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1 JOHDANTO

Opinndytetyon keskeisend tavoitteena on kehittdd toimeksiantajayrityksen vara-
osamyyntid tehostamalla myyntiprosessin hinnoitteluvaihetta. Kategorisoinnin tarkoi-
tuksena on helpottaa varaosamyynnin hinnoitteluprosessia luomalla hinnoittelun tu-
eksi kategorisointimalli, jolla hinnoittelua pystytdén hallitsemaan organisoidusti. Ka-
tegorisoinnilla tavoitellaan tilannetta, jossa jokaiselle osalle tai osaryhmélle on ole-

massa oma kategoria, joka antaa myyntié tarjoavalle taholle selkedn toimintamallin.

Opinndytetyon tavoiteltu lopputulos on suunnitelma varaosahinnoittelun kehittdmi-
sestd, johon ensisijainen tyokalu on varaosien kategorisointi. Varaosamyynnissé eri-
laisten osien yhteenlaskettu kappalemiiré on useita tuhansia, joka aiheuttaa haasteita
myyntiprosessin hinnoitteluvaiheeseen. Varaosahinnoittelussa erilaisia osia hinnoitel-
laan eri tilanteissa erilaisin menetelmin, jonka negatiiviset vaikutukset heijastuvat yri-

tyksen sisdiseen resurssitehokkuuteen ja myynnin kannattavuuteen.

Opinndytetyon aihetta kartoittacssa on selvinnyt, ettd varaosamyynnistd puuttuu sel-
kedt hinnoittelumenetelmat, joten hinnoittelua tehddén tapauskohtaisesti ja hintakehi-
tyksessd ei huomioida kaikkia tekijoitd riittavasti. Hinnoittelussa ei huomioida riitté-
vin tehokkaasti esimerkiksi materiaali- ja valmistuskustannusten nousuja, josta seu-
rauksena on negatiivinen vaikutus myyntikatteeseen. Samaan aikaan yksittdisen hen-
kilon padtosvalta hintojen asettamisessa muodostuu liian suureksi, josta seurauksena

on ali- tai ylihinnoittelua.

Kategorisoinnin avulla jokaisen varaosakategorian hinnoitteluun luodaan systemaatti-
nen toimintamalli ja yhdenmukaiset suuntaviivat, joiden avulla varaosahinnoittelua ja
myyntiprosessia voidaan kehittdd suunnitelmallisesti kohti tavoitteita ja samalla hin-

takehityksen seuranta helpottuu huomattavasti.



1.1 Aiheen rajaus

Opinndytetydaihe on rajattu kasittelemédn varaosamyynnin hinnoitteluprosessia, joka
on varaosamyynnin yksi osa-alue. Opinndytetyon aihealueessa on vahva yhteys han-
kinta- ja ostotoimintaan, tuotehallintaan ja logistiikkaan liittyviin toimintoihin. Vara-
osamyyntiin ja hinnoitteluun liittyvdt muut osa-alueet kédsitellddn luvussa 4.2, mutta
muita osa-alueita ei kdsitelld erityisen yksityiskohtaisesti tdssé opinndytetydssd. Mui-
hin osa-alueisiin on mahdollista viitata yhteenvedossa tai jatkokehitysmahdollisuuksia

huomioitaessa.

1.2 Tutkimusmenetelméa

Opinndytetyon tutkimusmenetelménd kéytetddn laadullista toimintatutkimusta, joka
mahdollistaa konstruktion tuottamisen késiteltdvan ongelman ratkaisuksi. Tutkimuk-
sessa kehitetddn konkreettista reaalimaailman ongelmaa, johon ratkaisu on uudenlai-
nen toimintamalli eli kategorisointi. Laadullisen eli kvalitatiivisen tutkimusmenetel-
min avulla késiteltdvain osavalikoimaan tehddin siséllonanalyysi, jonka avulla myy-
dyistd varaosista kartoitetaan esimerkiksi yhtenevéisid piirteitd, joita kiytetddn kate-
gorisoinnin pohjana. Tutkimuksen lopputuloksena tavoitellaan analysoidun tiedon
pohjalta suunniteltua innovatiivista toimintamallia, joka toimii ongelmanratkaisuna

kdytannon ongelmaan. (Laine & Perki6 2014, 8.)

OpinndytetyOssd kdytetdén osallistavaa toimintatutkimusta, koska kehitysprojektia to-
teutetaan osittain myds ryhmadssd. Ryhmétyoskentelyn tavoitteena on tutkimuksen
kannalta olennaisen taustatiedon hankinta ja tutkimukseen osallistuu henkil6itd, joiden
tyotehtavit liittyvit kehitettdvadn kokonaisuuteen. Taustatiedon hankinnassa hyddyn-
netdédn haastatteluita ja erilaisia kyselyitd, joiden avulla tutkittavaa ongelmaa on mah-
dollista analysoida yksityiskohtaisesti ja vastauksista voidaan jalostaa erilaisia johto-
paétoksid. Toimintatutkimuksen avulla tutkittavan aiheen taustatiedoksi pyritdén
hankkimaan kaikki sellainen tieto, joka ei vélttimattd ole yleisesti tiedossa. (Ojasalo,

Moilanen & Ritalahti 2015, 61.)



Opinndytetyon tutkimusta toteutetaan useilla erilaisilla tydskentelytavoilla, joita on
esimerkiksi haastattelut ja aihealueen kehittdmista varten jarjestettévét tyopajat, johon
osallistuu toimeksiantajayrityksen siséltd erikseen koottuja ryhmid. TyOpajalla tarkoi-
tetaan aivoriihi -tyyppistd toimintaa, jossa useasta henkildstd koottu ryhma tuottaa uu-
sia ideoita ja ldhestymistapoja kisiteltdvain aiheeseen. Niissa tilaisuuksissa on erik-
seen madrittyjd ohjaajia, jotka ohjaavat ja johtavat tyOpajoissa tapahtuvaa toimintaa.

(Higgins 2006, 135-136.)

1.3 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Opinndytetyon tutkimukseen liittyy yksi padkysymys, jonka sisilto jakautuu kolmeen
erilaiseen alakysymykseen. Opinnéytety6hon liittyvét tutkimuskysymykset on havain-
nollistettu kuvassa 1, joka selkeyttdd tutkittavaa aihekokonaisuutta. Padkysymys ka-
sittelee kategorisoinnin toteuttamista kdytdnnossa, jolla tarkoitetaan kategorisoinnin

konkreettista lopputulosta.

Alakysymykset tarkentavat padkysymysti ja luovat suuntaviivoja kategorisoinnin to-
teuttamiseen. Tarkein yksittdinen alakysymys on kriteerien kehittiminen kategorian
luontiprosessissa ja esimerkiksi hinta, kate, valmistaja, materiaali, myyntimaira, kil-
pailijat tai koko ovat mahdollisia kategorisoinnin kriteereitd. Kriteerit muodostavat
pohjan laajan osavalikoiman jaotteluun helpommin hallittaviin kokonaisuuksiin. Tut-
kimuksen lopputuloksen ja onnistumisen kannalta olennaista on kategorioiden mééra.
Myyntiprosessin nikdkulmasta kategorisointi suunnitellaan kehittiméén ja nopeutta-
maan hinnoitteluvaihetta, jolloin kategorioiden pitdd tehokkaasti tarjota olennaista tie-

toa esimerkiksi uutta tarjousta laativalle tyontekijélle.



Tutkimukseen liittyy yksi tutkimuskysymys, joka viittaa kategorisoinnin kehittdmi-
seen tulevaisuudessa. Kategorisointi ei 10yda lopullista muotoa koskaan, vaan katego-
riat muuttuvat mairdajoin esimerkiksi varaosavalikoimassa, hinnoittelussa ja toimin-
taymparistossé tapahtuvien muutoksien takia. Myos uudenlaiset varaosat ja materiaa-
lihintojen muutokset vaikuttavat omalta osaltaan kategorioiden siséltoon. Yksi esi-
merkki tulevaisuuden kehitystoimista eri kategorioiden kohdalla on hinta- ja katetason
madrdaikainen tarkistaminen, josta hinnoittelua on mahdollista jatkokehittdd esimer-

kiksi méaaraaikaisiin hinnastoihin.

Miten kategorisointi
toteutetaan kdytdnnon

tasolla?

PAAKYSYMYS

Mitka ovat térkeimmaét
Kuinka moneen eri
kriteerit, joilla Miten varaosakategorioita
kategoriaan varaosat
varaosaryhmd asetetaan kehitetdan tulevaisuudessa?
jaetaan?
tiettyyn kategoriaan?

KRITEERIT MAARA KEHITTAMINEN

Kuva 1. Opinndytetydaiheen tutkimuskysymykset



2 TOIMEKSIANTAJA

Tadmin opinndytetyon toimeksiantajana toimii raumalainen BMH Technology Oy.
BMH Technology Oy valmistaa materiaalinkisittelyjirjestelmié teollisuuden erilai-
siin voimalaitoksiin ja yrityksen merkittdvin yksittdinen tuote on Tyrannosaurus-
murskainlaitos, joka on suunniteltu erityisesti kiinteiden polttoaineiden ja erilaisten
jatemateriaalien jatkojalostamiseen. Murskaimen lisdksi BMH toimittaa myos erilai-
sia materiaalinkasittely- ja kuljetinjarjestelmié asiakkaiden tarpeisiin. Yrityksen lii-
ketoiminta koostuu teknologia- ja huoltoliiketoiminnasta ja yritysasiakkaita on laa-
jasti ympéri maailman eli toimintaympéristd on hyvin kansainvélinen. (BMH Tech-

nology Oy, 2021)

BMH on perustettu vuonna 2001, mutta yrityksen historia alkaa vuodesta 1929 ja
historian aikana yrityksen nimi on vaihtunut muutamia kertoja. BMH:n péétoimi-
paikka on Raumalla ja Suomesta toimipisteet 10ytyvit myds Porista, Tampereelta ja
Turusta. Maailmalla yrityksen toimipisteet 10ytyvét Ruotsista, Puolasta, Espanjasta ja

Kiinasta. (BMH Technology Oy www-sivut 2021)

2.1 Toteutusympéristod

Opinndytetyoprojekti toteutetaan BMH Technology Oy:n Service-osastolle, joka vas-
taa huoltoliiketoiminnasta. Service-osasto tuottaa asiakkailleen huolto- ja kunnossapi-
topalveluiden lisdksi varaosa- seké laitemyyntid. Varaosamyynti muodostaa merkitti-
vén osan koko Service-litketoiminnasta ja opinndytetyon kehitysprojektin potentiaali-
nen vaikuttavuus on huomattava. Service-litketoiminnalla on asiakkaita laajasti ym-
pari maailman ja asiakkaiden lukuméarad on merkittdva. Opinndytetyossa keskitytddn
varaosamyynnin hinnoitteluprosessin kehittdmiseen ja keskeisin kehitettivd koko-

naisuus on varaosakategorisointi.



3 JALKIMYYNTI

Jalkimyynnilla tarkoitetaan myynnin jélkeisten palveluiden tarjoamista ja asiakkuuk-
sien ylldpitoa, joka tuottaa lisdarvoa molemmille osapuolille. Erityisesti teollisuusyri-
tyksille jalkimyynti muodostaa merkittdvén tulonldhteen ja erilaisten lisimyyntien po-
tentiaali on suuri. Yleisimpié jalkimyynnissé tarjottavia palveluita ovat tekninen tuki,
asennuspalvelut, varaosamyynti, asiakaspalvelu ja takuuajan ylldpitopalvelut. Jalki-
myynnin suuri taloudellinen potentiaali perustuu jatkuvaan tarpeeseen ja kysyntéén,
joka on jalkimarkkinoilla tyypillistd, koska ylldpitopalveluita tehdddn maardajoin ja
samalla se varmistaa esimerkiksi suuren laiteinvestoinnin jatkuvan kéytettivyyden.

(Durugbo 2019, 1857.)

Jalkimarkkinoilla tapahtuvan myynnin etuna on jatkuva ja laaja-alainen kysynti esi-
merkiksi varaosamyynnin ja huoltopalveluiden markkinoilla. Jalkimyynnissi tapah-
tuva jatkuva kysyntd mahdollistaa asiakaskontaktien aktiivisen ylldpitdmisen, joiden
kautta asiakastarpeiden ja lisimyyntimahdollisuuksien hahmottaminen on helpompaa.
Toimiva jélkimyyntipalvelu helpottaa myos asiakkaan sitouttamista, koska ylldpito- ja
huoltopalvelut tuottavat asiakkaalle lisdarvoa. Jalkimyynnin avulla myyjd voi saada
arvokasta tietoa esimerkiksi asiakkaiden laitteiden ja jéarjestelmien tilasta, joka helpot-
taa myyntityotd tulevaisuudessa. Jatkuvan kysynnin liséksi jilkimyynnin tuotteet ja
palvelut tuottavat merkittdvia tuottoa, joka tekee jilkimyynnistd houkuttelevaa liike-

toimintaa. (Rathmann 2018, 8.)

