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Liite 1. Aineistohallintasuunnitelma



1 Johdanto

Opinndytetyon toimeksiantajayritys on Cramo Finland Oy. Cramo Finland Oy on tayden
palvelun rakennuskonevuokraamo, joka tarjoaa asiakkailleen rakentamista, saneeraamista ja
kunnossapitoa tukevia palveluja. Cramo Finland Oy:n valikoimaan kuuluu muun muassa
julkisivu-, valaistus-, tydmaatila- ja turvallisuuspalvelut ja koulutukset. (Cramo, n.d.) Vuonna
2020 Boels rental osti Cramon ja Cramo on nyt osa Boels Rental- konsernia, mutta jatkaa
Cramo brandina Pohjoismaissa ja Baltiassa. Yhditymisen my&ta Boels-Cramosta tuli
Euroopan toiseksi suurin vuokrausalan toimija 1,25 miljardin liikevaihdolla 750:11a

toimipisteelld (Cramo, Juhlavuosi, n.d.).

Opinnaytetyon aihe tuli mieleen vasta kehitystyon ollessa valmis hankintojen harjoittelun
lopussa. Toimeksiantajalta tuli lupa aiheesta tehda opinnaytetyon, koska aiheesta voi olla
hyotya tulevaisuudessa. Itse nden tyon mahdollisuuden jalkautua muihin Cramo yhti6ihin,
joissa on sama sisdinen ostotilausjarjestelma kaytossa. Kehittamistehtavaa tukevat
kehittamiskysymykset olen valinnut sen mukaan, ettd ne auttavat pohtimaan tuloksia

useammasta nakokulmasta.

Kehittamistehtdavdana on muokata toimittajakatalogeja kayttajaystavallisiksi, jotta
tuotekatalogien kayttoaste nousisi sisdisessa ostotilausjarjestelmassa.
Kehittamiskysymyksena, joihin tydssa vastataan ovat: Mita muutoksia toimeksiantajan
sisdisessa ostotilausjdrjestelmassa tehtiin? Tuliko jarjestelmasta kayttajaystavallisempi?
Miten muutokset vaikuttivat kdyttoasteeseen? Nousivatko kdyttoasteet tehtyjen muutosten

myosta?

Ty6ssa pureudutaan hankintoihin, hankintojen luokittelun ja kehittamisprosessien
kasitteisiin ja teoriaan. Teoria on valittu tukemaan toiminnallisen vaiheen prosessia ja
tarkoitusta. Sen vuoksi toinen kasiteltdava teoria-aihe on ostoreskontra ja sen prosessit.
Kehittamistyon tavoitteena on myds helpottaa ostolaskuprosessia nostamalla

ostotilausjarjestelman kayttoastetta ja ndin ostotilausten maaraa.

Oikein tehdyt ostotilaukset voivat tekodlyn avulla yhdistya automaattisesti ostolaskuun ja

ndin menna maksuun ilman, ettd ostoreskontran henkilékunnan tarvitsee laskulle tehda



toimia. Ostoreskontran prosessit ja tekodlyn luomat mahdollisuudet ovat tulleet tutuiksi, kun
siirryin hankintojen harjoittelusta ostoreskontraan P2P-spesialistiharjoitteluun ja sita kautta
vakituiseen tyorooliin P2P-spesialistina. Hankintojen ja ostoreskontran kommunikaatio ja
yhteistyon jatkuminen ja kehittyminen on varmasti tyon alla tulevaisuudessa. Aina l6ytyy

uusi kehittamisen aihe, mutta tydssa esiteltavalla kehittamistyolla paastaan alkuun.

Hankinnat ja ostoreskontra kulkevat kasi kdadessa. Sen olen huomannut vahvasti nyt uudessa
roolissani P2P-specialistina, kun tyonkuvani on kasitella ostotilauksellisia laskuja.
Ostoreskontran on hyva tietaa hankintojen muutoksista, kuten uudesta toimittajasta tai
isosta hyvityksesta. Toisinpain hankintojen on hyva ymmartda ostoreskontran prosesseja,
jotta ostoreskontran tyo olisi sujuvampaa ja helpompaa. Ostolaskuprosessi on yllattavan

kallis yritykselle, jonka vuoksi hankintojenkin taytyy miettia prosessia hankintoja tehdessa.



2 Hankinnat

Luvussa kaksi kasitelldaan hankintoja kasitteena, luokittelua, johtamista ja kehittamista.
Tavoitteena on saada yleiskuva hankintatoimesta, hankintojen johtamisesta ja
kehittamisestd. Tarkeda on pohtia kehittamista ja johtamista yhdessa. Mita Johtamiselta

saatetaan vaatia kehitystyon onnistumiseksi?

Hankinnoilla tarkoitetaan yrityksen ulkoisten resurssien hallintaa siten, etta parhailla
mahdollisilla ehdoilla yrityksella on saatavilla sen tarvitsemat tuotteet ja palvelut.
Hankintatoimi on yrityksen tukitoiminto, jonka tehtdavana on varmistaa yrityksen
ydintoimintojen sujuvuus. Hankintatoimi on yrityksen hankintoihin liittyvaa suunniteltua ja
organisoitua toimintaa. (Nieminen 2016, ss.10—11) Suunniteltu ja organisoitu toiminta on
tarkeaa, koska hankinnat muodostavat liiketoiminnasta keskimaarin 50-80 prosenttia
kokonaiskustannuksista. Se tarkoittaa sita, ettd hankinnat hallitsevat kustannuserana
tuloslaskelmaa. Hankinnoilla on siis yhteys liiketoiminnan kannattavuuteen. (lloranta &

Pajunen-Muhonen 2018, s.22)

2.1 Hankintojen luokittelu

Hankintojen johtamisen nakoékulmasta erilaisia hankintoja hallitaan usein eri tavalla.
Hankintojen luokittelu on perusta hallinnalle. Hankintoja voidaan luokitella esimerkiksi
kayton, luonteen, taloudellisen merkityksen ja toimittajan mukaisesti. Hankintojen luokittelu
voidaan jakaa suoriin ja epasuoriin hankintoihin. Niiden luokittelun voi myos jakaa ylla
mainittujen esimerkkien mukaan. Hankintojen luokittelusta paattaa yritys itse, mutta
suuryrityksissa kategoriaperusteinen johtamisen jakaminen on yleista. (Logistiikan maailma,

n.d.)

Suoria hankintoja ovat hankinnat, joita kaytetdan yrityksen paatuotteen tai palvelun
tuottamiseen. Tallaisia hankintoja voivat esimerkiksi olla raaka-aineet ja eteenpain
vuokrattavat koneet. (Logistiikan maailma, n.d.) Suoria hankintoja kutsutaan myos

tuotannollisiksi hankinnoiksi (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, s. 57).



Epdsuoria hankintoja on kaikki hankinnat, jotka eivat suoraan liity liiketoimintaan. Tallaisia
hankintoja ovat mm. toimistotarvikkeet, tyovaatteet, markkinointi, kiinteistojen
huoltaminen, vuokrat, jatehuolto ja IT-tuki. Epdsuorilla hankinnoilla on suhteellisen suuri
osuus yrityksen hankintakustannuksissa. (Logistiikan maailma, n.d.) Ne vaikututtavat myos
yrityksen kilpailukykyyn ja tehokkuuteen. Etenkin, kun kaikkia epasuoria hankintoja ei
tunnisteta hankinnoiksi. Tallaisia hankintoja ovat muun muassa ylla mainittu kiinteistdjen

vuokrat. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, s.22)

2.2 Hankintojen jarjestelmat

Organisaatioiden taytyy kasitella ja hallita valtavaa maaraa tietoa, joka liittyy muun muassa
toimittajiin, tuotteisiin ja asiakkaisiin. Tarvittava tiedon maara kasvaa jatkuvasti, ja
haasteena on hyddyllisen tiedon hyotykayttd paatoksenteossa ja liikketoiminnan
tehostamisessa. Sen vuoksi menestyvat yritykset hallitsevat ja hyodyntavat naita tietoja
tehokkaasti. Tiedon hyédyntamisen tukena on olemassa monenlaisia jarjestelmia kuten
sahkoiset tilausjarjestelmat, tuotetiedon hallinta, toimittajahallinta ja -yhteistyohon liittyvat

jarjestelmat. (Nieminen 2016, s. 159)

Toiminnanohjausjarjestelma on yksi hankinnan jarjestelma, jonka tarkoitus on virtaviivaistaa
organisaation prosesseja ja integrointia kaikissa toiminnoissa. Se siis yhdistaa kaikki yrityksen
toiminnot kuten markkinoinnin, taloushallinnon ja varastonhallinnan. Tallaista jarjestelmaa
kutsutaan modulaariseksi, koska se koostuu itsendisista osista. Organisaatio kuitenkin itse
valitsee osat, jotka tarvitsevat ohjelmaansa. Toiminnanohjausjarjestelman tehtava on auttaa
yhtendistamaan ja automatisoimaan liiketoiminnan prosesseja, joita jarjestelmaan on valittu.
(Nieminen 2016, s.160) Toiminnanohjausjarjestelmien kehittyminen lisda saatavilla olevan
tiedon maaraa ja on yritykselle yksi keskeisin kilpailutekija. (lloranta & Pajunen-Muhonen

2018, 5.69)

E-katalogi eli sahkdinen tuoteluettelo on hankinnan tietojarjestelma, jonka avulla voidaan
tehostaa tiettyjen tuotteiden hankkimista tarjoamalla tuotteet sen kautta tilattaviksi. E-
katalogi yhdessa sdahkoisen tilausjarjestelman kanssa mahdollistaa tilauksesta maksuun

prosessin automatisoinnin. E-katalogi tehdaan yhdessa toimittajan kanssa. Hankintojen



tehtdvana on tehda sopimus toimittajan kanssa ja kehittda tilaus prosessia mahdollisimman
kayttajaystavalliseksi. Sahkoisen tuoteluettelon tarkoituksena on vahentaa sopimusten ohi
ostamista ja lisdta sopimusostoja. Se soveltuu hyvin etenkin epasuoriin hankintoihin.

