanteessa, miten

tulosteet ja syote on muotoiltu. Vaikka tdhén on melkeinpd mahdotonta paas-
td, niin on kuitenkin huomattu, ettd siihen tulisi pyrkid. (Ohjelmiston suunnit-

telu 2008.)

Tyypillinen ohjelmoijan ongelma on se, ettd méérittelydokumenttia ei jakseta
kirjoittaa. Sen sijaan aletaankin heti koodata ohjelmaa. Tdma on erittdin suuri
virhe, koska méérittelydokumentin kirjoittamiseen menevé aika on verrannol-
linen siitd saatavaan hyotyyn. Asioita on kuitenkin paljon helpompi muuttaa
luonnollisella kielell kirjoitetusta dokumentista kuin ohjelmakoodista, ja
tyon tekijat huomaavat hyvin pian tekevansd miarittelyd samaan aikaan kuin
kirjoittavat ohjelmaa. Ndin ohjelma muodostuu ad hoc -ratkaisujen varaan
(tarkoitetaan tiettyd ongelmaa varten rddtdloityd ratkaisua), ja timin seura-
uksena ohjelmista muodostuu hyvin vaikeaselkoisia ja erittdin virhealttiita.

(Ohjelmiston suunnittelu 2008.)

Tekninen médrittely seuraa toiminnallisen méairittelyn jdlkeen. Siind ei endd
tehda valintoja tai padtoksia siitd, millaisia ominaisuuksia laitteessa on. Sen

tarkoituksena on kuvata ohjelmiston tai ohjelman tekninen arkkitehtuuri.

Tekniseen midrittelyyn kuuluu esimerkiksi kdytetyt ohjelmointikielet, ohjel-
mistokomponentit kuten kirjastot, ohjelmistokomponenttien rakenne, kiytetyt
tietorakenteet ja niiden véliset sovellusrajapinnat. (Ohjelmiston suunnittelu

2008.)

4.2 Suunnittelun turvallisuus

Suunnittelu- ja toteutustasolla jarjestelmin turvallisuuteen voidaan vaikuttaa
kayttamalla tiettyja vilineiti. Esimerkiksi Java-ohjelmointikieli on turvalli-

sempi vaihtoehto verrattuna C-ohjelmointikieleen, silld Java-ohjelmointikie-
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len muistinhallinta ei mahdollista puskurin ylivuotoon perustuvia hyokkéayk-
sid. Luokittelemalla jo ldydetyt virheet tietylld tavalla voidaan alentaa ohjel-
miston ylldpitokustannuksia. Tdllaisen luokittelun perusteella voidaan ennus-
taa ja ehkdisté turvallisuusongelmia nykyisissa ja tulevissa ohjelmistoissa.
Tallaista luokittelua voidaan hyodyntdd myos testausvaiheessa. (Saarinen

2003.)

Turvattomat eli vialliset ohjelmistotuotteet aiheuttavat nykyisin paljon rahal-
lisia ja ajallisia menetyksid. Turvallisuus tarkoittaa Saarisen (2003) mukaan

mm. seuraavia asioita:

e Luottamuksellisuus (confidentiality) - tieto ei saa pdésti asiattomien
kéyttdjien ndkyville.

e Kiistdméttomyys (non-repudiation) - kiyttdjd ei voi kiistdd tehneensa
jotakin toimintoa.

e FEheys (integrity) - asiaton kdyttdja ei voi muuttaa tietoa.

e Saatavuus (availability) - todennettujen kdyttédjien tulee saada dataa

néin halutessaan.

Turvaongelmat voidaan jakaa kahteen luokkaan: méarittelyvirheisiin ja toteu-
tusvirheisiin. Médrittelyvirheitd syntyy, kun ohjelmiston médrittelyvaiheessa
turvallisuuteen liittyvit kysymykset ohitetaan tai méérittelyd ei tehdd huolel-
lisesti. Tallaisissa tapauksissa turvallisuuteen liittyvédt ominaisuudet joudu-
taan tekem&éin ohjelmistoon jélkikdteen, joka johtaa usein turvaongelmiin.

(Saarinen 2003.)

4.3 Tuotantomallit

Usein esitetty malli on niin kutsuttu vesiputousmalli, jossa kukin vaihe teh-
ddén loppuun ja hyvéksytetdin ennen seuraavaan siirtymistd. Mallin heikkou-

tena on sen utopistisuus, ja lisidksi vesiputousmallissa lopputuote tulee asiak-
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kaan ndhtdvéksi vasta projektin loppuvaiheessa. (Ohjelmiston suunnittelu

2008.)

Prototyyppimalli perustuu ajatukseen, ettd suuri osa projektiin liittyvista ky-
symyksistd ja ongelmista selvidd vasta, kun tuote on ensimmaisen kerran teh-
ty. Mallissa tehdédédnkin alussa hyvin karkea ja erittdin paljon yksinkertaistettu
malli nopeasti valmiiksi, johon my0s asiakas voi tutustua. Prototyypin kautta
asiakas osaa esittdd tarkemmin vaatimuksiaan havaitessaan konkreettisesti,
minka tyyppinen myohemmin syntyvé lopullinen tuote olisi. Toisaalta myds
kehittdjit oppivat erindisistd prototyypin valmistusvaiheessa esiintyneisté on-
gelmista ja rajoitteista, ja kykenevit siten kehittiméan esimerkiksi paremman
arkkitehtuurin lopulliseen versioon, joka tuotettaisiin esim. vesiputousmallin

mukaisesti. (Ohjelmiston suunnittelu 2008.)

Formaalit menetelmat kéyttdvit matemaattisen eksakteja maaritelmid luota-
essa, ja niiden tavoitteena on tuotettavan ohjelmiston oikeellisuus, esimerkik-
si todistamalla jokin ohjelma tai sen kdyttdma algoritmi oikein toimivaksi.
Niissd ongelmana on kuitenkin niiden toteuttamisessa vaadittava matemaatti-
nen pétevyys, sekd asiakkaiden suhteen helposti vaikeaselkoisuus. Toisaalta
voidaan my0s ajatella, ettd ongelma ohjelmien késitettdvyydestd vain siirtyy
matematiikan puolelle. Vaikka ohjelma olisikin todistettu oikeaksi, niin ei ole
mitenkddn itsestdéin selvad, ettd todistamisvaiheessa ei olisi virhetti, ja pit-
késtd matemaattisesta todistuksesta virheen etsiminen voi olla aivan yhté vai-
keaa kuin sen itse ohjelmakoodista etsiminen. (Ohjelmiston suunnittelu

2008.)

