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Lastenvaateyritys Reima Oy otti k&yttéonsé uuden toiminnanohjausjérjestelmén Micro-
soft Trimit Nav 2016:n lokakuussa 2016. Kéyttéonoton aikaan kaupinta-asiakkaiden
myyntiprosessi oli uudessa toiminnanohjausjarjestelmassa raataloiméaton ja jarjestelma
oli vailla prosessin vaatimia toimintoja. Opinndytetydn tavoitteena oli kehittda kaupinta-
asiakkaiden myyntiprosessi mahdollisimman sujuvaksi Reima Oy:n uuteen toiminnanoh-
jausjarjestelméan. Opinnaytetyon tarkoituksena oli tehdd toiminnanohjausjarjestelman
uudesta prosessista kayttoohje.

Opinndytetyossa kaytettiin tutkimusmetodeina laadullista tutkimusta ja tapaustutkimusta.
Tutkimusongelmana oli, ettd miten kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessia voidaan kehit-
td4. Tapaustutkimuksen tutkittavana tapauksena kaytettiin Reima Oy:n kaupinta-asiak-
kaiden myyntiprosessin kehittdmisprojektia. Teoriaosiossa tarkastellaan kirjallisuutta
kaupinnasta sekd toiminnanohjausjérjestelmén kehittdmisesta ja kayttoonotosta. Asiak-
kaiden nimet on muutettu, mutta muilta osin opinnaytetyd on julkinen.

Opinnaytetyon tuloksena kehitettiin kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi uuteen toimin-
nanohjausjarjestelmaan. Kehitetyt myyntiprosessin toiminnot olivat kaupinta-asiakkai-
den ennakkotilaukset, varastotilaukset, laskutus seké tavaran palautus. Opinnaytety6 on-
nistui ratkaisemaan toimeksiantajan ongelman ja toi lisdarvoa uudella prosessilla ja sen
ohjeella. Opinnéytetyodn lopputulokset hyodyttavat toimeksiantajaa paivittaisella tasolla.

Oikeilla tutkimusmetodeilla 16ydettiin hyvia ratkaisuja tutkimusongelmaan. Opinnéyte-
ty6ssd noudatettiin toimeksiantajan suunnitelmia prosessin rungosta, ja kehittdmistyota
tehtiin systemaattisesti niitd mukaillen. Kehittdamisehdotuksina oli, ettd toimeksiantajan
tulisi kehitt&a uusi laskutustoiminto pikimmiten sek& tehdé jatkossa Reima Oy:lle eduk-
kaampia kaupinta-sopimuksia. Liséksi ehdotettiin, ettd yritys voisi tehda jatkotutkimuk-
sen kaupinta-asiakkuuksien kannattavuudesta.
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Reima Oy implemented a new enterprise resource planning system called Microsoft Tri-
mit Nav 2016 in October 2016. During the implementation, the consignment customers’
sales process was unfinished and without the functions that the new process required. The
objective of this thesis was to develop the consignment customers’ sales process to be as
fluent as possible in the new enterprise resource planning system of Reima Oy. The pur-
pose of this thesis was to create a user manual for the new process.

The research methods that were used were qualitative research and a case study. The
research problem of this thesis was how to develop the consignment customers’ sales
process. The case used in the case study was the development project of the consignment
customers’ sales process. The theoretical section studies literature on consignment con-
tracts and the development and implementation of the enterprise resource planning sys-
tem.

The outcome of this thesis was the development of the consignment customers’ new sales
process in the new enterprise resource planning system. The features that were developed
were pre-orders, in-season orders, invoicing and stock returns. This thesis solved the com-
missioner’s problem and added value with the new process and user manual. The outcome
of this thesis benefits the commissioner on an everyday basis.

The accurate research methods gave good solutions to the research problem. The thesis
applied the commissioner’s plans of the process base, and the development was per-
formed systematically according to the plan. An improvement suggestion was that the
commissioner should develop a new invoicing function as soon as possible and in the
future make consignment contracts more beneficial for Reima Oy. In addition, the com-
missioner could make an additional study on the profitability of consignment accounts.

Key words: consignment, enterprise resource planning system, sales process



SISALLYS

JOHDANTO ..ottt et bbbttt bbbt b s e 6
KEHITTAMISTYON TARKOITUS, TAVOITE JA TEHTAVAT ................. 8
2.1 Toimeksiantaja ReiMa Oy .......ccccoeiiiiieiieii e 8
2.2 Taustaa ja tutkimusongelma ..........ccoveveiiieiiciecc e 10
2.3 TaVOIte Ja tArKOITUS .....c.eeveeiiiiiiieiieee e 11
2.4 Laadullinen tULKIMUS ........cooiiiieiieceee e 11
2.5 TaPAUSTULKIMUS ....ccvviiieieiie ettt e e 14
3 KAUPINTA e et e e et sresbenreereenes 15
3.1 KAUPINTAVAIASTO ..ottt 15
3.2 KaupintaSopimMUKSEL.........cceivieiieiicic e 16
4 TOIMINNANOHJAUSJARIJESTELMAN KEHITTAMINEN ........cccco.... 18
4.1 ToiminnanohjausjarjestelMa. ..o 18
4.2 Toiminnanohjausjarjestelman kéayttéonotto ja kehittdminen................... 19
B LAHTOTILANNE .....ooooieeeeeteeeeeete ettt en et 23
5.1 Reiman kaupinta-asiakkaiden myyntiproSessi.........cccceeererenereneninninns 23
5.2 Prosessi edeltdvassa toiminnanohjausjérjestelmassa............ccccceevvevieennene 25
6 KEHITTAMISKOHTEET ..ocooviiecceteeeeecte ettt ene st 27
6.1 ENNAKKOLHAUKSEL.........coveiieiiieiececeee e 27
6.2 VarastotilaUKSEL ........ooviiiieie e 28
6.3 LASKULUS ..ottt sreenneenne s 29
6.4 Tavaran PAlAULUS ..........cooeriiiii e 31
7 KEHITTAMISTYON TULOKSET ...ocoviiicieictcteeeee e 32
7.1 ENNAKKOLHAUKSEL.........eeveieieieieiecec e 32
7.2 VaraStotilauKSEL ........ccoooviiieiiee e 33
7.3 LASKULUS ..ottt ettt st nnenneas 34
7.4 Tavaran PAlAULUS .........ccooiriiiiiieceee e 38
8 POHDINTA ettt e e et e seesteseeaneeneeneas 40
LAHTEET ..ottt sttt s e 43
N I S 46

Liite 1. Consignment customer’s sales process in Microsoft TRIMIT NAV 2016
46

Liite 2. Laadullisen tutkimuksen KySymyKSet...........cccovvriiininieneneienenn 46



ERITYISSANASTO

AW
Blanket Sales Order

Combine Shipments
EDI

ERP

Item Journal

Kaupinta

Phys. Inventory Journal
Sales Order

Sales Order Buffer List

Sanomatiedosto

SS

Transfer Order

Varastosijainti

VAS

autumn-winter, syksy-talven myyntisesonki

myyntitilaus, jota kdytetdan Transfer Orderin pohjana Micro-
soft Trimit Nav 2016:ssa

koontilaskutoiminto Microsoft Timit Nav 2016:ssa
Electronic Data Interchange, organisaatioiden vélinen sahkoi-
nen tiedonsiirto

Enterprise Resource Planning, toiminnanohjausjarjestelma
tyokirja, jolla voi muuttaa varastosaldoa Microsoft Trimit Nav
2016:ssa

sopimusmalli, jossa asiakas maksaa tuotteesta toimittajalle
vasta kun se on myyty tai kulutettu tuotannossa

tyokirja, jolla voi muuttaa ja tarkastella varastosaldoa Micro-
soft Trimit Nav 2016:ssa

tukkuasiakkaiden myyntitilaus, josta ldhtee lasku
EDI-tilausten lista Microsoft Trimit Nav 2016:ssa

Delivery Advice, asiakkaan tarvitsema etukéteistieto tavaran-
tulosta Excel-muodossa

spring-summer, kevét-kesdn myyntisesonki

siirtotilaus, joka siirtdd varastosaldon varastosijainnista toi-
seen Microsoft Trimit Nav 2016:ssa

Location Code, toiminnanohjausjarjestelman varastokoodi
Microsoft Trimit Nav 2016:ssa

Value Adding Service, varaston lisapalvelut



1 JOHDANTO

Opinnaytetyon toimeksiantajana on suomalainen lastenvaateyritys Reima Oy. Opinnay-
tetyon aihe muodostui Reiman uuden toiminnanohjausjarjestelman kayttdénoton myota
talvella 2017. Kaupinta-asiakkaiden uusi myyntiprosessi oli k&yttéonoton aikaan raata-
I6iméton ja toiminnanohjausjarjestelma oli vailla uuden prosessin vaatimia toimintoja.
Prosessin vaatiman kehittdmistarpeen johdosta opinndytetyon aiheeksi muodostui kau-
pinta-asiakkaiden myyntiprosessin kehittdminen uuteen toiminnanohjausjarjestelmaan.
Tdssa opinndytety0dssé kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi on rajattu Reiman myynnin

tuen tiimin kayttdmiin toiminnanohjausjarjestelmén toimintoihin.

Uuden toiminnanohjausjérjestelmén kayttoonotto kansainvalisessd yrityksessa on suuri
investointi sek& laajan kehittdmistyon vaativa projekti. Markkinat muuttuvat jatkuvasti ja
se edellyttad myos yritysten toiminnanohjausjarjestelmien mukautumista uusiin liiketoi-
mintamalleihin. Uuden jarjestelmén kayttoonottovaihe saattaa kestéa suurissa yrityksissa
jopa useita vuosia. Joskus kayttonotto menee niin pieleen, etté jarjestelma hylataan jopa

miljoonainvestointien jalkeen.

Kaupintasopimuksessa vahittdismyyja ostaa tuotteet toimittajalta vasta myytyaan ne ku-
luttajalle. Kaupintasopimukset ovat yleistyneet viime vuosina huomattavasti lisadntyneen
verkkokauppa ja second hand-liiketoiminnan my6t4. Sopimusmallit ovat erityisen edul-
lisia vahittaismyyjille, sill&4 ne pienentavét heidan liiketoimintansa riskeja. Toimittajalla
on kaupintasopimuksissa suuri vastuu, jonka my6ta toiminnanohjausjarjestelmén kehit-

tdminen liiketoimintamalliin sopivaksi on valttdmatonta.

Tama opinndytetyo on kehittamistyo, joka toteutettiin laadullisen tutkimuksen ja jatkuvan
tapaustutkimuksen avulla. Tutkimusongelmana oli, miten kaupinta-asiakkaiden myynti-
prosessia voidaan kehittdd. Teoreettisena viitekehyksena kéytettiin tietoa kaupintasopi-
muksista sekd toiminnanohjausjarjestelman kehittdmisesté ja kayttdonotosta. Opinnéyte-
tyon tavoitteena oli kehittdd kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi mahdollisimman suju-
vaksi uuteen toiminnanohjausjérjestelmaan. Opinnéytetyon tarkoituksena oli tehd& kau-
pinta-asiakkaiden myyntiprosessista kdyttoohje. Tyossa kdydaan l&pi Reiman kaupinta-

asiakkaiden myyntiprosessin ongelmia projektin alussa, kehittdmisprosessin eteneminen



sekd sen lopputulokset. Opinndytetydssé asiakkaiden nimet on muutettu, mutta muilta

osin tyo on julkinen.



2 KEHITTAMISTYON TARKOITUS, TAVOITE JA TEHTAVAT

2.1 Toimeksiantaja Reima Oy

Reima Oy on lastenvaateyritys, joka myy toiminnallisia lastenvaatteita yrityksille ja suo-
raan kuluttajille (Reima Company presentation 2016). Reima on perustettu Kankaan-
paéssa vuonna 1944. Yritys aloitti valmistamalla tydvaatteita armeijan kdytetyista vaat-
teista ja erikoistui lasten muotiin 1945. Yrityksen missio on taata lapsille vapaus olla ak-
tiivinen ja leikkié joka saalld. Reima kasvaa jatkuvasti ja talla hetkella (syksy 2017) yri-
tyksessa tydskentelee noin 250 henkilda. Yrityksen Suomen toimistot sijaitsevat Tampe-
reella ja Vantaalla. Lisaksi Reimalla on tytéryhtiot Kiinassa, Ruotsissa, Tanskassa, Nor-
jassa, Saksassa ja Vendjalla. (Reiman verkkosivut 2017.)

Reima myy vuosittain yli viisi miljoonaa tuotetta. Yrityksen myynti on tuplaantunut vuo-
desta 2010 vuoteen 2016. Vuonna 2016 Reiman nettomyynti oli 85,3 miljoonaa euroa.
(Reima Company presentation 2016.) Myynnista 80 prosenttia tulee kansainvélisilta
markkinoilta, eli yli 70:st& eri maasta. Kuviossa 1 nakyvat Reiman ja yrityksen omista-
man Finnish Babyboxin markkina-alueet (Reima company presentation, 2017). Yrityksen
suurin markkina-alue on Vendja, jonka perassa tulevat Suomi, Norja ja Ruotsi. Uusia

markkina-alueita ovat Kanada ja Yhdysvallat. (Reiman verkkosivut 2017.)

- Reima brand sales

FBB

KUVIO 1. Reiman markkina-alueet maailmalla (Reima company presentation, 2017)



Yrityksen suurin myyntikanava on tukkumyynti. Suoraan kuluttajille suunnatut myynti-
kanavat muodostavat 25 prosenttia Reiman liikevaihdosta. Omiin myyntikanaviin sisal-
tyvat verkkokaupat seka omat kivijalkamyymaélat. Suomessa, Ruotsissa, Venajalla ja Kii-
nassa on yhteensa yli 40 Reima-myymala4 ja lisaksi yrityksen padmarkkinoilla on noin
40 shop-in-shop-myymaél&&. Reiman tavoitteena on olla maailmanlaajuisesti suosituin ja
kannattavin vaatemerkki laadukkaiden toiminnallisten vaatteiden kategoriassa. (Reiman
verkkosivut 2017.)

Kuviossa 2 on kuvattu Reiman jakeluketju. Reiman tuotteita valmistetaan Kiinassa, Viet-
namissa, Sri Lankassa, Eteld-Koreassa, Indonesiassa, Italiassa seka Intiassa. Yritys on
ulkoistanut kaikki varastopalvelunsa muille yrityksille. Tuotteet toimitetaan tehtailta yri-
tyksen varastoille Kiinaan ja Sri Lankaan, missa ne pakataan tilauksittain laatikoihin. Ai-
noastaan Italiassa valmistetut kengéat toimitetaan suoraan tehtaalta Euroopan keskusva-
rastoille. Laatikot toimitetaan Kiinasta ja Sri Lankasta Reiman keskusvarastopartnereille
Suomeen, Vendjélle, Tanskaan ja Sveitsiin. Suomen keskusvarasto sijaitsee Kankaan-
pééssé ja sieltd toimitetaan padasiassa Suomeen ja Vengjélle. Vendjan keskusvarastolta
Moskovasta toimitetaan ainoastaan Vengjan alueelle. Tanskan Koldingin varastolta toi-
mitetaan Euroopan markkinoille paitsi Sveitsiin, jolla on oma varastonsa Spreiten-
bachissa. (Kaisla, 2017.)

Logistics flow

Suppliers ~40 pcs

China/Vietnam/Sri Lanka/
South-Korea/ Indonesia/
Italy/India

Logistikas Itella H Otto Prime Cargo Rhenus Menglian Expolanka,

Kankaanpaa Kolding Denmark Spreitenbach/ || Shanghai || Beijing Colombo,

Finland Moscow Switzerland China || China || SriLanka
Russia / Evgeny

+y 33 7 I3
|Ft | [Ru][RU ||wes | [sE|lok]| wes| [cH] [Ru]uA

RU

PL [ NO| s OTHERS
DK
6B || EE || \o CA

reima =

KUVIO 2. Reiman jakeluketju (Kaisla, 2017)



10

Lisdksi yrityksella on erikseen verkkokaupan varasto, joka sijaitsee myds Koldingissa
Tanskassa. Verkkokaupan varastolta toimitetaan tilaukset Suomeen, Ruotsiin, Tanskaan,
Norjaan, Saksaan, Puolaan seké Itavaltaan. Kiinan verkkokaupan tilaukset toimitetaan
Pekingisté ja Vengjan tilaukset Moskovasta. Kiinan ja Sri Lankan keskusvarastoilta toi-
mitetaan myos suoraan kaukomaihin. (Kaisla 2017.)

2.2 Taustaa ja tutkimusongelma

Reima Oy otti kdyttoonsa uuden toiminnanohjausjarjestelman Microsoft Dynamics Trimit
Nav 2016:n lokakuussa 2016. Uusi toiminnanohjausjarjestelma paatettiin hankkia vastaa-
maan jatkuvasti kasvavan yrityksen uusia tarpeita. K&yttdonottoprojekti on yha kéayn-
nissd, ja siihen osallistuu Reiman henkildston lisaksi IT-alan yrityspartnereita. Kehitta-

minen on seka kayttaja- ettd asiakaslahtoista.

Reiman kaupintaliiketoiminnan mééra on kasvanut lyhyessa ajassa. Talla hetkella (syksy
2017) asiakkaita on kahdeksan ja kaupintavarastoja 58. Yritykselld on kaupinta-asiak-
kaita Tanskassa, Saksassa ja Ruotsissa. Suurin osa kaupinta-asiakkaista on tanskalaisia
yrityksid. Reiman kaupinta-asiakkaat ovat tavarataloja, myymaloita sekéd verkkokaup-
poja. Yrityksen kaupinta-asiakkaiden vaatimukset toimittajien jarjestelmien suhteen ovat
muuttuneet viime aikoina tiukemmiksi. Asiakkaat vaativat yhd enemman datan vaihtoa
omien jarjestelmiensa kanssa. Jérjestelmien integraation kustannukset jadvat toimittajan
maksettavaksi. Asiakkaiden vaatimien toimintojen kehittdmiseen tarvitaan IT-alan kon-
sultointiapua seké paljon oman henkildston tydaikaa. Toimittajan oman jarjestelman li-

séksi toimittajayrityksen tulee kayttadéd kaupinta-asiakkaan sahkoisia portaaleja.

Kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi paatettiin muuttaa uuden toiminnanohjausjarjestel-
man myo6ta: suunnitelmana oli kehittdd prosessiin edistyneempié toimintoja, joilla saa-
daan tarkasti seurattua kaupinta-asiakkaiden varastoa ja tuotekannattavuutta seka integ-
roitua jarjestelma asiakkaiden jarjestelmien kanssa. Toimeksiantajalla oli uudesta proses-
sista suunnitelma, jota mukaillen kehittdmisty6té lahdettiin systemaattisesti toteuttamaan.
Kehittdmistyon alkaessa kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi oli vield epédselva ja raata-

I6imé&ton. Lisaksi tieto asiakkaiden erityisvaatimuksista oli hajallaan, tai sita ei ollut ol-
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lenkaan. Myyntiprosessi oli taysin uusi, joten siité ei ollut olemassa minkaanlaista ohjeis-
tusta. Tutkimusongelmaksi muodostui, miten kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessia voi-

daan kehittaa.

2.3 Tavoite ja tarkoitus

Opinnaytetyon tavoitteena oli kehittdd kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi mahdolli-
simman sujuvaksi uuteen toiminnanohjausjarjestelmaan. Tahan myyntiprosessiin kuului-
vat ennakkotilaukset, varastotilaukset, laskutus seké tavaran palautus. Jarjestelmén toi-
mintojen ohessa prosessiin tuli kehittdd myds uusia toimintatapoja ja linjauksia. Opinnay-
tetyon tarkoituksena oli tehdé toiminnanohjausjérjestelmén prosessista kayttoohje, jonka
ohjeita noudattaen Reiman myynnin tuen tiimi osaa kayttaa toimintoja.