(Huuhku 2022, ss. 196-197)

Dynaaminen hankintajdrjestelma on tdysin sahkdinen hankintajarjestelma tavanomaisille
markkinoilla yleisesti oleville toimittajille. Kaikki kiinnostuneet toimittajat voivat pyytaa
paasya jarjestelmaan sen keston ajaksi, jonka jalkeen hankintayksikko lisda toimittajan
jarjestelmaan taytettydan sovellusvaatimukset. Hankintayksikkd voi jakaa toimittajat
dynaamisessa hankintajarjestelmassa kategorioiden ja ominaisuuksien mukaan. Dynaamisen
hankintajarjestelman tilapdinen sulkeminen on mahdollista milloin tahansa, mutta siita tulee
ilmoittaa dynaamista hankintajarjestelmaa perustaessa. Hankintajarjestelman ollessa
suljettu yksittaisia hankintoja ei voi jarjestelmédssa tehda. (Julkisten hankintojen
neuvontayksikko n.d.) Dynaamisen hankintajarjestelman ollessa auki, sen sisalla
kilpailutetusta hankinnasta tehdaan tavanomaisesti hankintapaatos. Hankintapaatoksesta on
mahdollista tehda hankintaoikaisuvaatimus ja valitus markkinaoikeuteen.
Markkinaoikeuteen ei voi poikkeuksellisesti tehda valitusta dynaamiseen tilausjarjestelman

hyvaksymispadatoksestd. (Suojanen 2018)

Tietoliikenteen ja tietojarjestelmien lisddntyminen on avannut maailmaa ja tehnyt
asioinnista lapinakyvampaa. Kaikilla eri mantereilla on paasy samoihin tietoihin, ja tiedon
hankinnan kustannukset ovat pienentyneet. Tallainen lapindakyvyys on mahdollistanut
maiden keskinadisten hintojen ja kustannuserojen tasoittumiseen. Lapindkyvyyden vuoksi
myo0s tieto, uudet ideat ja tuotteet levidvat nopeammin yhteiskuntiin. Hintoja on helppo
vertailla eri maissa ja verkkosivuilla, myos kauppaa tehdessa on helppo verrata tarjottua
hintaa Kiinan hintatasoon. Tallainen nopea tiedonsiirto tahti luo toimittajille nopean tarpeen
kayttaa saamaansa tietoa liiketoiminnassaan ja nadin tuotteiden kehitystyohon kaytetty aika

jaa todella niukaksi. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, s.70)



2.3 Hankintojen kehittaminen

Hankintojen kehitysta ja analysointia voi miettid kahdella eri tavalla. Hankintoja voidaan
tarkastella hankintojen kokonaiskustannusten tai prosessin avulla. Tarkastellessa voidaan
selvittda, mika on tarkeda ja missa on suurin potentiaali kehittamiselle. Hankintojen
kehittamisessa voidaan myds keskittya prosessin kehittamiseen ja tehda hankintaprosessista

mahdollisimman toimiva ja tehokas. (Nieminen 2016, s.81)

2.3.1 Analysointimenetelmat

Analyyttisia menetelmia on olemassa monia. Tassa alaluvussa kasitellaan kolmea
menetelmaa lyhyesti ja pohditaan niiden hyddyntamista. Kasiteltdavat analysointimenetelmat

ovat spend-analyysi, ABC-analyysi ja portfolioanalyysi.

Spend-analyysissa pyritddn hahmottamaan hankintojen kokonaiskustannukset. Siind kootaan
kaikki hankinnat tarkoituksena vastata kysymyksiin, mita on ostettu ja kuinka paljon
kustannuksia on kertynyt. Varmin tapa saada kaikki hankintakustannukset on pyytaa
ostoreskontrasta kulutiedot, esimerkiksi lista edellisen vuoden ostolaskuista. Ndista
saaduista tiedoista tehdaan analyysi ja jokaiselta ostolaskulta kerdtaan tiedot, mita on
ostettu, mistad on ostettu, kuinka paljon on ostettu, kuinka usein on ostettu ja mita on

maksanut. Talla tavalla saadaan kaikki hankinnat mukaan analyysiin. (Nieminen 2016 5.82)

Keratyista tiedoista saadaan paljon tietoa yrityksen kokonaishankinnoista ja ne auttavat
pohtimaan monia hankintoihin liittyvia kysymyksia. Tallaisia kysymyksia ovat muun muassa:
mitka ovat hankintojen kokonaiskustannukset, mahdollistavatko hankintavolyymit
tiilviimman yhteistyon tai pienemmat yksikkdéhinnat toimittajien kanssa, mitka ovat
hankinnoissa paatuotteet ja palvelut, mitka toimittajat ovat tarkeita yritykselle ja kuinka

paljon hankintoja tehdaan hyvaksytyilta toimittajilta. (Nieminen 2016, s. 83)

Spend-analyysi on hyva perusanalyysi hankintojen kehittdmisessa. Se on hyva pohja jatkaa
analysointia haluttuun suuntaan tai kdyttda muissa analysointimenetelmissa. (Nieminen

2016, ss. 82-83)



ABC-analyysia kayttdessa pyritddn loytdmaan tarkea ja merkityksellinen osa suuresta
massasta tietoa. Tama menetelma on avulias, koska hankintoihin voi liittya tuhansia
toimittajia, kymmenia tuhansia tuotteita ja samoin kymmenia tuhansia ostolaskuja. Tata

tietoa taytyy karsia, jotta massasta loytyisi merkityksellinen tieto. (Nieminen 2016, s.83)

ABC-analyysissa laitetaan halutut aisat suuruusjarjestykseen ja pyritdan hakemaan Pareton
periaatteen mukaista suhdetta (Nieminen 2016, ss. 84—85). Pareton periaatteen mukaan
80% seurauksista johtuu 20% syita (Loihde advance 2016). Pareton suhdetta pyritddn
I6ytamaan esimerkiksi toimittajien joukosta. Silloin suhde yleensa on sellainen jossa 20
prosenttia toimittajista muodostaa 80 prosenttia ostovolyymista. Tallaisen suhteen loydyttya
ja todettua, priorisoidaan ja keskitytdaan toimittajiin, jotka hallitsevat suurinta ostovolyymia.
Samalla tavalla voidaan tehda ostettujen nimikkeiden kanssa. Tall6in pyritdaan l6ytamaan
tarkeimmat nimikkeet kustannusten kannalta. Talldin voidaan keskittya kehittdmaan ndiden
nimikkeiden hankintaa. ABC-analyysin tarkoitus on siis [6ytdaa panostuksen ja priorisoinnin
kohteita ja priorisoida niita. Toisin kuin portfolioanalyysissa, ABC-analyysi on maarallinen

menetelma. (Nieminen 2016, ss. 84—85)

Portfolioanalyysia pidetdan yksinkertaisena, kaytettavana ja visuaalisena. Siinad pyritdan
jakamaan hankittavat tuotteet ja palvelut neljaan eri paaryhman. Paaryhmat ovat
rutiinituotteet, volyymituotteet, pullonkaulatuotteet ja strategiset tuotteet. Hankinnat ja
palvelut jaetaan nimikeryhmiin yksittdisten tuotteiden sijaan ennen paaryhmiin jakoa. Jaon
jalkeen kukin nimikeryhma asetellaan portfolioanalyysissa oikeaan paikkaan paaryhmissa.
Paaryhmat jakautuvat tulosvaikutuksen ja toimintamarkkinoiden hallittavuuden mukaan,
siksi nimikeryhmien asettelussa huomioidaan hankinnan tarkeys ja toimittajamarkkinan
hallittavuus. Jokaista paaryhmaa ohjaa hankintastrategia, joka ohjaa hankintojen kehitysta

oikeaan suuntaan. (Nieminen 2016, ss. 86—87)

Rutiinituotteiksi analyysin perusteella valitaan nimikeryhmid, joiden toimittajamarkkinaa on
helppo hallita eikd kokonaiskustannukset nouse kovin korkealle. Rutiinituotteita ovat muun
muassa toimistotarvikkeet. Tallaisissa tuotteissa tyypillista on se, etta tilaus-toimitus-
prosessi muodostaa suuremman osan kustannuksista, kuin itse hankittava tuote. Tallaisen

tuotteen kohdalla on tarkea keskittya kehittdmaan prosessia. Padstrategiana on tarpeiden ja



volyymin yhdistaminen seka operatiivisen tehokkuuden parantaminen. Kehittamista

kannattaa tehda yhdessa toimittajan kanssa. (Nieminen 2016, s.88)