4.4 Tuotteen sovittaminen asiakkaan mukaan

Tuotteen radtildinti suoraan asiakkaan tarpeiden mukaiseksi on tirkeda, jotta
tuote hyodyttdisi sen kéyttdjid heiddn haluamallaan tavalla. Tamén takaami-
seksi haastattelin toimeksiantajan ehdottamia henkil6ité, jotka tulevat tyos-

kentelemiin timén ohjelman avustuksella joka pédivd. Haastattelun vahvuu-
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tena on se, ettd sain kaikkien myyntityotd tekevien henkildiden ajatukset ja
mietteet otettua huomioon suunnitellessani ohjelmaa heille. Henkiloité oli
noin kymmenen ja heilté kaikilta tuli erittdin rakentavaa palautetta ohjelman
toiminnallisesta suunnittelemisesta, sekd kayttoliittyvéén liittyvisti asioista.
Tuotteen sovittaminen asiakkaan mukaiseksi yhtendiseksi tuotteeksi kaikkien
kannalta toimivaan muotoon saadaan onnistumaan henkilokunnan aktiivisella

osallistumisella tyokalun kehitykseen.

4.5 Graafisen kayttoliittymén suunnittelu

Kayttoliittymén graafinen suunnittelu tarkoittaa konkreettista asioiden som-
mittelua sekd asettelua kuvaruudulla. Graafisessa suunnittelussa on tirkeéda
yksityiskohtainen suunnittelu etukdteen. Ennen suunnittelun aloittamista on
tarkedd kartoittaa tuleva kohderyhma. Suunnittelun aikana olisi hyvé testata
kayttoliittymén toimivuutta testaajaryhmallé ja ottaa huomioon kéyttdjien an-
tama palaute. Ennen kdyttdonottoa olisi hyva tehdé prototyyppi lopullisesta

versioista ja testauttaa se isommalla kohderyhmalld. (Rouhiainen 1997.)

Tuotteen graafisessa suunnittelussa on tirkedd luovuus ja itse kokonaisuus,
mutta sisdltd ja kdyttoliittymén toimivuus tulee pitdd tarkkaan mielesséd. So-
velluksen tulisi olla yhdenmukainen kaikilta toiminnoiltaan ja toteutukseltaan
kaikissa sovelluksen eri osissa. Yhdenmukaisuuden pitéisi ndkyé véreissa,
painikkeissa ja dialogeissa, eli yleensa ottaen kaikissa kdyttoliittymén ele-

menteissa. (Rouhiainen 1997.)

Jos kéyttoliittyméssa tekeméstddn toiminnasta saa vélitonta palautetta, kaytta-
jé tietdd jotain tapahtuvan. Esimerkiksi, jos kdyttdja painaa hiirelld painiketta,
painike painuu alas tai kuuluu d4ni. Kéyttoliittymaén ja itse kayttdjén vilisen
kanssavaikutuksen tulisi antaa tunne, ettd vililld kdydd4dn kommunikaatiota,
eikd kaytto ole yksipuolista. Kdyttdmisesta pitdisi tulla myos sellainen tunne,
ettd hdn ohjaa toimintaa, eiké niinkdin sovellus tai tietokone. Mikili sovel-

luksessa on jaksoja, jotka menevét automaattisesti eteenpéin, kdyttijan tulisi
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voida pysdyttdd ne halutessaan. Jos toiminto ei ole peruutettavissa, tdma tdy-

tyy tuoda selvésti esille. (Rouhiainen 1997.)

Kayttdjélla tulisi olla ndkyvilla kaikki vaihtoehdot, jotka hén voi kulloinkin

valita. Jos jokin toiminto on mahdollista suorittaa, tdytyy sen 16ytyé valikos-

ta. Vastaavasti, jos jotain toimintoa ei voi silld hetkelld suorittaa, tulee sen te-

keminen tehdd mahdottomaksi. Graafisessa suunnittelussa on otettava huo-
mioon laitteet, joilla kdyttoliittymaa tehddén. Jo koneen resurssit voivat ra-

joittaa kayttoliittymin graafista suunnittelua. Suunnittelussa on esimerkiksi

otettava huomioon, etti toiminto pitdd voida valita niin hiiren kuin népédimis-

ton avulla. (Rouhiainen 1997.)

Kuvassa 4 on oma esimerkkini kédyttoliittyméastd Rouhiaisen tekstin pohjalta

tarkasteltuna.
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(@ Elektroskandia
Tarjouspyynto saspunut: 12.2.2008, VASTATTU: KYLLA. 132 2008
Tyyia: TS
Ty
150 1 Tuotteen nir tahan 1 m 2500 € 18.00 € 38,89%
w2 Tuotten ien s 2 Wi e 2s00€ 20,00%
250 3 5 " 3500€ 2700€ 29,63%
190 4 Tuotteen nimi tahan 4 kpl 7I00€ 67.00 € 8,96%
w8 Fitades s Uilhdo N m ssooe | 4so0€ 22,22%
192 13 Tuotteen nimi tahan 100 kpl  200,00€ 193,00 € 3,63%
183 7 50 m 100.00 € 8500 € 17,65 %
194 8 T2 kpl 120,00 € B80.00 € 50,00 %
0 8 5 m 12p00e | 10006 20,00%
w10 0 e Zeo0e  2000€ 2000%
197 1 1 m 4300 € 38,00 € 13,16 %
198 12 2 kpl 1200.00€  100000€ 20,00%
w1 s ™ so0e s00e o6,67%
200 u Tuotteen nimi tahan 3 ol 7500 € 50,00 € 50,00 %
1 18 iR e e LA 1 m 1one | 10000€ 23,00%
) 7z Tizma e T7eeee 2050%
G T e 7 T TEE ErT
o 2 Tuotteen iemi tahan 2 Wi mooe  2sp0e 20,00%
w2 3 in Tuokaen e iahie 5 m 3sooe  orgoe 2%
603 4 Sahkonumarot tahan  Tuottesn ni tahan 4 kol TI00€ 67.00 € 8,96 %
604 5 Sahkonumaerct tahan  Tuotteen ni wahan & m 5500 € 4500 € 2.22%
w56 Sahkonumerat tahan  Tuotiesn s 13han 400 e Z0000€  193.00€ 203%
606 7 Sahkonumarct tahan  Tuotteen niemi 1ahan 50 m 100,00 € B5.00 € 17,65 %
e Stibkamsiersl 18y | Tuctioem e ki =z Wi 1zone  Boooe 30,00%
ws 8 Tuctteen e iahan s m 12poe | 10p0€ 20,00%
609 10 Tuotteen nimi tahan 10 kpl 2600 € 2000 € 30,00 %
610 11 Tuottean nimi tahan 1 m 43.00 € 38,00 € 13,16 %
811 12 Tuatteen nimi tahan 2 kpl 1200,00€ 100000 € 20,00%
sz 13 ot tahan _ Tuotesn mami tahan 5 m  soe 200€ o6.67%
613 14 n Tuotteen nimi tahan 3 el 7500 € 50.00 € 50,00 %
s 18 Sanknumeret 18han  Tuoltesn e tah 3 m 1me | 10000€ 23,00%
120 Fird 212,00 € 11E100¢€ 20,50 %
e = T TSI T3 Fern |

Kayttaja: myyja 015

2122008 Kio 9:14

versio 1.00

Kuva 4: Graafinen kéyttoliittymd
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5 Kehitettavat alueet

Toimeksiantajan mukaan yrityksen tarjouspyyntdjen késittelemiseen menee
litkaa aikaa seka resursseja. Ongelma liittyi ajankdyttoon sekd henkilosto-
resurssien vidraan kohdistamiseen juuri ajankdyton vuoksi. Ongelman ratkai-
semiseksi tullaan kehittdmiin ajankdyton osalta huomattavasti vahemmaén
aikaa vievé vaihtoehto nykyiselle ohjelmalle, Totalille, kuitenkin sitd hyo-
dyntden. HenkilOstoresurssit pyritddn tulevaisuudessa koordinoimaan uudel-

leen oikeaan paikkaan ja aikaan.