Jalkimyyntipalvelut tarjoavat uusille tuotteille ja palveluille erinomaisen markkinoin-
tikanavan suoraan asiakkaalle. Jdlkimarkkinoiden kautta uudenlainen varaosa on mah-
dollista tuoda myyntiin ldhes valittomasti ja tuotekehityksen hyodyt tuottavat molem-
mille osapuolille hy6tyé, kun vastaavasti isomman kokonaisuuden myynnissa yksittdi-
nen tuotekehitys ei ndly samalla tavalla asiakkaalle. Huolto- ja ylldpitopalveluissa jat-
kuva kehittdminen on tdrkedi, jolloin uudenlaiset ratkaisut tuottavat vélitontéd kilpai-
luetua jilkimyyntipalveluita tarjoavalle yritykselle. (Anagnostopoulos, Goffin &
Szwejczewski 2015, 5334.)
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Toimittaja | {@EE) |  JALKIMYYNTI / AFTER SALES | €=) | Asiakas

Myynti Huoltopalvelut Asiakastuki
Tarkastukset Resurssointi Tekninen tuki
Varaosamyynti Asennukset Organisointi
Toimitukset Kayttéanotto Asiakaspalvelu
Modernisaatiot Tarkastukset Takuuasiat
Laitteet

Kuva 2. Teollisuuden jilkimyynnin tyypilliset palvelut. (Durugbo 2019)

3.1 Jalkimyyntistrategia

Jalkimyyntistrategian ytimessd on asiakassuhteen ylldpitdminen, joka on menestyk-
sekkédn jalkimyyntipalvelun perusta. Jilkimyynnin onnistumisen kannalta asiakashal-
linta on yksi tdrkeimmisté asioista, johon yrityksen kannattaa panostaa. Jalkimyynnin
ndkokulmasta asiakashallinta koko elinkaaren ajan on haasteellista, mutta samalla
tuottopotentiaali on merkittdva. Jalkimyynnissd vahvat asiakassuhteet ovat hyvin kan-
nattavia, kun kaikki resurssit voidaan kohdentaa vain myyntityohon. Vahvat ja tuotta-
vat asiakassuhteet rakentuvat pitkéjénteisesti, eikd niitd voi hankkia nopeasti rahalla.

(Méntyneva 2001, 18.)

Yritysten vélisessd liiketoiminnassa asiakashallinta koostuu neljdstd eri vaiheesta,
jotka mahdollistavat toimivan asiakassuhteen rakentamisen koko elinkaaren ajalle.
Uusien asiakkaiden hankinnassa onnistuminen luo edellytykset menestykselle, mutta

asiakashankinta on kallista ja kuluttaa yrityksen resursseja huomattavasti enemman,
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kuin asiakkuuden ylldpitiminen muissa vaiheissa. Asiakassuhteen aloittamisessa on
tirkedd tunnistaa tilanteen ainutlaatuisuus, joka vaikuttaa suoraan asiakassuhteen py-
syvyyteen. Asiakkaan pysyvyyteen vaikuttaa asiakkaalle tarjotut ratkaisut ja asiakkaan
kokema arvo suhteessa odotuksiin. Myohemmaéssa vaiheessa asiakassuhdetta kehite-
tddn yhteistyOssd eteenpdin haluttuun suuntaan, joka mahdollistaa molemmille osa-
puolille tehokkaat tulokset.

1. Uusien asiakkaiden hankinta

2. Asiakkuuksien aloittaminen

3. Asiakkuuksien kehittiminen

4. Asiakkuuksien ylldpitdiminen (Méantyneva 2001, 19-23.)

Jalkimyynnissd my0s laatu on yksi keskeisimmisté strategisista teemoista, joka jakaa
yrityksid eri luokkiin. Hyvai laatu tayttda asiakkaan odotukset ja samalla liséé asiakas-
tyytyvaisyyttd, joka helpottaa asiakassuhteen ylldpitamistd pidemmalld aikavalilla.
Tyytyvéiset asiakkaat sitoutuvat helpommin, joka taas lisdd ostoihin kéytettyjen euro-
jen médrdd. Laatu vahvistaa yrityksen markkina-asemaa ja samalla tyytyvéiset asiak-
kaat viestivit positiivista signaalia eteenpdin uusille potentiaalisille asiakkaille, jolloin
laatu itsessddn toimii erinomaisena markkinointikeinona. Hyvé laatu ja tyytyviiset asi-
akkaat antavat tuotteen tai palvelun hinnoitteluun vapautta, jolloin yritys voi pyytda

korkeampaa hintaa. (Lecklin 2006, 24.)

Jalkimyynnissd menestymiseen vaikuttaa myds yrityksen muut myynnin osa-alueet.
Projektilitketoiminnassa asiakassuhde alkaa rakentua esimerkiksi isomman urakkaso-
pimuksen solmimisesta ja projektin valmistumisen jilkeen asiakkuuden yllépito ja ke-
hittdminen siirtyy jilkimyynnistd vastaavan tahon tai organisaation vastuulle. Jilki-
myyntipalvelut ovat asiakkaiden palvelemista ja asiakastarpeiden tdyttamistd monella
eri tavalla, joten jalkimyyntiin liittyvid palveluita tarjoavat yritykset pyrkivit laajenta-
maan tarjottavien tuotteiden ja palveluiden valikoimaa toimittaja- ja kumppaniverkos-

tojen avulla.
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3.2 Jalkimyynnin edut asiakkaalle ja tdrkeimmét osa-alueet

Huoltotoimintaan panostaminen mahdollistaa asiakkailleen merkittivid tulokseen vai-
kuttavia taloudellisia hyotyjd myos lyhyelld aikavélilld. Oikea-aikaiset huoltotoimen-
piteet vahentdvét olennaisesti esimerkiksi tuotannon seisahtamiseen ja muihin vikati-
lanteisiin liittyvid riskejd, joiden ennaltachkéisemiselld on huomattava taloudellinen
merkitys. Teollisuuden jilkimarkkinoilla huoltotoimintaa tuotetaan usein strategisten
kumppanuuksien avulla, jotka helpottavat tilaajan omaa liiketoimintaa. Huoltotoimin-
nan toimivuus mahdollistaa asiakkaan keskittymisen omaan ydintoimintaan ja vidhen-

tdd toiminnan resurssihukkaa monin eri tavoin. (Grénroos 2015, 80.)

Jalkimyyntiin liittyvien tuotteiden ja palveluiden tarjoaminen vaatii yritykseltd usean
eri osa-alueen toimintaa, jotka muodostavat jalkimyyntiprosessiin toimivan kokonai-
suuden. N4iitd osa-alueita ovat esimerkiksi hankintatoiminta, tuotanto, tuotetiedonhal-
linta, varastohallinta ja logistiikkapalvelut. Varaosamyynti vaatii eri osa-alueiden sau-
matonta yhteistyoté, koska yksittdinen varaosamyynti kuormittaa yrityksen eri toimin-
toja monella eri tasolla. Varaosamyyntien vililld on eroavaisuuksia, koska erilaiset va-

raosat kuormittavat prosessin osa-alueita eri tavoin.

Erityisesti tuotetiedonhallintaan ja hankintatoimintaan kohdistuu aina korkeat vaati-
mukset, koska tietojdrjestelmistd 10ytyy yksityiskohtaiset ja ajantasaiset tuotetiedot,
jonka pohjalta hankinnoista vastaava taho tekee myyntiin liittyvid hankintoja. Tuote-
tiedonhallinta toimii myds tuotannon tirkednid osana, koska tietojarjestelmistd 10ytyy
valmistukseen liittyvét ohjeet ja piirustukset, joiden avulla tuotantovaihe suoritetaan.
Tuotetiedot helpottavat osaltaan myds varastointiin tai logistiikkaan liittyvid toimin-
toja, koska ajantasaisten tietojen avulla esimerkiksi varaosien kuljetuksia voidaan

suunnitella oikeanlaisten tuotetietojen avulla.
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3.2.1 Hankintatoiminta

Jalkimyynnissé hankintatoiminta muodostaa pohjan koko toiminnalle, koska merkit-
tdvé osuus liiketoiminnan kustannuksista muodostuu erilaisista hankinnoista. Hankin-
tojen osuus vaihtelee eri aloilla, mutta teollisuudessa hankinnat yleensd muodostavat
vahintddn 50 prosentin osuuden koko liikevaihdosta. Hankinnat ovat tyypillisesti yri-
tyksen omaa ydintoimintaa tukevia hankintoja, jonka avulla yritys keskittdd omia re-
surssejaan esimerkiksi suunnitteluun tai projektin toteuttamiseen. Suuremmissa pro-
jekteissa ndilld hankinnoilla tarkoitetaan yksittédisten laitteiden tai osakokonaisuuksien
hankintaa ulkopuoliselta toimijalta. Kilpailukyvyn kannalta hankinnat ovat keskei-
sessd asemassa, koska hankinnat luovat edellytykset koko liiketoiminnalle. (Nieminen

2016, 12-13.)

Hankintaprosessi on havainnollistettu kuvassa, josta voi ndhdd esimerkiksi vara-
osamyynnin tyypillisen hankintaprosessin vaihe vaiheelta. Hankinta alkaa tarpeen
madritykselld, joka on yleensd asiakkaan ldhettimin ostotilauksen pohjalta tehty ti-
lausvahvistus, josta selvidd hankinnan kannalta olennaiset tiedot. Hankinta suoritetaan
toimittajaverkostosta, jonka jdlkeen tilauksesta tehdddn asianmukaiset dokumentit ja
tilaus siirtyy toimitusvaiheeseen. Toimitusvaiheeseen kuuluu toimituksen seurantaan
ja vastaanottamiseen liittyvit tehtdvit, jotka usein méérittelevit koko hankintaproses-

sin onnistumisen asiakkaan niakokulmasta.

Tilaaminen
la
tilausvahvistus

Vastaanotto
ja
arviointi

Toimituksen
seuranta

Tilaus-
sopimus

Toimittajan
valinta

Tarpeen
madritys

Kuva 3. Hankintaprosessi (Nieminen 2016, 53.)
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3.2.2 Tuotanto

Varaosamyyntiin liittyvissa tuotannossa toimintamalleja on useita erilaisia, joista tyy-
pillisimpid ovat varasto-ohjautuva tuotanto tai tilauksesta aloitettava tuotanto. Va-
rasto-ohjautuva tuotanto soveltuu hyvin sellaisille varaosille, joita myydéén paljon ja
menekin ennustettavuus on tiedossa. Varaosien kohdalla néitd ovat esimerkiksi suh-
teellisen standardisoidut volyymituotteet, joita myyddin kymmenien tai satojen kap-
paleiden erissé. Isoissa erissd myytivid varaosia toimitetaan tyypillisesti useille eri asi-
akkaille kohtalaisen lyhyelld toimitusajalla, jolloin varasto-ohjautuvalla tuotannolla

varmistetaan varaosien jatkuva saatavuus. (Logistiikan Maailman www-sivut 2022)

Tilauksesta valmistaminen on varaosamyynnissd yleinen toimintatapa, koska tuotan-
totapa mahdollistaa laajan osavalikoiman ja samalla varastointiin liittyvét kustannuk-
set on minimoitu. Valmistustapa soveltuu hyvin varaosamyyntiin, koska valmistusvai-
heessa yksittdisiin osiin on mahdollista tehdé useita erilaisia asiakkaasta riippuvaisia
spesifikaatioita ja tuoteryhmén sisilld samantyyppisid varaosia on huomattavan paljon
erilaisia. Valmistustavasta johtuen varaosien toimitusajat asiakkaalle ovat usein huo-
mattavan pitkid, mutta valmistustapa mahdollistaa varaosien raitdloinnin asiakkaan
tarpeisiin. Tilauksesta valmistettavat varaosat on suunniteltu ennakkoon, mutta varsi-
nainen valmistusvaihe aloitetaan vasta asiakkaan tekemén tilauksen jdlkeen, jolloin

asiakkaan yksityiskohtainen tarve on tunnistettu. (Logistiilkan Maailman www-sivut
2021)

Tuotanto varasto-chjautuvasti:

VARASTOINTI =)  TILAUS

Tuotanto tilauksesta:

VALMISTUS = TOIMITUS

VALMISTUS

TOIMITUS

TILAUS

Kuva 4. Tuotantomallien prosessit. (Logistiikan Maailma 2021)
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3.2.3 Tuotetiedonhallinta

Tuotetiedonhallinta tarkoittaa tuotteeseen liittyvien tietojen systemaattista hallintaa
koko elinkaaren ajan. Tuotteeseen liittyvid tietoja ovat esimerkiksi koko, materiaali,
myyntihistoria, kappalehinta ja valmistaja. Systemaattinen tuotetiedonhallinta sisdltaa
tuotteeseen liittyvan informaation ylldpitdmisen, joka kattaa tiedon luomisen ja sdilyt-
tamisen lisdksi myods muutostoihin liittyvin dokumentaation. Tuotetiedonhallinnassa
on olennaista, ettd tuotetiedot ovat aina ajan tasalla ja helposti saatavilla tietyissa tie-
tojarjestelmissd. Toiminnanohjausjéarjestelmissa tuotetiedonhallinta tapahtuu nimike-
hallinnan avulla, jossa nimikkeet jactaan valmistettaviin ja ostettaviin nimikkeisiin.
Toiminnanohjausjirjestelméssd myyntinimikkeet ovat ne nimikkeet, joita kédytetdan
asiakkaille l&hetettdvissd tarjouksissa tai tilausvahvistuksissa. Tavallinen myynti-
nimike voi olla kolmannelta osapuolelta ostettu osa tai itse valmistettu, mutta myds

valmistetut osat voivat siséltdd muualta ostettuja osia. (Nieminen 2016, 163-165.)