Toivottu lopputulos oli, etta prosessin kayttajien tyonkuva selkeytyy ja tyotehtdvien suo-
rittaminen tehostuu. T&man toteutuessa kaupinta-asiakkaille saadaan tarjottua hyvié
myynnin tuen palveluita. Tutkimus toteutettiin laadullisena tutkimuksena tekemall& yri-
tyksen sisdisia teemahaastatteluja sekd koko projektin kestdvana tapaustutkimuksena.
Tutkimusmenetelmat valittiin kehittamistyon luonteen perusteella. Laadullisella tutki-
muksella saatiin mahdollisimman laajaa tietoa logistiikan ja taloushallinnon alan asian-

tuntijoilta. Tapaustutkimuksella tuettiin kehittdmistyon etenemisté koko projektin ajan.

2.4 Laadullinen tutkimus

Laadullisessa eli kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritddn ymmartamaan kohteen laatua,
ominaisuuksia ja merkitysta kokonaisvaltaisesti. Laadullisten tutkimusmenetelmien yh-
teisind piirteind korostuvat ndkokulmat kohteen esiintymisymparistdon ja taustaan, koh-
teen tarkoitukseen ja merkitykseen, seka ilmaisuun ja kieleen. (Jyvaskylan Yliopiston
verkkosivut 2015.)

Laadullisen tutkimuksen kaytetyimpié aineistonkeruumenetelmid ovat haastattelu, ky-
sely, havainnointi seka erilaisiin dokumentteihin perustuva tieto. Kun tutkimusasetelma

on vapaa, on luontevaa kéyttéda havainnointia, keskustelua tai omaeldmaénkertoja aineiston
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hankinnan menetelmind. Muodollisiin ja jasenneltyihin tutkimusasetelmiin edellytetaan

kokeellisia menetelmia ja jasenneltyja kyselyja. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 71.)

Tuomen ja Sarajarven (2009, 73) mukaan haastattelun suurin etu on sen joustavuus. Haas-
tattelija voi tarvittaessa toistaa kysymyksen, oikaista vaarinkasityksié, selventéa ilmaus-
ten sananmuotoa sekd kdyda keskustelua tiedonantajan kanssa. Haastattelukysymykset
voidaan esittdd tutkijan paattamassa jarjestyksessa. Tutkittavaksi voidaan valita henki-
I6it4, joilla on kokemusta tai tietoa aihepiiristd. Haastattelun tavoitteena on saada mah-
dollisimman paljon tietoa aiheesta. Tutkijan kannattaa antaa haastattelukysymykset tie-
donantajille jo hyvissa ajoin etukateen tutustuttavaksi. Eettisisté syistd haastateltaville tu-

lee selvittaa tarkkaan, mité aiheita haastattelu koskee. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 73.)

Teemahaastattelu on puolistrukturoitu haastattelun muoto, jossa edetddn etukateen valit-
tujen teemojen ja niihin liittyvien tarkentavien kysymysten varassa. Teemahaastatteluissa
korostetaan ihmisten tulkintoja asioista, merkityksista seké siitd, miten merkitykset syn-
tyvét vuorovaikutuksessa. Yhdenmukaisuuden vaateen aste vaihtelee tutkimuskohtai-
sesti: toiset ovat avoimen haastattelun tyyppisia ja toiset jasennellysti etenevid. (Tuomi
& Sarajérvi 2009, 75.)

Tuomen ja Sarajarven (2009, 75) mukaan teemahaastatteluissa pyritaan I6ytdmaan mer-
kityksellisia vastauksia tutkimuksen ongelma-asettelun mukaisesti. Teemat ovat valittu
etukateen viitekehyksen ja tutkittavasta jo tiedetyn informaation mukaisesti. Teemahaas-
tatteluissa korostetaan ihmisten tulkintoja ja heidéan antamiaan merkityksia asioista. Li-
séksi korostetaan sitd, miten merkitykset syntyvéat vuorovaikutuksessa. (Tuomi & Sara-
jarvi 2009, 75.)

Laadullinen tutkimus toteutettiin yrityksen sisdisind teemahaastatteluina. Haastattelut to-
teutettiin seké sahkdpostitse- ettd puhelinpalavereina. Tutkimuksessa esitettiin avoimia
kysymyksid ja haastattelussa kaytiin jatkuvaa vuoropuhelua parhaiden tulosten saavutta-
miseksi. Kysymykset lahetettiin haastateltaville etukateen. Haastateltavina olivat Rei-
man taloushallinnon- seké logistiikan tiimien edustajat. Haastateltavilla tiimeilla oli eri

teemat ja haastattelukysymykset olivat teemojen mukaiset.



13

Taloushallinnon tiimin haastateltavina olivat Reiman péékirjanpitaja Minna Makinen
seka Kirjanpitdjd Maija Saarinen. Minna Mékinen on hoitanut kaupinta-asiakkaiden las-
kennallisen komission maéaritykset toiminnanohjausjarjestelmaén ja hénelta kysyttiin ai-
hepiiriin liittyvat kysymykset. Mékisen kanssa voitiin kayda lapi myos uuden laskutusta-
van vaikutus kirjanpitoon. Maija Saarinen vastaa Reiman myyntireskontrasta ja han oli
paras valinta vastaamaan kaupinta-asiakkaiden maksuihin liittyviin kysymyksiin. Mo-
lemmilta haastateltavilta otettiin vastaan myods muita kehitysehdotuksia laskutukseen liit-

tyen.

Taloushallinnon tiimilta kysyttiin kysymyksia liittyen kaupinta-asiakkaiden laskutukseen
ja maksamiseen (Liite 2). Haastattelussa keskusteltiin tavoista, joilla myyntiprosessista
saadaan taloushallinnon nakdkulmasta tarkka ja sujuva. Keskeisia teemoja olivat laskutus
seké asiakkaiden maksuaikataulut. Liséksi haastattelussa keskusteltiin kaupinta-asiakkai-
den talousasioiden tiedonkulusta myynnin tuen ja taloushallinnon tiimien valilla seka

siitd, miten se jatkossa tulisi hoitaa.

Logistiikkatiimin haastateltavina olivat logistiikkakoordinaattorit Sanna Niinimaki ja
Sari Pihlajaniemi. Sanna Niinimé&ki hoitaa kaupinta-asiakkaiden toimitukset Tanskan kes-
kusvarastolta. Niinimakeda haluttiin haastatella, silla hén tietdd myyntiprosessin muutos-
ten mahdollisuudet logistisesta nakokulmasta. Sari Pihlajaniemi hoitaa Suomen varastolta
ldhtevia toimituksia. Pihlajaniemi hoitaa Reiman omien myymaéldiden logistista proses-
sia, jossa on samankaltaisuuksia kaupinta-asiakkaiden prosessin kanssa. Hanta haluttiin

haastatella toisenlaisten nakokulmien ja kehitysehdotusten toivossa.

Logistiikkatiimin haastattelussa keskusteltiin kaupinta-asiakkaiden varastosaldojen oi-
kaisemisesta sekd tavaran palautusten kehittdmisesté (Liite 2). Namé& osa-alueet liittyivéat
kaupinta-asiakkaiden laskutuksen ja tavaranpalautuksen toimintojen kehittdmiseen.
Haastatteluissa kaytiin 1api eri tapoja, joilla varastosaldot voitaisiin oikaista ja milla aika-
taululla tdma pystyttéisiin toteuttamaan. Lisaksi kéytiin 1api vaihtoehtoisia tapoja, joilla

tavaran palautukset voitaisiin hoitaa.
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2.5 Tapaustutkimus

Tapaustutkimus on tutkimusstrategia, jonka tarkoituksena on tutkia vain yhta tai muuta-
maa kohdetta tai ilmiokokonaisuutta. Tapaustutkimusanalyysi ei pyri yleistavyyteen,
vaan tutkimuksessa pyritddn tuottamaan valitusta tapauksesta yksityiskohtaista ja inten-
siivisté tietoa. Pyrkiessaan ymmartamaan ja tulkitsemaan syvéllisesti yksittaisié tapauksia
niiden erityisessa kontekstissa, tutkimus hakee tietoa ilmidéon liittyvan toiminnan dyna-
miikasta, mekanismeista, prosesseista ja sisaisista lainalaisuuksista. (Jyvaskylan yliopis-
ton verkkosivut 2015.)

Tapaustutkimus kohdistuu ajankohtaisiin asioihin ja sen avulla voidaan suorittaa syste-
maattista observointia sekd haastatteluja. Tutkimus on kohdistunut enemman selitykseen
kuin tulkintaan. Tutkija kokoaa kohdetta koskevia tietoja olemalla vuorovaikutuksessa
tutkittavaan. Tutkimus ei ole riippuvainen henkildston osallistumisesta, vaan tutkittavana
voi olla myo6s arkistomateriaali. Tapaustutkimusta kédytetadn paljon kehittdmishank-
keissa. (Virtuaali AMK 2017.) Bambergin, Jokisen ja Laineen (2007, 31) mukaan tutki-
mustavan perimmainen tehtéva on tehda tapauksesta ymmarrettdva: tapauksia tutkitaan
niiden itsensé vuoksi tai niitd kdytetddn esitutkimuksessa. Tutkimuksen tavoitteena voi
olla myds kuvata tai selittaa tiettya ilmiota, tai verrata sitd samankaltaisiin tapauksiin tai

akateemiseen keskusteluun. (Bamberg, Jokinen & Laine 2007, 31.)

Pitkittaisotokseen perustuva tapaus tarkoittaa, ettd tutkitaan samaa tapausta useampana
ajanjaksoja. Sen tarkoituksena on tdsmentéa olosuhteiden muutoksia tietylld ajanjaksolla.
Ajanjaksot tulee tasta syysta valita niin, ettd muutokset nékyvét tutkimuksen aikana.
Tama tutkimustyyppi tarkastelee historiaa ja usein useampia tapauksia. (Bamberg, Joki-
nen & Laine 2007, 34.)

Tapaustutkimus toteutettiin jatkuvana havainnointina ja vuoropuheluna kaupinta-asiak-
kaiden myyntiprosessin sidosryhmien kanssa. Tutkittavana tapauksena késiteltiin kau-
pinta-asiakkaiden myyntiprosessin kehittamisprojektia. Tapaustutkimuksen pohjalta ke-
hitettiin uusia toimintatapoja ja testattiin myyntiprosessin toimintoja toiminnanohjausjar-
jestelmdssa. Testauksen aikana kaytiin vuoropuhelua Reiman IT-tiimin ja IT-partnerei-
den, myynnin tuen tiimin sekd muiden prosessiin liittyvien tiimien kanssa. Tapaustutki-

muksen jatkuva havainnointi tuki kehittamistyota kaikkein eniten.
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3 KAUPINTA

3.1 Kaupintavarasto

Kaupintavarasto tarkoittaa tavarantoimittajan omistamaa varastoa, joka on sijoitettu asi-
akkaan tiloihin. Kaupintavarastoa kaytetaan seké vahittaiskaupassa etta tehtailla. Sijoitet-
taessa kaupintavarastoa vahittaiskaupoille asiakas myy tuotteita normaalisti ja ostaa tuot-
teen vasta kun se on myyty kuluttajalle. (Consignment Inventory... 2017; kuvio 3.) Asi-
akkaalla on oikeus palauttaa myymattomat tuotteet toimittajalle (Selling products on con-
signment, 2017).

Laskutus
Kaupintavarasto myynnin Tavaran palautus
mukaan

KUVIO 3. Kaupintavarastointi véhittaiskaupassa (Consignment Inventory... 2017)

Lowen, de Mattan ja Zhangin (2010, 1) mukaan joissain sopimuksissa vahittaismyyjan ei
edes tarvitse ottaa tuotteita fyysisesti varastoonsa. Téllaisia tapauksia ovat muun muassa
kiinteistokauppa seka verkkokaupat. (Lowe, de Matta & Zhang 2010, 1.) Kuviosta 4 néh-
daan, etta sijoitettaessa kaupintavarastoa tehdasasiakkaalle asiakas ostaa tuotteen vasta

kulutettuaan sen tuotannossa (Consignment Inventory... 2017).

Laskutus
Kaupintavarasto kulutuksen Tavaran palautus
mukaan

KUVIO 4. Kaupintavarastointi tehtaalla (Consignment Inventory... 2017)

Asiakkaan hyoty kaupintasopimuksesta on selkeé: hanen ei tarvitse sitoa pddomaa varas-
toon. Asiakkaan hoidettavaksi ja4 kuitenkin varastonhallinta sekd hyllytys. (Consignment

Inventory... 2017). Varaston ja hyllytilan kustannukset ovat asiakkaan ainoa riski (Adida
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& Ratisoontorn 2011, 2). Asiakas s&éstédé kaupintasopimuksella myos aikaa, sill4 hanen
ei tarvitse odotella uutta tdydennysté. Yleensa toimittajan velvollisuus on lahettéa varas-

ton taydennysta sitd mukaan, kun tavara myy. (Financial Web 2017.)

3.2 Kaupintasopimukset

Kaupintasopimus on yleistynyt vahittaiskaupassa, sekd nykyisin vield enemman verkko-
kaupoissa. Tyypillinen kaupintasopimus on uniikki sopimus, jossa véhittdismyyja ottaa
myyntiin toimittajan tuotteet sovituksi ajanjaksoksi ja saa myyntikomission myymistaan
tuotteista. (Lowe, de Matta & Zhang 2010, 1.) Vahittaismyyja vahentéda komission myy-

mastédan summasta ja maksaa toimittajalle erotuksen (Chen, Cheng & Chien 2008, 1).

Adidan ja Ratisoontornin (2011, 2) mukaan maksumekanismin maarittdminen on Kriitti-
simpié tekijoitad sopimusehtoja kartoittaessa. Komission muodostumisen ehdot vaikutta-
vat sopimuksen molempien osapuolien hyo6tyihin. Oikean komission valinta perustuu
paatantévallan jakoon seké vahittaismyyjéan differoitumiseen. Kaupintasopimuksissa kéy-
tetdan kahta erilaista komission mééritystapaa, joka riippuu osapuolen paatantavallasta.
Ensimmaisessd madritystavassa vahittaismyyjélla on paatantavalta. Vahittaismyyja tar-
joaa toimittajalle tiettyd prosenttiosuutta tuotteiden liikevaihdosta. Tadman perusteella toi-
mittaja paattéda vahittaismyyjan myyntihinnan. Toisessa maéaritystavassa toimittaja tar-
joaa vahittdismyyjalle kiintedd hintaa jokaisesta myydysta tuotteesta, jonka perusteella
vahittaismyyja paattdd myyntihinnan. (Adida & Ratisoontorn 2011, 2-4.)

Kiintedn komission kaytto tuottaa molemmille osapuolille suurimmat voitot, kun vahit-
taismyyja ei ole differoitunut. Vahittdismyyjan differoinnin ollessa vahva prosentuaalisen
komission kaytto on toimittajalle kannattavampaa. Kiintedn komission kaytto on kannat-
tavampaa véahittaismyyjalle sen differointitasosta huolimatta. Kun vahittaismyyjén diffe-
rointi laskee, vahittaishinnat nousevat. Tama tarkoittaa siis sitd, ettd mitd vdhemman dif-
feroitunut myyjd, sen kannattavampi sopimus on toimittajalle. (Adida & Ratisoontorn
2011, 4.)
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Toimittajan hy6ty kaupintasopimuksesta ei ole selked, tai sité ei valttdmatté ole ollenkaan
(Consignment Inventory... 2017). Toimittajat voivat kayttda kaupintasopimuksia kilpai-
luetuna etsiessaan uusia tukku- ja vahittaismarkkinoita. Kaupintamyyntid voidaan kayttaa
my0s toimittajan markkinointityokaluna, joka ei toisaalta sido asiakasta myyméattomaan
varastoon. T&ssé tapauksessa sopimus saattaa toimia houkuttelevana kannustimena, jonka
perusteella asiakas uskaltaa ottaa tuotteen myyntiin. (Selling Products on Consignment
2017.)

Vrdovan ja Cempirekin (2016, 671) mukaan kaupintasopimus tuo varmuutta kysyntaan
ja tarjontaan, jolloin myynti on l&hes taattu. Tuotteet ovat aina asiakkaan ulottuvilla ja
samalla toimittaja sdéstdd omaa varastotilaansa. (Vrdova & Cempirek 2016, 671.) Kau-
pintasopimukset toimivat parhaiten myytéessé uusia tuotteita, joilla ei ole todistettua me-
nekkid, esiteltdessd uusia tuotteita uusissa myyntikanavissa tai kun kyseessé on erittéin
kallis tuote epavarmalla menekilla. Kaikissa edeltavissa tapauksissa avaintekijéa on asiak-

kaan epdvarmuus tuotteen kysynnasti. (Consignment Inventory... 2017.)

Toimittajan riskit ovat osapuolista kaikkein suurimmat. Toimittaja ei saa tuottoa ennen
kuin asiakas on myynyt tuotteita. Toimittajan kassavirta saattaa olla liian hidasta katta-
maan sopimuksen kustannuserid. Riskind on myds tuotteiden pilaantuminen tai vahin-
goittuminen asiakkaan varastossa. Toimittajan on siis suunniteltava hyva voitonjakosopi-
mus, jotta asiakkaalla on motivaatiota myyda juuri kyseisen toimittajan tuotteita. Jos toi-
mittaja tdydentdd asiakkaan varastoa saannollisesti, on riskind myos ylivarastointi. Li-
séksi varastonseuranta saattaa tuottaa ongelmia: vahittaismyyjan ja toimittajan varastosal-
dot saattavat nayttaa eri lukemaa. Talldin asiakas saattaa joutua maksamaan jostain, jota

han ei edes ole myynyt tai toimittaja saattaa menettaa kassavirtaa. (Financial Web 2017.)
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4 TOIMINNANOHJAUSJARJESTELMAN KEHITTAMINEN

4.1 Toiminnanohjausjarjestelma

Toiminnanohjausjarjestelmé eli ERP-jérjestelmé (Enterprise Resource Planning) on yri-
tyksen ohjaamiseen tarkoitettu kokonaisvaltainen jarjestelma. Useimmiten toiminnanoh-
jausjérjestelmét ovat integroituja: niiden ytimessa on yksi yhteinen tietokanta, jota kaikki
toiminnot kayttavat. Tama mahdollistaa sen, ettd kaikki toiminnot hyddyntavat samaa

ajantasaista tietoa. (Logistiikan maailma, 2017.)

Toiminnanohjausjérjestelmé on péaasiassa tarkoitettu hoitamaan yrityksen erilaisia pai-
vittdisia tapahtumia reaaliajassa. Paivittéisilla tapahtumilla tarkoitetaan esimerkiksi ti-
lauksia ja toimituksia. Lahes kaikki yrityksen toiminnot ja bisnesprosessit on voitu su-
lauttaa laajimpiin toiminnanohjausjarjestelmiin. Jérjestelmé voidaan ostaa myds moduu-
leittain valitsemalla vain yritykselle tdrkeimmat toiminnanohjausjérjestelmén toiminnot
ja prosessit. (Tiirikainen 2010, 31-32.) Jérjestelmé integroi kaikkien organisaation osien
datan ja paatokset siten, ettd ne vaikuttavat toistensa suunnitteluun ja hallintaan. Tietoa
paivitetadn reaaliajassa, ja se on saatavilla kaikille toiminnanohjausjarjestelmén kaytta-
jille. (Brandon-Jones, Johnston & Slack 2013, 441-444.)