Rutiinituotteista poiketen volyymituotteet ovat sellaisia tuotteita joiden
hankintakustannukset ovat volyymisesti ja hinnallisesti korkeat. Taman vuoksi pienikin
saasto yksikkohinnassa voi tuoda kustannushyddyn vuositasolla. Tuotteiden
toimittajamarkkinan hallinta on helppoa, joten hankinnan on siihen helppoa vaikuttaa. Kun
hinnan merkityksen ollessa suuri ja toimittajan vaihtamiseen ei liity erityista panostusta,
strateginen kilpailuttaminen on suositeltava kehityskeino. Talla tavoin tuotteen

hankintahinta saadaan kilpailukykyiseksi. (Nieminen 2016, s.88-89)

Pullonkaulatuotteet eroavat aikaisemmista tuoteryhmista, ne ovat tuotteita, joiden
toimittajamarkkina on haastava. Tuotteiden tulosvaikutus ei kuitenkaan ole suuri. Haastavan
tuotemarkkinan hankintojen merkitys on pieni, mutta tuotteen saatavuus on varmistettava.
Ensisijainen strategia on pyrkia pullonkaulatuotteista eroon. Mikali pullonkaulatuotteen voi
vaihtaa paremmin saatavilla olevaan strategiseen tuotteeseen, saadaan tuote siirrettya
rutiinituotteeksi. Mikali tallainen ei onnistu, on tuotteen saatavuus turvattava esimerkiksi
varmuusvarastoinnin avulla. Tarkeinta pullonkaulatuotteiden kohdalla on hyvaksya tilanteen
riippuvuus toimittajista. Taman kategorian kilpailuttaminen saattaa vaarantaa tuotteen

saatavuuden pidemmaksi aikaa. (Nieminen ss. 89-90)

Viimeinen portfolioanalyysin paaryhmittely ryhma on strategiset tuotteet. Tallaisilla
tuotteilla on suuri vaikutus tuloksentekoon, mutta toimittajamarkkinan hallinta on
haastavaa. Kyseessa voi olla tuote, joka tehdaan asiakkaan maarittelemien mittojen mukaan.
Tuotteen valmistus voi vaatia erityisteknologiaa tai jopa oman tuotantolinjansa. Tallaisessa
tilanteessa toimittajan vaihtaminen ei ole lyhyella tahtdimella mahdollista vaan vaatii
huomattavaa panostusta ja siihen liittyy riskeja. Sen vuoksi hankinnan strategiana on jatkuva
yhteistyon kehittdminen ja sita kautta molempien osapuolten liiketoiminnan kehittaminen.

Kilpailuttaminen ei ole ratkaisu tallaisten tuotteiden kohdalla. (Nieminen 2016, 5.90)

Portfolioanalyysia tehdessa taytyy siis olla tarkkana asetellessa nimikeryhmia kategorioihin.

Analyysin pohjalta pystytdan hahmottamaan, millaisia strategisia toimia kukin tuoteryhma



vaatii kehityksen kannalta. Se antaa my0s selkedn kuvan yrityksen hankinnoista ja néin

auttaa valitsemaan priorisoitavat kehittamisen kohteet. (Nieminen 2016, ss. 90-91)

2.3.2 Prosessin kehittaminen

Liiketoiminnassa tavoitellaan sita, etta kilpailukyky ja suorituskyky ovat kunnossa.
Hankintojen ndakdkulma tdahan on se, etta tarvitaan hyvat toimittajat ja hyva
hankintaprosessi, jotka tukevat ja mahdollistavat menestysta liiketoimintaan. (Nieminen

2016 s. 96)

Hankintaprosessi muodostuu sarjasta toimenpiteita, joiden avulla pyritaan saavuttamaan
haluttu lopputulos. Prosessin kehittaminen vaatii suunnitelmallista ja tarkkaa tyota. Aluksi
tulee tutkia nykytilanne. Liiketoimintaprosessi kuvataan usein kaaviona ja tekstina. Tallainen
nykytilanteen kuvaus helpottaa hahmottamaan, miten yksiléiden tekeminen ja tekotavat
vaikuttavat kokonaisuuteen. Nykytilanteen tarkastelu on hyva tehda yrityksen sisalla siten,
ettd eri toimintojen henkilosto tyostaa sita yhdessa. Nain saadaan tarkempi ymmarrys
kokonaisuudesta ja parannetaan eri osa-alueilla tydskentelevien vuorovaikutusta ja
yhteisty6ta. Nykytila-analyysin voi myés tehda ulkopuolinen taho, mutta silloin eri

menetelmia tulee kayttda monipuolisesti. (Nieminen 2016, 5.96)

Nykytila-analyysin pohjalta pyritaan tunnistamaan mahdollisuudet prosessin parantamiseksi
ja sen pohjalta laaditaan kehittdmissuunnitelma. Analyysin pohjalta saatetaan huomata, etta
hankintoja tehdaan monella tavalla. Tassa tilanteessa prosessin kehittamiseksi toimintaa olisi
hyva yhtendistaa; pyritaan |6ytamaan jarkevin ja suorituskykyisin tapa tehda asioita.
Tallaisella prosessin yhtendistamisella voidaan saavuttaa huomattavia sadstoja. (Nieminen

2016, 5.97)

Prosessien kehityksessa on perusperiaatteita, joita voidaan soveltaa prosessista riippumatta.
Prosessin yksinkertaistaminen on tarkeaa silla, jos prosessi on todella yksinkertainen, se on
selkeampi ja tehokkaampi ja virheitd syntyy vihemman. Prosessia voidaan kehittda myos
siten, ettd prosessista poistetaan kaikki turha. Turhaa on kaikki, mika ei tuota lisdarvoa.

Turhaa voi olla muun muassa tuplatyo, viivastykset, epaselva viestinta ja vaara varasto.
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Kaytdnnossa Prosessissa tehdaan vain tarvittava ja tarvittaessa, ei yhtdaan enempaa.

(Nieminen 2016, s.97)

3 Ostoreskontra

Ostoreskontra ja hankinnat kulkevat kasi kadessa ja naiden osastojen kommunikaatio
yrityksen sisdlla on tarkeaa. Tassa luvussa kasitellddn ostoreskontraa ja sen prosesseja. Mita
ostoreskontralla tarkoitetaan ja miten digitaalisuus vaikuttaa sen prosesseihin. Luvussa
avataan termit digitaalinen taloushallinto ja séhkdinen taloushallinto, seka tekoaly

ostoreskontrassa.

Reskontralla tarkoitetaan osaa kirjanpidosta, jossa on lueteltu yrityksen tapahtumat.
Ostoreskontraa kaytetdaan maksuvalvontaan ja sielta |6ytyy tiedot yrityksen ostoveloista.
Ostoreskontrassa tapahtuu ostovelkoihin liittyva valvonta ja siella tehdyt kirjaukset viedaan
kirjanpitoon. (Visma, n.d.) Reskontran hoidolla tarkoitetaan sitd, etta avoimia laskuja
verrataan saannollisesti saapuneisiin laskuihin. Reskontrasta lahetetdaan kuukausittain
kuukausiraportti kirjanpitajalle ja silloin ei raportissa saisi olla poikkeamia. Poikkeamien

jalkikateinen selvittely vie aikaa. (Vuorte, 2021)

Sahkadinen taloushallinto on yksinkertaisuudessaan kaikkien taloushallinnon toimien
hoitamista sahkoisesti yhdessa jarjestelmdssa. Sen toimintaperiaatteena on se, etta tiedot
taytyy kirjata jarjestelmaan vain kerran ja manuaaliset rutiinitydt automatisoidaan.
Sahkadinen taloushallinto eroaa digitaalisesta taloushallinnosta siten, etta kaikki tiedot ovat
alusta asti digitaalisessa muodossa ja kasittelyvaiheetkin on automatisoitu. Digitaalisessa
taloushallinnossa kaikki aineisto kdsitelldaan sahkoisesti kaikissa vaiheissa. Sdhkdinen
taloushallinto saattaa ottaa vastaan paperisia laskuja, jotka skannataan jarjestelmaan, jonka
vuoksi kyseessa ei ole digitaalinen prosessi. Sdhkodinen taloushallinto on kuitenkin kehityksen
askel kohti digitaalista taloushallintoa. Tavoitteena kehityksessa kohti digitaalista

taloushallintoa on automatisoida rutiini ja manuaali tehtavia ja luoda valmista
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kirjanpitoaineistoa. Tama tarkoittaa taloushallinnossa tyon luonteen muuttumista tiedon ja

prosessin ohjaukseen ja analysointiin. (Suomela, 2021)

Digitaalisesta taloushallinnossa kaikki prosessit ja tapahtumat kasitelladn mahdollisimman
automaattisesti ilman paperia. Sita voidaan myos sanoa automaattiseksi taloushallinnoksi,
mutta se ei tarkoita alykasta taloushallintoa. Digitaalinen taloushallinto vaatii jokaisen
tietovirran sahkoistymisen. Tama edellyttaa sitd, etta esimerkiksi toimittajien tulee lahettaa
laskunsa sopivassa sahkdisessd muodossa kuten verkkolaskuna. (Kaarlejarvi & Salminen, ss.