5.1 Tarjouspyynto ja sen Kkasittely

Ongelmana tarjouspyyntdjen késittelyssa néyttéisi talla hetkelld olevan se, et-
td kaikilla yrityksilld on oma tarjouspyyntdlomakkeensa, jota he kayttivit
asioidessaan toimeksiantajani kanssa. Erilaisten tarjouspyyntdlomakkeiden
kisittelyyn menee aivan liian paljon aikaa, koska kaikki lomakkeet ovat eri-
laisia ja voivat tulla monessa eri muodossa. Esimerkkiné niistd ovat sahko-
posti, Word-tiedosto, faksi- tai paperi muoto. Myyntihenkildiden tulee manu-
aalisesti hakea kaikki tuotteet, joita on tilauksessa. Tilauksessa voi olla jopa
tuhansia tuotteita, joten voitte vain kuvitella, kauanko prosessiin menee ai-

kaa.

Asiakasyritysten omien lomakkeiden yhteydessé voi tuotteissa olla my06s vir-
heitd kuten:

e tuotenumero védrin

e sdhkonumero viidrin

e tuotteen nimi on Védrin

e tuotteiden maarit ovat vaarin.

Kaiken tdméin manuaalinen korjaus seki tarkastaminen lisdtddn tuotteiden et-

simiseen kdytettavdin aikaan.
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5.2 Tarjousten tekeminen asiakkaalle

Tarjousten tekemisessd ongelmana ovat niiden monimutkaisuus sekd puut-
teelliset hakumenetelmit. Myyntihenkil6 joutuu kisittelemédan yritykseen
saapuvat tarjouspyynnot kdsin. Jokainen tarjouspyynndssé esiintyvé tuote et-
sitdén manuaalisesti monen tuhannen tuotteen joukosta ja ne lisdtddn yksitel-

len Exceliin tehtyyn tarjoukseen.

Tédmai aikaa vievd menetelmé korvataan ohjelmalla tai Totalin parannetulla
versiolla. Ohjelma ei pelkéstddn késittele tarjouspyyntdjé, vaan se myos lisda
tuotteet automaattisesti tarjoukseen laskien kaiken tarvittavan tiedon, joka tu-

lee yrityksen ja asiakkaan néhtaville.

5.3 Tarjousneuvottelu

Tarjousneuvottelussa on ilmennyt ongelmia tuotteiden katteiden, sekd mui-
den laskelmien tarkistamisessa ja asiakkaalle esittdmisesséd. Tuotteiden kattei-
ta ei ole laskettu valmiiksi, joten tuotteiden myyntihinnat lasketaan nykydin
myyntihenkilokohtaisesti. Téstd voi seurata tuotteen myyminen alle ostohin-
nan ja turhan tappion tuottaminen yritykselle helposti viltettdvan virheen ta-

kia.

Tuotteiden katteiden asettaminen asiakasryhmien mukaan kuten:
e iso asiakas
e keskisuuri asiakas

e pieni asiakas.

Lisdksi kateprosentit tulisi méérittdd my0s tuoteryhmittéin, jotta saataisiin

maksimaalinen hyoty nykyiseen kdytdntoon verrattuna.

Tulevan tuotteen ominaisuuksiin voitaisiin myds liittdd erityinen tarjousneu-

vottelu osio, josta nékyisi helposti kaikki myyntihenkildiden tarvitsema tieto



28

tuotteista. Ohjelman automaation avulla ei tulisi myyntihenkildisté johtuvia
turhia myyntitappioita, koska ohjelma toisi katteet omasta tietokannastaan

jokaiselle asiakasryhmidlle.

5.4 Standardi Excel-lomake

Yritys halusi asiakkaidensa kédyttdvén tarjouspyynnon tekemiseen lomaketta,
joka olisi standardoitu yhdenmukaiseksi. Nykyédan asiakasyritykset kayttavit
erilaisia oman kdytantonsd mukaisia lomakepohjia, josta johtuen kaikki tieto
on kaikissa tarjouspyynndissi eri kohdissa. Tdmé johtaa suureen ajankéyt-

to0n tarjouksia tehtdessé.

Tadmaén standardoidun Excel-lomakkeen suunnittelu nousi lopulta yhdeksi
tarkeimmistd osista opinndytetydssini. Ensin timé osa opinndytetydsta oli
pelkka sivutyd, jonka voisin tehdé, mikéli aikaa jd4. Tyon edetessd huoma-
simme yhdessa tyontekijoiden kanssa, ettd aikaa kuluu paljon itse tarjous-
pyynnon “esikisittelemisessd” eli manuaalisessa késittelyvaiheessa. Tdmén
turhan ajankédyton poistuessa toimeksiantaja saisi parhaan mahdollisen hy6-
dyn niin lomakkeesta kuin itse ohjelmastakin tuoden myds asiakkaalle hel-
pomman tavan kommunikoida toimeksiantajan, seké tulevaisuudessa mah-

dollisesti myos toisten yritysten kanssa.

Suurin ongelma standardilomakkeen kédyttdonotossa on toisten yritysten tavat
ja menetelmit tarjouspyyntojen kisittelyssd. Yrityksilld on omat menetel-
ménsd, joista he eivit valttdméttd suostu luopumaan ohjelmiensa yhteensopi-
vuus ongelmien takia. Lomakkeen toteuttaminen on siis mahdollinen, mutta
hyvin vaikea toteutettava. Tarjouspyynnon késittely OVT:n kautta kuitenkin

saattaisi ratkaista timén ongelman.

Toinen mahdollinen ratkaisu tdhin olisi ohjelmaan sisillytettiva toiminto,

jonka avulla tieto voitaisiin ottaa tarjouspyynndisti valitsemalla esim.
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Excel-ohjelmasta tietuejoukko, jonka tiedot haluttaisiin hakea tietokannoista

ja siséllyttad takaisin yritykselle ldhetettdviin tarjoukseen.