Myyntinimike

h Vaihe 1 —‘

Valmistettava Ostettava
nimike nimike

|
ﬁ Vaihe 2 —‘

Ostettava Ostettava
nimike nimike

Kuva 5. Toiminnanohjausjdrjestelméan nimiketyypit. (Nieminen 2016, 164.)
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3.2.4 Logistiikka ja varastonhallinta

Logistiikka on merkittdvassé roolissa jalkimarkkinoiden eri vaiheissa, koska toiminta
vaatii huomattavan paljon erilaisia kuljetuksia. Logistiikka on vahvassa yhteydessi
hankintatoimintaan ja myyntiin, koska varsinkin teollisuuden jalkimarkkinoilla toimi-
tusvarmuus on yksi olennaisimmista seurantamittareista. Huolto-operaation suoritta-
minen vaatii oikea-aikaisia materiaalitoimituksia, joka on ehdoton edellytys koko toi-

minnan onnistumiselle.

Yritysten logistiikassa tavoitteena on toimittaa oikeat tuotteet tai palvelut oikeaan
paikkaan asiakkaan kanssa sovitulla tavalla. Yritysten vélisissd tilaussopimuksissa
kuljetuksille mééaritelldén tyypillisesti laatuun, méérain ja toimitusaikaan liittyvia toi-
mitusehtoja, joiden toteuttamisesta vastaa usein palveluntarjoaja. Teollisuusyrityk-
sissd logistiikka tuottaa huomattavia kustannuksia, jonka takia logistiikkapalveluita
pyritdédn toteuttamaan mahdollisimman kustannustehokkaalla tavalla, jossa myds toi-
minnan tehokkuus on maksimoitu. Logistiikka vaikuttaa suoraan asiakastyytyvéisyy-

teen ja palvelun laatuun. (Koivisto & Ritvanen 2007, 14-15.)

Logistiikkaan liittyy olennaisesti my0s varasto ja varastohallintaan liittyvét asiat. Va-
rastohallintaa suunniteltaessa on tirkedd huomioida varaston vaikutus yrityksen kus-
tannuksiin. Teollisuudessa eri yritysten varastot jakautuvat kdyttd- ja varmuusvaras-
toihin, johon on panostettu merkittdvd méard yrityksen omaa pddomaa. Varastoinnin
perussddntond yleisesti noudatetaan laskentamallia, jossa varastoinnista saatavien hyo-
tyjen on ylitettdva varastointiin liittyvét kustannukset. Yksittdisten tuotteiden myyn-
nissd varastointi ei vélttdmatti ole hyva vaihtoehto, kun ostojen tilauserdkoot ovat pie-
nid ja tuoteyksikkokohtaiset kustannukset pysyvit vakaalla tasolla. (Koivisto & Ritva-

nen 2007, 34-35.)

Huoltolitketoiminnassa varaosien toimitusaikojen pituudessa on huomattavia eroja ja
yksittéisen osan toimitusaika voi olla muutamista péivistd useisiin kuukausiin. Huol-
totoimintaan liittyvissd varastoissa on tarkedd sdilyttdd toiminnan kannalta kriittisié ja
samalla pitkédn toimitusajan varaosia, joiden rikkoutuminen aiheuttaa tuotantotoimin-
nan pysdhtymisen. Niissd tilanteissa kriittisen varaosan varastointi tuo merkittdvai

hy6tyéd, kun varaosa 16ytyy ldhelti, jolloin véltetddn useiden viikkojen tai kuukausien



17

toimitusaika. Liiketoiminnan kannalta varaosien kriittisyyttd on tirkedd analysoida ja
huomioida erityispiirteet, jolloin hankintatoimintaa on mahdollista ohjata tilanteeseen,
jossa tarkeimmat varaosat 16ytyvét aina varastosta ja muita varaosia toimitetaan sédén-
nollisesti suoraan kayttoon, jolloin varaosien saatavuus on varmistettu. Huoltotoimin-
nassa suurin varaosamenekki kohdistuu maiérdaikaisiin huoltoseisakkeihin, jolloin
suunnitelmallisilla hankinnoilla ja oikea-aikaisilla toimituksilla taataan sujuva huolto-
prosessi, joka mahdollistaa tuotantoyksikon jatkuvan toimintavarmuuden. Tyypilli-
sesti joitain varaosia on myos mahdollista hankkia nopealla toimituksella, mutta suu-
remmalla riskilla ja korkeimmilla kustannuksilla, jotka ovat usein melko merkittévia

suhteessa varaosan normaalihintoihin.

3.3 Varaosaliiketoiminta

Varaosat ovat huolto- ja kunnossapitotehtdvien yhteydessd vaihdettavia teknisid osia,
joita on yksittéisissd laitteissa yleensa useita erilaisia. Varaosien vaihtamisella on mer-
kittava vaikutus erilaisten vika- ja ongelmatilanteiden ennaltaechkéisyssi, koska vara-
osilla korvattaviin osiin kohdistuu tyypillisesti voimakasta rasitusta ja kulumaa. Vara-
osaliiketoiminta mahdollistaa ennakoivan kunnossapidon, jolla on merkittéva vaikutus
esimerkiksi tuotantotoiminnan hiiriéttomaan yllapitdmiseen. (Fortuin & Martin 1999,

951.)

Varaosamyynnissd yksittdinen osa saattaa tuottaa keskiméairaisesti merkittdvai tuot-
toa, joka tekee niiden myynnistd houkuttelevaa liiketoimintaa. Tuottavalla ja toimi-
valla varaosamyynnilld on myds suora vaikutus muiden jilkimyyntipalveluiden myyn-
tiin, kun yritys pystyy myyméén esimerkiksi huoltopalvelun ja varaosien kokonaispa-

kettia. (Agrawal, Agrawal & Cohen 2006, 130.)
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3.4 Varaosien jaottelumenetelmét

Varaosien jaottelussa on mahdollista hyddyntéa erilaisia menetelmid, joihin sisdltyy
tiettyja erityispiirteitd. Kéytettdvin menetelmén valinnassa tdytyy huomioida tavoi-
teltu lopputulos, jonka avulla késiteltdvadn aiheeseen voidaan valita mahdollisimman
sopiva menetelmd. Menetelmén valintaan vaikuttaa olennaisesti myds toteutusympa-

ristd, koska erilaiset menetelmait sopivat tiettyyn prosessin vaiheeseen eri tavalla.

Yleisimpia jaotteluun kéytettivid menetelmid ovat ABC- ja VED-analyysit, joissa mo-
lemmissa tuotteet pyritddn jaottelemaan systemaattisesti tiettyjen kriteerien mukaan
samanlaisiin ryhmiin. ABC-analyysissé jaottelu suoritetaan taloudellisten lukujen pe-
rusteella esim. myyntituottojen mukaan, kun vastaavasti VED-analyysissi tarkastel-
laan myytévin tuotteen kriittisyyttd. Menetelmien avulla suuret osavalikoimat pysty-
tddn karkeasti jakamaan muutamiin erilaisiin ryhmiin, jolloin niitd voidaan hallita ja

kehittdd paremmin. (Andawaningtyas & Karim 2020, 1.)

VED-analyysin (Vital-Essential-Desirable) avulla varaosat voidaan jaotella kolmeen
erilaiseen paaryhméén, kun tarkastellaan varaosatoimituksen kriittisyyttd asiakkaalle.
Jokaisessa pddryhméssd on oma kriittisyysasteensa, jonka pohjalta luokittelu tehdiin:
1. V= Korkein prioriteetti, heti saatavilla ja nopeasti toimitettavat osat

2. E= Normaali prioriteetti, normaalit toimitusajat ja sddnnolliset toimitukset

3. D= Matala prioriteetti, sddnnollisesti toimitettavat tavalliset tuotteet

(Andawaningtyas & Karim 2020, 2-3.)
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ABC-analyysissa tuotteet voidaan luokitella kappalemiéran tai euromédrdisten myyn-
tilukujen perusteella, joiden pohjalta on mahdollista tehdd havaintoja myytévien tuo-
tenimikkeiden vaikutuksesta liiketoimintaan. Luokittelun pohjana kdytetdan vahintdan
kalenterivuoden pituista ajanjaksoa, jolloin otanta on riittdvan laaja. ABC-analyysin
hy6dyntdminen helpottaa liiketoiminnalle merkityksellisten tuotteiden 16ytdmista laa-
jasta osavalikoimasta tai vastaavasti heikompien tuotteiden tunnistamista. Analyysin
avulla yrityksen sisdisid resursseja on mahdollista kohdentaa liitketoimintaan positiivi-
sesti vaikuttaviin tuotteisiin ja samalla véltetdin turhaa resurssihukkaa. (Sakki 2009,

91.)

Ryhma: Osuus myynnista € / kulutuksesta (kpl):
A-TUOTTEET 50%
B-TUOTTEET 30%
C-TUOTTEET 18%
D-TUOTTEET 2%
E-TUOTTEET Ei myyntia

Taulukko 1. Esimerkki ABC-analyysin luokittelusta. (Sakki 2009, 91.)

ABC-analyysi perustuu 20/80-sdéntd6n, joka havainnollistaa tietyn tuoteryhmin suh-
detta liiketoiminnan tulokseen. Sdanndn perusteella voidaan tehdd johtopditds, ettd
esimerkiksi 80% tuotteista muodostaa 20% osuuden tuloksesta tai vastaavasti 20%
tuotteista muodostaa 80% osuuden tuloksesta. Sddntéd on mahdollista hyddyntda

my0s varastoon ja toimituksiin liittyvissd kokonaisuuksissa. (Sakki 2009, 90.)
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ABC-analyysid voidaan hyodyntdd myos B2B-asiakkaiden analysointiin, kun halutaan
selvittdd eri asiakkaiden vaikutusta liiketoimintaan. Asiakkaiden analysoinnissa jaot-
telu tehddan saman 20/80-sddnnon mukaisesti, jonka avulla asiakkaat segmentoidaan
eri luokkiin. Jaottelun avulla eri asiakkaista selvitetddn esimerkiksi myyntitapahtu-
mien madrad, taloudellista tuottavuutta tai tyoméaaria, jolloin analyysin suorittava yri-
tys voi tunnistaa parhaiten tai heikoimmin tuottavat B2B-asiakkaansa. (Sakki 2009,

95.)

ABC-analyysid on mahdollista tdydentii kayttiméalla XY Z-analyysié, jossa analysoin-
nin ldhtokohta noudattaa samaa 20/80-sdidntdd, mutta luokittelu tehddin myynnin tai
kulutuksen tapahtumamaéirien mukaan. XYZ-analyysissd voidaan kéyttdd samaa luo-
kittelumallia ja sitd voidaan hyodyntdd yhdessd ABC-analyysin kanssa. Kdytdnnon ta-
solla XYZ-analyysi on muunneltu versio ABC-analyysistd, jossa vain analysoinnin

kohde on vaihdettu. (Sakki 2009, 96.)