14-15)

Talouden prosesseissa kaytetaan tekoalya esimerkiksi laskujen skannauksessa ja
automaattisessa tilidinnissa. Tekodly on koneen tai jarjestelman kykya kayttaa alyyn liitettyja
taitoja. kuten paattelya, oppimista ja suunnittelua. Se havainnoi ymparistoaan ja kasittelee
havaintonsa ratkaistakseen ongelmia. Tekoalyjarjestelmat pystyvat analysoimaan aiempia
toimintoja ja niiden vaikutuksia ja ndin tydskentelemaan itsenaisesti tiettyyn pisteeseen

saakka. (Duch Guillot, 2023)

3.1 Ostolaskuprosessi

Talouden nakokulmasta ostolaskuprosessi alkaa siitd, kun ostolasku vastaanotetaan ja
paattyy, kun lasku on maksettu, tilidity ja arkistoitu (Lahti & Salminen 2014, s. 53). Yrityksen
halutessaan selvittda kokonaisprosessia, otetaan huomioon ostolaskuprosessin lisdksi myds
hankintaprosessi. Talléin prosessi alkaa hankintojen prosessin ensimmaisesta vaiheesta ja
paattyy ostolaskuprosessin viimeiseen vaiheeseen. Talouden ndakdkulmasta ensimmainen

tietoja sdilytettava prosessi on tilaus- ja toimitusprosessi. (Lahti & Salminen 2008, ss. 48—49)

Ostolaskuprosessi voi olla osin manuaalinen tai taysin sdhkoinen. Etenkin pienessa
yrityksessa ostolaskut saattavat tulla paperisena, mutta yritys kdyttaa ostolaskujen
kasittelypalvelua. Taysin sdahkoisessa prosessissa ostolasku saapuu jarjestelmaan
verkkolaskuna tai ostolaskujarjestelmadan skannattuna paperilaskuna. (Lahti & Salminen

2014 ss. 53-54)
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Suurissa yrityksissa verkkolaskujen vastaanottoprosentti yrityskohtaisesti voi olla jopa 80—
100 %. Tahan vaikuttaa se, etta isot yritykset ja julkiset organisaatiot paattavat vastaanottaa
ostolaskuja vain verkkolaskuina. Verkkolaskujen osuutta on talla tavoin helppo kasvattaa, jos
yritys vastaanottaa laskuja vain suomalaisilta suurilta ja keskisuurilta yrityksilta.
Verkkolaskujen osuuden kasvattamista kuitenkin hidastaa se, jos yritys vastaanottaa laskuja

suurelta maaralta, pienilta tai ulkomaalaisilta toimittajilta. (Lahti & Salminen 2014, s. 52)

3.1.1 Manuaalinen prosessi

Manuaalisessa ostolaskuprosessissa eli perinteisessa prosessissa ostolaskut tulevat
yritykseen paperisena ja ne yleensa kiertavat kauan yrityksen sisalla ennen maksua. Pitka
kiertoprosessi johtuu siitd, etta laskut viedaan tai lahetetdaan sahkopostilla prosessin sisalla
aina seuraavalla kasittelijalle. Prosessi alkaa siitd, kun lasku saapuu yritykseen paperisena.
Yrityksesta lasku toimitetaan sahkopostitse tai viemalla tarkastajalle, joka tekee laskulle
hyvaksymismerkinnan. Hyvaksymismerkitty lasku viedaan hyvaksyjalle, joka vie laskun
ostoreskontran tyontekijalle. Ostoreskontran tyontekija tallentaa laskun tiedot manuaalisesti
ja tiliéi sen ostoreskontraan. Paperinen lasku arkistoidaan mappiin ja laskusta tehdaan

pankille maksuaineisto. (Lahti & Salminen, 2014, ss. 53-54)

Tallaisessa prosessissa, jossa laskua viedaan manuaalisesti paikasta toiseen, on
nykymaailman nakékulman puolesta paljon ongelmia. Laskun kiertoaika on todella hidas,
jonka vuoksi lasku saattaa kirjanpidossa nakya vasta hyvaksymiskierron jalkeen, seka
mappiin arkistoinnin vuoksi jalkikateen tarkastelu on hidasta. Manuaalisessa kierrossa riskina
on myos ostolaskun katoaminen ja ostolaskun kopioiminen tarkastajan ja hyvaksyjan
toimesta. Etenkin mahdollisen jalkikateen tarkastelun hitaus on ongelma nopeasti eteenpain

menevassa maailmassa. (Lahti & Salminen, 2014, s. 54)

3.1.2 Sahkdinen prosessi

Perinteiseen ostolaskuprosessiin verrattuna sahkoinen ostolaskuprosessi on nopeampi
monella tapaa. Sahkoisessa prosessissa laskujen lapimenoaika on nopeampi ja kontrollointi

on helpompaa. Laskuja ei tarvitse kasitelld manuaalisesti, vaan ne voidaan lukea
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automaattisesti hyodyntamalla dlyskannausta. Laskujen tiedot ovat jo tullessaan
tietokannassa ja laskut arkistoidaan sahkdiseen tietokantaan, josta ne on helppo jalkikateen

etsia. (Lahti & Salminen, 2014, s. 54)

Sahkoisessa ostolaskuprosessissa, jossa ei ole integrointia ostotilauksiin tai ostosopimuksiin
lasku vastaanotetaan suoraan ostolaskujen kasittelyjarjestelmdan tai se skannataan
paperiselta laskulta jarjestelmaan. Tassa vaiheessa laskun perustiedot on jo tallennettu
automaattisesti. Laskun saavuttua jarjestelmaan sen tilidinti tapahtuu automaattisesti tai
manuaalisesti, riippuen kaytetysta kasittelyjarjestelmasta. Tilidinnista lasku siirtyy
automaattisesti tai manuaalisesti hyvaksyntaan tai tarkastukseen erikseen maaritettyjen
kierratyssaantojen mukaan. Hyvaksynnassa laskun tarkastajat ja hyvaksyjat hyvaksyvat
laskun, josta se kirjautuu suoraan automaattisesti ostoreskontraan. Ostoreskontrassa
laskusta tehdaan maksuaineisto lahetettavaksi pankkiin maksuun. (Lahti & Salminen, 2014,

ss. 54-55)

Kuten ylla olevasta prosessin selityksesta huomataan sahkdinen ostolaskuprosessi tehostaa
kiertonopeutta automaation ja taysin sahkdisen jarjestelman avulla. Automatisoidussa
jarjestelmassa laskua ei tarvitse jokaisessa vaiheessa manuaalisesti lahettda eteenpain ja
tietyt manuaaliset toimet hoituvat automaattisesti. Haapsaaren kirjoituksen pohjalta
voidaan paatelld, etta talla tavalla ostolaskun kasittelysta tulee myos halvempaa. Osa
manuaalisista toimista voidaan automatisoida ja ndin harvemman henkilon tarvitsee laskulle

tehda toimia. (Haapsaari e.d.)

3.1.3 Ostotilaukseen perustuvien laskujen prosessi

Yrityksessa saattaa olla kaytOssa jarjestelma, jossa voidaan tehda ostotilauksia. Kyseisessa
jarjestelmassa tehdaan ostoehdotus, joka hyvaksynnan jalkeen muodostuu ostotilaukseksi,
joka lahetetdan toimittajalle. Tallaisesta jarjestelmasta tilattujen tuotteiden osalta tilauksen
tilidinti ja hyvaksynta on tehty jo tilaus- ja vastaanottovaiheessa. Taima tehostaa
ostolaskuprosessia, koska tietoja ei valttamatta tarvitse manuaalisesti siirtaa uudelle
ostolaskulle. Parhaillaan tallainen jarjestelma jattda kaiken manuaalisen tyon pois ja toimii

taysin automaattisesti. Jotta ostolaskuprosessi voisi olla taysin automatisoitu, tilauksen,
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vastaanoton ja ostolaskun tdytyy tdsmata toisiinsa. Talloin lasku ei tarvitse manuaalisia

toimenpiteita. (Lahti & Salminen, 2014, ss. 55-56)

Prosessi tallaisessa jarjestelmassa alkaa jarjestelmaan luodusta ostoehdotuksesta, joka
hyvaksytaan ja siitda muodostuu hyvaksynnan jalkeen toimittajalle |lahetettava ostotilaus.
Toimittajalta tilatun tuotteen tai palvelun saapuessa jarjestelmaan tehdaan
vastaanottokirjaus ostotilaukselle. Toimittaja Idhettaa laskun tilauksesta ja se otetaan
jarjestelmadssa vastaan. Ostolaskun perustiedoissa tulee olla ostotilausnumero, joka
tallennetaan jarjestelmaan. Sen jalkeen ostolasku ja ostotilaus tasmaytetdaan automaattisesti
tilididen laskun ostotilauksen tietojen mukaisesti. Laskun tasmatessa tilaukseen taydellisesti,
ei erillistda hyvaksyntaa tarvita vaan laskusta muodostetaan maksuaineisto pankille. Jos lasku
ja ostolasku eivat tasmaa taydellisesti, lasku ldhetetaan automaattisesti hyvaksyntaan
maaritellyn hyvaksyntdketjun mukaan. Silloin hyvaksyjan tehtava on hyvaksya lasku tai
reklamoida toimittajaa. Talloin laskusta muodostetaan maksuaineisto vasta hyvaksynnan

jalkeen. (Lahti & Salminen, 2014, s. 56)

Ostotilauksellisten laskujen prosessi on siis taydellisessa maailmassa taysin automatisoitu ja
manuaalisia toimia ei tarvita. Tallaisen jarjestelman kanssa tyoskennellessa huomaa, etta
ostotilaukset eivat aina tdsmaa ostolaskuun ja prosessissa voi olla muitakin epakohtia.
Useimmiten voi huomata vastaanottojen puuttuvan ostotilauksilta ja vastuunjaon laskujen
suhteen olevan hukassa. Tallaisen jarjestelman toimiminen vaatii kunnollisen perehdytyksen
ostotilauksien tekijéille ja hyvan kommunikaatioyhteyden ostoreskontran ja hankintojen

valilla.