Paddyin suunniteltuihin lomakkeisiin (Kuvat 5, 6, 7) Toimeksiantajan anta-
mien tietoluokkien perusteella kuten: hinta, sthkénumero, maira, korvaava
tuote. Kaikki ndmad tiedot asettelin mielesténi parhaaseen jérjestykseen niin,
ettd tiedot olisivat helposti ymmarrettivissd. Kolme eri lomaketta suunnitel-
tiin, koska toimeksiantajani toiveena oli asiakkaalle 1dhetettavd lomake, tar-
jouslomake seké arkistointiin suunniteltu lomake. Arkisto lomakkeesta tulee
nidkymdiin tiedot, joita asiakas ei née, mutta jotka ovat yritykselle erittdin tér-

keitd myyntivoiton sdilymisen takia.
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6 Kehittamisehdotukset

Téassd osassa kerrotaan, mitd opinnédytetyOssd on saatu selville, seki esitetdin

ehdotuksia ndiden ongelmakohtien korjaamiseksi.

6.1 Tarjouspyyntomenetelm:

Tarjouspyyntdmenetelméin esitin yhden mukaisen lomakkeen kayttamista,
koska kaikkien eri yritysten omat tarjouspyyntdpohjat vievit aivan liian pal-
jon aikaa prosessoida nykyisenkin kdytdnnon lépi. Ohjelman valmistuttua
tuon lomakkeen kaytto sddstdd automatisoidulla tekniikalla noin 4/5 nykyi-
sestd ajankdytostd. Tdma lomake onkin ohjelman toiminnan kannalta sikéli
ratkaisevassa roolissa, ettd automaattinen késittely toimii vain Excel-muo-
toisella lomakkeella, jossa jokaisen solun on oltava sille tarkoitetulla paikalla
tai on kiytettavd Excelin etsintd jne. ominaisuuksia. Osittain titd ongelmaa
voidaan kuitenkin pienentd pelkkien tuotekenttien luvulla. Silloin néité vir-
heitd ei esimerkiksi asiakastietojen, osoitetietojen tai kateprosenttien kohdalla
padse tapahtumaan. Tamén vuoksi asiakastiedot on sijoitettu erilliseen tieto-
kantaansa, jotta ne voitaisiin lisdtd myohemmin manuaalisesti valitsemalla
kyseisestd tietokannasta, jossa on kaikki tarvittava tieto lomakkeen valmis-

tumiseksi.

Kuvassa 5 on suunnittelemani tarjouspyyntdlomake, joka tulisi asiakkaiden
kayttoon. Apuna lomakkeen tietueiden ryhmittelyssd kiytin toimeksiantajani
mielipiteitd. Ensimmadisend lomakkeessa ilmoitetaan yrityksen tiedot, seuraa-

vana tuoteryhmittéin esiintyvét tuotetiedot.



@ Elektroskandia

Yrityksen tiedot:

Nimi: Esimerkkiyritys Oy
Y-tunnus: 22200055-Y
Osoite: Esimerkkiosoite 12,
261100
Esimerkkila
Lahetetty: 12.2.2008

Tuote nro.
Tuoteryhma 1

Sahkdnumero

Tuote

150 1 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 1 m
152 2 Sahkénumerot tahan Tuotteen nimi tahan 2 kpl
250 3 Sahkdnumerot tadhan Tuotteen nimi tahan 5 m
190 4 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 4 kpl
191 5 Sahkdnumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 8 m
192 6 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 100 kpl
193 7 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 50 m
194 8 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 72 kpl
10 9 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 5 m
196 10 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 10 kpl
197 11 Sahkdnumerot tahan Tuotteen nimi tahan 1 m
198 12 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 2 kpl
199 13 Sahkdnumerot tahan Tuotteen nimi tahan 5 m
200 14 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 3 kpl
201 15 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 4 m

272

Tuote nro. Sahkédnumero Tuote
Tuoteryhma 2

600 1 Sahkdnumerot tadhan Tuotteen nimi tahan 1 m
601 2 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 2 kpl
602 3 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 5 m
603 4 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 4 kpl
604 5 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 8 m
605 6 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 100 kpl
606 7 Sahkdnumerot tahan Tuotteen nimi tahan 50 m
607 8 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 72 kpl
608 9 Sahkdnumerot tahan Tuotteen nimi tahan 5 m
609 10 Sahkonumerot tahan Tuotteen ni tahan 10 kpl
610 11 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 1 m
611 12 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 2 kpl
612 13 Sahkdnumerot tahan Tuotteen nimi tahan 5 m
613 14 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 3 kpl
614 15 Sahkdnumerot tahan Tuotteen nimi tahan 4 m

272

[vhteensa 544

Kuva 5: Tarjouspyyntolomake asiakkaan kdyttéon
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Tuotetietoina esitetddn tuotenumero, tuoteryhmin rivien mééré, séhkonume-

ro, tuotteen nimi, madrd sekd lopuksi vield mittayksikkod esim. metri tai kap-

palemdérd. Nama tiedot riittdvat automaattisen tiedon hakuun varsinaiseen

tarjouslomakkeeseen, joka ldhetetédn takaisin tarjoajalle.

Kuvassa 6 ndkyy tarjouslomake, joka ldhetetdédn takaisin asiakkaalle. Ylim-
pind lomakkeessa on tilaa myyntihenkilon muistiinpanoille tai viesteille, joi-
ta hén haluaa vilittda asiakkaalle. Muuten lomake eroaa asiakkaan lomak-
keesta pelkdstddn niin, ettd siind esiintyy tarjottava hinta jokaiselle tuotteelle,
mahdollinen korvaavuus (”’Korvaavaa tuotetta tarjotaan asiakkaalle silloin,
kun pyydettyd tuotetta ei loydy varastosta” Huhtala 20.5.2007, haastattelu),

sekd kokonaishinta lopussa.



@ Elektroskandia

Tarjouspyynté saapunut: 12.2.2008, VASTATTU: EI

Myyja:

myyja1s

Myyntihenkildn muistiinpanoja / viesti asiakkaalle

tuotteet merkilla:

Varastostamme ei 16ytynyt joitakin tiettyja tuotteita, joita halusitte. Merkkasimme kyseiset
sille merkittyyn sarakkeeseen

Tuote nro. S&hkénumero Tuote Yksikkd Korvaava tuote
Tuoteryhma 1

150 1 Sahkoénumerot tdhan 1 m 25,00 €

152 2 Sahkénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 2 kpl 30,00 €

250 3 Séhkdnumerot téhan Tuotteen nimi tdhan 5 m 35,00 €

190 4 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tdhan 4 kpl 73,00 €

191 5 Séhkénumerot téhan Tuotteen nimi tdhan 8 m 55,00 €

192 6 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tdhan 100 kpl 200,00 €

193 7 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 50 m 100,00 €

194 8 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 72 kpl 120,00 €

10 9 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen ni ahan 5 m 12,00 €

196 10 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 10 kpl 26,00 €

197 1 Séhkénumerot téhan Tuotteen nimi tdhan 1 m 43,00 €

198 12 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tdhan 2 kpl  1200,00 €