Stevenson (2014, 518) kayttaa toiminnanohjausjarjestelman tapahtumaketjun esimerk-
kind kenkdvalmistajaa: kun asiakas ostaa tietyn varisen, tyylisen seké kokoisen kengan,
tapahtuma laukaisee toimitusketjussa informaation virran. Talousosasto kirjaa myynnin
tai lahettdd sanoman luottokorttiyhtidlle. Osto-osasto kirjaa myynnin, tarkastaa varas-
tosaldon ja tilaa tarvittaessa lisaa tuotteita tavarantoimittajilta. Jos myymal&assa tydsken-
televa myyja saa myynnista komission, kirjataan se henkildstoosastolla palkkalaskelmiin.
Myos markkinointiosasto saattaa kerata dataa tapahtumasta tulevia kampanjoita varten.
Toiminnanohjausjérjestelmé voi helpottaa kaiken tdmén datan varastointia ja kayttoa.
(Stevenson, 2014, 518.)

Brandon-Jonesin ym. (2013, 441) mukaan toiminnanohjausjérjestelma on potentiaalinen

tyokalu kehittdmaan eri toimialojen yritysten suorituskykya. Hy6tyja voi olla monenlai-
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sia, kuten muun muassa tiedon lapindkyvyys, toiminnan kurinalaisuus, hallittavuus, pa-
rempi kommunikaatio sidosryhmien kanssa seké koko toimitusketjun integraatio. (Bran-
don-Jones ym. 2013, 441.) Kaytetyimpiad toiminnanohjausjarjestelmid globaalisti ovat

Microsoft Dynamics, Sage, Oodoo sek& SAP Business One (Rew, 2017).

4.2 Toiminnanohjausjarjestelman kayttéonotto ja kehittdminen

Stevensonin (2014, 518) mukaan toiminnanohjausjarjestelman kayttéonotto voi olla mer-
kittdva mahdollisuus yritykselle. Kayttdonottoa suunnitellessa tulee maarittda huolelli-
sesti jarjestelman tarkoitus, kayttéonottometodit seka jarjestelmén yllapidon vaatimukset
(kuvio 5). Uuden toiminnanohjausjarjestelman tarkoitusta maarittaessa yrityksessa tulee
pohtia, tuleeko jarjestelma useampaa toimintoa yrityksen sisélla, vai tulevatko myos yri-
tyskumppaneiden jarjestelmat kommunikoimaan sen kanssa. Jarjestelmé voidaan ostaa
tukemaan myds vain yhta toimintoa, kuten helpottamaan varastonhallintaa. Nama kehit-

tdmistarpeet voidaan jakaa sisdiseen ja ulkoiseen kehittdmiseen. (Stevenson 2014, 518.)

. Kayttoon- Yllapidon
Tarkoituksen Y . p
o ottometodien vaatimusten
maaritys . e
kartoitus maaritys

KUVIO 5. Toiminnanohjausjarjestelman kayttdonoton suunnittelun vaiheet (Stevenson
2014, 518)

Siséinen toiminnanohjausjarjestelma yhdistaa yrityksen osastojen toiminnot samaan tie-
tokantaan. Esimerkkina sisaisestd kehittdmisesta Stevenson (2014, 518) mainitsee 0ljy-
ja kaasusektorin yrityksen Lamprellin. Yrityksen eri osastoilla oli vaikeuksia paasta ka-
siksi talousosaston tietokantoihin. Lamprell otti kdyttoon sisdisen toiminnanohjausjarjes-
telmén, joka yhdisti talouden-, henkildstohallinnon- seké palkanlaskennan datan. Yrityk-
sen toimitusjohtaja keskittyi intensiivisesti tdman projektin johtamiseen ja kayttéonotto
onnistui hyvin. ERP-projektit onnistuvat todennakdisemmin, kun johto on sitoutunut pro-
jektiin. (Stevenson 2014, 518.)
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Ulkoista toiminnanohjausjérjestelméa voidaan kdyttad emo- ja tytaryhtididen linkittami-
seen, yrityksen laajentamiseen ja toimituskanavien yhdistdmiseen. Esimerkkina voidaan
kayttaa yritystd, joka kaytti erilaista jarjestelmaa joka jakelumaassa. Uusi toiminnanoh-
jausjérjestelmé toi kaikkien toimitusketjujen johtamisen samaan jarjestelméaan. (Steven-
son 2014, 518.)

Laajan ja suuren tietojarjestelmén toiminnot ovat suurelta osin asennettavissa valmiiksi
mietittyjen parametrien avulla ilman perinteistd ohjelmointia. Monilla toimialoilla ja nii-
den toiminnoilla on kuitenkin sovitettavissa olevassa jarjestelmassa jopa yli tuhansia pa-
rametreja. Parametrien oikeanlainen asettelu juuri tietyntyyppistéd toimintaa parhaiten tu-

kevaksi vaatii erittain paljon asiantuntemusta. (Tiirikainen 2010, 32.)

Jarjestelman modifiointi asiakaskohtaisesti voi olla hyvin suuritdista ja kallista varsinkin,
Jos suurin osa paivittdisista toiminnoista tapahtuu toiminnanohjausjarjestelman avulla.
Modifiointia on nopeutettu eri toimialoille esiasennetuilla ratkaisuilla, joissa on otettu
valmiiksi huomioon esimerkiksi toimialan tuotteiden, palveluiden tai asiakkaiden asetta-
mia vaatimuksia esimerkiksi toimitustavoille, mittayksikdille tai laskutuskaytannaille.
(Tiirikainen 2010, 32.) Kaytettdessé esiasennettua jarjestelmad yritys saa lyhyemman
kayttoonottoajan, mutta jarjestelméda on vaikea muokata yrityksen tiettyihin tarpeisiin
(van der Hoeven 2009, 27).

Yrityksen on tarkedd varmistaa, ettd sen liiketoimintamalli sopii tai sen voi muuttaa sopi-
maan toiminnanohjausjarjestelman standardiin. Suurin syy toiminnanohjausjarjestelman
hylkadmiseen on se, ettéd yrityksen ydinprosessit eivét sovi kyseiseen jarjestelmaan. Jos
ydinprosessit eivat sovi jarjestelmaan, on yritykselld kaksi vaihtoehtoa: ensimmaéinen on
sovittaa yrityksen prosessit ERP-standardipakettiin. Toinen vaihtoehto on ohjelmoida
ERP sopimaan yrityksen prosesseihin. Brandon-Jones ym. (2013, 446) toteavat, ettd mo-
lemmilla vaihtoehdoilla on omat kustannukset ja riskinsa. Yrityksen toimivien prosessien
muuttaminen aiheuttaa uudelleenorganisoinnin kustannuksia seka riskin mahdollisista
virheista prosessissa. Jarjestelman muuttaminen prosessien mukaiseksi hidastaa projektia
ja saattaa aiheuttaa ohjelmointivirheitd, joita on vaikea péivittaa jalkeenpain. (Brandon-
Jones ym. 2013, 446.)
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Uuden toiminnanohjausjarjestelmén kayttdonotto voi isossa yrityksessa vieda jopa vuo-
sia. Téastd syysta jarjestelmé otetaan kayttoon vaiheittain eri toiminnoissa, prosesseissa
ja toimipaikoissa. Yleista on aloittaa jarjestelman kehittdminen ajamalla taloushallinnon
toiminnot eli kirjanpito, reskontrat ja siséinen laskenta. Tassa yhteydessa jarjestelméaén
perustetaan tiedot yrityksen organisaatiosta divisioonineen, tytaryrityksineen sek toimi-
ja kustannuspaikkoineen. Naita samoja tietoja hyddynnetdan esimerkiksi tilaustenkasitte-
lyn, tuotannon ja lahetysten hallinnassa. Haasteena uusien jarjestelmien kaytolle on nii-
den laajuus ja aaritapauksissa yrityksen lahestulkoon kaikkien prosessien ja toimintojen
uudistaminen jarjestelmén tukemana. Todellinen toimintatapojen uudistus j&& usein puo-
litiehen jarjestelmén kankeuden tai vaikeakayttdisyyden vuoksi, vaikka myyja lupaakin

yritykseen uudet bisnesprosessit. (Tiirikainen 2010, 34.)

Toiminnanohjausjarjestelmén laajuudesta ja monikayttoisyydesta huolimatta niihin tarvi-
taan usein liséksi suuri maaré teknisia liittymia ulkopuolisiin erillisjarjestelmiin. Naita
jarjestelmia ovat esimerkiksi pankkijarjestelmat, tydajan keruu, kulunvalvonta ja palkan-
laskenta. Ainoastaan nama4 liittymat voivat olla tydomadréltédan ja kustannuksiltaan puolet
koko hankkeesta. (Tiirikainen 2010, 34.) Brandon-Jonesin ym. (2013, 44) mukaan haas-
teena on myos saada uusi jarjestelmé ja data integroitua jo olemassa oleviin jarjestelmiin.
Yleensd yritykset péaatyvat korvaamaan uuden toiminnanohjausjarjestelman kayttoon-
otossa kaikki muutkin jarjestelméat samalla kertaa. Uudet toisiaan tukevat jarjestelmét hel-
pottavat datansiirtoa organisaation sisélld. (Brandon-Jones ym. 2013, 444.) Toiminnan-
ohjausjarjestelmén huonoiksi puoliksi van den Hoever (2009, 27) listaa muun muassa

pitkan kayttdonottoajan ja monimutkaisuuden.

Stevensonin (2014, 518) mukaan kayttdonottometodin valinta vaatii huolellista harkintaa.
Yksi strategia on luopua kokonaan vanhojen jarjestelmien datasta ja perustaa tiedot uu-
teen toiminnanohjausjarjestelmaan alusta alkaen. Toinen vaihtoehto on ottaa jarjestelma
kayttoon siirtdmalla tietoa pala palalta. Jarjestelma voidaan ottaa kayttoon siirtamalla tie-

toa yksikoittéin tai toiminnoittain. (Stevenson 2014, 518.)

Molemmissa vaihtoehdoissa on riskinsa. Alusta alkaen perustamisessa on riskind tyonte-
kijoiden turhautuminen ja toiden seisahtuminen. Hy6tyna perusteellisessa kayttoonotossa

ovat tyontekijoiden mahdolliset kehitysideat. Perustettaessa jarjestelméaé siirtdmalla tie-
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toa vahitellen on risking se, ettd jarjestelma ei integroi kaikkea tietoa taydellisesti. Vahit-
tainen kayttoonotto minimoi toiden seisahtumisen riskin ja helpottaa henkildstdjohta-
mista. (Stevenson 2014, 518.)

Jarjestelman yll&pito on yksi toiminnanohjausjérjestelman piilevisté kustannuksista. Uu-
distus on jossain vaiheessa jarjestelman elinkaarta pakollinen. Téhédn johtavat jarjestel-
man kaatuminen, prosessien uudistuminen sekd uudet teknologiat. Useimmat ERP-toi-
mittajat tarjoavat myos paivitykset asiakkailleen, mutta paivitys ei valttamétta aina ole
helppo. (Stevenson 2014, 518.)

Slack, Brandon-Jones ja Johnson (2013, 450) listaavat strategisia seké taktisia tekijoita
toiminnanohjausjarjestelman kayttdonoton onnistumiseksi. Strategisia tekijoita ovat kor-
keimman johdon sitoutuminen, visio ja suunnittelu, projektiosaaminen, kayttdonottostra-
tegia ja aikataulu, vahva projektijohtamistaito sek& muutosjohtaminen. Taktisiksi teki-
joiksi he listaavat moniosaajien tiimin, vahvan projektitiimin, kommunikaatiosuunnitel-
man, projektin kustannussuunnittelun ja -johtamisen, IT-infrastruktuurin, oikean jarjes-
telmdvalinnan, konsultin valinnan, koulutuksen ja tyénkuvien uudelleensuunnittelun seka

kriisijohtamisen. (Brandon-Jones ym. 2013, 450.)
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5 LAHTOTILANNE

5.1 Reiman kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi

Kuviossa 6 on kuvattu Reiman kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi aikajérjestyksessé.
Yrityksen kaupinta-asiakkaiden toiminnanohjausjarjestelméan myyntiprosessiin kuuluvat
ennakkotilaukset, varastotilaukset, laskutus sekd tavaran palautus. Tdssa opinnéytetydssa
myyntiprosessiin sisdltyvat myynnin tukeen kuuluvat toiminnanohjausjarjestelman toi-

minnot. Kuviossa on kuvattu myos prosessiin liittyvét toimenpiteet (kuvio 6).

Ennakkotilaukset

*Mallisto myydaan puoli vuotta ennen sesonkia
eToimitukset alkavat viikko ennen malliston lanseerausta

Varastotilaukset

eToimitukset sesongin aikana

eLaskutus

eKuukausittain myyntiraporttien mukaisesti

Tavaran palautus

*Myymattoman kaupintavaraston palautus sesongin lopussa

KUVIO 6. Reiman kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi

Toiminnanohjausjarjestelmén myyntiprosessi alkaa ennakkotilauksista. Asiakkaat taytta-
vat ennakkotilauksensa Excel-pohjaan, minké jalkeen myynnin tuen tiimi syo6ttaa tilauk-
set toiminnanohjausjarjestelmaan. Ennakkotilaukset tehdaan noin puoli vuotta ennen se-
songin alkua kahdessa osassa. Ennakkotilaukset luovat ostotarpeen, jonka perusteella os-
totiimi alkaa ostaa tavaraa tavarantoimittajilta. Asiakkaiden ennakkotilausten liséksi os-

tetaan lisdvarastoa, jota myydaan sesongin aikana ulos varastosta.
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Ennakkotilaukset toimitetaan asiakkaalle aikaisintaan viikkoa ennen lanseerauspéivaa.
Asiakas saa siis laittaa tuotteen esille myymaldén vasta lanseerauspdivané. Tuotteita on
jaettu eri lanseerausviikoille tuotekategorioittain. Kaupinta-asiakkaiden toimitukset l&h-
tevat asiakkaalle automaattisesti toivottuun toimituspdivadn mennessé tavaran saavuttua

Reiman keskusvarastolle Tanskaan.

Joidenkin asiakkaiden toimituksista tulee lahettdd tuotedata asiakkaalle etukateen. T&ta
tuotedatatiedostoa kutsutaan sanomatiedostoksi. Data saadaan koottua vasta, kun varasto
on pakannut tuotteen valmiiksi: tall6in tiedetd&n, mikd méara on varmasti 1ahdossa asi-
akkaalle. Ennen toimitusta Reiman myynnin tuen tiimi tekee sanomatiedoston, lataa sen
asiakkaan portaaliin ja antaa sen jalkeen varastolle luvan toimittaa tuotteet. Toimituksen
jalkeen logistiikkaosasto tekee varastosijaintiin vastaanottokirjauksen, jotta asiakkaan va-
rastosaldot paivittyvat oikein.

Varastotilauksilla tarkoitetaan sesongin aikana tehtyja tilauksia. Varastotilaukset tehdéén
joillekin kaupinta-asiakkaille heiddn myyntiraporttiensa perusteella. Kaupinta-asiakkaille
pyritaén siis tdydentdmaén kaikkia tuotteita, joita he ovat myyneet. Muiden kaupinta-asi-
akkaiden varastotilaukset tekevat Reiman myyntiedustajat, jotka lahettavat tilaustiedos-
ton myynnin tuen tiimille. Myds varastotilauksista lahetetddn sanomatiedostot tietyille

asiakkaille.

Kaupinta-asiakkaat laskutetaan myyntien mukaisesti joka kuukausi. Laskut tehdaén asi-
akkaiden omien myyntiraporttien perusteella. Asiakkaat lahettavéat raportteja seka Excel-
ettd EDI-muodossa. Kaikki kaupinta-asiakkaat eivét halua laskua, vaan he maksavat
oman myyntiraporttinsa perusteella. Asiakkaat palauttavat sesongin lopussa myymaétto-
mat tavarat. Kunkin asiakkaan kanssa palautusajankohta on sovittu erikseen. Palautukset

toimitetaan Tanskan varastolle.
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5.2 Prosessi edeltavassa toiminnanohjausjarjestelmassa

Kehittamistarpeen ymmartdmiseksi opinnédytetydssa tutustuttiin kaupinta-asiakkaiden
myyntiprosessiin vanhassa toiminnanohjausjarjestelmassa. Asiakkaiden myyntitilaukset
tehtiin edeltdvassa toiminnanohjausjarjestelmassa normaaleina Sales Ordereina (kuvio
7). Tilauksista tehtiin laskut, minka jalkeen niille tehtiin heti hyvityslaskut vastakappa-
leeksi. Hyvityslasku siirsi tavaran asiakkaan varastosijaintiin. Varastosijainteja oli joka
asiakkaalla vain yksi, vaikka useimmilla ketjuilla oli useampi kaupintavarasto. Varasto-
saldo nakyi siis vain yhdella kaupintavarastolla. Asiakkaat laskutettiin myyntiraporttien

perusteella kuun vaihteessa.

Hyvityslasku,
Sales Order Lasku joka lisda tavarat
varastosijaintiin

KUVIO 7. Kaupinta-asiakkaiden tilausprosessi vanhassa toiminnanohjausjarjestelmassa

Laskutusta ei tehty tuotekohtaisesti, vaan asiakkaita laskutettiin myynnin yhteissummalla
yhdella laskulla (kuvio 8). Asiakkaan toiveesta tehtiin myds talokohtaisia laskuja, mutta
kuitenkin aina myynnin yhteissummalla. Komissioista ja muista asiakkaan perimista ku-
luista tehtiin hyvityslaskut. Laskutus ei vaikuttanut asiakkaan varastosaldoihin millaan

tavalla, koska laskuja ei tehty tuotekohtaisesti.

Lasku myyntiraportin Komission

hyvityslasku

perusteella
yhteissummana

KUVIO 8. Kaupinta-asiakkaiden laskutusprosessi vanhassa toiminnanohjausjarjestel-

massa
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Varastosaldoja péivitettiin inventoimalla saldot noin neljasti vuodessa. Saldot eivat olleet
siis ajan tasalla lahes koskaan. Varastojen seuraaminen oli mahdotonta ja tieto tavaramaa-
ristd oli ainoastaan asiakkaan kasissa. Lisaksi talla laskutustavalla tuotekannattavuutta ei
voitu seurata lainkaan. Vanhan toiminnanohjausjarjestelman myyntiprosessin hyvé puoli
oli sen yksinkertaisuus ja nopeus, kun tilaukset ja toimitukset ké&siteltiin tukkuasiakkaan
toimintamallin mukaisesti. Tuotekannattavuutta ja varastoa ei kuitenkaan pystytty seu-
raamaan ollenkaan, joten prosessi oli puutteellinen. Jarjestelmésta puuttui myos asiakkai-

den vaatimia toimintoja, kuten yleistyneet EDI-toiminnot.
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6 KEHITTAMISKOHTEET

6.1 Ennakkotilaukset

Kaupinta-asiakkaiden ennakkotilaukset eivat toimineet projektin alussa oikein. Tapaus-
tutkimuksen avulla piti selvittda toimintatapa, jolla ennakkotilaukset saadaan toimitettua
keskusvarastolta asiakkaalle. Uuden jarjestelman tilaus koostuu kaupinta-asiakkailla kah-
desta toiminnosta: Blanket Sales Orderista ja Transfer Orderista. Tilaus lahetetadn ke-
railyyn Transfer Orderilta. Transfer Orderilta toimittamisen kulku oli alussa epaselvéaa
ja SS17-sesongin tilaukset tehtiin uuteen jarjestelmaan véarin. Jarjestelma loi Transfer
Orderin ainoastaan Kiinan ja Sri Lankan varastoilta Tanskan varastolle, eika ollenkaan

Tanskan varastolta asiakkaalle (kuvio 9). Tavaraa ei tésté syysta saatu toimitettua.