3.2 Alykas taloushallinto ostoreskontrassa

Alykis taloushallinto eroaa digitaalisesta taloushallinnosta siten, ett3 siind hyddynnet3an
dlykastd automaatiota sddnndnmukaisten automaatiotehtavien lisiksi. Alykkaan
automaation valineet pystyvat automaatiosaantojen luontiin, poikkeuksien kasittelyyn ja
ehdotusten muodostamiseen. Alykkdan taloushallinnon edellytykset ovat tyén uusjako
ihmisten ja jarjestelmien valilld. Jarjestelmat voivat uusien teknologioiden myo6ta

automatisoida ammattilaisten nykytehtavat jarjestelmien hoidettavaksi. Sen avulla
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asiantuntijat saavat keskittya asiantuntijaa vaativiin tehtaviin manuaalisten rutiinitehtavien
sijaan. Korkean automaation nahdaan voivan lisaavan tyotyytyvaisyytta ja tyon mielekkyytta.

(Kaarlejarvi & Salminen 2018, ss. 17, 19)

Asiantuntijoiden kayttama aika ostolaskujen parissa lisaa kustannuksia. Sen vuoksi
ostolaskujen kasittely vie yleensa eniten resursseja talousosastolla. Ostolaskuprosessin
tehostamisella ja automatisoinnilla voidaan saada suurimmat hyodyt liiketoiminnassa. (Lahti
& Salminen 2014, s. 52) Yritys voi itse laskea oman ostolaskuprosessin kustannukset ja
kustannuksien perusteella paattaa tekoalyn hyédyntamisesta ostolaskuprosessiin.
Laskelmissa tulee ottaa huomioon ostoreskontran kulujen lisaksi myos liiketoiminnan
hyvaksyjien rooli ja kustannukset. Keskimaarin yhden laskun kasittelyprosessi maksaa
viidestd kymmeneen euroa, jos rutiinitoimenpiteet tehddan manuaalisesti. (Haapsaari, n. d.)
Ostolaskujarjestelmiin voi lisata ohjelmistorobotiikkaa tehostamaan sdaantdpohjaista

automaatiota (Kaarlejarvi & Salminen 2018, s. 96)

Tekodlyn lisddntyessa tulee kuitenkin esille myos erilaisia jarjestelmakontrolleja, joita tulee
tehda ostoreskontrassa. Tallaisen kontrollit ovat tarkeita, koska ostolaskuprosessissa liikkuu
suuria rahamaaria ja ndin on tarkeaa, ettd maksut kohdistuvat oikeille vastaanottajille ja
laskutetut kulut kuuluvat yrityksen maksettaviksi. Jarjestelmakontrolleja ovat muun muassa
toimittajarekisterin yllapito, duplikaattien esto, ostolaskujen ja tilausten tasmaytys
toimitustietoihin ja toisiinsa, toimitustietojen tarkistus ja hyvaksymisvaltuuksien yllapito.

(Lahti & Salminen, 2014, ss. 192—-193)
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4 Kehittamistyo

Kehittamistyé Cramo Finland Oy:lle on toiminnallinen kehitysty0, jossa tuotekatalogeja
pyritddan muokkaamaan kdyttajdystavallisemmiksi, jotta niiden kayttdaste nousisi sisdisessa
ostotilausjarjestelmassa. Muokkausten tavoitteena oli taydentaa katalogeille kaikki tuotteet,
joita tilaajat tarvitsevat ja tehda tuotteista helposti haettavia, myos kaikki turhat tuotteet
pyrittiin poistamaan katalogeilta. Kehittamistyon idea tuli Cramon hankinnoista ja mina tein
tyon toteutuksen. Tuotehallinnan ammattilaisia kaytetiin tyossa tuotekatalogien sisdisen
muokkauksen apuna, koska opinnaytetyon tekijalla ei ollut tarvittavaa tietdmysta poistaa

tuotekatalogeilta oikeita tuotteita tai lisata tuotteille oikeat tiedot hakusanoiksi.

Kehitystydssa kehitettdvassa jarjestelmassa kayttdjat pystyvat tekemaan ostotilauksen
jarjestelmaan valituilta toimittajilta joko jarjestelmaan ladatulta tuotekatalogilta tai
linkatusta toimittajan verkkokaupasta. Kyseessa on siis teoriaosuudessa mainitun sahkdisen
jarjestelman kaltainen hankintajarjestelma. Tilausjarjestelman tuotekatalogeja yllapidetaan
hankintojen ja toimittajien yhteistyolld. Tuotekatalogien tuotteista ja hinnoista on sovittu
toimittajien kanssa etukateen, ja toimittajat lahettavat Cramo Finland Oy:n hankintoihin

padivitetyn tuotekatalogin ladattavaksi, jos tuotekatalogiin tulee muutoksia.

Kehitystydssa muokattiin useampaa tuotekatalogia, mutta kehitystyon havainnollistamiseksi
on niista valittu viisi. Tyossa ei tuoda esille kaikkia muokattuja tuotekatalogeja, koska
muutokset olivat useimmissa tuotekatalogeissa samankaltaiset. Taman vuoksi kaikkien

tuotekatalogien ja niille tehtyjen muutosten listaus tyohon ei ole kannattavaa.

Analysoinnissa otetaan huomioon, mitda muutoksia tuotekatalogeihin tehtiin ja miksi
muutoksia tehtiin. Seurannan analyysia tarkastelemalla nakee hyvin tuotekatalogien
kayttoasteen muutoksen tai muuttumattomuutta kevaasta loppusyksyyn. Kayttdasteen
muutosten ja katalogien muutosten analysoinnin pohjalta vedetaan johtopaatos, olivatko
tyon muutokset kannattavia ja millaisia toimia tulisi seuraavaksi tehda. Tuotekatalogien
kayttOasteet ovat vaihdelleet seurannan aikana. Lopullisessa pohdinnassa otetaan tama

huomioon seka yritetaan selvittaa kayttoastemuutoksen syyt.
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Tyohon esiteltavaksi valitulle viidelle tuotekatalogille tehtiin merkityksellisia muokkauksia,
joiden pohjalta oletetaan kayttoasteen nousua. Tyon tulosten vertailussa tuodaan esille
yleisndkemys myos tuotekatalogeihin, joita ei lahdetty muokkaamaan korkean kayttoasteen
vuoksi. Viiden muokatun tuotekatalogin kayttoasteiden vertaaminen muokkaamatta
jatettyjen tuotekatalogien kayttoasteisiin tuo esille, olivatko muokkaukset kannattavia

kayttoasteen kannalta.

Tyon konkreettiseksi esimerkiksi tuotekatalogitoimittajien joukosta on valittu viisi
toimittajaa, joiden seurannan analyyseja tydssa esitellaan ja analysoidaan. Viiden valitun
toimittajan toimialaa kuvataan pelkistetysti paljastamatta toimittajien nimia tai summallista
volyymivirtaa. Seurannan analyysit ja muiden aineistojen alkuperan ja sdilytyksen ehdot

|6ytyvat aineistohallintasuunnitelmasta (Liite 1).

4.1 Cramon tuotekatalogien ldhtotilanne

Cramo Finland Oy:n jarjestelmassa olevien tuotekatalogien kdyttOaste oli ennen
kehittamisprosessin alkua todella matalalla ja hankintojen ylemmalta taholta tuli ohjaus
pyrkia nostattamaan kayttoasteita. Kehittamistyon vaiheita ja vaikutusta kuvataan
konkreettisesti viidella eri tuotekatalogitoimittajan A, B, C, D ja E avulla. Tuotekatalogi
esimerkkien tarkoitus tydssa on havainnollistaa kehitystydssa tehtyjen muutosten
tehokkuutta tai tehottomuutta ja tuoda konkreettisia esimerkkeja muutoksista ja niiden

vaikutuksista.

Nykytilanteen selvitykseksi taytyi saada selville edellisen vuoden tuotekatalogien
kayttoasteet toimittajittain. Tuotekatalogien kdyttoasteeseen liittyvat tiedot olivat saatavilla
ostotilausjarjestelman analyyseista. Analyyseista saadaan summat ja kappalemaarat, kuinka
monta ostolaskua toimittajalta on tullut. Analysointi kertoo myds, kuinka suuressa osalla
ostolaskuista on ostotilaus. Analyyseista saatujen tietojen pohjalta taytyi itse laskea jokaisen
toimittajan kayttoaste, eli ostotilauksellisten laskujen prosenttiosuus kaikista laskuista.

Kayttoasteprosentti laskettiin maarallisesti sekd summallisesti jokaiselle katalogitoimittajalle
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Katalogien kadyttOasteita analysoitiin hankintojen palaverissa ja huomattiin kdyttdasteiden
olevan alhaiset monen toimittajan kohdalla. Tallaisen alkutilanteen pohjalta paatettiin
selvittda, mita tuotteita ostettiin tuotekatalogien ulkopuolelta, ja voisiko kyseiset tuotteet
lisata tuotekatalogille. Tallaisen tiedon saamiseksi tuotekatalogitoimittajilta pyydettiin
edellisen vuoden myyntistatistiikat ja ndin selvitettiin, mita tuotteita katalogille tarvitaan ja
mita tuotteita voitaisiin poistaa. Katalogien kehittamisen suunnitelmana oli siis muokata
katalogeja tayttamaan kayttdjien tarpeet. Tdssa vaiheessa sovittiin myos tuotehallinnan

kanssa palaveri, jossa kysyttiin heidan nakemystaan ja apua katalogien muokkaamiselle.