Ryhma: Osuus myynti- tai kulutustapahtumista:
X-LUOKKA 50%
Y-LUOKKA 30%
Z-LUOKKA 18%
ZZ-LUOKKA 2%
Z0-LUOKKA Ei tapahtumia

Taulukko 2. Esimerkki XYZ-analyysin luokittelusta. (Sakki 2009, 96.)
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4 HINNOITTELU

Hinta on tirkein yksittdinen tekijé, joka vaikuttaa suoraan koko liiketoimintaan. Yri-
tyksen myyntien voitto on suoraa seurausta asetetusta hintatasosta, josta viivan alle
jadvian voitto-osuuden suuruus méidrdytyy. Hinnoitteluun kohdistuvat paitokset vai-
kuttavat suoraan yrityksen tulokseen, koska tuotteen tai palvelun hinta vaikuttaa asi-
akkaiden ostokdyttdytymisen muodostumiseen. Hintojen avulla yritys voi rakentaa
brandid ja samalla brindin avulla asemoida itsensi tietynlaiseksi yritykseksi esimer-

kiksi myytévén tuotteen tai palvelun laatuun liittyvissa asioissa. (Winer 2005, 3.)

Hinnoittelun vaikutus on erittidin suuri, koska oikealla hinnoittelulla on tehokkain vai-
kutus voittoon. Hinnan lisdksi voittoon vaikuttavat myyntiméérét ja yrityksen kustan-
nukset, mutta hinnoittelun kehittdminen vaikuttaa voittoon tehokkaimpana yksittdi-
send keinona. Kustannusten vihentdmiselld on usein negatiivinen vaikutus yrityksen
tuottavuuteen, kun mittarina kdytetdin esimerkiksi myyntimaérié, koska samalla yritys
vihentdd tirkeimpid resurssejaan. Vastaavasti myyntimddrien kasvattaminen vaatii
usein merkittdvid lisdresursseja ja uusista tavoitteista voi muodostua riskitekijoita.
Hinnoittelun mahdollisuudet tunnistamalla yritystoimintaa voidaan kasvattaa resurssi-
tehokkaalla tavalla ilman kustannusten merkittavaa lisddmista tai vihentdmisté. (Jona-

son, Moree, Orvomaa & Simon 2021, 134.)

Varaosan hinnoitteluun vaikuttaa ldhtokohtaisesti kaksi asiaa, yrityksen asema kysei-
sen varaosan markkinassa ja asiakkaalle varaosan avulla tuotettava lisdarvo. Mark-
kina-asemaan vaikuttaa olennaisesti myytévin varaosan ominaisuudet, jotka heijastu-
vat suoraan jokaisen osaryhmin markkinoiden kokoon. Tavallisissa, vakiomallisissa
varaosissa kilpailijoita ja vaihtoehtoja on runsaasti, jolloin yksittdisten varaosien
markkinahinta asettuu tietylle vakiintuneelle tasolle. Suurin hintapotentiaali kohdistuu
sellaisiin varaosiin, joista 10ytyy valmistajaan sidottuja spesifikaatioita, jolloin mark-
kinasta erottuva tuote voidaan hinnoitella vapaammin, koska valmistajia on markki-

noilla selvésti vihemmaén. (Eklund & Kekkonen 2011, 86.)
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Winerin (2005, 3-4.) mallin mukaan yksittdisen tuotteen tai palvelun hinta muodostuu
neljén litketoimintaan olennaisesti vaikuttavan osa-alueen mukaan, joita ovat kustan-
nusrakenne, kilpailutilanne, asiakas ja yrityksen strategia. Hinnoittelua suunniteltaessa
jokainen osa-alue on huomioitava mahdollisimman realistisesti, jotta hinta asettuu oi-
kealle tasolle suhteessa arvoon, laatuun ja kilpailutilanteeseen. Hinnan muodostumi-
sen eri osa-alueet muodostavat vahvan pohjan tehokkaan hinnoittelun toteuttamiselle,

josta hy6tyy myyntitapahtuman molemmat osapuolet.

TULOS- TUOTTO-
TAVOITE ODOTUS

KUSTANNUS

{

|:> HINTA <:|

i

KILPAILU

MARKKI-
HINTARAJAT NOINTI

MARKKINAT

MARKKINA-
0osuus

MYYNTI

MARGI-
NAALIT

STRATEGIA ASIAKAS

Kuva 6. Hinnoittelun muodostuminen ja hintaan vaikuttavat tekijat (Winer 2005, 3-4.)
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4.1 Kustannusten muodostuminen varaosahinnoittelussa

Varaosahintojen pohjana kéytettdvdssd kustannushinnassa huomioidaan osan han-
kinta- ja valmistuskustannusten lisdksi myos litketoiminnan muita kustannuksia. Ylei-
selld tasolla muut kustannukset ovat kiytdnnossa tilaus-toimitusprosessin eri vaiheista
aitheutuvia kustannuksia, joita ovat esimerkiksi henkilostoon, varastointiin tai logis-
tiikkaan liittyvét kustannukset. Varaosahinnoittelussa kustannushinta muodostuu tyy-
pillisesti osan hankinta- tai valmistushinnasta, jonka pédlle asetettava prosenttimargi-
naali kattaa myos muita kustannuksia. Liiketoiminnan erilaisten kustannusten laske-
misessa on yleisesti huomioitava, ettd yleiskustannuksia on vaikea kohdentaa tarkasti
yksittdisen tuotteen hintaan. Yleiskustannusten laskennassa yksinkertaisin toiminta-
malli on tietyn prosenttiosuuden laskeminen varaosan hankintahinnan péélle, jolloin

kaikki olennaiset kustannukset saadaan huomioitua. (Sakki 2009, 48.)

Yksittdisen varaosan kustannushinnan tarkka selvittiminen on haastavaa, koska laajan
osavalikoiman sisilla erilaiset kustannukset jakautuvat eri tavalla varaosan kustannus-
ja myyntihintaan. Varaosissa on merkittivid eroavaisuuksia pelkdstdan kokoon liitty-
vissd yksityiskohdissa, jolloin yksittdiset varaosat aiheuttavat erilaisia kustannuksia
esimerkiksi hankintaprosessissa ja logistitkassa. Hinnoittelun nikdkulmasta yksittéi-
sen varaosan myyntiin liittyvien kustannusten tarkka selvittiminen on ldhes mahdo-

tonta, joten kustannushinnan arviointiin liittyy aina jonkinlaisia riskeja.
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Varaosamyynnin kustannuslaskennassa osalta on ensiarvoisen tirkedd huomioida ky-
seisen varaosan valmistaja. Varaosahinnan muodostumista ja hintaan vaikuttavia kus-
tannuksia havainnollistaa oheinen kuvio 1, josta ndkyy omavalmisteiseen ja ulkopuo-
lelta hankitun varaosan kustannusrakenteiden eroavaisuudet. Omavalmisteiseen tai ul-
kopuolelta ostettuun varaosaan kohdistuu yleiskustannuksia eri tavalla, koska materi-
aali- ja valmistuskustannukset edustavat suurinta osuutta yksittdisen varaosan kustan-
nusrakenteesta. Omavalmisteissa varaosassa hintaan kohdistuu valmistus- ja myynti-
prosessin kaikki mahdolliset kustannukset, kun taas ulkopuolelta ostetussa varaosassa

yksi ostohinta kattaa kaikki valmistukseen liittyvit kustannukset.

Omavalmisteinen varaosa

® Materiaalikustannus
M Valmistus
(ty6&suunnittelu)

m Myyntityo +
asiakaspalvelu

Logistiikka
M Osto- ja
hankintatoiminta

m Varasto

Ulkopuolelta ostettava varaosa

m Ostohinta

B Myyntityo+asiakaspalvelu

m Osto- ja hankintatoiminta

Logistiikka

M Varasto

Kuvio 1. Kustannusrakenteen esimerkkivertailu kohdeyrityksen omavalmisteisessa ja

ulkopuolelta ostetussa varaosassa.
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4.2 Hinnoittelumenetelmien valinta

Hinnoittelua kehitettiessé on tarkedd tunnistaa kyseisen liiketoiminnan markkina ja
hintoihin liittyvédt toimintatavat. Hinnoitteluprosessi alkaa aina markkinatilanteen ana-
lysoinnilla, jolla selvitetdédn kilpailijoiden toimintaa, kilpailijoiden tuotteita ja yleista
hintatasoa. Analysointi mahdollistaa myytévien osien vertailun, jolla varaosia voidaan
karkeasti luokitella esimerkiksi potentiaalisen kateosuuden mukaan. Toimintaympé-
riston lisdksi hinnoittelua kehittdvan yrityksen on selvitettdivd myods oman toiminnan

kustannukset ja omat asiakasryhmat. (Kekkonen & Eklund 2011, 102)

Tutkimuksessa kisiteltdvissd myynnissd on erityispiirteitd, jotka vaikuttavat merkit-
tavisti hinnoittelun suunnitteluun ja kehittdmiseen. Myynnin kilpailukeinoista puuttuu
kiytdnnossd kokonaan erilaiset alennusmyynnit ja aggressiivinen hintakilpailu. Asiak-
kaiden ostokdyttdytyminen on ainakin osittain ennustettavissa, koska tilauksia tehddén
suunnitellusti tarpeeseen ja kiireostot edustavat pienempdd osuutta kokonaismyyn-
nistd. Normaalitilanteessa myyntid tehddidn ennakkoon kartoitettuun tarpeeseen ja

myytdvit osat voivat olla hyvin kriittisid ostajan liitketoiminnan kannalta.

Varaosamyynnissd yksittdisen myyntihinnan vaikutus litketoiminnan tulokseen on
suhteellisen pieni. Suurin kehittdmispotentiaali liittyy systemaattisen hinnoittelun ke-
hittdmiseen ja oman toiminnan resurssitchokkuuden parantamiseen, joka vapauttaa
esimerkiksi myyntihenkildston resursseja asiakaskontaktien hankintaan ja aktiiviseen
yllapitdmiseen, jolla on merkittidvin vaikutus myynnin kasvuun. Hinnoittelun kehitta-
misen véliton vaikutus kohdistuu ensisijaisesti tasaisesti toistuvaan tilauskantaan, joka

kattaa médrdajoin uusittavat yleisimmat vara- ja kulutusosat.
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4.3 Erilaiset hinnoittelumenetelmat

Arvoperusteisessa hinnoittelussa hinta muodostuu tuotteen tai palvelun tuottaman ar-
von ympdrille. Arvo ei méérdydy rahallisen kokonaishinnan ympdérille, vaan sithen
vaikuttaa muun muassa tuotteen kriittisyys asiakkaan liiketoimintaan ja tuotteen tuot-
tama lisdarvo. Kriittisyydellé tarkoitetaan esimerkiksi yksittdistd osaa, jonka vioittu-
minen saattaa pysdyttdd tuotannon ja aiheuttaa vélittomasti merkittivid taloudellisia
vahinkoja. Arvoon perustuvassa hinnoittelussa myds uudenlaiset, tuotekehitetyt uu-
tuudet hinnoitellaan kalliimmaksi, koska kehitetty tuote tai palvelu tuottaa selkeda
hyotya eli lisdarvoa, joka voi olla esimerkiksi suurempi tuotantokapasiteetti. Kokonai-
suutena arvoperusteinen hinnoittelu nojaa vahvasti myytévin tuotteen tai palvelun ko-
ettuun hyotyarvoon, johon eri asiakkaat saattavat suhtautua eri tavalla, joka vaikuttaa

maksuvalmiuteen. (Winer 2005, 4.)

Hinnoitteluun vaikuttaa voimakkaasti tietyn markkina-alueen kilpailutilanne. Kilpai-
lutilanteella tarkoitetaan tuotteen tai palvelun tilannetta tietylld markkina-alueella,
joka voi vaihdella markkina-alueen ja myytivéan tuotteen mukaan. Kilpailutilanteeseen
perustuvassa hinnoittelumenetelméssi yrityksen tdytyy huomioida oma markkina-
asema ja suhteuttaa se markkinoiden kilpailutilanteeseen. Markkinoilla oleva kilpailu-
tilanne vaihtelee kilpailijoiden méérén ja yleisen tarjonnan perusteella, jolla on suora
yhteys hinnoittelumenetelmén hyddyntamiseen. Korkean kilpailutilanteen alalla hin-
tataso asettuu markkinatilanteen mukaan tietylle tasolle, mutta matalamman kilpailu-

tilanteen alalla yritykselld on parempi edellytys erottua. (Laitinen 2007, 121.)
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Varaosaliiketoiminnassa on mahdollista kéyttdd useita erilaisia hinnoittelumenetel-
mid, joista yleisin on omakustannushinnoittelu (cost-plus-pricing), joka tunnetaan
myo0s kustannusperusteisena hinnoittelumenetelménd. Menetelmdssd hinnoittelu pe-
rustuu varaosan omakustannushinnan paille lisdttivadn kateosuuteen, josta muodos-
tuu kokonaishinta. Omakustannusarvoon lasketaan mukaan kaikki hankintaan ja val-
mistukseen liittyvit kustannukset, jolloin kateosuuden on tarkoitus tuottaa tavoitteen
mukainen voitto. Hinnoittelumenetelmidnd omakustannushinnoittelu on hyvin yksin-
kertainen tapa, mutta menetelméén liittyy ongelmallisuuksia, eikd se automaattisesti

maksimoi potentiaalisia tuottoja. (Farm 2020, 63.)