P-CN P-EU CE

Keskusvarastosijainti Keskusvarastosijainti Kaupintavarasto

KUVIO 9. Transfer Orderin kulku ennen kehittdmisprojektia

Myohemmin ongelman syy havaittiin: kaupintavarastoilla taytyy olla oma sijaintikoodi,
jotta Transfer Order muodostuu keskusvarastojen valille seka Tanskan keskusvaraston ja
kaupintavaraston valille. Jarjestelman asiakasnumeroiden takana oli SS17-sesongin en-
nakkotilauksilla Tanskan keskusvaraston sijaintikoodi P-EU, ja tasta syysta tavara liikkui

vain Kiinasta ja Sri Lankasta Tanskaan.

SS17 sesongin alkaessa kaikki kaupinta-asiakkaiden ennakkotilaukset piti tehd&d uudes-
taan asiakkaiden omiin varastosijainteihin. Virhe aiheutti suuren méaardn manuaalista

tyotd. Kehittdmistavoitteena oli saada seuraavan sesongin ennakkotilaukset toimitettua
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oikein. Tavoitteen saavuttamiseksi jokaiselle kaupinta-asiakkaalle tuli perustaa oma si-
jaintikoodi. Lisaksi myynnin tuen vastuualueeksi siirtyi Tanskasta tilausdatan sanomatie-
doston lahettdminen tietyille asiakkaille. Kehittamistavoitteena oli myos siséllyttaa tma

uusi vaihe kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessiin.

6.2 Varastotilaukset

Tapaustutkimuksessa havaittiin, ettd kaupinta-asiakkaiden varastotilauksissa oli paljon
teknisté kehitettavaa. Varastotilauksen prosessi on sama kuin ennakkotilauksen: ne syo-
tetaan jarjestelmaan Blanket Sales Orderina, jolta tehd&an Transfer Order asiakkaan va-
rastosijaintiin. Kehittdmisprojektin alussa Transfer Order tehtiin erikseen Blanket Sales
Orderin jalkeen, mik& moninkertaisti tyomaaran. Tama tarkoitti kdytannossa sité, etté sa-
masta tilauksesta syotettiin kaksi eri tilausta. Blanket Sales Orderille tilausrivit voi tuoda
Excel-tiedostosta, mutta Transfer Orderilla ei ole tita toimintoa ja rivit tulee sy6ttaa sinne

manuaalisesti. Prosessi oli liian aikaa vieva péivittaiseen tydskentelyyn.

Tutkimuksessa havaittiin my6s Transfer Orderin sanoman vika, joka aiheutti tilausmaa-
rien moninkertaistumisen. Valilla tilauksia ei myoskaan saatu toimitukseen ollenkaan.
Syyn selvittdminen saattoi kestda alussa jopa pdivia, jolloin tavara ei liikkunut asiakkaalle
asti. Tdma johtui siitd, ettd prosessia ei tunnettu kunnolla kehittdmisprojektin alussa. Ke-
hittdmistavoitteena oli, ettd toimitusmé&éréat olisivat samat kuin asiakkaan antaman tilauk-
sen madréat. Tavoitteena oli myods saada Transfer Orderit tehtyd nopeammin. Lisaksi va-

rastotilausprosessiin tuli sisallyttda sanomatiedoston lahetys.

Tapaustutkimuksen aikana testattiin myos Asiakas G:n EDI-tilauksia. EDI-tilauksen tie-
tojen piti ndyttaa samanlaisilta asiakkaan EDI-sanomalla ja Sales Orderilla. Taté integ-
raatiota testattiin Reiman IT-partneriyrityksen lahettdmien testitilausten avulla. Ensin tes-
tisanomat pyydettiin partneriyritykseltd toiminnanohjausjarjestelman testiversioon,
minka jalkeen tilaus prosessoitiin Sales Order Buffer Listilta Sales Orderiksi. Ongelmana
oli, ettd Sales Orderilla ndkyvét tiedot eivat vastanneet Sales Order Buffer Listill& néky-
vaa sanomaa. Testausta tehtiin yhteistydssa Reiman IT-partneriyrityksen sekd Reiman

IT-tiimin ja Saksan maajohtajan kanssa.
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6.3 Laskutus

Kaupinta-asiakkaiden laskut tehtiin projektin alussa vield samalla tavalla kuin vanhassa
toiminnanohjausjarjestelmassa. Asiakkaiden myynnit laskutettiin koko ketjun kokonais-
myynnin perusteella, kun kehittdmisprojekti alkoi. Varastosaldoja ei vield t&lloin saatu
paivitettya laskutuksen yhteydessa. Kehittdminen aloitettiin aivan alusta toimeksiantajan
suunnitelman mukaisesti. Tapaustutkimuksen aikana uudessa laskutustavassa ilmeni mo-

nenlaisia ongelmia: prosessi oli liian hidas ja laskut olivat virheellisia.

Kaupinta-asiakkaiden uudessa myyntiprosessissa asiakkaat tuli laskuttaa lataamalla asi-
akkaiden myyntiraportit jarjestelmaan Sales Orderiksi ja tekemélla lasku tilaukselta ka-
sin. Laskutus véahentaisi samalla myydyt tuotteet kaupintavarastoista. Suurimpana ongel-
mana oli, ettd suurinta osaa myydyista tuotteista ei nakynyt varastosijaintien saldoilla.
Laskun Kirjausvaiheessa jarjestelmé antoi virheilmoituksen lahes jokaisesta tuoterivista.
Laskut menivat jatkuvasti vaarin puuttuvien tuotteiden takia. Lisaksi jarjestelma ei lisén-

nyt miinusmerkkisia asiakaspalautuksia varastosijainteihin laskutuksen yhteydessa.

Kehittdmisprojektin alussa tiedettiin jo, ettd varastojen saldot menivat vaarin uuteen jar-
jestelméaan siirryttdessa. Uuteen jarjestelméén luotiin joka kaupinta-asiakkaalle oma si-
jaintikoodi. Tama tarkoitti sitd, ettd edellisen jarjestelman sijaintikoodit lisdantyivét huo-
mattavasti. Esimerkiksi Asiakas F:n varastosijainnit lisdantyivat yhdesta 36:een. Uudistus
tehtiin, jotta saataisiin seurattua kaupinta-asiakkaiden talokohtaisia varastosaldoja. Va-
rastosaldoista pidetdan kirjaa, silla varasto on sen myyntiin asti Reiman omaisuutta. Sal-
dot paivitetddn myos uuden laskutustavan takia. Edellisen sesongin varastosaldot oli syo-
tetty vain yhteen asiakkaan varastosijaintiin, mik& aiheutti laskutuksen virheilmoitukset
(kuvio 10).
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AW16
Varastosaldot

C-E LYN C-E WEB
Varastosaldo: O Varastosaldo: 1800

C-E HIL

Varastosaldo: O

KUVIO 10. AW16-sesongin varastosaldot

Tama virhe johtui siitd, ettd prosessille ei ollut tehty sen tarvitsemaa pohjatyota. Uudet
varastosijainnit olisi voinut perustaa jarjestelmadn etukéteen ja asiakkailta olisi voinut
pyytéa talokohtaisia varastosaldoja. Ilman asiakkaiden antamaa tietoa talokohtaisia va-
rastomaaria oli kuitenkin vaikea selvittaa ja asiakkaat eivat kehittdmisprojektin alussa ja-
kaneet omia varastosaldotietojaan. Uuden jarjestelméan saldovirhe oli siis lahes véistama-

ton.

Tapaustutkimuksessa havaittiin, ettd Asiakas E:n lahettamét EDI-raportit eivat integroi-
tuneet jarjestelmaan oikein. Asiakkaan myyntihinnat ovat EDI-raporteilla Tanskan kruu-
nuissa ja jarjestelman automaattinen valuuttamuunnin-asetus ei toiminut. Liséksi raport-
tien tuotekoodit olivat EAN-muodossa, mitd ei mydsk&an saatu integroitua laskuille. Mui-
den asiakkaiden myyntiraportit eivat myoskaan integroituneet oikein, kun saman artikke-

lin eri myyntihinnat tulivat laskulle halvimman artikkelin mukaisesti.

Ongelmana oli my®os, etta ketjuasiakkaille saattoi muodostua jopa kymmenia laskuja. Asi-
akkaat maksavat ketjun kokonaismyynnin summan mukaisesti, vaikka he haluavatkin ta-
lokohtaisen erittelyn myynneista laskulle. Tapaustutkimuksen pohjalta testattiin, voisiko
kaupinta-asiakkaiden koontilaskun tehdd Combine Shipments-toiminnolla. Testausta teh-
tiin yhteistydssa Reiman IT-tiimin kanssa.

Laskutus oli kehittdmisprojektin epéselvin ja puutteellisin prosessi. Asiakkaiden raportit

ovat erilaisia ja komission muodostuminen on kaupinta-asiakkaiden sopimuksissa maéri-
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telty hyvin erilaisilla tavoilla. Asiakas E:n komission muodostumistapa oli epéselva ke-
hittdmisprojektin alussa, minka takia asiakkaan laskut ja maksut eivat koskaan tdsman-

neet.

Asiakkaiden maksukaytannot olivat projektin alussa epéselvat. Epaselvéa oli asiakkaiden
maksuehdot, kuka haluaa laskut ja missd muodossa, sekd kuka maksaa arvonliséveroa.
Kéyttoohjeen tekeminen oli tarkeaa tdsmallisen laskutuksen onnistumiseksi. Kehittamis-
tavoitteena oli luoda uudet toiminnot sek& toimintatavat koko prosessille. Laskutus oli
laajin kehittdmiskohde koko projektissa.

6.4 Tavaran palautus

Tapaustutkimuksessa havaittiin kaupinta-asiakkaiden tavaran palautusprosessin olevan
ty6las ja hidas uudessa toiminnanohjausjarjestelméssa. Ensin Reiman keskusvarasto
skannasi palautetut tuotteet varastosaldoilleen, jonka jalkeen myynnin tuki poisti tuotteet
kaupintavaraston saldoilta varaston antaman tiedon perusteella. Jokainen palautettu tuote
taytyi vahent&a yksittain varastosijainnista ja tdmén tekeminen useaan kymmeneen sijain-

tiin oli hyvin ty6lasté ja aikaa vievaa.

Kaupinta-asiakkailta toivottiin myos ennakkotietoa heidan palauttamastaan tavarasta.
Talla tavoiteltiin logistiikka- ja myynnin tuen tiimin tyon helpottamista. Ennakkotiedolla
oltaisiin voitu hyddyntaa Transfer Orderia tavaran palautusten kirjaamisessa. Lisaksi asi-
akkaat saattoivat palauttaa tavaroita merkkaamatta, mistd varastosijainneista tavara on
l&htenyt. Reiman uuteen varastonseurantaan ei sopinut se, ettd tuotteita vdhennetéan ris-
killa vaaristé sijainneista. Talla tavoin virhe tulee esiin viimeistaan asiakasta laskuttaessa,
kun tavara ei olekaan oikeassa varastosijainnissa. Kehittdmistavoitteena oli luoda tehok-

kaampi tapa palautusten hoitamiselle.
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7 KEHITTAMISTYON TULOKSET

7.1 Ennakkotilaukset

Kaupinta-asiakkaiden ennakkotilauksen prosessi kehitettiin tapaustutkimuksen tuloksien
pohjalta. Prosessi on nyt valmis, ja se on ohjeistettu prosessin kayttdohjeeseen (Liite 1,
7). Ennakkotilaus tehdadn Blanket Sales Orderina ja tilauksen varastosijainniksi tulee
asiakkaan oma varastosijainti (Liite 1, 8-12). Jokaiselle asiakkaalle perustettiin omat va-
rastosijainnit ja niiden taakse madriteltiin oikeat parametrit. Kaikkien asiakasnumeroiden
takana on oma varastosijaintikoodi, jonne Transfer Order siirtda tavaran. Keskusvaraston
sijaintikoodi on jatetty vain asiakkaiden blokkitilauksille, jotka varaavat saldoa asiak-
kaille keskusvaraston saldoilta.

Blanket Sales Orderilta tehddén kaksi siirtotilausta: 2nd Level Transfer Order siirta4 ta-
varan Kiinan ja Sri Lankan varastoilta keskusvarastolle Tanskaan ja 1st Level Transfer
Order siirtdd tavaran Tanskasta asiakkaan varastoon (kuvio 11). Toimitus asiakkaalle ta-
pahtuu siirtotilaukselta automaattisesti, kun tavara saapuu keskusvarastolle (Liite 1, 8-
16). Aikaisemmin tavara ei siirtynyt asiakkaan varastosijaintiin, silla tilaukset oli syotetty

virheellisesti keskusvaraston sijaintiin. Nyt toimitukset kulkevat asiakkaalle asti.

P-CN P-EU C-E

Keskusvarastosijainti Keskusvarastosijainti Kaupintavarasto

KUVIO 11. Transfer Orderin kulku kehittdmisprojektin jalkeen

Myynnin tuen prosessiin lisattiin uusi vaihe entisen Tanskan markkinointikoordinaattorin
tyotehtdvistd. Uutena prosessin vaiheena myynnin tuen tulee lahettdd tulevasta toimituk-
sesta sanomatiedosto Asiakas E:lle (Liite 1, 17-18). Logistiikka lahettaa tietoa myynnin
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tuelle kaupinta-asiakkaiden saapuvista toimituksista ja myynnin tuki tekee tiedon perus-
teella asiakkaalle sanomatiedoston. Varastolle ldhetetdén pakkausohjeet keréilypyynnén
yhteydessé. Varastolle ilmoitetaan, jos tuotteet tulee toimittaa henkareissa tai hintalaput
kiinnitettyna. Laatikot odottavat keskusvarastolla siihen saakka, kunnes sanomatiedosto
on ladattu onnistuneesti asiakkaan sahkodiseen portaaliin. Sanomatiedoston onnistuneen
lataamisen jalkeen myynnin tuki antaa toimitusluvan keskusvarastolle, jolloin tavara lah-
tee asiakkaalle. Asiakkaat haluavat ladata tuotedatan omaan jarjestelmaénsa ennen kuin
tavara saapuu. Valmiilla henkareilla ja hintalapuilla sek& tuotedatalla kaupinta-asiakas

varmistaa, etta tuote saadaan mahdollisimman pian myyntiin.

Uuden vaiheen lisdédminen tilausprosessiin tehtiin myos tapaustutkimuksen avulla. Uu-
teen tydvaiheeseen kuuluivat keskusvaraston informoiminen tulevista toimituksista, asi-
akkaiden pyyntdjen mukaisen datan tulostaminen jarjestelméstd seké tiedoston lataami-
nen asiakkaiden sahkaisiin portaaleihin. Ohjeet sahkdisiin portaaleihin saatiin ainoastaan
kirjallisina: Tanskan markkinointikoordinaattorin tydpiste sijaitsi Kéopenhaminassa ja
tyovaiheiden kartoitus tehtiin sahkopostin vélitykselld. Lisaksi tapaustutkimuksessa tut-
kittiin asiakkaiden portaalien k&yttoohjeita sekd asiakkaiden tuotetietopohjien ja sanoma-
tiedostojen kayttoa.

7.2 Varastotilaukset

Kaupinta-asiakkaiden varastotilauksille tehtiin paljon muutoksia tapaustutkimuksen poh-
jalta. Blanket Sales Orderille lisattiin Create Transfer Order -painike, josta aukeavaan
ikkunaan syotetddn keskusvaraston sijaintikoodi (Liite 1, 13). Tama luo tilaukselta suo-
raan Transfer Orderin. Transfer Orderia ei end tarvitse tehdé erikseen ja tdméan ansiosta
tyoémaara vaheni huomattavan paljon. Tilaukselle Kirjoitetaan tilaussijainnin koodi Exter-
nal Document No-kenttaan, jotta tilauksen varastosijainti voidaan jalkeenpain jaljittaa
(Liite 1, 8). Create Transfer Order-painikkeen kehittdmisessa testattiin, ottaako Transfer
Order oikeat tilausmaarat Blanket Sales Orderilta. Testaustuloksen osoittauduttua posi-

tiiviseksi, toiminto otettiin k&yttoon.

Transfer Orderin sanoman virheen syyksi I0ydettiin VAS-toiminto, jonka automaation
puuttuminen aiheutti tilausten virheellisyyden. Liséksi joka Transfer Order teki 1st- ja
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2nd Level Transfer Orderin, joka v&aristi varastosaldoja. Varastotilaus tarvitsee vain 1st
Level Transfer Orderin, joka siirtaa tavaran keskusvarastolta kaupintavarastoon. Kehitta-
misprojektin alkuvaiheilla VAS-toiminto piti merkata manuaalisesti jokaiselle artikkeliri-
ville ja se vei tuhansien artikkeleiden tilauksilla huomattavasti aikaa. Kehittamisprojektin
loppuvaiheessa VAS-toiminto lisattiin automaattiseksi Create Transfer Order-painikkeen
yhteyteen (Liite 1, 13-14). Lisaksi Blanket Sales Orderille liséttiin Skip 2nd Level Trans-
fer Order-painike, joka esti siirron syntymisen pakkausvaraston ja keskusvaraston valille
varastotilauksilta (Liite 1, 8). Tilauksen tekoaika on lyhentynyt kehittdmisprojektin ai-
kana huomattavasti. Tilausmaarat menevat myos toimitukseen Blanket Sales Orderin mu-

kaisesti.

Varastotilausprosessiin sisallytettiin myds sanomatiedoston l&hetys asiakkaalle. Kun va-
rastotilaus on syotetty jarjestelmaén ja se on pakattu varastolla ohjeen mukaisesti, myyn-
nin tuki tekee toimituksesta sanomatiedoston asiakkaalle. Sanomatiedosto ladataan on-
nistuneesti asiakkaan séhkoiseen portaaliin samalla tavalla kuin ennakkotilaus. Taman
jalkeen myynnin tuki antaa varastolle toimitusluvan. (Liite 1, 17-21.) Asiakas G:n EDI-
tilauksia testattiin tammikuun ajan. Testaus jai puolitiehen, kun yhteisty6 testisanomia
tarjoavan IT-partnerin kanssa paattyi. Asiakas G:n tilaukset tehdaén talla hetkella (syksy

2017) manuaalisesti ja EDI-testaus on toistaiseksi pysahdyksissa.

7.3 Laskutus

Kaupinta-asiakkaiden laskutuksen kehittdmiseen kaytettiin eniten aikaa koko kehittamis-
projektissa. Kehittdminen toteutettiin tapaustutkimuksen ja laadullisen tutkimuksen
avulla. Laskutus tehtiin ennen projektin alkua vanhan toiminnanohjausjarjestelman ta-
valla ja uusi laskutusprosessi piti kehittaa alusta alkaen. Toimeksiantajalla oli laskutuk-

sesta alustava suunnitelma, jonka mukaan prosessia alettiin systemaattisesti kehittaa.

Ennen laskutusta asiakkaan myyntiraportit muokataan toiminnanohjausjarjestelmén tar-
vitsevien tietojen mukaisiksi. Jarjestelma tarvitsee laskulle asiakkaan vahittaismyyntihin-
nan, myyntimaaran seka tuotenumeron. (Liite 1, 26-30.) Asiakkaat l&hettavat myyntira-

porttinsa joko viikoittain tai kuukausittain. Kaikkien kaupinta-asiakkaiden myyntiraportit
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ovat erilaisia ja laskutusprosessi on hieman erilainen jokaiselle. Kehittdmisprojektissa ke-

hitettiin siis kokonaisuudessaan kuusi eri laskutustapaa.