Tuotekatalogi A:n toimittaja toimittaa tyovaatteita ja tuotekatalogin kayttdasteen
Iahtotilanne oli vuoden alussa 75 %, joka oli viisi prosenttia tavoiteprosenttia alhaisempi.
Tuotekatalogia lahdettiin muuttamaan kadyttajaystavallisemmaksi ja ostotilausjarjestelman
nakodkulmasta tiiviimmaksi, vaikka kayttoasteprosentti oli korkeahko. Talla pyrittiin

varmistamaan, etta tuotekatalogilta on helpompi kayttajan loytaa tarvitsemansa tuotteet.

Tuotekatalogi B:n toimittaja tuotekatalogi oli todella suuri alkutilanteessa ja
kayttoasteprosentti oli 34 %. Toimittaja toimittaa useita eri kategorian tuotteita, jonka
vuoksi tuotekatalogia on vaikea ldhtea tiivistamaan ja muokkaamaan. Tuotekatalogille
pyrittiin silti tekemaan muutoksia, joiden tarkoituksena on helpottaa esimerkiksi kayttdjien

tuotehakua.

Tuotekatalogi C:n toimittajalta Cramo ostaa erilaisia suodattimia koneisiin. Tuotekatalogin

kayttoaste oli vuoden alussa 29 % eli runsaasti alle tavoite kayttdasteprosentin.

Tuotekatalogi D:n toimittajalta ostetaan hiomatarvikkeita ja tuotekatalogin kadyttdaste oli
kyseisen toimittajan kohdalla 59 %. Tavoiteltuun kayttoasteprosenttiin ei ollut paljoa eroa,
mutta tuotekatalogia paatettiin silti muokata, jotta kdyttdasteprosentti nousisi tavoiteltuun

asteeseen.

Tuotekatalogi E:n toimittajalta ostetaan erilaisia varaosia seka suodattimia. Tuotekatalogin

kayttdasteprosentti oli esimerkkituotekatalogien alhaisin eli 29 %.
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4.2 Katalogien muokkaus ja lataaminen jarjestelmaan

Toimittajilta pyydettiin sahkdpostitse vuoden 2022 myyntistatistiikkoja, joiden avulla
tutkitaan tuotekatalogin soveltuvuutta ostojarjestelmaan. Tutkimisen tavoitteena oli |6ytaa
parantamisen kohteita ostoprosessissa. Myyntistatistiikoista etsittavat kehityskohteet olivat
tuotekatalogeilta puuttuvat tuotteet seka tuotekatalogilla olevien turhien tuotteiden
tunnistaminen. Turhat tuotteet katalogilla olivat ne tuotteet, joita ei kertaakaan edellisena
vuotena ostettu. Naita tuotteita etenkin kaytiin toimittajien ja tuotehallinnan kanssa lapi,

jotta tuotekatalogeista tulisi mahdollisimman tiiviit ja selkeat.

Toimittajien lahetettya edellisen vuoden myyntistatistiikat, niita vertailtiin toimittajan sen
aikaiseen tuotekatalogiin. Vertailulla pyrittiin |6ytamaan ylimaaraisia tai katalogilta puuttuvia
tuotteita. Tuotteet, joita ei ostettu vuoden aikana merkittiin katalogille keltaisella, kun taas
paljon ostetut katalogilta puuttuvat tuotteet lisattiin tuotekatalogin jatkoksi tilausmaara
tietoineen. Analysoinnin jalkeen Cramo Finland Oy:n tuotekatalogitoimittajien
yhteyshenkildihin oltiin yhteydessa puhelimitse ja heidan kanssaan sovittiin palaveri.
Palaverien tavoitteena oli muokata katalogeja toimittajien kanssa siten, etta katalogilla olisi

kaikki tarvittava. Tama vaatisi katalogeilta tuotteiden poistamista ja lisaamista.

Alla olevasta taulukosta nakee, millaisia muokkauksia tuotekatalogeille tehtiin toimittajan
kanssa palaverissa sekd Cramon sisdisesti tehdyt muokkaukset. Palavereissa selvitettiin myos
kunkin tuotekatalogitoimittajan rahtiehto. Rahtiehtotieto tarvittiin ostoreskontraan
rahtiehtoasetusta varten. Asetuksen avulla rahtien ollessa sille merkityn toleranssin
alapuolella, ostolaskulla on mahdollisuus menna automaattisesti ilman manuaalisia

tilidinteja tai muita toimia maksuun.
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Tuotekatalogi/
tehdyt
muutokset Toimittajan kanssa tehdyt muutokset Sisaisesti tehdyt muutokset
Tuotekatalogia muokattiin siten, ettad
ostotilausndkymdassa olisi yhden tuotekuvan takana
kaikki tuotteen koot. Aikaisemmin jokainen esimerkiksi
paitamallin koko olivat erikseen ostojarjestelmassa ja
Tuotekatalogi kaytiin toimittajan kanssa lapi. kayttdjan piti metsdstda kokonsa jarjestelmasta.
Lisattiin uusia tuotteita ja poistettiin poistuneet |Tuotteiden niputuksella kaikki tuotteen koot 18ytyivat
A tuotteet yhden klikkauksen takaa.
Tuotekatalogilla oli alkujaan todella paljon Osia tuotekatalogin tuotteista niputettiin
tuotteita. Suurta osaa tuotteista ei oltu koko samankaltaisesti, kuin tuotekatalogi A:n. Parhaan
vuoden aikana ostettu ja myyntistatistiikan osaamisen mukaan tuotteita niputettiin tuotetyypin
mukaan tuotekatalogilta puuttui tuotteita. mukaan. Saman tuotteen eri koot yhden klikkauksen
B Toimittajan kanssa kaytiin katalogi 1api ja yhdessa |alle.
Toimittajan kanssa kaytiin tuotekatalogi lépi ja Tuotehallinnan tietojen mukaan tuotekatalogille lisattiin
sovittiin, etta katalogille lisdtaan tarvittavat tuotteiden hakusanaan Cramon vastaavan koneen nimi
C katalogin ulkopuolelta ostetut tuotteet. ja sarjanumero.
Tuotekatalogilta poistettiin yhteistydssa
toimittajan kanssa tarpeettomat tuotteet, joita ei | Tuotehallinnan tietojen mukaan osille tuotteista lisdttiin
oltu 2022 ostettu. Poistuneet tuotteet myds Cramon vastaavan koneen sarjanumero. Katalogilta
poistettiin ja katalogilta puuttuvat ostetut poistettiin tuotteita, joita |oytyi myds muilta
D tuotteet lisattiin tuotekatalogille. tuotekatalogeilta. Tuotteita my&s niputettiin yhteen.
Tuotekatalogilta poistettiin tuotteita, joita =i oltu
ostettu 2022 ja uskottiin, ettd mydhemminkdan |Tuotehallinnan tietojen mukaan tuotekatalogille lisattiin
niitd ei osteta. 2022 ostettuja, mutta tuotteiden hakusanaan Cramon vastaavan koneen nimi
E tuotekatalogilta puuttuvia tuotteita lisattiin. ja sarjanumero.

Kuten ylla olevasta katalogista voi huomata, usealle tuotekatalogille lisattiin tuotteita.

Tuotekatalogilta poistettiin poistuneet tuotteet, jotta kdyttdja voisi suoraan tilata korvaavan

tuotteen ja ostotilaus kohdistuisi laskuun. Uusien tuotteiden lisdys vaati sen, etta palaverin

jalkeen tuotekatalogi lahetettiin toimittajalle tdydennettavaksi. He taydensivat uusille

tuotekatalogi tuotteille tarvittavat tiedot ja lahettivat sen takaisin ladattaviksi. Taman

jalkeen katalogeja alettiin muokkaamaan Cramolla sisdisesti.

Sisdinen muokkaus tehtiin yhteistyolla Cramon tuotehallinnan kanssa. Muokkausten

tavoitteena oli valita paallekkaisista tuotteista paras ja lilkketoiminnalle kannattavin.

Kayttdjalle kayton helpottamiseksi katalogeille lisattiin hakusanaan Cramon oma tuotekoodi

tuotteille ja koneiden tiedot, joihin tuotteet sopivat. Talla tavoin kdyttdja voi suoraan hakea

Cramon omalla tuotekoodilla tai koneella tuotteen, jota tarvitsee ilman, etta tarvitsee

muistaa tuotteen nimea tai toimittajaa.
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Tuotekatalogi pohjiin tehtiin muokkauksia siten, etta osa tuotteista olisi niputettu yhteen.
Tallaista tehtiin paljon tyOvaatetoimittajan tuotekatalogille ja sen aikaisen tietdamyksen
mukaan muille tuotekatalogeille. Niputuksen tarkoitus on tehda tuotekatalogi ndkymasta
selkeampi ostotilausjarjestelmassa. Aikaisemmin kaikki tuotteet olivat epaorgaanisessa
jarjestyksessa jarjestelmassa, esimerkiksi yksi paidan koko oli véalilehdella yksi ja toinen koko
samasta paidasta valilehdella viisi. Tuotteiden jarjestykseen ei voitu vaikuttaa, joten niputus

oli ainoa vaihtoehto yrittaa selkeyttda tuotekatalogin tuote nakymaa jarjestelmassa.