Omakustannushinnoittelun haasteet liittyvdt omakustannushinnan (OKA) vaillinai-
seen selvittdmiseen ja hinnan suhteuttamisesta haluttuun voittomarginaaliin. Kéytén-
nossa tima tarkoittaa omakustannushinnan arviointia liian alas, jolloin asetettu voitto-
marginaali ei riitd kattamaan kustannuksia tai ylla tavoitellulle tasolle, josta seurauk-
sena on taloudellisia menetyksid. Menetelmidn hyédyntdminen vaatii tarkkaa kustan-
nuslaskentaa, jossa jokaisen yksittdisen varaosan myyntiin liittyvét kustannukset on
laskettu mahdollisimman tarkasti. Yksittdistuotteen kustannuksen on pysyttivd mah-
dollisimman vakioituna, eikd kustannushintaan voi kohdistua merkittdvda vaihtelua

esimerkiksi myytidvén kappalemiiréin perusteella. (Laitinen 2007, 166.)

Kustannushinta (hankinta, valmistus) 500 €
Katemarginaali %: + 50 %
Kokonaishinta (kustannushinta + voitto) : =1000 €

Kuva 7. Esimerkki kustannusperusteisesta hinnoittelumenetelmasta.
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4.4 Hinnoitteluun liittyvét riskit ja haasteet

Hinnoitteluun liittyy useita riskejé, jotka pahimmassa tapauksessa aiheuttavat huomat-
tavia vahinkoja litketoiminnalle. Vaéra hinnoittelu saattaa johtaa kysynnan vihenemi-
seen tai toteutuneiden kauppojen kannattavuuden laskemiseen, jotka ovat myynnin
kannalta todenndkoisimmat riskit. Hinnoittelua muutettaessa yrityksen pitdd huomi-
oida muutosten vaikutus myyntiméériin ja koko yrityksen kannattavuuteen, jolloin ris-
kejd pystytddn ennakoivasti minimoimaan. Tarkein yksittdinen keino riskinhallintaan
on kilpailutilanteen tarkka analysointi ennen hintamuutoksia, jolloin tarjottavasta va-
likoimasta tunnistetaan osat, joiden hinnoittelua ei kannata merkittavasti muuttaa. (Ek-

lund & Kekkonen 2011, 73.)

Varaosahinnoittelun suurimmat haasteet liittyvit myytdvien varaosien tunnistamiseen,
joka vaikuttaa suoraan asetettaviin hintoihin. Varaosamyynnissa yksittdinen asiakas
tekee erilaisia tilauksia médrdajoin, mutta yksittdisen varaosan tilausten vililld saattaa
kulua muutamasta kuukaudesta muutamaan vuoteen ja pidemmalld aikavalilld materi-
aalihinnoissa tapahtuu muutoksia. Materiaalihinnoissa tapahtuvat muutokset aiheutta-
vat korotuspainetta myyntihintaan, mutta hinnoittelussa tdytyy olla perusteltu toimin-
talinja, eikd yksittdisissd hinnoissa voi olla suuria eroja suhteessa markkinahintoihin
tai kilpailijothin. Hinnoitteluun liittyvié riskejd voidaan minimoida, kun hinnoittelua
ohjataan ennakoivasti, joka helpottaa koko toiminnan organisointia, eikd muutoksia

tarvitse tehdd epdjohdonmukaisesti kiireen keskella.

Varaosahintoja asetettaessa on ehdottoman tdrkedd tunnistaa hinnan viestinnéllinen
merkitys. Hinta luo aina tiettyd imagoa yritykselle ja liian korkea hinta saattaa karkot-
taa potentiaalisia asiakkaita. Vastaavasti lilan matala hinta vaikuttaa myds pidemmallad
aikavililld kielteisesti, koska asiakkaat saattavat vedota aiempaan hintaan my0s seu-
raavalla kerralla. Néissd tilanteissa vdardn hinnoittelun vaikutukset saattavat kertaan-
tua, koska ostokertojen vilissd varaosan myyntiin liittyvit kustannukset ovat saatta-

neet nousta, jolloin taloudellinen menetys on entistd suurempi.
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5 VARAOSAKATEGORISOINNIN TOTEUTTAMINEN

Opinndytetyon tutkimusvaihe toteutettiin kolmessa osassa ja tutkimus aloitettiin aihe-
alueen kartoittamisella, jossa selvitettiin varaosamyynnin ja -hinnoittelun nykyinen ti-
lanne. Tilannekuvan hahmottamista helpotti olennaisesti opinnéytetyotekijan tyohis-
toria varaosamyynnin parissa, joten monet myyntiprosessiin ja varaosahinnoitteluun
liittyvat ongelmatilanteet olivat entuudestaan tuttuja ja tutkimuksessa tavoiteltava rat-

kaisumalli oli osittain tiedossa.

Lahtotilanteen selvittimisen jilkeen tutkimus siirtyi kategorisoinnin suunnitteluvai-
heeseen, jossa analysoitiin toteutuneiden varaosatilauksien hinta- ja katetasoja. Toteu-
tuneen tilauskannan analysointi mahdollisti tilaustapahtumien ja rahavirtojen tutkimi-
sen datatasolla, joka helpotti esimerkiksi tuottavimpien tai tyodllistivimpien varaosa-
tyyppien hahmottamista. Toteutuneet myyntiluvut helpottivat eri varaosatyyppien ja-
ottelua yhtendisiin kategorioihin, kun selvitettdvina asiana oli myynnin jakautuminen
myynti- ja rahamairilld mitattuna. Myyntilukujen avulla kattavasta varaosavalikoi-
masta oli mahdollista selvittdd raha- ja kappalemiiréllisesti myydyimmét varaosatyy-
pit, jonka pohjalta kategorisoinnin toteuttamisessa kiinnitettiin erityishuomioita tuot-
tavuuden kannalta parhaimpiin varaosiin. Analysoinnin pohjalta oli mahdollista myos

havaita tyypillisid tilauksia ja myyntitapahtumia, jotka aiheuttavat tappiota.

Kategorisoinnin toteutusvaiheessa selvitettiin varaosien kateprosenttiin vaikuttavia
tarkeimpid tekijoitd, jotka méérittelevit kustannushinnan péélle asetettavan katepro-
sentin tietylle tasolle. Erilaisia hintatekijoitd 10ytyy runsaasti, jolloin niitd tiytyy prio-
risoida eri tavalla, mutta jokaisella yksittéiselld tekijélld on oma merkityksenséd koko-
naisuuden kannalta. Toteutuneiden myyntitapahtumien yhdistiminen katehinnoittelun
seen kategoriaan asetettiin myyntiprosessin ja varaosahinnoittelun kannalta samanlai-

sia varaosatyyppejé.
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5.1 Nykyinen ldhtotilanne

Nykymuotoisessa varaosamyynnissd hinnoittelu toteutetaan ldhes aina kustannuspe-
rusteisen hinnoittelumenetelmin avulla, jolloin arvioidun kustannushinnan paille ase-
tetaan tietty marginaaliosuus, josta muodostuu kokonaishinta. Kustannusperusteisen
hinnoittelumenetelman ohella varaosia hinnoitellaan myos olemassa olevan myynti-
historian perusteella, joka pohjautuu kustannushintaan, mutta varsinainen hinnoittelu-
ty0 tehddin myyntihistorian datan mukaan. Myyntiprosessissa varaosahinnoittelun on-
gelmat ndkyvét ennakoitua matalampina katetasoina ja tappiollisina myynteind, jotka
ovat seurausta puutteellisesta hinnoittelun kehittdmisesté ja epaselvistd hinnoittelupo-
litiikasta. Kustannus- ja historiaperusteisen hinnoittelun riskitekijét liittyvét kustan-
nushintojen nousuihin, jolloin myynnistd saatava kateosuus pienenee, koska myynti-
hinnassa kustannusten kasvua ei huomioida riittdvésti. Erityisesti maailmanlaajuisen
poikkeustilanteen aikana materiaalihinnoissa ja materiaalien saatavuudessa on tapah-
tunut huomattavia muutoksia, joilla on suora vaikutus varaosamyynnin kustannushin-

toihin.

Tutkittavaa aihetta kartoittaessa on my0s selvinnyt, ettd varaosaryhmille on olemassa
tavoiteltu katetaso, mutta eri myyntien vélilld toteutuneissa varaosien katteissa on huo-
mattavia eroavaisuuksia. Yksittdisen myyntihinnan asettamiseen vaikuttaa useat eri-
laiset tekijdt, mutta ldhtokohtaisesti useimmat varaosahinnoitteluun liittyvét ongelmat
johtuvat systemaattisen toimintamallin puuttumisesta, josta seurauksena on useita eri-
laisia toimintatapoja. Taustatiedon kartoittamisen aikana selvisi myds, ettd yrityksen
sisdlld on erilaisia ndkemyksid erityyppisten varaosien kateprosenttien suuruudesta,
jotka ovat ristiriidassa virallisiin tavoitteisiin verrattuna. Taustatiedon selvittdmisen ja
kéytyjen keskustelujen kautta oli mahdollista tehdi johtopdétds, ettd hinnoitteluun liit-
tyvdt ongelmat ovat seurausta epdselvistd toimintamalleista, jossa yksittdisen tyonte-

kijan rooli hinnoittelussa on liian suuri.
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Oheisessa kaaviossa on kuvattuna normaalin varaosamyyntiprosessin aikana tapahtu-
vat vaiheet, joista hinnoitteluvaihe on selked pullonkaula. Tavallinen myyntiprosessi
alkaa asiakaskontaktilla, joka on tarjouspyyntd tai suora ostotilaus, jonka jilkeen seu-
raava vaihe on tarjouksen tai tilausvahvistuksen laadinta, joka sisédltdd hinnoittelutyon.
Varaosatilauksia saapuu kahdella eri tavalla eli tehtyjen tarjousten pohjalta tai suorina
tilauksia, joissa asiakkaat usein kayttévit referensseind aiemmin toteutuneita tilauksia.
Myos suorat tilaukset vaativat hinnoitteluty6td hintatarkistuksen muodossa, koska

useimmissa tapauksissa vanhan tilauksen myyntihinta on todennidkdéisesti muuttunut.

‘ MYYNTIPROSESSIIN KULUVA AIKA

TARJOUS-
PYYNTO \

HINNOITTELU / ' TARIOUS

HINTATARKASTUS

- TILAUS ’ \ 1 o

TILAUS-
VAHVISTUS

TOIMITUS-
AIKA
HANKINTA/
VALMISTUS

l

LASKUTUS - TOIMITUS

ASIAKAS

TUKITOIMINNOT: TUOTETIEDONHALLINTA, HANKINTA, TUOTANTO, LOGISTIIKKA,
VARASTONHALLINTA

Kuva 8. Varaosamyynnin prosessikaavio.
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Hinnoitteluvaihe on tunnistettu myyntiprosessin kuormittavammaksi tekijéksi, joka
vaikuttaa merkittivisti yrityksen sisdiseen toimintaan. Tietyissa tilanteissa hinnoittelu
saattaa tyOllistdd useampia tyontekijoitd, jolloin muiden tyotehtdvit ja myyntiprosessi
kaytdnnossd pysdhtyy. Hinnoitteluvaiheen erilaiset ongelmat vaikuttavat suoraan va-
raosamyynnin tulokseen ja hinnoittelusta muodostuu usein ajallisesti prosessin pisin

vaihe.