Kaupinta-asiakkaita laskutetaan euroissa. Raporteista muunnetaan valuutat euroiksi seké
mahdollisesti erotetaan maakohtaiset myynnit, jos mailla on eri provisiopalkkiot keske-
naan. Jos asiakkaalta laskutetaan arvonlisavero, tulee sekin ottaa raportin muokkaami-
sessa huomioon. Tuotepalautukset erotetaan erilliseen tiedostoon, ja niisté tehdaan hyvi-
tyslasku. Kéyttoohjeesta I0ytyvét tarkat ohjeet myds myyntiraporttien muokkaamiseen.
(Liite 1, 23-46.)

Toiminnanohjausjarjestelmén laskutusprosessi alkaa hyvittamalla palautukset asiakkaan
varastosaldoille. Tama paatettiin tehd& siksi, jotta varastosaldot ovat ajan tasalla ennen
laskutusta. Jos lasku tehddéan ensin, saattaa se antaa virheilmoituksen puuttuvasta tuot-
teesta, joka on tullut takaisin asiakaspalautuksena. Kun palautettuja tuotteita on paljon,
hyvityslasku kannattaa tehda Sales Orderin kautta. Hyvityslaskulla eli Sales Credit Me-
molla on Copy Document-toiminto, jolla tiedot saa kopioitua hyvityslaskun riveille. Hy-
vityslaskulle valitaan oikea syykoodi seké& komissiopalkkio. Jos asiakkaalla on useampi
varastosijainti, tulee myyntitilauksista muodostaa manuaalisesti useampi hyvityslasku.
(Liite 1, 30-41.)

Myyntilaskut tehddén varastosijaintikohtaisesti asiakkaiden myyntiraporttien perusteella.
Myyntiraportin véhittdismyyntihinnat, myyntimadrat ja tuotekoodit ladataan toiminnan-
ohjausjarjestelméaan Sales Orderille, jolta lasku kirjataan jarjestelméaén. Laskulle tulee va-
lita oikea provisiopalkkio, jos asiakkaalla on niitd useampi. Myos laskut tulee muodostaa
maakohtaisesti tarvittaessa ja mahdollinen arvonlisavero pitéa ottaa huomioon. (Liite 1,
41-46.)

Laskutus vahentad méaaria asiakkaiden varastosijainneista niin, etta saldo pysyy jatkuvasti
ajan tasalla. Saldot ovat paivittyneet AW17 sesongin myota oikeiksi, ja lasku vahentaa
varastosaldoa vahemmilla virheilmoitusmaéarilla (kuvio 12). Saldot eivét ole taysin oikein
johtuen vastaanottokirjausten unohtumisesta ja siksi virheilmoituksia tulee viel& jonkin
verran. Kun Transfer Orderilta toimitetaan, tulee logistiikkatiimin tehda varastosijaintiin

vastaanottokirjaus. Kaytdnnoksi on virheilmoitusten kohdalla otettu Item Journal-toi-
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minto, jolla voi lisdtd tuotteen nopeasti varastosijaintiin. (Liite 1, 46-58.) Lisaysten jal-
keen lasku menee lapi. Jos laskun loppusumma poikkeaa myyntiraportin loppusummasta,
tulee siihen tehdéd ohjeen mukainen korjauslasku (Liite 1, 46-49). Talla hetkella (syksy
2017) kaupinta-asiakkaille ei saada luotua koontilaskua toiminnanohjausjarjestelmassa,

vaan koontilaskut pitdd muokata pdf-laskupohjaan manuaalisesti.

AW17
Varastosaldot

C-E LYN C-E WEB C-E HIL
Varastosaldo: 230 Varastosaldo: 670 Varastosaldo: 340

KUVIO 12. Kaupinta-asiakkaiden varastosaldot AW17-sesongissa

Logistiikkatiimin teemahaastattelussa suunniteltiin varastosaldojen oikaisun etenemisté.
Varastosaldot korjattiin suurimmilta osin jo sesongin SS17 alkaessa, kun ennakkotilauk-
set tehtiin toimitusvaikeuksien jalkeen oikeisiin varastosijainteihin. Perusteellisin kor-
jausliike tehtiin AW17-sesongissa, kun ongelman syy tiedostettiin myynnin tuen ja logis-
tilkan osastoilla. Varaston hallintaa helpottaa huomattavasti se, ettd Transfer Order pitaa

nyt asiakkaiden varastosaldot ajan tasalla.

Jarjestelmaan integroitiin Asiakas E:n péivittaiset myyntiraportit. Integrointi vaati paljon
testausta ja IT-tiimin kanssa kommunikointia. Testauksessa tarkistettiin, ettd Asiakas E:n
myyntiraportti prosessoitui Sales Order Buffer List-listalta Sales Orderiksi niin, etta tieto
séilyi alkuperdisend. Taméan toiminnon testaaminen kesti kuukausia ennen kuin se saatiin
toimimaan oikein. Lopulta saatiin kehitettyd prosessi, jossa raportit saadaan laskutettua
oikeilla tiedoilla. Prosessi alkaa asiakkaan myyntiraporttien tallentamisella kansioon,
joka integroi raportit toiminnanohjausjérjestelmén Sales Order Buffer Listille. Taman jal-

keen listan dokumentit prosessoidaan Sales Ordereiksi. Sales Ordereilta muokataan las-
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kuja ja hyvityslaskuja talokohtaisesti. (Liite 1, 30-45.) Testauksessa saatiin myos valuut-
tamuunnin toimimaan oikein niin, ettd jarjestelma muuntaa raportin myyntihinnat Tans-

kan kruunuista euroiksi.

Taloushallintotiimin teemahaastatteluissa keskeisina teemoina olivat asiakkaiden maksa-
minen seké laskutuksen kehittdminen. Asiakkaan maksut poikkesivat Reiman laskujen
summista, vaikka laskut oli tehty asiakkaiden myyntiraporttien perusteella. Haastattelun
jalkeen paétettiin pyytdd aina summien poiketessa asiakkaalta selvitys siitd, mistd hanen
maksamansa summa koostuu. Ennen t&td Reiman myynnin tuen tulee kuitenkin selvittaa,
mistd virhe voisi mahdollisesti johtua: johtuuko se esimerkiksi valuuttakurssierosta tai

jarjestelman virheesté.

Haastattelussa tutkittiin myos Asiakas E:n komission muodostumista ja sit4, miten heidan
laskunsa saataisiin oikein. Haastattelun myota tuli kehitysehdotus, jota ei kuitenkaan
saatu valitettavasti kayttéon: ehdotuksena oli muuttaa Asiakas E:n laskuprosessi poik-
keavaksi muiden kaupinta-asiakkaiden prosessista. Asiakkaan prosessi péatettiin jattaa
samanlaiseksi, sill& uusi ehdotus ei olisi mennyt kirjanpidollisesti oikein. Asiakas E:n
komission muodostuminen on nyt selvilld ja laskutus on saatu oikeelliseksi (Liite 1. 22,
27-29, 35-41, 50-56.) Komissio saatiin selvitettya tutkailemalla Asiakas E:n alkuperéista
sopimusta ja tehden tarkistavat laskelmat sen perusteella. Vanhat virheelliset laskut ovat

kuitenkin vield korjaamatta.

Taloushallintotiimin haastateltavat toivoivat, ettd kaikki asiakkaat maksaisivat Reiman
laskujen mukaan. Tatd osa asiakkaista ei kuitenkaan halua tehdé, joten ehdotus hyléttiin
toistaiseksi. Lisaksi toivottiin, ettd asiakkaat l&hettéisivat maksuohjeen ennen maksamis-
taan. Tama on saatu kaytantdon joidenkin asiakkaiden kohdalla. Haastattelussa toivottiin
kaupinta-asiakkaiden maksuehdon selkeyttamista. Epaselvéa oli, mista péivasta lahtien
maksuehto on voimassa. Haastattelun aikana tutkailtiin asiakkaiden maksukaytantoa ja
todettiin, ettd ehto nayttdisi olevan 14 péivaé kuun viimeisestd myyntipaivésta. Maksueh-
don tulisi kuitenkin olla taysin selke& sekd Reimalle, ettd asiakkaalle. Kaupinta-asiakkai-
den laskutusprosessi oli taloushallintotiimille hyvin epdselva ja haastattelun aikana kay-
tiin my06s koko prosessia lapi. Jatkoa ajatellen toivottiin, ettd tiedonkulkua parannettaisiin
uusien asiakkaiden sopimusehdoista. Liséksi esitettiin toive, ettd uusille kaupinta-asiak-

kaille sovittaisiin kiinte& provisio. Taté toivoisi myds myynnin tuen tiimi.
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7.4 Tavaran palautus

Tavaran palautuksen prosessi kehitettiin tapaustutkimuksen ja laadullisen tutkimuksen
tulosten pohjalta. Tapaustutkimuksessa selvitettiin mahdollisuutta integroida Excel-tie-
dostoja Item Journalille. Reiman IT-tiimi ei kuitenkaan ideaan tarttunut ja ratkaisua lah-
dettiin etsimain muista toiminnoista. Item Journal-projektin kaatumisen jalkeen seuraa-
vana ideana oli tavaran palautusten Kirjaaminen Transfer Orderin avulla. Epaselvéa oli

kuitenkin, miten Transfer Orderia saadaan hyddynnettyé oikeaoppisesti.

Logistiikkatiimin haastateltavat puolsivat tavaran palautusta Transfer Orderin avulla. Pa-
lautettu tavara otettaisiin vastaan keskusvarastolle kirjaamatta tavaraa varastosaldoille,
jonka jalkeen varasto l&hettdisi myynnin tuelle tuotetiedot Excel-muodossa. Excelista
myynnin tuki saisi vaivattomasti tehtyd Transfer Orderin, joka siirtd4 saldon asiakkaan
varastosijainnista keskusvaraston saldoille. Teemahaastattelussa esille nousi myds
Reima-myymaél6iden toimintatapojen hyddyntdminen sekd mahdollinen myynnin Kir-
jausten automatiikka. Tall& hetkelld (syksy 2017) Reima-myymél&t palauttavat tuotteita
siirtotilauksilla. Reima-myymaldiden ké&yttdméa keskusvarasto on kuitenkin eri kuin kau-
pinta-asiakkaiden ja siksi piti selvittdd Tanskan varaston mahdollisuudet toimia samalla

tavalla.

Tanskan varasto ei voi ottaa tuotteita vastaan skannaamatta niita sisadn varastosaldoille.
Piti siis keksid uusi tapa hoitaa palautukset. Kehittamisprojektin loppuvaiheilla keksittiin
uusi tapa: palautetut tuotteet siirretdan kaupintavarastosta Transfer Orderilla roskakori-
sijaintiin V-CORRECT, jonka varastosaldo inventoidaan Phys. Inventory Journalilla nol-
laksi (kuvio 13). Ndin palautettu tavara saadaan poistettua kaupintavaraston saldoilta.
(Liite 1, 58-65.)

C-E V-CORRECT

Kaupintavarasto Roskakorisijainti

KUVIO 13. Palautettujen tuotteiden véhentdminen asiakkaan varastosijainnista
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Toiminto s&astdd huomattavasti aikaa ja vaivaa, kun palautettujen tuotteiden tiedot voi-
daan tuoda Excelistd Transfer Ordereiksi. Lisdksi talla vahennetddn virheen riskid, kun
manuaalista syottamistd on vahemman. Palautusten kirjaamiseen kaytetaan keskusvaras-
ton lahettdaméa listaa tai asiakkaan antamaa ennakkotietoa palautuksesta. Suurin osa kau-
pinta-asiakkaista lahettdd nyt ennakkotietoa palautuksistaan. Tall& tiedolla myynnin tuki

tietdd, mihin varastosijaintiin tavaran palautus Kirjataan.
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8 POHDINTA

Opinnaytetyon tavoitteena oli kehittdd Reima Oy:n kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi
mahdollisimman sujuvaksi yrityksen uuteen toiminnanohjausjérjestelmaan. Tahan myyn-
tiprosessiin kuuluivat ennakkotilaukset, varastotilaukset, laskutus seké tavaran palautus.
Uutta prosessia on kehitetty huomattavasti ja siihen on luotu uusia toimintoja, toiminta-
tapoja seka linjauksia. Opinndytetyon tarkoituksena oli tehdé toiminnanohjausjérjestel-
man prosessista kayttoohje, jota mukaillen myynnin tuen tiimi voi k&yttd4 toimintoja.
Kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessin kayttdohje on liitetty tdhan opinndytety6hon
(Liite 1, 1-65).

Kaupinta-asiakkaiden ennakkotilauksilla ja varastotilauksilla on selked toimintatapa, jota
on myos helpotettu seka nopeutettu. Tilausprosessiin liséttiin onnistuneesti uusia vaiheita
ja kehittdmisprojektin alussa ilmenneet varastotilausten virheet korjattiin. Lisaksi AW17
ja SS18-sesonkien ennakkotilaukset on tehty oikeisiin varastosijanteihin. Kaupinta-asi-
akkaiden laskutus on kehitetty toimeksiantajan suunnitteleman prosessin mukaiseksi.
Laskutusprosessi oli taysin uusi, joten sille kehitettiin tdysin uudet toiminnot, toimintata-
vat ja ohjeet. Laskutuksessa ei ilmene enéé juurikaan jarjestelman aiheuttamia virheita ja

asiakkaiden EDI-raportit integroituvat jarjestelméaan oikein.

Opinnaytetyon laadullisessa tutkimuksessa tutkittiin, miten kaupinta-asiakkaiden myyn-
tiprosessia voitaisiin kehittadd. Tutkimustuloksina saatiin paljon hyvia kehitysideoita uu-
teen prosessiin. Taloushallinnon tutkimushaastattelujen pohjalta kartoitettiin asiakkaiden
maksamista ja komission muodostumista, minka pohjalta kehitettiin uusia toimintatapoja
laskutukseen. Logistiikan tutkimushaastatteluissa kehitettiin varastonhallintaa keraa-
malla kehitysehdotuksia tavaran palautusprosessiin ja kaupinta-asiakkaiden varastosal-
dojen oikaisuun. Oikealla tutkimusmetodilla 16ydettiin hyvia ratkaisuja tutkimusongel-
maan, minka johdosta asiakkaiden laskutus on nyt selkedmpéa ja tarkempaa seka tavaran
palautusten kirjaaminen jérjestelm&én on tehokkaampaa ja tdsméllisemp&é. Tapaustutki-
muksessa havainnoitiin kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessin kehittdmisprojektia koko

projektin ajan, ja se tuki opinnaytetyota kaikilla osa-alueilla.
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Opinnaytetyon teoreettisena viitekehyksena kéytettiin tietoa kaupintasopimuksista seké
toiminnanohjausjarjestelman kehittdmisesta ja kayttdonotosta. Léhteina kéaytettiin tieteel-
lisia artikkeleita, kirjallisuutta seka alan jérjestdjen internetsivustoja. Tutkimushaastatte-
luissa haastateltiin kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessin asiantuntijoita. Haastateltavien
nimien kayttoon pyydettiin lupa. Asiakkaiden nimet on muutettu toimeksiantajan pyyn-

nosta.

Opinnaytety6ssa onnistuttiin kehittdmaan kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessi sujuvaksi
uuteen toiminnanohjausjérjestelméan. Kehittamistyo tehtiin toimeksiantajan budjetin ja
toiminnanohjausjarjestelman sallimissa puitteissa. Tydssa noudatettiin toimeksiantajan
suunnitelmia prosessin rungosta, ja kehittamista tehtiin jarjestelmallisesti tata mukaillen.
Opinndytety6 onnistui ratkaisemaan toimeksiantajan ongelman ja toi yritykselle lisdarvoa
uudella prosessilla ja sen kayttdohjeella. Opinnédytetyon lopputulokset hyodyttavét toi-
meksiantajaa paivittaisell tasolla. Lopputulosten avulla toimeksiantaja saa tehtyé asiak-
kaalle oikeanlaisen varastotilauksen ja laskun, seurattua kaupintavarastojen saldoja seka

Kirjattua tavaran palautukset tehokkaasti.

Kehittamistyosta riippumattomista syista kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessissa on yhé
ongelmia. Ennakkotilausten toimintatapa selkeytyi, mutta niiden toimituksissa on yha
tuntemattomasta syysta johtuvia virheitd. AW17-sesongissa suurta osaa kaupinta-asiak-
kaiden ennakkotilauksista ei saatu toimitettua asiakkaalle asti. Lisaksi kaupinta-asiakkai-
den laskutusprosessi luotiin toimeksiantajan toiveiden mukaiseksi, mutta prosessi jai va-
litettavan hitaaksi ja tyolaaksi. Hintojen integrointi myyntiraportilta laskulle ei mydskéaén
toimi tdysin oikein, ja tata ei ole mahdollista korjata nykyiseen prosessiin toiminnanoh-
jausjérjestelmén antamissa puitteissa. Toimeksiantajalla on kuitenkin kehitteilld alustava
suunnitelma uudesta kaupinta-asiakkaiden laskutustoiminnosta, jolla laskutus hoidettai-

siin jatkossa tehokkaammin ja tasméllisemmin.

Toimeksiantajan tulisi kehittédé uusi laskutustoiminto valmiiksi pikimmiten. Tapaustutki-
muksen aikana huomattiin, ettd nykyinen laskutusprosessi vie huomattavasti tyaikaa ja
laskut menevat silti vadrin myyntiraporttien hintaintegraatio-ongelman myo6ta. Kaupinta-
asiakkaille tulisi saada myos koontilasku-toiminto, silld joillekin asiakkaille tulostuu talla

hetkell& (syksy 2017) yhden kuukauden myynnistd kymmenia laskuja. T&ma johtuu siita,
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ettd myynnit laskutetaan varastokohtaisesti ja joillain asiakkailla on useampia varasto-
sijainteja. Uusissa sopimuksissa kannattaisi olla kiinted komissioprosentti, seka vdhem-
man eritysehtoja sopimussakoista ja minimikomissioista. Naméa kehitysehdotukset va-
hentaisivat laskutusprosessiin kuluvaa tydaikaa seka virheen riskid. Uusissa sopimuksissa
voisi soveltaa opinnaytetyon teoriaosuutta komission maéarityksesté kannattavuuden var-

mistamiseksi.

Tapaustutkimuksen tulosten mukaan asiakkaiden jarjestelmien integraatio Reiman jérjes-
telmaan tuo tall4 hetkell& (syksy 2017) yritykselle vain lis&a tyokuormaa seké kustannuk-
sia. Jatkotutkimuksena voisi tehda laajan kartoituksen kaupinta-asiakkuuksien kannatta-
vuudesta, silla joillekin asiakkaille vain maksetaan joka kuukausi Reiman tuotteiden
myynnistd. Kannattavuustutkimukseen tulisi ottaa mukaan prosessin vaatima tyOméaara,
jarjestelmien integraatioprojektien kustannukset sekd sopimusten tuoma markkinoinnilli-
nen lisdarvo. Néaihin kehitysehdotuksiin tarttumalla Reimalla on mahdollisuudet hyvin

kannattaviin kaupinta-sopimuksiin ja sujuvaan kaupintaliiketoimintaan.
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1 CONSIGNMENT CUSTOMERS

1.1 Sales process

The following graph presents the timeline of consignment process

Pre-Orders

eCollection sold around half a year before the season

In-Season Orders

eDelivered during the season
e|Invoiced monthly

Stock returns

eUnsold stock is returned at the end of the season

Consignment customers order process is a lot similar with our own retail stores. We make
the orders as Blanket Sales Orders and make the order to every stores own Location Code,
I. e. C-F LYNG. After making Blanket Order we create a Transfer Order from our Ware-
house, mostly from P-EU. Transfer order transfers the saldo from i. e. P-EU to C-F
LYNG. By making the orders this way, we can follow the saldos of every store and we

will not invoice the orders in Batch Invoicing.