199 13 Séhkénumerot téhan Tuotteen nimi tdhan 5 m 5,00 €

200 14 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 3 kpl 75,00 €

201 15 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 4 m 123,00 €

272 2122,00 € 2
Tuote nro. S&hkénumero Yksikkd Korvaava tuote
Tuoteryhma 2

600 1 Séhkénumerot téhan 1 m 25,00 €

601 2 Sahkoénumerot tdhan 2 kpl 30,00 €

602 3 Sahkoénumerot tdhan 5 m 35,00 €

603 4 Sahkoénumerot tdhan 4 kpl 73,00 €

604 5 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 8 m 55,00 €

605 6 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tdhan 100 kpl 200,00 €

606 7 Séhkénumerot téhan Tuotteen nimi tdhan 50 m 100,00 €

607 8 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tdhan 72 kpl 120,00 €

608 9 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 5 m 12,00 €

609 10 Sahkénumerot tdhan Tuotteen ni ahan 10 kpl 26,00 €

610 11 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 1 m 43,00 €

611 12 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 2 kpl 1 200,00 €

612 13 Séhkénumerot téhan Tuotteen nimi tdhan 5 m 5,00 €

613 14 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tdhan 3 kpl 75,00 €

614 15 Sahkénumerot téhan Tuotteen nimi tdhan 4 m 123,00 €

272 2122,00 € 3
|Yhteensa 544 4244,00 € 5]

Kuva 6: Tarjouslomake, joka ldihetetddn asiakkaalle
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Kuvassa 7 on lomake, joka paityy toimeksiantajan tietokantoihin. Siind tar-

jouslomakkeen tietoihin lisétddn vield sisdénostohinta, ja kateprosentti. Ndma

tiedot ovat tarkeitd myyjan kannalta siksi, ettd nditd tietoja on helppo muoka-

ta lomakkeesta jos esimerkiksi asiakas pyrkii ”tinkaamaan” hinnoista.

Liséksi asiakkailla on yleensa yksil6llisid hintoja, joita tavarantoimittajat an-

tavat vain tietyille asiakkaille ja tiettyyn tarjoukseen. Néin myyntihenkil6

voi muuttaa hintoja helposti ndhdess

ei tapahdu tappiomyyntid.

aan sama

lla tavoitekateprosentin, jolloin
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(@ Elektroskandia

Tarjouspyyntd saapunut: 12.2.2008, VASTATTU: KYLLA, 13.2.2008
Myyja: myyja1s

Myyntihenkildn muistiinpanoja / viesti
Varastostamme ei I6ytynyt joitakin tiettyja tuotteita, joita halusitte. Merkkasimme kyseiset
tuotteet merkilld: X sille merkittyyn sarakkeeseen

Tuote nro. Rivi Séahkénumero Tuote Méaara Yksikkd Hinta Ostohinta  Korvaava tuote  Kate %
Tuoteryhma 1
150 1 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nimi tahan 1 m 25,00 € 18,00 € 38,89 %
152 2 Séhkénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 2 kpl 30,00 € 25,00 € 20,00 %
250 3 Sahkénumerot téhén Tuotteen nimi than 5 m 35,00 € 27,00 € 29,63 %
190 4 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nim a 4 kpl 73,00 € 67,00 € 8,96 %
191 5 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nim 8 m 55,00 € 45,00 € 22,22 %
192 6 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nim 100 kpl 200,00 € 193,00 € 3,63%
193 7 Sahkénumerot téhén Tuotteen nim 50 m 100,00 € 85,00 € 17,65 %
194 8 Séhkénumerot tdhan Tuotteen nim 72 kpl 120,00 € 80,00 € 50,00 %
10 9 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nimi tahan 5 m 12,00 € 10,00 € 20,00 %
196 10 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nimi tahan 10 kpl 26,00 € 20,00 € 30,00 %
197 11 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tdhan 1 m 43,00 € 38,00 € 13,16 %
198 12 Séhkénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 2 kpl  1200,00 € 1 000,00 € 20,00 %
199 13 Sahkénumerot téhén Tuotteen nimi than 5 m 5,00 € 3,00 € 66,67 %
200 14 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nimi tahan 3 kpl 75,00 € 50,00 € 50,00 %
201 15 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 4 m 123,00 € 100,00 € 23,00 %
120 272 2122,00 € 1761,00 € 2 20,50 %
Tuote nro. Rivi Séahkénumero Tuote Maara Yksikkd Hinta Ostohinta  Korvaava tuote  Kate %
Tuoteryhma 2
600 1 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tdhan 1 m 25,00 € 18,00 € 38,89 %
601 2 Séhkénumerot tdhan Tuotteen nimi tahan 2 kpl 30,00 € 25,00 € 20,00 %
602 3 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tdhan 5 m 35,00 € 27,00 € 29,63 %
603 4 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nimi tdhan 4 kpl 73,00 € 67,00 € 8,96 %
604 5 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tahan 8 m 55,00 € 45,00 € 22,22 %
605 6 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tdhan 100 kpl 200,00 € 193,00 € 3,63%
606 7 Séhkénumerot téhén Tuotteen nimi than 50 m 100,00 € 85,00 € 17,65 %
607 8 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tdhan 72 kpl 120,00 € 80,00 € 50,00 %
608 9 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tdhan 5 m 12,00 € 10,00 € 20,00 %
609 10 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nim a 10 kpl 26,00 € 20,00 € 30,00 %
610 11 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nim 1 m 43,00 € 38,00 € 13,16 %
611 12 Séhkénumerot tdhan Tuotteen nim 2 kpl 1 200,00 € 1 000,00 € 20,00 %
612 13 Sahkoénumerot tdhan Tuotteen nimi tdhan 5 m 5,00 € 3,00 € 66,67 %
613 14 Sahkoénumerot tahan Tuotteen nimi tdhan 3 kpl 75,00 € 50,00 € 50,00 %
614 15 Sahkonumerot tahan Tuotteen nimi tdhan 4 m 123,00 € 100,00 € 23,00 %
120 272 2122,00 € 1761,00 € 3 20,50 %
|Yhteensé 544 4244,00€  3522,00€ 5 20,50 %|

Kuva 7: Elektroskandian omaan

6.2 Tarjousten laatiminen/laskeminen

kdyttoon jddvd tarjouslomake

Tarjous tulisi laatia yhden ohjelman avulla nykyisen manuaalisen kdytdnnon

sijaan, jossa myyntihenkild joutuu kdyttdméan useaa eri ohjelmaa samaan ai-

kaan. Lomakkeen automaattinen kasittely tulee sdéstién sithen kdytettivaa
aikaa, sekd henkildstoresursseja. Huomasin myos, ettd henkilokunnan koulu-

tuksessa on parantamisen varaa, koska moni nykyisen kdytannon ongelma ei

ollutkaan enédd IT-ongelma puhuttuani asiasta IT-ammattilaisen kanssa. Mie-

lesténi Totalin tueksi tulisi kehittdd graafista kayttoliittyméaa tukeva ohjelmis-

to.
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7 Arvio hyodyistéa

Arviot opinndytetyoni hyddyisté tuli selville toimeksiantajan palautteesta, jo-
ta he antoivat minulle. He olivat erittdin kiitollisia, ettd aloitin tydn jota he
olivat jo itse suunnitelleet pitkddn. Kuitenkaan ilman ketéddn jolla olisi ollut

aikaa aloittaa projektia.