4.3 Kehitystyon tulosten seuranta

Cramon jarjestelma mahdollistaa tuotekatalogien kayttoasteen seurannan. Seurannassa
saadaan selville jarjestelmassa tehtyjen ostotilausten sisaltdma summa ja lukumaara seka
prosenttiosuus kaikista laskuista. Hankintojen toimesta laitettiin huhtikuussa paalle Cramon

kontrollerien laatima seuranta.

Etenkin kappalemaaraprosenttia seurataan jokaisen tuotekatalogitoimittajan kohdalla
kuukausittain. Tyohon on valittu noin kahdenkymmenen toimittajan joukosta viisi, joiden
seurannan analyyseja tyossa esitelldan ja analysoidaan. Alla olevan taulukon tarkoitus on
havainnollistaa tuotekatalogien kayttoasteiden muutoksia esimerkkitoimittajien osalta.
Taulukko on rakennettu Cramo Finland Oy:n kontrollerien tekeman seurantarapostin
tulosten pohjalta. Taulukkoon on merkattu tuotekatalogien kdyttdasteen lahtotilanne ja

kayttoasteet kuukausittain seurannan alettua (Taulukko 2).

Taulukko 2 Tuotekatalogien kayttdasteiden seurantaraportti (Mukaillen salassa pidettavaa

lahdetta, Kontrollerien laatima tuotekatalogien seurantaraportti, 2.11.2023).

Toimittaja/

kayttoasteds |Alku % Huhtikuu [Toukokuu|Kesdkuu |Heindkuu |Elokuu Syyskuu | Lokakuu
A 75 % 42 % 43 % 60 % 49 % 55 % 35% 70 %
B 34 % 98 % 6% 92 % 80 % 32% 61 % 31%
C 29 % 17 % 29% 15 % 60 % 27 % 31% 18 %
D 59 % 46 % 69 % 59 % 36% 40 % 64 % 76 %
E 27 % 3% 31% 53 % 6% 66 % 4% 53 %
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Kuten ylla olevasta taulukosta nakee tuotekatalogien kayttdasteissa, on ollut todella paljon
muutoksia kuukausittain seurannan alettua. Lokakuun kayttdasteet ovat viela alle
tavoitteen, vaikka tuotekatalogien A ja D kayttoasteet ovat todella korkealla verrattuna
aikaisempiin kuukausiin. Tuotekatalogien A ja D kayttoasteet ovat myds olleen tasaisemmat
seurannan ajan, kuin muiden tuotekatalogien. Tuotekatalogi B on todella laaja katalogi, joten
suuremmat kayttoasteet kesalla ovat yllatys, mutta senkin kayttdasteeseen tuli pudotus

syksylla.

Kesa on yleisesti hiljaista aikaa ostojen ja ostolaskujen suhteen, joka nakyi joidenkin
toimittajien kohdalla kayttdasteiden nousuna, kun taas muilla kayttoasteiden laskuna.
Etenkin tuotekatalogi C:n kdyttoasteet laskivat kesalla, mutta nousi heindakuussa laskiessa
taas elokuussa. Kyseessa on alkujaankin vaikeahko tuotekatalogi, koska oikean tuotteen

valitseminen vaatii tietoa.

Tuotekatalogi E:ssa on eniten muutoksia kayttdasteissa kuukausittain. Kuten taulukosta
ndkee, melkein joka toinen kuukausi kayttoasteprosentti on melkein olematon. Tallaiselle
muutokselle on vaikea keksia tarkkaa. Syy voitaisiin keksia, jos olisi mahdollista saada
raportti, jossa nakisi toimipisteittain per katalogi toimittaja kayttoasteet. Silloin saataisiin

selville, onko kyse ohiostoista vai katalogin ulkopuolella olevien tuotteiden ostosta.

Pelkdstaan toimittajakohtaisia kdyttoasteita tarkastelemalla ei saada selville suoraa syyta
tuotekatalogien kayttoasteiden taustaan. Seurannan raportissa toiselta valilehdelta nakee
tuotekatalogien kayttoasteet toimipisteittain. Siitd saadaan selville toimipistekohtaiset
tuotekatalogien kayttoasteet. Raportissa ndkee selvia eroja tuotekatalogien kayttoasteissa
toimipisteittain. Jotkin toimipisteet tilaavat jatkuvasti tuotekatalogien kautta, kun taas muut
tilaavat todella vahan kayttaen tuotekatalogeja. Raportin mukaan tietyt toimipisteet eivat
tilaa lainkaan tuotekatalogeilta tai kdyttdasteprosentti on todella alhainen. (Salassa

pidettava ldhde, Kontrollerien laatima tuotekatalogien seurantaraportti, 2.11.2023)

Johtopaatoksia ja kehitysideoita tehdessa on hyva huomioida toimittajakohtaisen
kayttoasteraportin lisdksi myds toimipistekohtainen kayttdasteraportti. Toimipisteet, jotka

kayttavat tuotekatalogeja vahan vievat toimittajakohtaisiakin kayttoasteita alas. Vain pieni
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osa toimipisteistd noudattaa taysin hankintojen maaraysta kdyttaa tuotekatalogeja, jonka
vuoksi niiden toimet eivat nay toimittajakohtaisissa kayttdasteissa. Osa toimipisteista
kuitenkin noudattaa hankintojen maaraysta ostaa tuotekatalogien kautta, mutta
kayttOasteet jadvat alle tavoitteen. Mielestani sekin on voitto. Tarkeinta on saada niissa
toimipisteissa tuotekatalogien kayttdasteet nousemaan, joissa niita ei raportin mukaan

kayteta.

5 Johtopaatokset ja kehittamisehdotukset

Tuotekatalogien muokkaus oli pieni valmistelu nyt alkavaa hankinta politiikkaa varten.
Uuden hankintapolitiikan tarkoitus on yhtenaistaa Boelsin ja Cramon toimintatapoja.
Tulevaisuudessa tulee Cramo Finlandille ja muille Cramo yhtidille kdyttoon No PO no Pay-
politiikka. Politiikan myo6ta laskuja, joissa ei ole tilausnumeroa, ei makseta. Tuotekatalogien
muokkaus kayttajaystavallisemmiksi oli pohjatyo alkaville muutoksille kohti yhtendisempaa

yhtiota ja tiukempaa hankintapolitiikkaa.

Kuten kehittamistyon taulukosta voi huomata, kdyttoasteet eivat loppujen lopuksi nousseet
halutulla tavalla. Ty6 ei siis nailla toimilla onnistunut halutulla tavalla. Uskon saatujen
tulosten johtuvan padaosin kdyttdjien asenteesta ostotilausjarjestelmaa kohtaan tai
perehdytyksen puutteesta. Kayttdjat saattavat kokea ostotilausjarjestelman sekavana ja
haastavana koska tuotekatalogeja on todella paljon ja niissa on paljon tuotteita. Jos
jarjestelmaa ei kdyta usein tai ei ole kunnollisia ohjeita jarjestelman kdyttoon, tilauksen
tekeminen voi tuntua vaikealta. On myds helpompaa tehda tilaus puhelimitse, koska silloin

toimittajakin auttaa kayttdjaa valitsemaan tarvitsemansa tuotteen.

Ongelma oikean tuotteen I6ytymisessa on etenkin varaosia sisaltavissa katalogeissa. Cramon
valikoimassa on paljon tuotteita, jotka tarvitsevat varaosia, eika kaikki varaosat kay kaikille
laitteille. Vaikka tuotekatalogeille lisattiin tuotteiden hakukenttaan lisaa tietoja ja
hakusanoja, tuotekatalogeilla on vield paljon varaosia ilman hakusanaa.

Ostotilausjarjestelmassa on myds paljon toimittajia, jotka myyvat varaosia ja se hankaloittaa
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tuotteiden hakua hakusanoista huolimatta. Varaosien ostamisessa tarvitaan tietamysta
varaosista ja koneista, eika tallaista tietamysta valitettavasti ole kaikilla tai sitten tietamys
on, mutta ostotilausjarjestelman kaytto ei luonnistu. Varaosien ostoon on tulossa uusi

jarjestelma, jonka kautta kayttajat tilaavat tuotteita, eli varaosien osto helpottuu.

Tyovaatteiden ohitilausten maaran pienentamisen haasteena on tydvaatteiden mallien ja
kokojen vaihtelevuus malleittain ja merkeittdain. Ymmarrettavaa on, etta etenkin kausi
tyontekijoiden vaatteet on helpompaa hakea kivijalkamyymaldsta ensimmaisena tyopaivana
ja ottaa tuotteet laskulle. On tarkeaa, etta tyontekijalla on istuvat tyovaatteet heti tdiden
alettua. Siksi yhtena ratkaisuna voisi olla sovituskappaleet muutamasta koosta tai
varavaatteita uusia tyontekijoita varten. Ty6vaatteita voi myds menna sovittamaan
lilkkeeseen ja tehda ostoehdotus jalkikateen. Ostotilauksen tavarat kuitenkin tulevat
nopeasti, jos ostoehdotus hyvaksytadan nopeasti. Vakituisten tyontekijoiden tyovaatteet tulisi
tilata ostotilausjarjestelman kautta, kun tyévaatteet tarvitsisivat vaihtoa. Tyéhanskoja voi

toimipisteilld olla useammat varalla ja tilata tarvittaessa lisaa.