When we invoice the customer after the sales period, we remove the sold goods from the
C-locations. This way we are always on track about how much inventory we have, since
the consignment customer’s inventory is still ours. We invoice the customers based on
their sales reports. The sales reports are imported as Sales Orders and afterwards we post

the invoice from the order.

Customer E is the only customer that is invoiced in the same month of the sales period.
Other customers are invoiced the next month of the sales period. After making the in-
voice, we must send the Finance team a clarification how we have calculated the invoiced

amount.



1.2 Consignment customers

We have six different consignment customers, who need the process of this manual. We
also have other customers, whose agreements are similar to consignments, but who do
not have the same kind of process. For example Customer G and Customer H we call

“half consignments”.

101385 Customer A
101116 Customer B
100537 Customer C
100886 Customer D
100392 Customer E
100686 Customer F

1.2.1 Customer A

Customer A has 6 locations which look like i. e. C-A. We are invoicing them in euros and
their invoices include VAT. Customer A is invoiced once a month and we send them the
invoices by email. The shops are invoiced separately. Customer A’s sales commission is

53 per cent. They send their sales report once a month.

1.2.2 Customer B

Customer B has only one location C-B. We are invoicing them in euros without VAT.
They have a commission of 52 per cent for Norway sales and for others 45 per cent, so
we have to make two different invoices for them. We invoice them once a month and
send them the invoices. Customer B sends their sales report once month. Customer B does

not approve partial shipments.

1.2.3 Customer C

Customer C has only one location C-C. We are invoicing them in euros without VAT.

Customer C has a commission of 53 per cent. We invoice them once a month and do not
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send them the invoices. They are paying based on their sales reports. Customer C sends

their sales report weekly.

1.2.4 Customer D

Customer D has only one location C-D. We are invoicing them in euros without VAT.
They have a commission of 52 per cent. We send them their invoices once a month.

Customer D has their own portal where we can print the sales reports from:

https://customerd.com/

User name: XXxXxX
Password: XXXXXX

1.2.5 Customer E

Customer E has seven locations, which look like i. e. C-E. We are invoicing them in DKK
with VAT. In Trimit they have a commission of 49 per cent, but it does not add up with
their settlement. They do not have the same commission every month, since it depends
on the sold amount of products. We have to make sales correction-invoice a month after
we have invoiced them. Customer E pays based on their sales reports so we do not send
them invoices. The shops are invoiced separately. Customer E sends their daily sales re-

ports around once a week.

1.2.6 Customer F

Customer F has 32 locations that look like i. e. C-F. We are invoicing them in euros and
their prices include VAT. They have a commission of 50 per cent. Customer F pays based
on their sales report but we still need to send them invoices. The shops are invoiced sep-

arately.


https://customerd.com/

Customer F has their own portal where we can print the sales reports from:

customerf.dk

User name: XXxXxx
Password: XXXXX


ftp://ftp.babysam.dk/

2 SALES ORDERS FOR CONSIGNMENT CUSTOMERS

2.1 Process

2.1.1Pre Order

The following graph describes how the Pre Order works

C-B

eBlanket Sales Order triggers demand for future sales supply

P-EU

eCreates Transfer Order for availability under P-CN

P-CN

ePurchase Order is issued
ePurchase Order is received

P-EU

eCreates Transfer Order for availability under P-CN

C-B

eBlanket Sales Order triggers demand for future sales supply

2.1.2 In-season Order

The following graph explains how In-season orders work

C-B
¢INS_WHL_CO type in Blanket Sales Order

P-EU

eTransfer Order calls for availability,
manually created

eWarehouse Shipment from Transfer Order




2.2 Sales Orders
Make a Blanket Sales Order

Go to

v Departments » Sales & Marketing » Order Processing *» Blanket Sales Orders

Or write Blanket Sales Orders to Search-field

Search (Ctrl+F3)
Select New from Home-sheet

- HOME  ACTIONS  NAVIGATE

O L e X A e [

MNew Edit View Delete Make Print... Statistics
Order

Fill in the General information
Select the Sell-to Customer No and Order type (INS_WHL_CO or PRE_WHL_CO)
Write the location you are ordering from to External Document No.

Select Skip 2" level Transfel Create in In-season orders

I



Fill in the Shipment date and check that the Location Code is correct

NB! In Pre-Orders check Collection number and that the shipment date is in the requested

delivery week (usually Thursday of the week).

Shipping
Ship-to Code 1 -
Sthup-to Name:
Ship-to Address

Ship-to Address 2

Ship-to Post Code:

Ship-to City:

Ship-to Contact

Fill the order

Location Code

Shipment Methed Code:  DAP
Shipment Date 712017
Ship-to Information

Bianket Order ID
For Delivery

Ready foe Shipping

You can either type it yourself or import the order lines from an Excel-file

1. Import Order lines from Excel:

Choose Import Order lines from Excel

- HOME  ACTIONS  NAVIGATE

’_’r; #1] Make Order ¥ ﬁ

LE Create Transfer Order
User . . Expand Collapse
Defined WEpPrint.. All Al

- 2

% < B
Calculate Invoice  Import Order

Discount lines from Excel
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Search the file you want to Import and type the column numbers (A is column 1, B is 2

etc.) to Item Number Column and Quantity Column.

You can also import with EAN-codes by choosing EAN from Item number format. If

you need to import prices, write the price column number to Price Column

Workbook
Quick Set Format: -
File Path and Name:

File format

Item number format; Model Color and Size in Same field -

Field Separator: || |

Order No. Column; 0

=

Item Number Column:
Model No. Column:
Color Column:

Size Column:

Item and Size column:
Item and Color Column:
Quantity Column:

Unit of Measure Column;

o o Ao ol o o O

Price Column:

If you have several sheets in the file, choose the sheet you want to import

Name)fv'alue Lookup - Ty:]e to filter {:3:] Name ~ | = W

Mo filters applied

MName Value
1 | AW16
2 AW OLD

3 550LD
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2. Type the order manually

Choose Type Matrix or Item and type the number to the No. field.

Check each order lines availabilities by choosing the line and pressing Ctrl + M

Then choose the color you want to check the availabilities from and press Availability

Overview
] e . Y ~ 9 n
LLLL]
= 2 a| & %
View Availabiiity Notes  Links Refresh Clear Find
List Overview Filtes

Matrix Orders Matrix Sheet -

VarDim Y-Axis Variant Description Line Quantity a2 g 104 110
(2140 {2140 (2140 2140)

5222210740 Sand [0] )] ) (
5222213360 Strawberry red [0] (@] 10] 0
5222213920 Dark berry (0] [t [0 0
5222216980 Navy 5 1[0 110} 110} 110
5222219390 Soft Grey (03 [0

0 01 0

5222219990 Black 4]
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Choose the location you want to order from to Location Filter. Check that the Profile

Type is 001

Compare the AVAILABLE 1 amounts to your order lines and press OK. Make this check

to every order line and edit the order quantities according to this view

Matrix Inventory Profile

Options
Type Matrix
Master No.: 522221 v
Y-Axis: 6980 v
Y-Anis Name Navy

Location Filter:  P-f

Transaction 92
INVENTORY 0
Blanket Order 6
Sales Qvdes 166
Transfer Shipment 0
EXPECTED OUTPUT 160
AVAILABLE! -160
Puechase Qvader 0
Transfer Order Receipts 310
EXPECTED INPUT 310
AVAILABLE Nl 150

250
-250

524
274

Then press Release from Home - Release

B ove  actons
@ L] New

View Release

7% Delete

NAVIGATE

@ Make Order
v E:pPrint...

] Statistics

406
0
320
-320

793
793
473

110

485
350
1004

1004
654

Global Dim 1 Filter
Global Dim 2 Filter

Profile Type

Show Transaction Type

Lookup Company

116

350
-350

1033
1033
683

350
-350
1082

1082
732

Transaction
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2.3 Transfer Orders
Make a Transfer Order

Remember to type the Location Code you are ordering from to External Document No.

This will help you afterwards when you are searching for old orders

External Document No..  P-FI

Then create the Transfer Order from Actions — Create Transfer Order

- HOME = ACTIONS = NAVIGATE

||= 1] Make Order W O
[; Lé Create Transfer Order A A\
User Expand Collapse

Defined ¥ Print... All All

Select the Transfer-from Location Code. Press OK

7

Edit - TransferCreatePerOrder == X
Bl oo (cronus R L83
Document Type: Blanket Order v

Document No.; 41048

Sell-to Customer Name:

Parameters A

Transfer-from Location Code: lP-Flj v

[ OK H Cancel ]
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Trimit asks do you want to run Transfer Create. Press Yes

Microsoft Dynamics NAV o35

Do you want to run Transfer Create? This may take some time.
Sales Order filter: Type: Blanket Order, no; 41048

[ Yes H No

Now it has created the Transfer Lines

Microsoft Dynamics NAV u
ﬂ Lines Handled: 5

VAS created: 1, Lines: 5
BULK created: 0, Lines: 0
CD created: 0, Lines: 0
Run time: 0,02 min.
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2.4  Create Warehouse Shipment for Transfer Order

Go to Transfer Orders

Logistic » Transfer Orders

Or write Transfer Orders to Search-field

Select your order

Here you can see that this must be your Transfer Order based on the Location codes.
You can also locate the right order from Transfer Buffer (instruction link)

Transfer Orders -

MNo. Transfer-fr.. Transfer-to  In-Transit Status
Code Code Code
518947 P-I T-EU Released
518944 R-KPACLEAR R-TAMMIST.. T-EU Released

Select Actions — Create Whse. Shipment

- HOME  ACTIONS  NAVIGATE

2 LG &

Print... Release Reopen  Create Whse.
Shipment |

Trimit informs that one Warehouse Shipment Header has been created. Press OK

Microsoft Dynamics NAV &J

0 1 Warehouse Shipment Header has been created.
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Now it shows you the Warehouse Document. The header is the Warehouse Shipment

number, but it usually appears also to the No. field

Dogurress
eon Outiouns T 3187 SII216580. Reimatec® pars, Sav Ny 5om 1 0 No
he Duttcanss ¥ 1894 SIIIZIGEA0. Aematect pans Sa 3 A

=0 Outtouns Tr. 318547 J22216080. Resmatec® Darts. Sana

30 Rematec® pants S

o Outtouns Tt 1857 2222165 ReOmaoc® parts Sav N LLsom

Release the Warehouse Shipment if you are sure that the customer does not have any

liabilities. Release the shipment by pressing Release
NB! If you are ordering from P-EU, leave the shipment open

HOME ACTIONS MNAVIGATE

Edit o EI' g Y @ E:E:::emckm

L] New
Autofill Qty. Post Post and Use Filters to Get Get Source
< Delete to Ship = Shipment.. Print.. Src. Docs..  Documents.., E=APrint..

NB! You must tell the logistic coordinators to hold Customer E’s and Customer B’s de-
liveries until you have had a permission to send the products. Before shipping you must
make a dispatch of the delivery to the customer and have it accepted. After that you can

tell the logistics to send the deliveries
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2.5 Dispatches
Before we deliver anything to Customer E we need to make dispatches of the orders and
have them approved from the customer. Customer B also needs the dispatches, but those
are made by logistics team. We still have to inform them immediately when we create
shipments for Customer B, so logistics can act quickly.

2.6 Customer E

Write down the Warehouse shipment number and Sales Order number and go to
Integration Shipment Lines in Trimit

Go to

Reima Oy » Departments »* Reima » Integrations » Integration Shipment Lines

Or write Integration Shipment Lines to Search-field

Choose Shipment No as a filter and paste your Warehouse Shipment No there

10593828 Shipment No. - |

The lines will appear

Send the lines to Excel from the blue arrow = Print & Send = Microsoft Excel

Choose the information from excel regarding the following

A-column Warehouse Shipment Number
B-column Customer E

C-column EAN-code

D-column Quantity (NB! Remove gty 0-rows!)

E-column Store Number



A B
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828
10593828

Save the file in CSV-format as following: Delivery_advis_kbh_ 10593828

The number series is the Warehouse Shipment No.

C
6416134726251
6416134726442
6416134657975
6416134657982
6416134657999
6416134767230
6416134767254
6416134671094
6416134671100
6416134657081
6416134657098
6416134671186
6416134671193
6416134657616
6416134671223
6416134657760
6416134657777

il i i e = S R R R T I e e I S S

10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
10
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Each store needs their own dispatch and they have to be in separate files. Put different

shipments to separate files as well.

Download the dispatches to Customer E’s portal

Address: XXXXX

User name: XXXXX

Password: xxxxx

After downloading the dispatch successfully, inform the logistics that they can send the

delivery. Inform them with the Warehouse Shipment No

P-FI orders: sari.pihlajaniemi@reima.com

P-EU orders: sanna.niinimaki@reima.com



ftp://ftp.magasin.dk/
mailto:sari.pihlajaniemi@reima.com
mailto:sanna.niinimäki@reima.com

2.7 Tracking Transfer Order with Order number

Go to Transfer Buffer or write Transfer Buffer to the Search-field

Departments » Reima * Integrations » Transfer Buffer

Select Source Order No. as a Filter and search with the Order Number

41048 Source Order No. | B
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Here you can see your Transfer Order No. If you want to create warehouse shipment

from here, click on the Transfer Order No. and choose Advanced

Transfer Bufter -

Entry _ From To Location In Tramsit Item No Quantity Source
No Locatio. Code Locatio. Order Type
349017 P-F T-EU 5222216980.., 1,00 Sales Order
349018 P-F1 T-EU 5222216980 LOO0 Sales Order

349019 P-¥1 T-EU 927 1,00 Sales Order

349020 p-fl T-EU 522 100 Sales Order

349021 P-FI T-EU 6980 LOO Sales Order

Transfer List appears. Click Actions — Create Whse. Shipment

- HOME ACTIONS MNAVIGATE REPORT

- R = L.lni_ Create Whse. |
2 LG 0

E_'-*, Create Inventc
Print... Release Reopen  Create Whse. Es i
Shipment == Get Bin Conter

Transfer List -
Type to filter (F3) MNo. v >

No. Transfer-from Transfer-to In-Transit
Code Code Code

P-FI T-EU
R-KPACLEAR T-EU

518938 P-FI T-EUROPE
518930 P-EU T-EU
518929 P-FIRTAIL T-EU
518928 P-FI T-EU

518927 P-FI T-EU

Source Souwrce
Documen. Order No
Blanket Ord.. 41048
Blanket Ovdd. 41048
Blanket Ord. 410438
Blanket Ora_ 41043

Blanket Org.. 41048

Source  Transter

Orger Lin.  Order No
14911 518947
15022 518547
15133 518947
15244 518%47

15335 518047
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Trimit informs that one Warehouse Shipment Header has been created. Press OK

Microsoft Dynamics NAV @

o 1 Warehouse Shipment Header has been created.

Now you can see the Warehouse Document. The header is the Warehouse Shipment
number, but it usually appears also in the No. field

L Outiouns T, 31847 SIII216580. Resmatec® pars, Sav Ny Hom 1 0 Mo 00 n
he Outiouma 7 22 5 21

¥

Press Release if you are sure that the customer does not have any liabilities
NB! Remember to leave P-EU shipments Open

HOME ACTIONS MNAVIGATE

. ;e;\r ez ET Eﬁ' Y “EE; [ Release

= Create Pick...
Autofill Qty. Post Post and Use Filters to Get Get Source D

-

< Delete to Ship = Shipment.. Print.. Src. Docs..  Documents.., E=APrint..



2.8 Print Order Confirmation from Blanket Sales Order

Select Actions — Print

ACTIONS MNAY

- HOME
#1] Make Order
[

|z Create Transfer Order
User

Defined ¥ Print...

Choose Pdf and press Save

Blanket Sales Order

Show results:

X Where Mo, = is 41048

X And Sell-to Customer No. = is
X And Mo. Printed = is
- Add Filter

Enter a value.

Limit totals to:

4 Add Filter

Enter a value.

Print

'H Preview H Cancel

21
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3 INVOICING

3.1 Process

3.1.1 Normal process

Step-by-step-process for invoicing consignment customers

Modify customers sales reports

Sales Credit Memo

¢ Credit customers returned items with sales credit memo

Sales Invoices

¢ Invoice customer from Sales Order

3.1.2 Customer E’s process

Step-by-step process for invoicing Customer E

Save the reports to COMMON in the right form and
transfer them to SO Buffer list

* Go to Sales Orders

Take returns away as separate orders

e Credit returns
¢ Invoice sales

Next month compare settlement for the invoiced amount and
make Sales Correction Invoice/Credit memo + Credit other fees




3.2 Sales Reports

Modify the sales report

23

If the prices are not in euros, we have to change them by using the currency of the invoice

months last day. Usually ours and customers currencies are different because we usually

do not know the currency they are using

Let’s use Customer B’s sales report for example. This is how the information we need

looks like

B
EAN Code
6416134475357
6416134461527
6416134505238
6416134466195
6416134476576
6416134474541
6416134461732
6416134462517
6416134504828
6416134473360
6416134550405
6416134475296
6416134475302
6416134462487
6416134461145
6416134461244
6416134416541
6416134504880
6416134510249
6416134459708
6416134462272
6416134461510
6416134550511
6416134462470
6416134455762
6416134505238
6416134473339
6416134550375
6416134461602

C E F G H
Currency 150 Currency Amt without YAT[FC] Amt without YVAT[SEK] Amt with VAT(FC] Amt with YVAT[SEK]
EUR EUR 108,83 1073,22 134,95 1 330,80
EUR EUR 116,09 1 145,74 143,95 1420,70
DkK DkK 223,20 295,88 279,00 369,85
DRk DRk 747,32 990,566 934,15 1238,33
DRk DRk -863,28 -1 144,38 -1079,10 -1430,48
DKk DKk -639,36 -847,55 -799,20 -1059,44
DKK DKK -831,36 -1 102,07 -1 039,20 -1377,59
SEK SEK -899,28 -899,28 -1124,10 -1124,10
DKK DKK 223,20 29E,88 279,00 369,85
DK DK -683,28 -905,77 -854,10 -1132,21
EUR EUR 116,09 1 144,81 143,95 1419,55
SEK SEK -1079,28 -1079,28 -1 349,10 -1 349,10
SEK SEK -1079,28 -1079,28 -1 349,10 -1 349,10
SEK SEK 849,32 849,32 1061,65 1 061,65
DKk DKk 791,28 1 048,94 989,10 1311,17
DKK DKK -703,36 -932,39 -879,20 -1 165,49
DKK DKK -79,68 -105,63 -99,61 -132,04
DKK DKK -178,56 -236,70 -223,20 -295,88
DK DK -191,36 -253,67 -239,20 -317,09
DkK DkK -639,36 -847,55 -799,20 -1 059,44
SEK SEK 799,36 799,36 999,20 999,20
EUR EUR 116,09 1 146,91 143,95 1422,15
DRk DRk -831,36 -1104,19 -1039,20 -1 380,24
DKk DKk -639,36 -849,18 -799,20 -1061,48
DKK DKK -607,36 -806,68 -759,20 -1 008,35
SEK SEK 263,20 263,20 329,00 329,00
DK DK -607,36 -806,68 -759,20 -1 008,35
SEK SEK 1279,20 1279,20 1 599,00 1 599,00
NOK NOK 1 079,28 1177,93 1 349,10 1472,41

|
Date
1.11.2016
1.11.2016
1.11.2016
1.11.2016
1.11.2016
1.11.2016
11.2016
11.2016
11.2016
11.2016
11.2016
11.2016
11.2016
11.2016
1.11.2016
1.11.2016
1.11.2016
1.11.2016
1.11.2016
1.11.2016
1.11.2016
2.11.2016
2.11.2016
2.11.2016
2.11.2016
2.11.2016

1
1
1
1
1
1
1
1

2.11.2016] il

2.11.2016
2.11.2016

This is easy to modify because the retail prices are found in SEK, so we only have to use

SEK currency rate. In some reports there are different currencies

Find the currency rate i. e. from

http://www.suomenpankKki.fi/fi/tilastot/valuuttakurssit/Pages/tilastot valuuttakurs-

sit valuuttakurssit short fi.aspx

L J |

Duantity

k& ok =k ok —k =k -k —k -k —k —k —k —k —k —k -k -k —k —k —k —k —k % —k

1


http://www.suomenpankki.fi/fi/tilastot/valuuttakurssit/Pages/tilastot_valuuttakurssit_valuuttakurssit_short_fi.aspx
http://www.suomenpankki.fi/fi/tilastot/valuuttakurssit/Pages/tilastot_valuuttakurssit_valuuttakurssit_short_fi.aspx
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In Customer B’s case the currency rate is found from the report

Check that the prices are unit prices. If they are not, change them by dividing the price

with the quantity column

Change the currency to euro by dividing the price with the currency rate. Copy formula

F l G |
Amt without VAT[SEK) EUR
1073,22 |=F2/3F3372| |
1 145,74
295,88
990,66
-1 144,38
-847,55
-1 102,07
-§99,28
295,88
-005,77
1 144,81
-1079,28
-1 079,28
849,32
1 048,94
-932,39
-105,63
-236,70
-253,67
-847,55
799,36
1 146,91
-1 104,19
-849,18
-806,68
263,20
-806,68
1279,20
1177,93

! 9,7654]

Customer B has different commissions for Norway and other countries.