Myyntiprosessin pidentyminen vaikuttaa my0s toimitusaikaan, joka vaikuttaa usein
asiakkaan tarpeeseen ja asiakastyytyvéisyyteen. Tarjousten viivdstyessd potentiaalisia
tilauksia ja asiakaskontakteja menetetéén, josta seurauksena on taloudellista vahinkoa.
Kategorisoinnin kehittiminen nopeuttaa koko myyntiprosessia ja samalla varaosahin-
noittelua voidaan kehittdd médriaikaisten hintalistojen avulla, joiden laatiminen aloi-
tetaan litketoiminnan tuloksen kannalta parhaista varaosaryhmistd. Hintalistojen ke-
hittdminen vdhentdd manuaalista hinnoitteluty6td seuraavilla myyntikerroilla, jolloin

prosessia saadaan nopeutettua huomattavasti.
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5.2 Myyntiprosessin muut osa-alueet

Tuotetiedonhallinta on keskeisessé osassa toimeksiantajayrityksen varaosamyynnissi,
koska erilaisiin osiin liittyvd tuotetietokanta kattaa 1&hes 350 000 erilaista nimiketie-
toa, joista noin 80 % on yrityksen omia nimikkeitd ja 20 % on ulkopuolelta ostettavia
nimikkeitd. Koko varaosamyyntiprosessi nojaa vahvasti tuotetiedonhallintaan, koska
kaikki myynnin kannalta olennainen tieto 18ytyy tietojarjestelmistd, jolloin nimikkei-
siin liittyvid tietoja tiytyy aktiivisesti ylldpitdd. Varaosien kohdalla on yleista, ettd va-
raosia kehitetddn ja nithin tehdddn muutoksia, jolloin my0s jarjestelmisté 10ytyvat tie-
dot on péivitettivd. Varaosamyynnin kannalta mahdollisimman laajat nimiketiedot
ovat positiivinen asia, koska kattavilla tiedoilla helpotetaan varsinkin myyjén ja asiak-

kaan tyoté sekd tiedonsaantia koko myyntiprosessin aikana.

Varaosamyynnissd myos logistitkka on merkittdvissd roolissa, koska erilaisia toimi-
tuksia on vuositasolla kappalemairéllisesti mitattuna useita satoja ja toimituksia ta-
pahtuu ulkomaille huomattavan paljon. Varastohallinta on keskitetty hyvin rajattuun
varaosavalikoimaan ja varastossa sdilytetddn pddasiassa usein myytdvid volyymituot-
teita, joita myydaddn kymmenien tai satojen kappaleiden erid kerrallaan. Suuri osa myy-
tdvistd varaosista valmistetaan tai hankitaan vasta asiakkaan tekemin tilauksen jal-
keen, jolloin suurin tyokuorma kohdistuu logistiikkaan ja varastohallintaan kohdistuu

tavaran vastaanottamiseen ja ldhettdmiseen liittyvat tehtavit.

Toimittajaverkosto on hyvin laaja ja toimittajien toimitukset tapahtuvat keskitetysti
keskusvarastoon, jossa ne valmistellaan 1dhetysté tai noutoa varten. Tehokas toimitus-
ketju ja oikea-aikaiset toimitukset ovat erittiin tarkeitd koko liiketoiminnalle, koska
toimitusvarmuus on suoraan yhteydessé asiakastyytyvaisyyteen, joka vaikuttaa myds
vahvasti asiakkaiden ostokdyttdytymiseen ja yritysten viliseen yhteisty6hon tulevai-

suudessa.
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5.3 Varaosan luokittelu myyntiprosessissa

Tutkimuksen kohteena olevassa varaosamyynnissi erilaiset varaosat luokitellaan val-
mistajan mukaan kolmeen eri ryhméaén. Omavalmisteisten varaosien kohdalla suunnit-
teluty0 ja tuotantovaihe toteutetaan oman yrityksen sisilld. Koko varaosavalikoimasta
omavalmisteiset osat edustavat rajattua osuutta, mutta myynnillisesti kyseessd on lii-
ketoiminnalle hyvin merkittivd ryhma erilaisia varaosatyyppejid. Omavalmisteisille
varaosille tyypillisid piirteitd ovat korkea yksikkdhinta, erinomainen kateprosentti ja

mahdollisuus erilaisiin asiakaskohtaisiin spesifikaatioihin.

Kaupallisilla varaosilla tarkoitetaan alihankintana tuotettuja varaosia, jotka hankitaan
laajasta toimittajaverkostosta. Kaupalliset varaosat muodostavat suurimman osan
euro- ja kappalemaddrillisistd myynneisté, koska tarjolla oleva valikoima on paljon laa-
jempi, kuin omavalmisteisten varaosien kohdalla. Toimittajaverkosto sisiltdi erilaisia
sopimustoimittajia ja muita strategisia kumppanuuksia, jotka tukevat molempien osa-
puolien litketoimintaa. Alihankintana valmistetut varaosat tuottavat osaryhmasta riip-
puen vaihtelevaa katetta ja laajaan valikoimaan mahtuu myynnin kannalta hyvin, koh-
talaisesti ja huonosti tuottavia varaosatyyppejd. Moottorit, laakerit ja vaihteet ovat esi-

merkkejé erilaisista kaupallisista varaosista, joita valmistaa vain tietyt yritykset.

Standardiosat ovat erilaisia standardeja siséltdvid pienempid osia, joita myydéén luku-
madrillisesti paljon, mutta yksikkohinnat ovat alhaisia. Tyypillisid esimerkkejd stan-
dardiosista on pultti- ja ruuvitavarat, joita myydédédn paljon ja usein, mutta rahallisen
tuottavuuden nikokulmasta kyseisten osien myynti on ldhinnd asiakaspalvelua, jolla
varmistetaan asiakastyytyvéisyyttd. Standardiosia on laajasti saatavilla, joka rajoittaa
hinnoittelua ja alhaiset yksikkohinnat tekevit matalan kateprosentin asettamisesta kay-

tannossd hyoddytontd, koska hinnanmuutos on minimaalinen.
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Oheisessa kuvassa on havainnollistettu jokaisen varaosaryhmin asemaa suhteessa
tuottoon ja arvoon. Arvolla tarkoitetaan varaosaryhmén merkitystd koko liiketoimin-
nalle ja tuotto tarkoittaa rahallista myynti- ja katetulosta. Omavalmisteiset varaosat
ovat varaosamyynnin tdrkeimpié osia, kun taas kaupalliset varaosat muodostavat suu-
rimman massan vuotuisista myynneisti. Standardiosat ovat arvon ja tuoton nékokul-
masta vastakohta omavalmisteisille varaosille, mutta kokonaisuutena standardiosat tu-

kevat muiden varaosaryhmien myyntia.

/ N\ [ KAIKKI VARAQSAT:

YKSINOIKEUS

o< > >r

STANDARDI
OSAT

TUOTTO

Kuva 9. Varaosatyypit matriisissa

Erilaisten varaosatyyppien kohdalla huomioitavaa on, ettd kaikkia varaosia myydéaén,
koska erilaisten varaosatyyppien myynnit tukevat toisiaan ja samalla huolehditaan
asiakastyytyvéisyydestd, kun kysyntdén pystytdédn tarjoamaan sopiva ratkaisu. Asiak-
kaan sitouttamisen ja asiakaspalvelun kannalta on tirke&a, ettd kaikkiin asiakaskon-
takteihin pystytddn vastaamaan, jolla varmistetaan asiakkuuden jatkuvuus myds tule-

vaisuudessa.
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5.4 Varaosamyynnin analysointi

Tutkimuksessa analysoitiin varaosamyynnin nykytilannetta, jossa pyrittiin hahmotta-
maan vuoden 2021 toteutuneiden myyntilukujen avulla varaosamyyntien jakautumista
eri hintaluokkiin. Tutkimuksen kannalta hintaluokkien selvittdminen oli tdrkedd, koska
tulosten avulla tuhansien myyntirivien joukosta on mahdollista saada selville yhte-
nevdisid piirteitd, joiden avulla oli mahdollista hahmottaa esimerkiksi yleisimmin
myydyt hintaluokat. Myyntilukujen analysointi suoritettiin hyddyntdmailla XYZ-
analyysimenetelmasta tuttuja piirteité eli selvittdimélld myyntitapahtumien maaraa tie-

tyssé hintaluokassa.

Analysointia varten valittiin kuusi erilaista hintaluokkaa, joiden hintarajat on hahmo-
teltu hyodyntdmélld kokemusta erilaisten varaosatyyppien yleisimmistd myyntihin-
noista, jolloin jokaiselle varaosaryhmaille 10ytyy kategorisointivaiheessa mahdollisim-
man realistinen hintaluokka. Varsinainen myyntilukujen analysointi suoritettiin kuu-
den myyntialueen varaosamyynneisti ja tutkimuksen otanta oli 82% kokonaismyyn-
nistd. Myyntialueiden valinta suoritettiin osuuden mukaan ja tutkimukseen valittiin

viisi suurinta myyntialuetta seké yksi pienemmén osuuden alue.

Suomi 23%
Ruotsi 26%
Espanja 14%
Puola 9%
Iso-Britannia 8%
Chile 2%

Taulukko 3. Eri myyntialueiden osuus varaosien kokonaismyynnisté.
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Oheisessa taulukossa on myyntialueiden varaosamyyntirivit jaoteltuna kuuteen
hintaluokkaan ja jokaisessa luokassa on prosentuaalinen osuus kokonaismyynnista.
Myyntilukujen analysoinnissa kéytettiin yksittdisen myyntirivin kokonaishintaa,
jolloin on tirkedd huomioida esimerkiksi kappaleméérdn vaikutus. Tutkimuksessa
analysoitiin noin. 2000 yksittdistd myyntirivié ja tuloksista voi havaita myyntirivien
kokonaishintojen painottuvan kolmeen pienimpédén hintaluokkaan, kun mitataan

myyntitapahtumien kappalemaardd XY Z-menetelmén mukaisesti.

| Alue &Hinta—| 0500 | 501-1500 | 15015000 | 5001-15000 | 1500130000 | 30 000-

Suomi 21,72 25,81 32,02 13,55 3,30 3,10
Ruotsi 28,79 22,65 24,18 15,16 4,99 4,23
Espanja 29,82 14,47 30,26 17,12 2,19 6,14
Puola 13,70 23,97 41,10 18,84 1,71 0,68
Iso-Britannia 15,04 16,81 36,28 16,83 6,19 8,85
Chile 30,44 17,39 13,04 13,04 17,39 8,70

Taulukko 4. Varaosien myyntihintojen jakautuminen kuuteen eri hintaluokkaan.

Hintaosuuksien joukosta voidaan havaita matriisissa havainnollistettu kaupallisten va-
raosien korkea myyntiosuus, koska suuri osa ulkopuolelta ostetuista varaosista kuuluu
alle 5000e hintaluokkiin, koska oma tuotanto on keskitetty korkean yksikkohinnan
omavalmisteisiin varaosiin, jotka tuottavat merkittidvia katetta. Pienempien hintaluok-
kien isoa osuutta selittdd my0s yleisimmin vaihdettavien varaosien hintataso ja hyva
saatavuus. Kalliitmmissa hintaluokissa olevia yksittdisid varaosia vaihdetaan esimer-
kiksi vuoden tai kahden sisdlld, kun vastaavasti edullisempia vara- ja kulutusosia saa-
tetaan vaihtaa muutaman viikon tai kuukauden sisilld, joka vuositasolla tarkoittaa ta-
saista menekkid. Huomioitavaa on myds, ettd kalliimmissa hintaluokissa yksittdisen
varaosan keskihinta on huomattavasti korkeampi. My6s muuta myyntid tukevien stan-
dardiosien painottuminen edullisen yksikk6hinnan osiin nékyy etenkin 0-500 euron

hintaluokan kohtalaisen suurena prosenttiosuutena.
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Analyysin tuloksia on mahdollista tarkastella 80/20-sdé&nndén mukaisesti, kun verrataan
kolmen pienimmén ja kolmen suurimman hintaluokan osuutta kokonaismyynneista.
Oheisesta taulukosta voi havaita toteutuneiden myyntirivien jakautumisen, kun rajana
kaytetddn yhden myyntirivin 5000e kokonaishintaa. Analysoitujen myyntialueiden
kohdalla 80/20-sdéntd toteutuu kohtalaisen hyvin ja erityisesti suurimpien

myyntialueiden kohdalla osuuksien jakautuminen toteutuu ldhes taydellisesti.

| lesoooe | visoooe

Suomi 80% 20%
Ruotsi 76% 24%
Espanja 715% 25%
Puola 79% 21%
Iso-Britannia 68% 32%
Chile 64% 36%

Taulukko 5. Myynnin jakautuminen yli tai alle 5000e myyntien vililla.