7.1 Tyon tehostuminen

Saadaksemme varmuuden siitd ettd opinndytetydstd on hyotya itse myynti-
henkildille kdytin kyselylomaketta, joka ldhetettiin jokaiselle myyntityohon
osallistuvalle tyontekijille(Liitel). Sain Harri Hakoselta 10:n myyntihenkilon
sdahkoOpostiosoitteet, joihin ldhetin lomakkeet. Vastauksia sain takaisin viikon
aikana seitsemén. Lomakkeessa kysyttiin tyontekijoiden mielipidettd siitd,
mitd parannettavaa nykyisessd kdytdnnossi olisi. Lomakkeessa kysyttiin
my0s heiddn mielipidettddn nykyisen kdytdnndn toimivista osioista, jotta sai-
sin hieman suuntaa siitd, mitd he haluaisivat séilyttii, jotta tyokalu olisi

mahdollisimman helppo sekd miellyttdvd omaksua mahdollisimman nopeasti.

Ohjelman avulla tyo helpottuu ja nopeutuu huomattavasti. Sen tavoitteena on
padstdd myyntityon vastuualueen tyontekijit tekeméén arvokasta myyntityo-
td, kun taas kehitteilld olevaa uutta ohjelmaa kéyttdisivét siihen erikseen kes-
kittyvit henkil6t, joiden vastuualue olisi pelkdstddn tarjouspyyntdjen vas-
taanotto, seké tarjouslaskelmien eteenpédin vienti. Tdma saavutetaan mieles-
tdni esim. tekemdalld Totalista nykyaikaisempi versio, joka sisdltad seki tarjo-
usten Exceliin vienti- ettd sieltd tuontimahdollisuuden. Toinen asia, joka tulee
helpottamaan uuden tydkalun kédyttda vanhaan verrattuna, on sen graafinen
ilme. Nykyisen merkkipohjaisen ruudun sijaan ohjelma tulisi kdyttiméaan

graafista kayttoliittymaa.
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7.2 Taloudellinen hyoty

Toimeksiantajan mukaan taloudellista hyotya tuotteelle tulisi huomattava
médrd ajankdyton vihetessa selvdsti. Tuotteen kiyttdminen siis parantaisi,
sekd tehostaisi toimeksiantajan kykyé tehda tarjouksia yrityksille, ja nopeut-
taisi my0s tarjousneuvottelun kulkua. Ajankdyton vahentymisestd seuraa
mahdollisesti my0s asiakkaiden maéiréin selvi lisddntyminen yhtion kapasi-
teetin noustessa, koska myyntihenkil6t padsisivit tekemdidn myyntityota asi-
akkaiden luokse ohjelman tehdessé tyotadn sithen erikseen keskittyvén erilli-
sen henkilokunnan kanssa. Taloudelliseen kasvuun vaikuttaisi myds mahdol-
lisen uuden henkilokunnan palkkaaminen ja koulutus. Tuotto nousee silti

ajankdyton vihentyessd selvisti ja asiakkaiden lisdéntyessé.

Alla olevissa kuvissa 10 ja 11 on esimerkit ajankdytostd ennen, sekd ohjel-

man kédyttdonoton jélkeen.

Kaytetyt paivat: 1. 2, 3. 4, 5. 6. 7.

Tarjouksen saapuminen

Tarjouksen uudelleenoh-

jaus

Tarjouksen kasittely

Tarjouksen tekeminen

Tarjouksen I&hettdminen

Kuva 8: Ajankdytté ennen Totalin uudistusta

Kaytetyt paivat: 1. 2, 3. 4, 5. 6. 7.

Tarjouksen saapuminen

Tarjouksen uudelleenoh-

jaus

Tarjouksen kasittely

Tarjouksen tekeminen

Tarjouksen lahettaminen

Kuva 9: Ajankdytto Totalin uudistuksen jdilkeen
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AjankdytOssd ndkyisi siis isoimpien tarjouspyyntdjen yhteydessa valtava ero

tarjouksen késittelyn, sekd sen tekemisen helpottuessa huomattavasti.

Tama osa on projektin kannalta tirkeimmasséd osassa ajankdyton takia. Ajan-
kayttd on siis isoin haitta, joka télld hetkelld yritykselld on voitettavanaan.
Sen minimointi toisi yritykselle enemmén asiakkaita nopeammin, seké vah-

vistaisi vanhojen asiakkaiden késitysté yrityksen tehokkuudesta.

Tavoitteena ajankdyton osalta on siis minimoida tarjouspyynndn késittely se-
ki tarjouksen tekeminen maksimissaan yhteen pdivédn, jotta tarjouksiin voi-
taisiin vastata mahdollisimman lyhyessé ajassa. Tehokkuus toisi yrityksen

imagoon myos tiettyd jameryyttd, jota voitaisiin hyodyntia kilpailussa muita

saman alan yrityksid vastaan.

Tavoiteltuun ajankdyton tehostumiseen paistdisiin esimerkiksi seuraavasti:
Kehittdmiseen keskittyisi erikseen henkild, joka aloittaisi menetelmén kehit-
tdmisen tdmédn tyon pohjalta kdyttden tyon tuloksia hyvékseen. Kuvassa 7

ndhdédan, mika olisi kehitystyon jélkeisen ohjelman ideaali toiminta.

Tarjouspyyntosaapuu Tarjousvalmis

Yritys kasittelee tarjouspyyntoa

Manuaalinen kasittely Tarjouksenlahetys
asiakkaalle

TULEVAISUUDEN TAVOITE
Tarjouspyynto

arjouspyynto

m * Vastauskaikillc automaattisesti

Ta mouspw‘htct,
Tarjouspyynto

Kuva 10: Kehitystyon jdlkeisen ohjelman tavoite.
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Opinndytetyosséni siis kartoitin Elektroskandia Oy:n mahdollisuudet kehittda
tarjouslaskentaansa pdivittimallad toiminnanohjausjarjestelmainsd. Tadmén
tein haastattelemalla toimeksiantajani alaisia, eli myyntityotd tekevid tyonte-

kijoita.
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8 Yhteenveto seka jatkotoimenpiteet

Yhtion kehitettidvit osa-alueet tarjouslaskennassa ovat:

ajankdyton minimointi

e resurssien kéytto

e ohjelma, joka on pahasti vanhentunut

e tarjouspyyntdlomakkeiden variaatiot

¢ yhtion myyntihenkildston koulutus yleensé ja erikseen mahdollisesti to-

teutettavaa sovellusta varten.