Separate Norwegian sales from others to another file

28 B451344TIIB DRK DHK 607, 36 ] 82 61 1 008 2412016 1

& MEASYIS SEX SEN | 279,30 L 279,20 120,99 130 &5 §09 00 1 695,00 211j014 1
DA e da e o NOR 107940 L1 13052 13052 334010 147341 3512018 1

NB! Customers A, F and E have several stores. If you need to make invoices separately

to every store, you have to divide the report by stores at this point
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The following columns are the information you need for next steps

A
EAN Code
6416134475357
6416134461527
6416134505238
6416134466195
6416134476576
6416134474541
6416134461732
6416134462517
6416134504828
6416134473360
6416134550405
6416134475296
6416134475302

416134462487

416134461145
6416134461244
6416134416541
6416134504880
6416134510249
6416134459708
6416134462272
6416134461510
6416134550511
6416134462470
6416134455762
6416134505238
6416134473339
6416134550375

EUR
109,90
117,33

30,30
101,45
-117,19

-86,79

112,85

-92,09

30,30

-92,75

117,23

110,52

110,52

86,97

107,41

-95,48

-10,82

-24,24

-25,98

-86,79

81,86
117,45
-113,07

-86,96

-82,61

26,95
-82,61
120,99

C
Quantity

i [ [T [ i [T
- = =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k

Separate the returned items (items

Norway and other countries returns

EAN Code ~
6416134476576
6416134550511
6416134461732
6416134475296
%4151344T5302

416134461244
6416134473360
6416134462517
6416134462470
6416134474541
6416134459708
6416134455762
6416134473339
6416134510249
6416134504880
@415134415541

EUR
-117,19
-113,07
-112,85
-110,52
-110,52

-95,48
-92,75
-92,09
-86,96
-86,79
-86,79
-82,61
-82,61
-25,98
-24,24
-10,82

-1/ Quant

L T T T T T T T S T T T T T S |
— =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =

with -) to different files: make separate files for



Edit the figures from negative to positive and save the file

EAN Code Quantity
6416134476576 117,19
416134550511 113,07
6416134461732 112,85
416134475296 110,52
416134475302 110,52
6416134461244 95,48
416134473360 92,75
6416134462517 92,09
416134462470 86,96
6416134474541 86,79
416134459708 86,79
6416134455762 82,61
416134473339 82,61
6416134510249 25,98
416134504880 24,24
6416134416541 10,82

—% = = =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k =k

At this point you should have four different files:
1. Sales report for Norway

2. Sales report for other countries

3. Returns for Norway

4. Returns for other countries

Your next step is either

Sales Credit Memo

or

How to credit customers with several locations
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3.2.1 Customer E’s sales reports

Customer E sends us their daily sales reports by email

= Message Salgsrapports.txt (6 KE)

Save them to COMMON to following folder

« PROJECTS »

Before saving you must check the date of the report

The date is marked with yellow (red marked number 10 is the store number, if you need

to check something later)

20170117,10,2521,670,29,1229,32324,6416134504897,1,27900,13950
20170117,10,2521,670,82,1520, 25408, 6416134510133, -1,-29900,11960
20170117,10,2521,772,80,1937,92718,6416134510362,1,32900,16450
20170117,10,2521,670,82,1520, 25408, 6416134510591 , -1, -32900,13160
20170117,10,2521,738,26,1336,92377,6416134474855,1,119900, 59950
20170117,10,2521,658,95,1756, 34696, 6416134547467 ,1,39900,19950
20170117,10,2521,658,98,1759,22400, 6416134547443 ,1,39900,19950
20170117,10,2521,523,44,1654,92718, 6416134459562 ,1,99900, 49950
20170117,10,2521,658,95,1756, 34696, 6416134464771 ,1,89900,44950
20170117,15,2521,999,2682,1215,2,6420024860826,1,13950,0
20170117,15,2521,999,2899,1415,2,6416134462272,1,49950,0
20170117,15,2521,999,1735,0017,2,6416134455618,1, 44950, 0
20170117,15,2521,999,2999,1515,2,6416134552140,1,9950,0
20170117,15,2521,999,709,0016,2,6416134552164,1,9950,0
20170117,15,2521,999,1493,0017,2,6416134458718,1,64950,0
20170117,15,2521,999,1751,0017,2,6416134461077,1,54950,0
20170117,15,2521,999,1853,0018,2,6416134461060,1,54950,0
20170117,15,2521,999,1297,0017,2,6416134469639,1,29950, 0
20170117,15,2521,999,1267,0017,2,6416134510379,1,16450,0
20170117,15,2521,999,395,0015,2,6416134510478,1,16450,0
20170117,15,2521,999,2168,0018,2,6416134510492,1,16450,0
20170117,15,2521,999,2168,0018,2,6416134510485,1,16450,0
20170117,15,2521,999,973,0016,2,6416134473049,1,47450,0
20170117,15,2521,999,973,0016, 2, 6416134473032,1,47450,0
20170117,15,2521,999,1606,0017,2,6416134473025,1,47450,0
20170117,15,2521,999,2981,1515,2,6416134473292,1,47450,0
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Save the txt.-file in following form “DATE_100_DKK_CUSTOMERE”

[IRLT]

02112016_100_

A1 990 s 100

gima-rel2.reima.fi\Qv_Reports

9.11.2016 23:02
512.2016 9:46
16.1.2017 9:51

Text Document
Text Document

Text Document

-eiml_l ORI LULT _TUA
— 03112016_100_ 9.11.2016 23:02 Text Document _
v 4| 1] | P
17012017_100_DKK -
[Te)(t Documents (*.txt) -
Copy the files you want to invoice from
Paste them here:
COMMON (\\reima-files11l.reima.fi\REIMA) (Y:) » PROIJECTS ) > v| 9 ‘ I—
Tools Help
New folder 3= j
ces A Name Date modified Type Size
| archive 16.1.2017 9:57 File folder
T | Backup 29.9.2016 11:00 File folder
I Import 5.12.2016 12:27 File folder
s
I Odottavat 14.1.2014 15:.08 File folder
I Sivuun 15.1.2016 14:45 File folder
I test 21.11.2016 16:35 File folder
. Testia 14.1.2014 15:08 File folder
“X Statement for 28.11.2016 16:53 Adobe Acrobat D... 353 KB
(e E

Trimit takes the files from this folder to Trimit’s Sales Order Buffer list

Go to Sales Order Buffer list in Trimit

Reima Oy » Departments » Reima *» Integrations » Sales Order Buffer List

Or write Sales Order Buffer List to search field
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In Sales Order Buffer List you can see Customer E’s EDI-dispatches

1 17.12017 25 18.1.2017 942 Pending
1 1712017 15 1812017 942 Pending
1 17122017 X 18.1.2017 944 Pending
1 1712017 40 18.1.2017 944 Pending
] 1712017 30 18.1.2017 944 Pending
1 1712017 2 18.1.2017 944 Pending
1 1712017 10 18,1.2017 244 Pending

Select all the Customer E’s dispatches

1 1712017 5 18.02017 944 Pending
1 1712017 15 18,2017 544 Pending
1 1712017 50 18,12017 944 Rending
1 1712017 40 18,2017 844 Pending
1 1712017 30 18.1.2017 344 Pending
1 17.1.2017 20 18.1.2017 944 Pending
1 1712017 10 18.12017 9144 Rending

Press Process Selected Documents

HOME ACTIONS

- 8 &
[ Edit List E K

Edit Process Pending Process Selected
< Delete Documents Dacuments

Now the dispatches are transformed into Sales Orders

Your next step is

How to credit customers with several stores
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3.3 Sales Credit Memo

At first we have to credit the returns to Customer B’s location

Note that if you have had reclamations during the sales month, you should decrease them

with Item Journals (link to instructions here) after crediting them in this phase

Import the return file you have made to a Sales Order

Goto

» Home » Sales Orders »

Create new Sales Order. Press New

- HOME = ACTIONS  NAV

N/ [a X

MNew Edit View Delete

Fill General information

Type in Sell-to Customer No
Choose this date as Requested Delivery Date

Change Order Type to INS_WHL_CO
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Note that Customers A, F and E have several stores that need to be credited separately

with the stores Sell-to Customer numbers

Now you can import the return-file from Actions — Import Order lines from Excel

ACTIONS MNAVIGATE

wpand All B} Release E;, Calculate Invoice Discount 3 ﬁ:“i r|:‘| -
ollapse All -ﬁ? Reopen %% Line Discount Combinations ~ E-] = |5

- T
(el Get Std. Cust. Sales Codes.. [ |5

Choose your file to File Path and Name-section
Change Item number format to EAN
Type in the Item Number Column number, Quantity column number and Price col-

umn number - press OK

Workbook
Quick Se1 Format -
Fite Path and Name: CAUsersiranmalro\Deskiop)\| ~

File format
Item number format EAN .
Field Separator
Order No. Columiy 0

Item Number Colummn

Mode! No. Column 0
Color Column; 0
Size Column 0

ltem and Size column 0

ltem and Color Cotumn 0
Quantity Column
Unit of Measure Column 0

Price Column
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Choose the right sheet and press OK

Name/Va“]e Lookup - _')-'De to filter (F3) Name -~ | 2

Mo filters applied

Name Value

59 data juni 15
60 data jul 15
61 data aug 15
62 data sept 15
63 data okt 15
64 data nov 15
63 data dec 15
66 data jan 16

Check the Customer Discount group from Misc. Param.-section

Customer B has two commission per cents: 52 % for Norway and 45 % for other coun-
tries

+ MISC. Faraim.

Customer Posting Group:  EU

Customer Disc. Group: -

Job No.: -
Collection No.: -

Creation Date: 13.1.2017 -

Created by: -

Write down the Sales Order No and close the Sales Order

Go to Sales Credit Memos from

» Sales » Sales Credit Memos

Or type Sales Credit Memos to the Search field



Press New

- HOME ACTIONS MNA
7 [& X

New Edit View Delete

Write the customer number to General

General
Sell-to Customer No.: 1101116 v|
Sell-to Contact No.: CTO06675 -

Sell-to Customer Name;

Write a description of the document to Your Reference and External Doc. No.

Your Reference: MNovember 2016 returns Other Countri

Choose Copy Document from HOME-sheet

s to Reverse... (28] Get Std. Cust. Sales Codes...
E[Z Copy Document...
E-] Move Negative Lines...

Choose Document type Order and type your document number
Trimit chooses automatically Recalculate Lines, take this tick off

Options o

Yo Oroe -

= TRIMIT v "

OK Canced

Press OK



The lines will appear

Matrix $31234 Retmatec® jacket, Smarvs Pty
Yo ) JaA 00X -1 Resmatec® jacket. Seani ey
123640000 - Hesmasec® jacoet, Skamnn g
Matrix ssan -k Incket, Likka L& U]
1z, De-ad acket. Lk (3
Matrix 5201344 DEE Overal, Kiddo jeonet PEV

34

1 6243

1 PCS 540
i PCS 50.15

Check that the Location Code is correct. In this case it is not, so change it to C-B from

Shipping

Press F7 and check that the credit memo does not contain VAT (or some cases that it

does contain it)

The credit memo chooses Inventory Adjustment automatically to Yes, leave that

Post the Credit Memo from HOME — Post

HOME ACTIONS MNAVIGATE

ﬁ 6\ -7 Post
* 1 New v “f Post and Send...
!

Release Reopen _
> Delete P [ Test Report...

Press No

Microsoft Dynamics NAV

Do you want to set Posting- and Document Dates to the Working

Date?

Now the Sales Credit Memo disappears. It means that it is posted

Your next step is

Invoicing
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3.3.1 How to credit customers with several locations

Customer E used as an example. If you are invoicing Customer A or Customer F, check

the previous chapter

After you have processed Customer E’s EDI dispatches

Go to Sales Orders

» Home » Sales Orders »

100404

109229 100401 Open No

Open the first sales order

Collect all the returned items to an excel file

If you have several orders for one store i. e. Customer B 20, take all the returns to the
same file

Press Expand All

HOME ACTIONS
"l:1 =% Expand All

“- Collapse All
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Press the Quantity column, so that the returns will rise on the top

Exp.. Type Man.. No. Description Location Quantity _
Matr._. VAS. Code
Item | S18315N099000054 Balaclava, Starrie -1
Item r 520189999000104 Reimatec® overall, Tromssa -1
Item T 522207N999000134 Pants, Procyon -1
Matrix | 569123 Winter boots, Nefar
Matrix | 527251 Reimatec® gloves, Tartu

Send the rows to Excel

NB! Do not delete the returns from the sales order before you have made the credit note
of the returns. If you delete them you have no data of returns in case something disappears

on the way

P €t - Saes Ordes - 108228 -

Page ’ | *| Emall 3s Attachment

ua Microsoft Word
ug Microsatt Excel

# Pant Page..

=7 Pprint@Send »
Customze ’

»
Help Microsoft Excel (Ctrl+E)

The lines will appear to Lines-sheet

General | Lines . Invoicng . Shipping . Foreign Trade . Prepayment .~ + Misc. Param. ~%J
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Delete all the rows but the returns and save the file

1 Edit - Sales Order - 100229

Ukt of Line Amount L)

Fxpand Manual Descrigtio Location Rosnrved  Mansire Ut Brice  Amosnt ol

O Matrix Type VAN Line Mo, " Code Quantity  Quamtity  Code Exel VAT Uxed, VAT VAT Ll
3 No Item No 518315N Balaclay 1,00 PCS 190,60 -199,21 -199,21
4 No 1tom No "5201899 Rolmate 1,00 PCS 659,40 -336,29 -336,29
alas tan Ma €32207NPants, P 1,00 PCS 623,50 -419.98 -419.98
Jrries cie AW s W ST Winter 1 TS .00
ﬁ.. I'W» 4 & 2 7251 Reimaty PRS 0,00
L avo Matnx o 209297 Relimoty PRS 0,00
s ¢ No 522207\ Pants, P PCS 0,00
i X ¢ _No 517135 Mittens PRS 0,00

2 Paete Optioms

Descriptio Location

No. n Code Quantity
518315N999000054 Balaclave 1,00
"'520189999000104 Reimatec 1,00
522207N999000134 Pants, Pr 1,00

Create new Sales Order

Type in the General information: Sell-to Customer No and Order Type INS_ WHL_CO

) .
Genee
No 109238 L O Reteence
Seli-to Customer Na: 100401 - Salesperson Coge H
Seil 30 Customer Namwe Stank Qpen
Selt-10 ity ¢ Vaue Date
Posting Date 512017 -
CQrder Date 18.1.2017 -
Siop Availabilnty Check
Document Date 1812017 - = o
Cugtaf Typs NS WHI_CD
| -
Catlection No

Then import the returns from excel-file

Importing is explained in Blanket Sales Order-chapter
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When you have imported the lines, Press F7 and check that the amount without VAT

matches to the amount in the return file. Notify the commission

109238

General
Amaount Incl. VAT 85548 Adjusted Profit %
v, Discount Amount 0,001 Quantity
Total Inci. VAT 95548 Parcels
25% VAT 191,10 Net Weight
Toral Excl. VAT 764,38 Gross Weight
Sales (LCY) 102,79 Volume
Oniginal Profit (L.CY 56,01 Qnginal Cost (LCY
Adjusted Profit (LCY 56,01 Adjusted Cast (LCY)
Onginal Profit % 545 Cost Adimt. Amount (LCY

No. of VAT Lines

If the amount is correct, leave the Sales Order
Remember to write down the Order Number
Go to Sales Credit Memos from

» Sales » Sales Credit Memaos

Or type Sales Credit Memos to search field

Create New

- HOME  ACTIONS
BRI

MNew Edit View [
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Type the Sell-to Customer No, write a description to Your Reference and External

Doc. No. and change the Posting Date to the first day of the invoice month

General
Sell-to Customer No.: 100401 -
Sell-to Contact Mo.: CTO05960 -

Sell-to Customer Name:
Sell-to City:

Sell-to Contact:

Your Reference:

Pasting Date: 30.1.2017 -

Press Copy Document from HOME - Copy Document

to Reverse.. [3Get Std. Cust. Sales Codes...
E[Z Copy Document...
E-] Move Negative Lines...

Select Document Type — Order and choose your order to Document No. field

Remember to leave Recalculate Lines empty

Press OK
Edit - Copy Saes Document ey X
‘ l
Dptions Lol e
Dotument Type: Order g
Documeant No 1060645 =~
Sell-to Customer No. 100801

Soll-to Customer Name:
Inciude Header

Recalculate Lines

«TRINIT My -

0K Cancel



The lines will appear

Check the commission and VAT

Description Locatvon Collection Cuantity Unit of Measure Code
7 Code Nt

Balaclava, Starrie & PCS

Batadlava, Stame 1 0CS

Pants, Procyon PCS

Pants, Procyon 1 PCS

Reimatec® overall, Tromssa PCS

Reimatec® overall, Tromssa 1 PCS

Unit Price Exc

82150

2920

40

Inventory Adjustment in the rowns should be Yes, because we will return the quantities

to customers location. Reason code should be 209A Consignment Returns

At this point we are adding the quantities to C-B KOLD, check the Location code

Shipping

Ship-to Code - Blanket Orger 10
Ship-to Name Location Code
Ship-10 Post Code Shipment Date

The credit memo is ready to post

Press Post

HOME ACTIONS MNAVIGATE

i ﬁ 5\ -7 Post
=* 7 New v “f Post and Send...

W Release Reopen

X Delete [ Test Report...

VAT
0,00
39060
0,00
82350
0,00

659,40



Trimit asks the following. Press No

Microsoft Dynamics NAV ——— lﬁ

Do you want to set Posting- and Document Dates to the Working
Date?