Hinnoittelun kehittdmisen ja kategorisoinnin kannalta erittdin suuri merkitys on
muutaman tuhannen euron myynneilld, koska sellaiset myynnit muodostavat euro- ja
tapahtumamairissd mitattuna suurimman osan vuosittaisesta kokonaismyynnista.
Kalliimpien yksittdisten varaosien kohdalla hinnoitteluvaihe tehdddn huomattavasti
tapauskohtaisemmin, kun taas pienemmissd perusmyynneissd on mahdollista saada
merkittdvad lisdtulosta esimerkiksi vuosittaisilla +5% hintakorotuksilla sekd

systemaattisella katehinnoittelulla.
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5.5 Kategorioiden suunnittelu

Kategorisoinnin ensisijaisena tavoitteena on helpottaa ja kehittdéd varaosahinnoittelua,
koska tulevaisuudessa jokainen eri varaosa kuuluu tiettyyn kategoriaan, jolloin jokai-
selle varaosatyypille 16ytyy hinnoittelumalli. Tutkimuksessa selvitetddan kategorisoin-
nin kdytdnnon toteuttamista ja varaosien tunnistamiseen liittyvid kriteereitd, joiden

avulla myytivit varaosaryhmat luokitellaan tiettyyn kategoriaan.

Kategorisoinnin suunnitteluvaiheessa toteutettiin ryhmitydskentelynd hinnoitteluun
liittyva tyOpaja, jossa kartoitettiin varaosien kateprosentin asettamisen kannalta olen-
naisia tekijoitd, jotka vaikuttavat tavoitekatteen suuruuteen. Kateprosenttiin vaikutta-
vien tekijoiden kartoitus suoritettiin yksittdistd varaosaryhméa hyodyntéden, mutta ku-
vassa havainnollistetut hintatekijdt muodostavat hinnoittelun raamit jokaisen varaosan
kohdalla. Kategorisoinnin onnistumisen kannalta olennaista on selvittdd tarkeimmat
yksittdiset hintatekijit ja huomioida jokaisen varaosaryhmén erityispiirteet, joiden
avulla tietyssé kategoriassa olevat varaosat ovat hinnoittelun ndkdkulmasta mahdolli-

simman samanlaisia.

YRITYS VARAOSA VALMISTUS ASIAKAS

Myyntihenkild Materiaali Valmistaja Markkina-alue
Strategia Koko Tydmaara Myyntimaara
Tavoitekate Vaatimukset Tyon hinta Kriittisyys
Osatyyppi Toimitusaika Kokemukset
Tuoteomistus Valmistusaika Kilpailutilanne
Asiakkuus

Taulukko 6. Kateprosentin muodostumiseen vaikuttavat tekijét.
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Hinnoitteluun vaikuttavaa taustatietoa selvitettdessé esille nousi huomattavan paljon
erilaisia yksittdisia tekijoitd, jotka osaltaan vaikuttavat kateprosentin suuruuteen. Yk-
sittdiset tekijdt jaoteltiin neljddn padteemaan, jolla pyrittiin hahmottamaan kaikki va-
raosamyyntiin vaikuttavat osa-alueet eli yritykset, valmistus ja myytdva varaosa. Hin-
noittelun kannalta on huomioitava, etté erilaisten varaosien kohdalla yksittdiset tekijat
vaikuttavat hintaan eri tavalla, koska esimerkiksi varaosan koko vaikuttaa suoraan ma-
teriaali- ja valmistuskustannuksiin. Suuremmissa varaosissa materiaalihintojen muu-
tokset vaikuttavat selkeésti hintaan, kun taas pienemmissa varaosissa hinnan muutok-

set voivat johtua muista tekijoista.

Kateprosenttiin vaikuttavista tekijoistd selkedsti tdrkeimmaksi nousi varaosan valmis-
taja ja tuoteoikeuksien omistaminen, joilla tarkoitetaan esimerkiksi valmistuspiirus-
tukset omistavaa tahoa. Tuoteoikeus on merkittdva tekija katehinnoittelun taustalla,
koska omavalmisteisesta varaosasta on mahdollista pyyti4 selkeésti enemmaén, koska
kilpailutilanne on rajatumpi. Toimittajaverkostosta hankittavat kaupalliset varaosat
muodostavat merkittdvin osuuden vuosittaisista myynneistd ja myyntitapahtumista,
mutta alihankintana valmistetuissa varaosissa kilpailutilanne on laajempi, jolloin yk-
sittdisen varaosan kateprosentin rajat on tirked hahmottaa. Standardityyppisten vara-
osien kohdalla kateprosentin suuruus on pienehkd ja esimerkiksi tiivisteitd tai ruuvita-
varaa myydaéin padasiallisesti muiden varaosien ohessa, mutta varsinaista tuottoa stan-

dardiosat eivit tuota, koska saatavuus on suurta ja yksikkdhinnat matalia.

Myyntituloksen kannalta omavalmisteiset ja kaupalliset varaosat ovat tarkeimpii,
koska kappale- ja euromdirdiset myyntimadrat ovat suurimpia, mutta myds laajasti
saatavilla olevat edulliset standardiosat ovat tietylld tavalla tarkeitd, koska niitd myy-
ddin kalliimpien varaosan sivutuotteena ja standardiosat edesauttavat esimerkiksi

isompien varaosien asentamista ja kayttoonottoa.
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5.6 Kategorisoinnin toteuttaminen

Kategorisointi toteutetaan oheisessa kuvassa havainnollistettua mallia hyodyntamaélla,
jonka avulla varaosavalikoima voidaan jakaa samantyyppisid varaosia siséltéviin ka-
tegorioihin. Ensimmadisella tasolla tunnistetaan myytavaén varaosaan liittyvit yksityis-
kohdat eli esimerkiksi valmistaja, varaosatyyppi ja rakenteen laatu, jotka muodostavat

hinnoitteluun tietyn ldhtokohdan.

Myytivén varaosan tunnistamisen jialkeen huomioidaan varaosamyyntiin liittyvit eri-
tyispiirteet, joita voivat olla suunnittelutyd, erikoismateriaalit, myytavé kappaleméara

ja toimitusajan pituus, joka vaikuttaa osaltaan my0s hankinnan kriittisyyteen.

\

RAKENME: OSATYYPPI:
VALMISTAJA: (esim.)
1: Materiaali o
2: Kokoonpano 1: Omavalmisteinen - MOQTTORI
3: Komponentti 2: Kaupallinen - VAIHDE
3: Standardi - KULJETINKETIU
MYYTAVA
VARAOSA
VALMISTUS: MYYNTIMAARA: KRIITTISYYS:
1: Suunnittelu 1: Yksittain 1: Kriittinen, pitka
2: Spesifikaatiot 2: Useita / setti toimitusaika
3: Erikoismateriaalit 3: Volyymi 2: Normaali
3: Matala, hyva
saatavuus

|

VARAOSAKATEGORIAT

Kuva 10. Kategorisointimalli




42

Hinnoitteluvaiheessa varaosan kriittisyyden arviointi on osittain haasteellista, koska
asiakkaat tekevit tilauksia erilaisilla prioriteeteilla. Joissain tilanteissa varaosat hanki-
taan suoraan kdyttoon, kun taas osa varaosista hankitaan varastotdydennykseksi. Ylei-
selld tasolla hankinnan kriittisyys on tapauskohtaista ja joissain tilanteissa ostoja teh-
déén kiireelliselld aikataululla, jolloin se vaikuttaa myds osto- ja myyntihintaan. Kate-
gorisoinnin ndkdkulmasta kriittisyydelld tarkoitetaan yleistd saatavuutta, joissa on
huomattavia eroja eri varaosaryhmien vililld. Kriittisimmissa varaosissa valmistus- ja
toimitusaika on pitkd, koska valmistajia on rajattu mééra, kun taas vastaavasti tietyissa
varaosaryhmissd saatavuus on suhteellisen vakio ja toimittajavaihtoehtojen joukosta
16ytyy valmistuskapasiteettia. Kategorisoinnin toteuttamisessa VED-
analyysimenetelmii hyddynnetéén jaottelemalla kategoriat kolmeen eri luokkaan toi-

mitusajan pituuden mukaan.

Varaosakategorisointiin liittyva kehitysprojekti on aloitettu varaosahinnoittelun kehit-
tdmiseksi, jolloin kategorisoinnissa kéytettdvien luokitteluperusteiden on toimittava
myds hinnoitteluprosessissa. Kategorisointimallissa on kaksi tasoa, josta ensimmiinen
liittyy myytévian varaosan tunnistamiseen ja toinen hinnoitteluun vaikuttaviin asioihin.
Kategorisoinnissa molemmat tasot tukevat toisiaan ja lopputuloksena saadaan mah-
dollisimman samantyyppisid varaosia siséltivit kategoriat, joissa on huomioitu vara-

osaryhmit ja varaosien hinnoittelupolitiikka.

Kategorisoinnin toteuttamisen kannalta olennaisessa osassa on kategorioiden mééra,
jolla on suora yhteys toteutuksen kéytettivyyteen. Kategorisointi tarjoaa tietoa hin-
noitteluvaiheeseen, jolloin erilaisten kategorioiden méarié on rajattava helppokéyttoi-
syyden takaamiseksi. Suurin kategorisointityo liittyy kaupallisten ja omavalmisteisten
varaosien luokitteluun, koska varsinkin kaupallisissa varaosissa valikoima ja myynti-
maérét ovat suuria. Tuotetiedonhallinta kattaa ldhes 350 000 erilaista nimiketietoa, jol-
loin on selvii, ettei varaosakategorioiden sisdltod kannata tehdé erittdin yksityiskoh-
taiseksi. Kategorisoinnin helppokdyttdisyys ja informatiivisuus toteutetaan vara-
osaryhmid hyodyntdmilld, jolla taataan samantyyppisten varaosien sijoittuminen sa-

maan kategoriaan ja samalla viltetdén liian monimutkainen lopputulos.
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5.7 Varaosakategoriamalli

Tutkimusvaiheen aikana kehitetty varaosakategoriamalli on rakennettu viiden pééka-
tegorian ympdrille, jossa huomioidaan varaosaryhmien erityispiirteet ja kategorisoin-
nin helppokédyttéisyys mahdollisimman tarkasti. Taulukossa on havainnollistettu jo-
kaisen eri varaosakategorian erityispiirteitd, jotka vaikuttavat varaosamyyntiin ja hin-
noitteluun. Toimitusaikojen osalta kategoriat ovat jaettu kolmeen ryhméén, koska toi-
mitusaikojen pituudessa on eroavaisuuksia kategorioiden vililld ja kategorian sisdinen
vaihtelu on huomioitu reilulla skaalalla, joiden sisdlle suurin osa toimitusajoista aset-
tuu. Tarkka arviointi on haasteellista, koska toimitusajoissa tapahtuu aina jonkinlaista
vaihtelua, jolloin my0s toimitusaikojen luokittelussa on huomioitava muuttuvien teki-

joiden mahdolliset vaikutukset.

Omavalmisteiset

Omat piirustukset ja
suunnittelu

8-20 viikkoa
- "Monopoli”
Paras arvo ja tuotto
Kriittisid varaosia
Yrityksen omat osat

Spesifikaatiot,
valmistuksen
kustannukset

Materiaalihintojen
vaihteluilla suuri
vaikutus
kustannuksiin

Tydmdaara
myyntiprosessissa
suuri,
tapauskohtainen
hinnoittelu

Kaupalliset

Isot varaosat ja
kokoonpanot

8-20 viikkoa

Tasainen,
vuosittainen kysynta

Osittain rajattu
saatavuus

Kriittisid varaosia
Kallis kappalehinta

Kategoria sisaltaa
useista eri
varaosista varioidut
kokoonpanot,
yksittéisen osan
myynti=kategoria 3.