Tadmaén opinndytetyon suositukset toteuttamalla suurin osa yllé olevista on-
gelmista saataisiin ratkaistuiksi ja seurauksena tésté yhtio saisi toimivan,

helppokéyttdisen ja aikaa sddstdvén tarjoustentekosovelluksen.

Yksi tairkeimmistd huomaamistani asioista oli, ettd myyntihenkildiden varsi-
nainen tieto-taitotaso oli nykyisen kéytdnnon kanssa varsin ailahtelevaa.
Aluksi en keskustellut yhtion IT-tuen kanssa lainkaan varsinaisesta heidin
kéyttamastddan ohjelmasta, mutta keskusteltuani asiasta, késitykseni itse tyo-
kalusta muuttui tdysin. Tavatessani henkilon, joka suunnitteli nykyisen oh-
jelman, havaitsin, etteivét varsin monet minulle projektin alkuvaiheessa osoi-

tetut puutteet olleetkaan ongelmia, vaan ohjelmalla pystyi nekin selvittimaan.

Ratkaisuja ongelmiin:

Elektroskandia Oy markkinoi asiakkailleen oman tarjouspyyntopohjansa, jo-
ka on tehty Totaliin sopivaksi. Téstd seuraisi, ettd tuotteiden tiedot olisivat
taysin oikein ja taten viahentdisi ajankdyttoa silti osalta. Tima ratkaisu myos
mahdollistaisi menetelmén automaattisen puolen tuotteiden tietojen haussa

Totalista.

Elektroskandian tulisi nimetd pelkkiin tarjouspyyntdihin erikoistuvia henki-
16itd, jotta myyntihenkil6t saataisiin myyntityohon, johon heidét on tarkoitet-

tu. Myyntihenkildiden avuksi tulisi tehdé itselleen Excel-tydkalu, josta 16y-
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tyisi kaikkien tuotteiden ostohinnat, asiakasryhmait seka kateprosenttitavoite

kaikille tuotteille, sekd asiakasryhmille.

Yksi varsin tarked ratkaisu ajankdyton kannalta on yhdenmukainen Excel-
lomake, joka takaisi yhteensopivuuden uuteen paranneltuun Totaliin. Ainoa
vaikeus tdssé on se, ettd titd lomaketta ei saataisi toimeksiantajan mukaan
helposti markkinoitua muille yrityksille kédytettéviksi. Elektroskandian kehit-
telemé lomakepohja ei tietenkdédn olisi muiden kdytédnt6jen mukainen ja titen

yhteensopiva muiden ohjelmistojen kanssa.

8.1 Tulevaisuuden nikymiit

Mielestini tulevaisuudessa voitaisiin tarjousprosessissa hyodyntdd OVT-
tiedonsiirtoa. Yhtiollad on tima menetelma jo kdytossi itse tilauksien yhtey-
dessd. Mielesténi sité tulisi hyddyntdd myds asiakkaan tehdessé tarjouspyyn-
t0jd sekd niihin vastattaessa. Toinen mahdollisesti hyodynnettavé vastaava
tekniikka, josta kerroin lyhyesti, oli LVISNet, joka on Suomen LVIS-tieto-
verkon LVIS tukkukaupan sdhkdinen palvelu tilausten ldhettimiseen ja tila-
usvahvistusten ja ostolaskujen vastaanottamiseen tukkukauppojen kanssa.
Tdmén menetelmén tarkempaa soveltuvuutta tarjouspyyntdprosessiin en ole

tassd tyossd selvittinyt.

Toinen varsin toivottava asia olisi juuri tuon Excel-lomakkeen saaminen
kayttoon mahdollisimman monessa asiakasyhtiossd. Tavoitteena voisi olla
vaikkapa maan laajuinen yritysstandardi. Jo pelkidstdin tarjouslaskennan liit-
tamiselld OV T-tiedonsiirtoon saataisiin suurin osa nyt kiytetysti ajasta sdis-

tettyd ja titen paranneltua yritysten tulosta huomattavasti.
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Liitteet

Liite 1. Kyselylomake

Millainen ohjelma on nyt?

Miten mielestisi suoriudut nykyisessi menetelméssa?

Miti hyvai naet nykyisessi kaytinnossa (Itsesi kannalta)?

Kerro vihintdan 5 asiaa

A e

Miti hyvii / huonoa néet nykyisessi kiytinnossa (Asiakkaan nikokulmasta)?

Kerro vihintdan 5 asiaa

A
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Millainen ohjelman tulisi olla?

Mita parannettavaa niaet nykyisessia?

Vihintddn 5 asiaa

A

Mik# mielestisi helpottaisi titi prosessia?

Miti ominaisuuksia haluaisit liitettivin tulevaan ohjelmaan?
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Liite 2. Tarjouslaskentaohjelman periaatekuvaus

1)

2)

Syottotiedot

a. Tarjouspyynto
Tarjouspyynto saadaan asiakkaalta joko ES:n vakiomuotoisella Excel-pohjalla tai asiak-
kaan omalla vastaavalla Excel-tarjouspyyntopohjalla. Tama taulukko sisdltdé tuotteittain
védhintddn: sstl-numero, tuotenimi, vuositarve, yksikko (m tai kpl). Lisdksi tarjouspyyn-
ndssé on tiedot tarjouksen pyytdjisti ja pyynnon muista ehdoista, jotka otetaan huomi-
oon madriteltdessi tarjouksen tekoon kaytettdvid tavoitekatetta. Tuotetietokanta siirre-
tadn Excel-taulukkona sovellukseen.

b. Hintatiedot
Laskennassa kéytettivit hintatiedot ovat jatkuvasti ajan tasalla Total (ERP) tietokannas-
sa. Sovelluksesta riippuen (suoritetaanko laskenta Totaliin tehdyssé laajennuksessa vai
erillisessd sovelluksessa) hintatiedot laskentaan saadaan eri tavalla. Jos laskenta tehddin
suoraan, ei Totalissa hintatietoja tarvitse siirtdd mihinkaan. Jos laskenta tehdaan erilli-
sessd sovelluksessa, on hintatiedot siirrettdvé tahdn sovellukseen Totalista esim. joka yo
tehtdavissa siirtoajossa. Siirrettivia tietoja ovat silloin: sstl-koodi, tuotteen nimi, tuotteen
ns. TUB-hinta (ostonettohinta), myyntiyksikko (m tai kpl), myytdvd minimierd (kpl tai
tukkupakkaus tms.). Siirto voidaan tehdéd esim. Excelin kautta.