[ Yes ] [ No

Now the document is posted and you can find it from Posted Sales Credit Memos
Remember to delete the order you copied to the Sales Credit Memo

3.4 Invoicing

Import the Sales report file you have made to a Sales Order

Goto

» Home » Sales Orders »

Create new Sales Order. Press New

- HOME = ACTIONS  NAV

N/ [a X

MNew Edit View Delete

41
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Fill General information
Type in Sell-to Customer No

Set the Requested Delivery Date as the current date

Change Order Type to INS_ WHL_CO

Note that Customers A, F and E have several stores that need to be invoiced separately

with the stores Sell-to Customer numbers

Now you can import the Sales Report-file from Actions — Import Order lines from

Excel

ACTIONS NAVIGATE
wpand All B} Release E;, Calculate Invoice Discount 3 ﬁ:“i r|:'| -
ollapse All ﬂ“ Reopen % Line Discount Combinations = E-] =3 E.E‘;
(el Get Std. Cust. Sales Codes.. g |5
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Choose your file to File Path and Name-section
Change Item number format to EAN

Type in the Item Number Column number, Quantity column number and Price col-

umn number > press OK

Workbook

UKk Se1 Format -

Fite Path and Name CA\Usersiramalro\Deskiop\ -
File format

Item number format: EAN -

Order No. Columin 0

Iltem Number Column

Mode! No. Column 0
Color Column )]
Size Columey Q0
ltem and Size columin 0
Item and Color Column 0

Quantity Column
M

Unit of Measure Column 0

Price Colume

Choose the right sheet and press OK

l | kug »
Sers W
Nam
sy
11
dac
an
A58 apt
un
“Ug 1
SET
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Check the Customer Discount group from Misc. Param.-section

Customer B has two commission per cents: 48 % for Norway and 55 % for other countries

+ Misc. Param.

Document Reference:

Customer Price Group:

Customer Disc. Group:

Job No.

-

Select Functions — Set Qty. to Ship Outstanding

Lines
[ Line - VarDim - Related Order -~ Functions ~
Exp.. Type Man.. No.
Matr. WVAS...
[] Item [[] 531232999000134
[] Item [[] 518315490000052
[] Item [[] 520190F698000134
[] Item [] 510230698000080
[[] Matrix [[] 518315
[] Item [[] 584415342000098
Press Yes

Microsoft Dynamics NAV

-,

- -

This function will update Qty. to Ship. If you only want to update
some of the lines, these lines can be marked.

[ Yes ] [ No




Post invoice from HOME — Post

Bl rove  actons
E Edit E-
Q L New

View Post...

7% Delete

Manage

Choose Ship and Invoice, press OK

Microsoft Dynamics NAV u

@ Ship
@ Invoice
@ Ship and Invoice

I [ OK ] [ Cancel

hee— e ==

We do not want to change the Posting date, so press No

Microsoft Dynamics NAV. =

Date?

Do you want to set Posting- and Document Dates to the Working

Trimit starts to post lines

Microsoft Dynamics NAV

Order 106060 - > Invoice 384866
Posting lines: 7
Posting sales and VAT:

Posting to customers:

Posting to bal. account:

Cancel

45
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If the quantities do not match the stock, this window can pop out

Microsoft Dynamics NAV lﬁ

Q You have insufficient quantity of Item 520189490000098 on inventory.

[ o< |

It means there is no such product in the location you try to invoice from.
You must add the product to the Location by using Item Journals

(link to instructions here)

After adding, press Post again
Repeat this to the point the Sales Order disappears — this means that the invoice is posted
3.5 Sales Correction Invoice

If the invoiced amount does not add up with the sales report, you must make a Sales

Correction Invoice or Credit Note

For making a Sales Correction Invoice, go to

» Finance *» Sales Invoices

Or write Sales Invoices to the search field
Press New
B8 tome  Actions  Na

2 [a X

New Edit View Delete



Type Customer number and choose the Order type

Geners

You must invoice the sales correction with an Iltem NS0007

Type the explanation to the Description. You can write it also to Your Reference

Choose Quantity 1
Exp.. lype No VAT Bus Description Locaton
Matr Posting Code
hem NSOOO7 DK-EU Sales correction November 2016

Check the Location Code that should be customers own location

Type the invoiced amount to Unit Price Excl. VAT

Check that everything (VAT etc.) adds up from F7

tions - [ Line - VarDim - Related Order - ] New &% Find  Filter % Clear Filter

Quantity Unit of Line Discount % Line Discount Unit Price Excl.  Line Amount Excl.

Measur... Amount VAT
1 PCS 0 0,00 416,99
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Change dimensions from NAVIGATE — Dimensions

BB tove  actions  NavieaTe

2 ® 7 Approval

&b ) Commen
Statistics Dimensions Customer ——
E='Extendec

The dimensions might look like this

Edit Dimension Set Entries -

Type to filter (F3) Dimension Code | 2
Dimensi.. , Dimension Dimension Value Name
Code Value Code
CHANMNEL WS Wholesale
COSTCENTER 100400 WS SE
COUNTRY SE Sweden
CUSTOMER 101116 101116
ORDERTYPE  I{EH v

Add the most correct dimensions for BRAND, CATEGORY and SEASON

BRAND REIMA Reima

CATEGORY 1 OUTDOOR

SEASON AW16 AW16
Press OK

Trimit asks do you want to update the lines, press Yes

Microsoft Dynamics NAV &

0 You may have changed a dimension.

Do you want to update the lines?

[ Yes ] [ No ]
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Press Post

& [ G
| ] New v =
View Release Reopen Post

< Delete

ae Rejease

Trimit asks if you want to post the invoice, press Yes

Microsoft Dynamics NAV m

9 Do you want to post the Invoice?

[ Yes J l No ]

Trimit is trying to set the Posting date to today, press No

_—— =
Microsoft Dynamics NAV @

Do you want to set Posting- and Document Dates to the Working
Date?

[ Yes ] [ No l

Now the invoice has been posted and it disappears from Sales Invoices to Posted Sales
Invoices
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3.6 Customer E’s Sales Corrections and other fees

After the sales month Customer E sends us a Settlement-file that tells us what they are

going to pay and the fees that we should credit for them

First we must calculate what we have invoiced from Customer E in Trimit in previous

month

Go to Customers from

Reima Oy » Home » Customers »

Type Customer E’s Customer No 100392 as a filter

100392 No. | %

Open the customer card with a double click

Open the Balance by clicking the balance amount

Balance (LCY): 580222

Choose all documents and send them to Excel

Filter the Original Amount Column from Smallest to Largest or Document Type from

Ato Z to get the Credit Memos and Invoices filtered

I
Original Amount -

Document Type | =
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Make a calculation of all the Returns (Credit memos) and Sales (Invoices)

29.6.2017 Credit Me|'585082 ’100392 RTDOMAIT DKK -244.49
16.6.2017 Credit Me|'585080 ’100392 RTDOMAIT DKK -177,99

9.6.2017 Credit Me|'584942 ’100392 RTDOMAIT DKK -177,99
30.6.2017 Credit Me|'585137 ’100392 RTDOMAIT DKK -177,79

9.6.2017 Credit Me|'585083 ’100392 RTDOMAIT DKK -101,49
Returns -16 699,45
29.6.2017 Invoice '396226 ’100392 RTDOMAIT DKK 1 540,03
30.6.2017 Invoice '396351 ’100392 RTDOMAIT DKK 1 935,66
30.6.2017 Invoice '396367 ’100392 RTDOMAIT DKK 2059,85
29.6.2017 Invoice '396233 ’100392 RTDOMAIT DKK 263854
19.6.2017 Invoice '396001 ’100392 RTDOMAIT DKK 30648,57
Sales 76 918,80

Then calculate the correct invoiced figures

Sales 76 918,86
- Returns 16699,45
DK VAT 25% 60 219,41 Inc VAT
/ 1,25 48175,528 Invoiced amount without VAT

Now we know the amount that is invoiced in Trimit (60 219,41 DKK)

Open Customer E’s Settlement-file and our own Excel-platform for counting the set-

tlement from

» COMMON (\\reima-files11l.reima.fi\REIMA) (Y:) » PROJECTS » Consignment instructions »

10.1.2017 14:22 Microsoft Excel Co... 12 KB
| 21.7.2017 12:51 Microsoft Excel W... 11 KB
=X 16.1.2017 11:14 Adobe Acrobat D... 1367 KB



Start to pick figures from Settlement-file to this excel

Use the amounts without VAT

Period : 01-06-2017 - 30-06-2017

Sales overvie
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Area |0 Description VAT amount Salas amount Total
429412 17.176,56 21.470,68
6.067,22 24.268,90 30.336,12
3.047 44 12.189.76 15.237,20
3.824 33 15.297,33 19.121,66
1.064,16 4.256 64 5.320,80
4.301,71 17.206,93 21.508,64
©112.995,10
Every figure has its place in the Excel
Deparm Credit
ent card Handing Statt Forsendel Marssalt
store SALES COMMISSION MoN Afregning Markmadsforingsbidrag fee Alsrm fne discount e gtagning  hindterng
0 1717656 1404557 Lt 451,08 10t
i 242689 14046,57 2825 52,61
25 1238970 01072 1215 335
w 15970 602 15w a7
an L2560 68 N8 42.5) 175
=0 1720693 160,82 1.0
0 75 351 14438

Count all the sales and commissions together

Count the difference of the sales and commissions. Compare it to the already invoiced

amount you calculated before

Invoiced in Trimit  Invoiced Sales in Settlement Difference
48175,528 41623,69

6551,84

The customer discount group 49% must be in the credit memo. Use the following formula

and add VAT to get the correct amount.
The red number is the one we are typing to the credit memo

(6551,84/51)*100 12846,74

1,25 16058,43
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We have invoiced too much, so we must credit the difference. If we have invoiced smaller

amount than in Customer E’s settlement, follow the instruction Sales Correction Invoice

Go to Sales Credit Memos from

Sales v Sales Credit Memos

Then press New

- HOME
N4

MNew Edit

Choose Customer number 100392 and write description to Ext. Doc. No

Choose Transaction Type 99 from Foreign Trade

Foreign Trade

Currency Code: DKK -
EU 3-Party Trade: ]
Transaction Type: |@ -

Transaction Specification: -
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Choose Item to the row and type NS0007

Write Commission correction to Description

Exp.. Type No. Gen. Prod. Gen. Bus. VAT Bus. Description
Matr... Posting ... Paosting ... Posting...
[] Item NS0007 PRODUCT EU CONSING DK-DOM Commission correction|

Type 1 to Quantity and Type the amount you calculated for the difference to Unit Price
Excl. VAT

NB! All though it says ExIl. VAT, it still does include it

Quantity Unit of Unit Price Excl.  Line Amount Excl. Line Discount %
Measur... VAT VAT
1 PCS 16 058,43 8 189,80 49

Choose Inventory Adjustment No (Statistics with only Sales Amount Reduced)

Inventory
Adjustm...

Mo (Statistics...

Check that the amounts are correct pressing F7

General
Amount Incl. VAT: 8 189,80
Inv. Discount Amount: | M|
Total Incl. VAT: 8189,80
25% VAT 163796
Total Excl. VAT: 6 551,84
Sales (LCY): 880,99
Original Profit (LCY): 880,99
Adjusted Profit (LCY): 880,99

Original Profit %: 100,0



Press OK

Go to NAVIGATE-Dimensions

ACTIONS  NAVIGATE

4 ) Comments
-

#
-4 % Dimensions
ner . (
=
757 Approvals Transz

Choose dimensions for BRAND, CATEGORY and SEASON

e WL

CHANMEL WS Wholesale
COSTCENTER 100500 WS DK
COUNTRY DK Denmark
CUSTOMER 100392 100392
BRAND REIMA Reima
CATEGORY 1 OUTDOOR

SEASON 5517 -

Press OK and Update the Lines

Then press Post

Post Postand  Test
Send.. Report.
Now you can find the Credit Memo from Posted Sales Credit Memos

Then do the same for the other fees from the Settlement

Remember to add 25 VAT to the amounts
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Now you must credit the other fees
Make a new Sales Credit Memo
Choose Customer No and write Description i.e. “Sales Correction June 2017”
Choose Transaction type 99
Take of the Customer discount group 49 % from Misc. Param.
Use the Item No NS0007
Type the rows with the descriptions from the file

NSO T MODUCT U CONSING  De-DOM MDN (O 1 &S L 3650

Choose Quantity 1 and type the value with VAT to Unit Price ExI. VAT

Choose Inventory Adjustment No (Statistics with only Sales Amount Reduced)

Inventory
Adjustm...

Mo (Statistics...

Add the same Dimensions as before and Press Post
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4 EDITING SALDOS IN LOCATIONS

4.1 Item Journals

If the Sales Invoice gives you a note about missing quantity, you can add the product to

the Location with Item Journals

You can find it from

* Departments » Warehouse » Inventory »

Choose Item Journals

Inventory

Lists
Phys. Invt. Counting Periods

Item Reclass. Journals
Phys. Inventory Journals
Revaluation Journals

Choose Entry Type Positive Adjmt.
If you would decrease something you would choose Negative Adjmt. If you want to de-

crease something, choose Negative Adjustment

Write your name letters after Document No. i.e. “17RR”
Write the Item No. you are adding

Choose Location Code and Quantity

Do Item No Dascription Locatior Bin Code New Locatior Quantity
No
Positive AgmL 17RR 52150369800.. Softshedl jacket, Vanli 1]
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When you have filled all the information, press Post
Post
Trimit asks “Do you want to post the journal lines?”’

Press Yes

i i

Microsoft Dynamics NAV 28

0 Do you want to post the journal lines?

Yes | [ Mo

Now the stock is up to date

4.2 Returns after the season

We make the consignment product returns by using Transfer Order and Physical Inven-

tory Journal.

Let’s use Customer C as an example

First make a Blanket Order with the stores customer number

Go to Blanket Sales Orders
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Press New

Fill the Sell to Customer No

Write down the stores Location code to External Document No
Skip 29 |evel Transfer Create

Use Order Type INS_ WHL_CO

Change the Location Code from Shipping-sheet to V-CORRECT

Take Cross Docking tick away

Shipping
- Location Code V-CORRECT -
ent Method Code

Ship-to Information

Blanket Order | -

For Delivery
Resdy for Shipping

Next you must import the excel file of seasons returns, see instruction from Sales Orders



Release the order

= Elz Copy Document...
7

Import Order -

lines from Excel 4 Reopen

E,- Release

Create Transfer Order from C-C A = V-CORRECT

’_’rﬁ. @ Make Order

|z Create Transfer Order
User

Defined E':il Print...

Document Type: Blanket Order -
Document No.: 43707

Sell-to Customer Name:;

Parameters ~

Transfer-from Location Code: [ :|

l OK H Cancel ]

After the Transfer Order has been created, go to Transfer Orders
Select your Transfer Order, and Open it by double clicking

Transfer Orders -

Mao. Transfer-fr.. Transfer-to  In-Transit Status
Code Code Code
537940 P-IF - ~-EU Released

537939 - V-CORRECT T-EU Released
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Select Actions — Create Warehouse Shipment

ACTIONS NAVIGATE REPORT

Y A LG . &,

Expand Collapse Felease Reopen  Reima Create Whse Create Whse.

All All Shipment Shipment

ru

[§4]

eds

m

VManage R

Trimit opens the Warehouse Shipment Document

Choose Home — Autofill Qty to Ship

After that, choose Post Shipment

HOME ACTIONS NAVIGATE

Edit '__+ e
L] New 4 L‘ éﬂ

Autofill Qty. Post Postand U

2 Delete to Ship  Shipment.. Print..
anage
Choose Ship
Microsoft Dynamics NAV ﬂ
@ Ship

() Ship and Invoice

OK Cancel
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If Trimit says that some item is not on inventory, delete the item row from Transfer Order

Microsoft Dynamics NAV ‘ <

Q Ttem 5840216531074 is not in inventory.

Cox

When the Shipment has been successfully posted this note will appear

Microsoft Dynamics NAV E

o Number of source documents posted: 1 out of a total of 1.

Ship lines have been posted.

o]

Next you must create a Warehouse Receipt from Actions — Create Whse Receipt

L;‘._ Create Whse. Receipt
E._E} Create Inventory Put-away/Pick...
%Get Bin Content...

When Warehouse receipt opens, press Post Receipt from Home

HOME ACTIONS NAVIGATE

Edit I@TI E

© ] New
Autofill Qty. to  Post
7% Delete Receive Receipt

fldnage



63

Trimit informs you that the Warehouse Receipt has been posted

Microsoft Dynamics NAV ﬂ

0 Number of source documents posted: 1 out of a total of 1.

NB! If you deleted rows from the shipment, you must delete the same rows from Transfer
Order

If you have several returns to make, the easiest way is to make as many Transfer Orders
possible and then clean up the V-CORRECT folder at once

Then you must clean up V-CORRECT location at Phys. Inventory Journals

Go to Phys. Inventory Journals by typing it to Search-field

Choose Calculate Inventory

HOME ACTIONS MNAVIGATE

= e L Al
Ll = B ap
Post Postand Print.. Calculate
Print Inventory...

Hrocess



Make the following selections. Identify yourself as i. e. 17RR

Edit - Calculate Inventory [ =c X

\ ACTIONS Reima Oy - Reima_... &9
h ¢

Clear
Filter

Options ~

Posting Date: 13.10.2017 -

Document No.: |1?RR|

Items Not on Inventory.: [
Include Item without Transactions: [

By Dimensions:

Create New Journal Name: ]

Item ~

Show results:

X Where Item Type =~ is Select a value

»* And Mo, = is Enter a value.
X And Master No. ~ is Enter a value.
<= Add Filter

Limit totals to:

X Where Location Filter ~ is V-CORRECT

X And BinFilter ~ is Enter a value.
X And Date Filter ~ is Enter a value.
<= Add Filter
Warehouse Entry v

OK ] l Cancel

Press OK



Trimit starts counting the inventory of the location

-~

Microsoft Dynamics NAV

Processing items: 5262984190122

Cancel

The lines will appear

Baton Naense  CORRECTION -
1359 Posting Date  Entry Type Document e No Descripeion
Mats No
1310057 Tnventory Co..  17RR 51025633600, Softshel! overdl, Kotio
13102017 Inventory Co..  178R 51025633600 Softshell averall, Kotio

Ioventory Co.. 17TRR 1. Sottshell averali, Kotdo

Inventory Co.. 17AR Reimatec® jacket. Quilt

hwentory Ca_.  17RR N Resmatecd acket, Qalt

wentory Ca 17HR Reimatec® jacket, Hymy

Inventoty Co 178R 51023837240, Retmsec® Jacket, Hymy

Set Qty (Phys. Intentory) as zero 0

Choose HUB-code: Other

Hub Code

785000

Inventory Ca.. 170R 51023837200, Revmatec® jacket. Mymy

Regi
an

Location

Code
V-CORRECT
V-CORRECT
V- CORRECT

W-CORRECT

Y- RE

V- CORRSI
CORREL

V-CORRECT

Salespers /P,
Code

After setting the quantities to 0 and HUB-code as Other, choose Post

HOME ACTIOMS NAVIGATE

[?_+ e S
= B &g
Post Postand Print.. Calculate
Print Inventory...

3 Process

Qny

Caindated)

1

When the lines are posted, we have successfully deleted the saldos from C-locations
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Qty, (Phys

Imventocy

1

1



LAADULLISEN TUTKIMUKSEN KYSYMYKSET

Tutkimusongelma: Miten kaupinta-asiakkaiden myyntiprosessia voidaan kehittd4?

Taloushallintotiimin kysymykset
Miten kaupinta-asiakkaiden laskutusta voisi vieléd kehittaa?
Miten kaupinta-asiakkaita on ohjeistettu maksamaan?

Millaisella aikataululla kaupinta-asiakkaiden oletetaan maksavan?

Logistiikkatiimin kysymykset
Miten varmistaisimme kaupinta-asiakkaiden varastosaldojen oikeellisuuden SS17 eteenpdin?
Miten hoitaisimme tavaran palautuksen k&tevimmin?

Muita kehitysehdotuksia/mietteita?