Taulukko 7. Varaosakategorisointi

Kaupalliset

Yleisimmat vara- ja
kulutusosat

2-8 viikkoa
Laaja kysynta

Hyvé saatavuus,
useita toimittajia

€ & kpl-myynnit
vuositasolla suuria

Hinnastohinnat,
hintatarkastus
suositeltavaa

Hinnaston ja
hintaseurannan
toteuttamisen
kannalta tirked
kategoria

Volyymi

Isot myyntierat

0-2 viikkoa

Laaja kysynta

Isot hankinta- ja
toimituserat

- Varastossa

Ennakoitu
hankintaprosessi

Hinnastohinnat
Hinnasto ja
hintaseuranta
helposti

toteutettavissa

Kpl-maérassa

mitattuna myydyin

kategoria

Standardiosat

Yleisosat ja pienet osat

0-1 viikkoa

- Nopea saatavuus,
0-1 viikkoa

- Mahdollisia
toimittajia paljon

- Yksikkéhinnat
matalia

- Oheismyyntid
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Kategorisoinnin kannalta varastoitavat ja usein myytiavét volyymituotteet muodosta-
vat hyvén pohjan yksittdiselle kategorialle, koska paljon myytavien volyymituotteiden
hankinta- ja myyntiprosessi toimii selkeélld kaavalla, koska menekki on suurta ja tie-
tylld tavalla ennakoitavissa. Myo6s myydyt kappaleméérit eroavat huomattavasti
muista kategorioista, jossa keskimédrdinen myynti on muutamia kappaleita kerrallaan.
Kategorian yhtena erityispiirteend on isot hankintaerit ja varastointi, joka mahdollistaa
nopeat toimitukset suoraan asiakkaan tarpeeseen. Myos standardityyppisid varaosia
voidaan késitelld yksittdisend kategoriana, koska asiakkaasta riippumatta myyntihin-
nat ovat matalia ja myynnit ovat muiden varaosien myyntid tukevaa toimintaa. Stan-
dardiosien saatavuus on erittdin suurta ja esimerkiksi pulttitavaraa on laajasti saata-

villa, joka tekee yksittdisen ruuvin hinnoittelusta kiytanndssa hyodytonta.

Varaosahinnoittelun kehittdmisen kannalta olennaisimmassa osassa on kategoriat 1-4,
jotka siséltdvit myyntituloksen kannalta parhaimmat varaosat. Omavalmisteisten va-
raosien myynnit tuottavat paljon per yksittdinen varaosamyynti ja varaosat ovat hyvin
merkityksellisid molemmille osapuolille. Hinnoittelun ndkokulmasta kategorian vara-
osille on hyodyllistd asettaa korkeat katetasot, mutta varaosahinnoittelu vaatii myos
tulevaisuudessa tapauskohtaista harkintaa, koska asiakaskohtaisissa yksityiskohdissa

on vaihtelua.

Kaupallisten varaosien kategoriat on jaettu kahteen kategoriaan, jolla huomioidaan
hintaluokkien merkitys varaosahinnoittelussa kéytettyyn kateprosenttiin. Yleisella ta-
solla voidaan todeta, ettd kategoria 3 sisdltdd alle 5000 euron kappalehinnan varaosat,
jotka edustavat suurinta osuutta vuosittaisista kappalemyynneistd. Kategorian sisdlle
mahtuu eri hintaisia varaosia, mutta kateprosentti on tietylld tasolla. Kategoria 2 sisdl-
téd tyypillisesti yli 5000 euron, mutta alle 30 000 euron kappalehinnalla varustettuja
varaosia ja suurempia kokoonpanoja, jolloin esimerkiksi 35 %-kateprosentti nikyy
myyntihinnassa ja viivan alle jadvissa kateosuudessa aivan eri tavalla. Isommissa va-
raosissa ja kokoonpanoissa kateprosentti on yleensa selvésti matalampi, kuin alle 5000

euron varaosissa, jolloin véltetdén selkeit ylihinnoittelut.
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5.8 Varaosakategorioiden hinnoittelumenetelmat

Eri varaosakategorioiden hinnoittelumenetelmistd on mahdollista tehdi erilaisia vari-
aatioita, koska eri kategorioiden hinnoitteluissa on vaikutteita useammista menetel-
mistd. Omavalmisteisten varaosien kohdalla arvopohjainen hinnoittelumenetelma on
yksinkertainen valinta, mutta hinnoitteluun tarvitaan myos kustannushintojen selvitta-

mistd, jolloin kyseessd on my0s kustannusperusteinen hinnoittelumenetelma.

Kaupallisten varaosien kohdalla hinnoittelumenetelmd on yhdistelmé kustannus- ja
kilpailuperusteista hinnoittelua, koska hinnoitteluvaiheessa on huomioitava kyseisen
varaosatyypin saatavuustilanne ja yleinen hintataso. Kaupallisten varaosien hankin-
nassa erilaiset ostosopimukset ovat yleisid, jolloin tiettyjen varaosatyyppien kohdalla

kustannushintojen taso on kohtalaisen tarkasti selvilla.

Neljannen kategorian varaosia myyddin isommissa kappale-erissi, joten kategoria so-
veltuu hyvin kilpailuperusteiseen hinnoittelumenetelméain, koska yksittidisen osan han-
kintahinta on suhteellisen vakio ja hinnoittelu tapahtuu hinnastoon asetettujen oletus-
hintojen avulla, jolloin varsinainen kateosuus on etukéteen tiedossa. Viidennessé ka-
tegoriassa olevien standardiosien kohdalla kaytetdan kustannusperusteista hinnoittelu-
menetelmad, jonka tarkoituksena on kattaa hankintojen kuluja, koska varsinainen ka-

teosuus jdé edullisen yksikkdhinnan osissa yleensd matalaksi.

Hinnoittelumenetelmien kohdalla on huomioitava myds myyntihistoriaan pohjautuva
historiapohjainen hinnoittelumenetelmd, joka osaltaan vaikuttaa hinnoittelutyohon.
Liian nopeat ja suuret hintamuutokset vaikuttavat tilausméédradan negatiivisesti, joten

hinnoittelun muutokset on toteuttava suunnitelmallisesti.
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6 JATKOKEHITYSMAHDOLLISUUDET

Varaosakategorisoinnissa on paljon erilaisia jatkokehitysmahdollisuuksia, koska vara-
osissa ja varaosavalikoimassa tapahtuu muutoksia tulevaisuudessa, jolloin my0s kate-
gorisointia tai kategorioiden sisdltod taytyy kehittdd. Tulevaisuudessa varaosavali-
koima laajenee, jolloin myos kategorioiden médrdd voidaan lisdtd. Kategorisoinnin to-
teuttamisen jilkeen kategorioille asetetaan haluttu katetaso, joten tulevaisuudessa jo-
kainen hinnoittelua tekeva tyontekijd pystyy l0ytdméadn tuntemattomalle varaosalle
oman kategoriansa, josta 10ytyy nopea apu hinnoitteluun. Tulevaisuudessa kategori-
soinnin avulla viltetddn tilanteet, jossa eri tyontekijoilld on erilainen késitys hinnoit-
telusta ja erityisesti kateprosentin suuruudesta. Yhtendinen hinnoittelupolitiikka va-
hentdd myyntihintojen ristiriitaisuuksia ja hinnoitteluun liittyvit ratkaisut ovat hel-

pommin perusteltavissa.

Kategorisoinnin jatkokehittimisen kannalta kategorioiden toteutuneen myynnin seu-
raaminen on hyddyllistd, joka edellyttdd kategorisoinnin toteuttamista my0s tietojér-
jestelmadtasolla, joka mahdollistaa yksittdisen kategorian myyntilukujen analysoinnin
erilaisissa raporteissa. Kategorisoinnin kehittiminen vaatii jatkuvaa varaosamyyntien
seurantaa ja analysointia, jonka avulla hintalistojen laadinta ja hintapdivitykset koh-

dennetaan tuloksen kannalta potentiaalisimpiin varaosiin.
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7 POHDINTA

Téssd opinndytetyOssd tavoitteena oli kehittdd toimeksiantajan varaosamyynnin hin-
noitteluprosessia, koska hinnoitteluvaiheessa oli havaittu erilaisia ongelmatilanteita,
jotka heijastuvat yrityksen sisdiseen resurssitechokkuuteen ja myyntitulokseen. Hin-
noittelusta puuttui tietynlainen suunnitelmallisuus, joka aiheutti ristiriitaisia myynti-
hintoja ja pidentyneitd tarjous- ja tilausprosesseja, joista seurauksena oli taloudellisia

menetyksid.

Varaosahinnoittelun toimintamalliksi kehitettiin varaosakategorisointi, jossa saman-
tyyppisid varaosaryhmid on niputettu yksittdiseksi kategoriaksi, jolloin jatkossa hin-
noitteluvaiheessa tiedetdin kategorian ohjeellinen katetason suuruus esimerkiksi vii-
den prosenttiyksikon tarkkuudella. Kategorisointi tarjoaa myyntiprosessiin tydkalun,
joka helpottaa hinnoitteluvaihetta ja varaosahinnoittelun jatkokehittimista. Tutkimuk-
sen lopputuloksena tuotettu kategorisointimalli kehittdd varaosahinnoittelua, koska ka-
tegorisointi helpottaa hinnoitteluun vaikuttavien hintatekijoiden ja tuloksen kannalta
tarkeimpien varaosatyyppien selvittdmisti. Kategorisointimallin avulla nykyistd vara-
osamyynnin toimintamallia on mahdollista kehittdd systemaattisesti, koska jokaiselle
varaosatyypille on selked kategoria, johon suunnitellaan kategorian varaosamyyntia

tukeva hinnoittelumenetelma.

Opinndytetyon tutkimuskysymys jakautui yhteen padkysymykseen ja kolmeen alaky-
symykseen. Padkysymys kasitteli kategorisoinnin toteuttamista kdytannon tasolla ja
padkysymystd tdydensi kolme alakysymysti, jotka liittyivét kategorioiden médrdén,
kriteereihin ja jatkokehittdmiseen. Tutkimuksen lopputulos vastaa pidkysymykseen ja
kaytdnnon toteutus on varaosaryhmien pohjalta rakennettu kategorisointimalli. Kate-
gorioiden méadralla tavoiteltiin helppokayttoisyyttd ja viiden kategorian malli on tayt-
tdd helppokayttoiselle kategoriamallille asetetut vaatimukset. Tutkimuksen aikana
padkysymystd on pohjustettu selvittdméllé tdrkeimpid hinnoitteluun vaikuttavia teki-
jOitd ja varaosaluokittelua, jotka vaikuttavat kategorioiden siséltoon. Kategorisoinnin
jatkokehittiminen on huomioitu jatkokehitysmahdollisuuksien osiossa, jossa késitel-

1adn kategorisoinnin toteuttamista erilaisissa tietojarjestelmissa.
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Opinndytetyon lopputulos on onnistunut, mutta varaosahinnoittelun kehittdminen vaa-
til tyotd myos varaosakategorisoinnin jdlkeen. Kategoriamalli tarjoaa tyokalut suju-
vampaan ja resurssitethokkaampaan myyntiprosessiin, jossa katehinnoittelua ohjataan
organisoidusti, mutta varaosaliiketoiminnan kokonaisvaltainen kehittiminen vaatii
my0s muita toimenpiteitd. Varaosakategorisointi helpottaa hinnoitteluvaihetta, mutta
aithealueeseen liittyy esimerkiksi tuotetiedonhallintaan ja dokumentaatioon liittyvid

ongelmia, jotka osaltaan vaikuttavat varaosamyyntien sujuvuuteen.

Aihealueeseen perehtyminen vaati huomattavan paljon aikaa, koska varaosamyyntiin
ja myytiviin varaosiin liittyy huomattavan paljon erilaisia asioita, joilla on merkitysti
varaosahinnoitteluun. Tyokokemuksen ja aiheen selvittimisen kautta selvisi tilanteita,
joissa selkedn hinnoittelumallin puute heijastui toteutuneihin myynteihin suunniteltua
matalampina katetasoina tai jopa tappiollisina myynteind. Opinndytetyo oli laaja pro-
jekti, koska alkuvaiheessa aihe vaati rajaamista, mutta toteutusvaiheessa huomioitavia
asioita oli silti runsaasti. Projektin ldpivientid helpotti huomattavasti aiheeseen liittyva
tyokokemus, jolloin opinndytetyon tydvaiheeseen siirtyminen ei vaatinut suurempaa
perehtymisti aiheeseen, koska hinnoitteluun liittyvit ongelmatilanteet olivat kohtalai-
sen tuttuja. Kokonaisuudessa koko opinndytetydprojekti kehitti omaa oppimistani ke-

hitysprojektin 1dpiviennistd ja myds teoriaosuuden kautta opin paljon uutta asiaa.

Opinndytetyoaihe oli erittdin motivoiva, koska atheen ongelmat ja kehitysprojektin
potentiaaliset hyddyt oli etukédteen hyvin tiedossa. Opinndytetyon aikataulua pidennet-
tiin projektin aikana, koska toteutusvaiheeseen liittyva tydmaira osoittautui suunnitel-
tua suuremmaksi, mutta kokonaisuutena opinndytetyd toteutettiin aikataulussa. Lop-
putulos tiyttdd ennakkoon asetetut tavoitteet ja varaosakategorisointi on kdyttokelpoi-

nen toimintamalli toimeksiantajayrityksen varaosamyyntiin.
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