c. Erikoisalennukset toimittajilta
Mikali loppuasiakasta varten on sovittu valmistajan kanssa erikoisalennuksista (jélkihy-
vit) siirretddn niistd tieto sovellukseen (ei tarvitse siirtdd, jos laskenta tehddén Totalis-
sa). Siirrettava tieto siséltdd tiedon jilkihyvin piirissd olevista tuotteista: sstl-numero,
tuotenimi, jélkihyvaprosentti tai kiinted nettohinta tuotteelle titd asiakasta varten

d. Korvaavuustiedot
Total jarjestelméén on pyritty kerddmain tietoa vastaavien tuotteiden korvaavuudesta.
Tieto ei kuitenkaan ole kattavaa. Erillistd sovellusta kiytettdessa olisi yksinkertaisinta
koota sovellukseen tieto eri tuotteiden tdydellisesti tai osittaisesta vastaavuudesta tai
kelpaavuudesta kysytyn tuotteen kanssa samaan kéyttotarkoitukseen. Tdméa on osuus,
jossa tieto nykyisin on pitkdlti myyjikohtaisesti vain hénen tiedossaan. Tulevaisuudessa
pitdisi luoda tietokanta, joka olisi koko myynnin kaytossa.

e. Tarjoustiedot
Tarjoukseen liittyvit tiedot eli asiakasnimi, asiakasnumero, asiakassegmentti, tavoitelta-
va kateprosentti jne. sydtetddn tarjouslaskijan toimesta suoraan sovellukseen. Tarpeen
mukaan voidaan automatisoida toimintaa siten, ettd asiakassegmentin mukaan sovellus
esittdd tavoitekatteet jokaiselle tuoteryhméille tai jopa tuotteittain. Tama edellyttdd sovel-
lukseen liittyvé tarjoustietokannan kokoamista ja my0s saatujen kauppojen analysointia.

Laskentaprosessi

a. Tarjoushinnan laskenta tuotteittain
Sovellus etsii tarjouspyynnossé olevan sdhkdnumeron perusteella tietokannasta tuotetta.
Loytdessddn juuri kysytyn tuotteen, sovellus ottaa tietokannasta hinnan ja varmistaa, ettd
kysytty myyntiyksikkd (m tai kpl) vastaa tarjouspyynndssé esitettyd. Laskenta ottaa
huomioon my6s mahdollisen asiakasta varten sovitun erikoishinnan tai erikoisalennuk-
sen (jalkihyvéprosentti). Mikéli tuotteen séhkonumerolla ei 10ydy hintaa, kdynnistyy
korvaavan tuotteen haku. Mikdéli tdéltédkadn ei 160ydy korvaavuutta, kirjautuu ko. tuote
virhelistalle manuaalista kasittelya varten.
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Téllé laskentaprosessilla saadaan tuotteen ostohinta, jonka perusteella lasketaan myynti-
hinta tavoitekatteen kautta lisdamalld hintaan katteen osuus. Laskennan lopputuloksena
saadaan jokaiselle tuotteelle tuloste, jossa on seuraavat tiedot:
sstl-numero, tuotteen nimi, tuotteen kysytty maira, tarjottava yksikko (m tai kpl), osto-
hinta, kateprosentti, myyntihinta, tieto mahdollisesta korvaavasta tuotteesta ja huom. sa-
rake, johon voidaan lisdtd kommentti.
b. Korvaavan tuotteen haku
Korvaavan tuotteen haku toimii sovelluksessa siten, ettd hakutoiminto (sstl-numeron)
perusteella etsii tietokannasta ensin tdysin samaa tuotenumeroa. Jos sité ei 10ydy etsitddn
korvaavuustaulukosta vastaava tuote. Jos sitdkédén ei 10ydy, tulostuu etsittdvén tuotteen
tiedot virhelistalle tarjouskasittelijan manuaalista késittelyd varten.
c. Virhetilanteiden hallinta
i. Tuotetta ei l0ydy tietokannoista
Jos tuotetta ei 10ydy ollenkaan ES:n myyntiohjelmasta (n. 45000 tuotteen jou-
kosta), on ainoa mahdollisuus kdyttdd myyjdn ammattitaitoa ja etsid manuaali-
sesti syy. Kyseessd voi olla tarjouspyynndssa oleva tuotenumerovirhe, joka
voidaan usein todeta tuotteen nimen perusteella. Jos tuotenumero on oikea,
mutta ES ei sitd ole ottanut ohjelmaansa, on pakko etsid korvaavien tuotteiden
joukosta ldhinnd vastaava ja tarjota sité tai sitten etsid valmistajien tiedoista
juuri kysytty tuote ja hankkia sille hinta valmistajalta.
ii. Hintaa ei loydy tietokannoista
Mikdli tuote 16ytyy tietokannasta, mutta silld e1 ole voimassa olevaa hintaa, on
hinta hankittava valmistajalta ennen tarjouksen tekemisté.

Tulosteet

a. Asiakkaalle liihetettivi tarjous
Asiakkaalle ldhetettéva tarjous on yleensd pakko muotoilla samaan muotoon kuin tar-
jouspyyntd. Tama aiheuttaa sovellukselle haasteen, jonka ratkaiseminen ei ole yksikésit-
teinen ja ei siksi ole mahdollista timén lopputydn puitteissa.

Asiakkaalle ldhetettéva tarjous kattaa laajasti tietoa tarjoavasta yrityksestd, toimituseh-
doista, maksuehdoista jne. Ndma tiedot tulee keritd tarjoukseen tarjouspyynndssé vaadi-
tulla tavalla manuaalisesti. Téssd osuudessa en ota kantaa ndihin tietoihin tdtd enempéd,
vaan siltd osin on syytd toimia jo vakiintuneella tavalla ES:n piirissi.

Seuraavassa kokoan tietoa siitd, mitd tarjoukseen sisdltyvassd tuotehinnastossa tulee olla:
Asiakkaalle ldhetettévin tarjouksen tulee siséltdd ainakin tuotteet tarjouspyynnon mukai-
sessa tuotejarjestyksessd tuotenimineen tdydennettynd vaadituilla hintatiedoilla. Mukana
tulee my®s olla tieto, jos tuote on korvattu vastaavalla ja tiedot valitusta vastaavasta tuot-
teesta. Hintatietojen osalta pitdi olla tieto, jos tarjotun tuotteen myyntiyksikko eroaa tar-
jouspyynndssd annetusta (kpl tai m tai hinta 100 kpl hinta, kun kysytty 1 kpl jne.)

b. Tarjouslaskijalle jiddvi laskelma
Tarjouslaskijalle jadvéssd laskelmassa tulee olla asiakkaalle annettavaa tarjousta laa-
jemmat tiedot myyntineuvotteluja varten. Siksi siind pitdé olla tiedot myds omasta osto-
hinnasta, erikoisalennuksista, tarjouksen katteesta tuotteittain. Liséksi jatkotyo6td helpot-
tamaan on syytd saada nakyviin tuoteryhmikohtaiset katteet ja tietysti koko tarjouksen
myyntikate. Kun sitten vield jatkokehittelyssd voidaan lisdtd asiakkaasta aiheutuvia kus-
tannuksia laskelmaan, voidaan arvioida asiakkaan tuottamaa kokonaiskatetta tarkemmin.