Jatkokehityssuuntana on tuotekatalogien saannéllinen seuranta ja vuosittainen analysointi
toimittajien myyntistatistiikkoihin. Myos tiukempi linjaus ostotilausjarjestelman kaytosta
auttaisi nostamaan ostojarjestelman kayttoastetta. Tiukempi linjaus tuotekatalogeilta
ostamiseen kuitenkin vaatisi sitd, ettd jokainen tyontekija perehdytettaisiin jarjestelman
kayttoon. Ostotilausjarjestelmaan tarvittaisiin hyvat kayttéohjeet siihen, miten tilaus ja
vastaanotto tehdaan. Tallaiset ohjeet ovat varmasti olemassa, mutta ne eivat ole kaikkien
tietoisuudessa. Ostotilauksiin liittyvia ohjeita tullaan varmasti parantamaan

hankintamuutosten my6ta.

Jos tuotekatalogeja kdytettaisiin tunnollisesti ja ostotilausten maara nousisi, menisi
yrityksella vahemman kuluja ostolaskujen kasittelyyn. Sen takia mielestani jatkossa olisi hyva
ottaa huomioida toimipistekohtiaset kayttoaste erot ja painottaa tuotekatalogien
kayttamisen kaskya niihin toimipisteisiin, jossa niita ei juurikaan kayteta. Kayttajien tulee
tdman jarjestelman vuoksi myods muistaa tehda tavaroille vastaanotto, jotta ostotilaus ja
ostolasku kohdistuisivat toisiinsa. Ostolaskuprosessista tekee kallista myds ostoreskontran

muistutukset vastaanotoista kayttajille.
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Yksi mahdollinen kehityssuunta on my0s rajata ostotilausten tekijoitda. Maariteltaisiin
esimerkiksi toimipisteittdin vahintaan kaksi henkil6d, jotka saavat tehda tilauksen
ostotilausjarjestelmassa. Tilauksia ei saisi tehda ostotilausjarjestelman ulkopuolelta paitsi,
jos siihen on erityinen tarve. Tiukemman hankintapolitiikan avulla tuotekatalogien
kayttoasteet nousisivat. Talla tavalla myos turhia hankintoja on helpompi vahentaa, kun
samassa toimipisteessa useampi ei tee tilauksia. Tilattaisiin vain sen verran ja niin usein, kun
tavaraa tarvitaan. Tallainen liiketoiminta vaikuttaisi myos yrityksen kestavaan kehitykseen,
koska hallittu hankinta vahentaa kulujen lisdksi myos ympariston taakkaa. Jokaista
henkiloston jasentd ei myoskaan tarvitsisi perehdyttaa kayttamaan jarjestelmaa, joka
vahentaa virheita ostotilauksilla. Ostotilausjarjestelma tarvitsee positiivisella asenteella

olevia kayttajia, jotta yleinen asenne jarjestelmaa kohtaan muuttuisi.

Valittujen tilaajien pitaisi taydellisen sujuvuuden ja automaation havittelun takia ymmartaa
my0s ostolaskutus puolta. Hyvaksyntda vaativat laskut tulisi tarkistaa ja heilla tulisi olla
tiedossa toimittajien kanssa sovittuja asioita. Erilliseen hyvaksyntaan valuvissa laskuissa on
yleensa asetetun rajan ylittava rahtikulu, joka vaatii hyvaksynnan. Hyvaksyjan tulisi tietaa,
onko rahtikulusta sovittu toimittajan kanssa ja mahdollisesti reklamoida laskusta

toimittajalle.

6 Pohdinta

Vaikeuttavana tekijana opinnaytetyoprosessissa koen opinndytetyon kirjoituksen myéhainen
aloittaminen ja tyon tekeminen niin sanotusti vaarassa jarjestyksessa. Tyon kirjoittamisen
lahtotilanteena oli se, etta olin jo tehnyt kehitystyon ja sain tuloksista raportin kuukausittain.
Jalkikdteen mietittyna teoriaosuuteen keratysta tiedosta olisi ollut apua kehitystyota
tehdessa. Tyon teoriaosuus avasi omia silmid hankintojen ja ostoreskontran nakékulmista
kehitystyon aiheeseen liittyen. Automaation ja ostoreskontran prosessien kustannusten
ymmartaminen olisi varmasti antanut enemman tietamysta itselle, kuinka tarkeaa on nostaa

kayttoasteita ja varmistaa katalogien ajankohtaisuus.
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Katalogien yllapitdminen vie paljon aikaa ja vaatii seurantaa. Muutama kuukausi seurannan
alettua olisi pitanyt menna katsomaan ostotilauksettomia ostolaskuja jarjestelmassa
tuotekatalogitoimittajien kohdalla tarkistaen ostolaskujen sisaltoa. Talloin saataisiin selville,
laskutetaanko laskuilla katalogi tuotteita vai katalogilta puuttuvia tuotteita. Tama kuitenkin
vie resursseja hankinnoista ja tallaista mielestani lapsenvahtihommaa ei pitdisi joutua
tekemaan. Hankintojen laatiman tiedotuksen mukaan tuotekatalogien kayttoa piti nostaa ja
talloin oletetaan kayttdjien sitd noudattavan. Helpommalla hankinnat paasee, jos
panostetaan niihin toimipisteisiin, jotka eivat tee tilauksia tuotekatalogien kautta.
Selvitetdan syy, miksi tilauksia ei tehda jarjestelman kautta. Syyn ollessa osaamattomuus,
perehdytetdan ja syyn ollessa haluttomuus, kdasketaan. Kyseessa on emoyhtion kasky, joten

sisaryhtion taytyy totella.

Toimipistekohtaista seurannan raporttia tarkastellessa tajusin, etta tyon johtopaatosten
apuna olisi voinut kayttaa kyselya. Kyselyssa selvitettaisiin kayttdjien oikea asenne seka syyt
tuotekatalogien kayttamattomyyteen. Kyselyssa pohjatietona haluttaisiin selvittda
toimipiste, jossa kadyttdja tyoskentelee ja muutamalla kysymyksella selvitettaisiin asenne
jarjestelmaa kohtaan, seka kokemukset jarjestelmasta. Tallaiseen kyselyyn ei kuitenkaan
ollut aikaa, mutta yritykselle olisi hyodyllista tallainen kysely laatia. Etenkin, jos samat

ongelmat jatkuvat uusien tuulien myoéta.

Mielestani tyota voi kayttda muissa Cramo yhtidissa, joissa on kaytossa tuotekatalogit. Idean
ja toimintatavan kaantaminen englanniksi veisi aikansa, mutta uskon ajalla olevan hyo6tya.
Muissa Cramo yhtidissa tapahtuu samankaltainen muutos, kuin Cramo Finland Oy:ss4, joten
pohjatyo ei olisi turha tulevan kannalta. Etenkin, kun ollaan menossa kohti yhtenadisempia
toimintatapoja hankinnan suhteen. Jos en olisi nykyisessa tehtavassa, voisin projektin
toteuttaa muihinkin yhtidihin samankaltaisella mallilla. Tekisin kylla yleisen kyselyn alkuun,

jotta tietaisin kayttdjien kokemukset jarjestelmasta.
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Liite 1. Aineistohallinta suunnitelma

1. Tutkimusaineiston tallennus ja sailytys

Suurin osa opinndytetyossa kdytettavistad aineistoista sailytetdan ja tallennetaan
Toimeksiantajan kansioihin ja tietokantaan. Tyon tekijalla on nadihin aineistoihin paasy

tyokoneellaan.

Toimeksiantajan kanssa on sovittu, etta tyon tekija kayttaa tarvitsemiaan aineistoja ja
pyytaa yhteyshenkil6a lahettamaan aineistot, jotka puuttuvat tai tyon tekijalla ei niihin ole
padsya. Kyseiset aineistot saa tallentaa henkilokohtaiselle koneelle omaan kansioonsa.
Kansio ja tallennetut aineistot tuhotaan henkil6kohtaiselta koneelta opinnaytetyon

valmistuttua.

Henkil6kohtainen kone on suojattu viruksen esto-ohjelmalla. Henkilokohtaiselle koneelle
pddsee vain opinndytetyon tekija, koska vain han tietda salasanan, eika ole kirjoittanut

salasanaa ylos.

Vain opinnaytetyon tekija ja toimeksiantaja paasee kasittelemaan aineistoja.

2. Henkil6tietojen ja arkaluonteisten tietojen kasittely

Opinnaytetyo ei tule sisdltamaan henkildtietoa.

Salassa pidettdva tutkimusaineisto sailytetdaan ylla mainitulla tavalla. Salassa pidettdva tieto
on madritelty opinnaytety6 sopimuksessa ja tietoja kasitelldan tilanteen vaatimalla tavalla.

Tietoihin padsee kasiksi opinnaytetyon tekija ja toimeksiantaja yritys.

3. Opinndytetybaineiston omistajuus

Opinndytteessa kaytetyt tutkimus ja analysoitavat aineistot omistaa Cramo Finland Oy.

Opinnayteen tekijalla on oikeus kayttdaa Cramo Finland Oy:n aineistoja.
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Opinnaytetyossa tullaan kdayttdmaan Cramon tydntekijoiden laatimaa seuranta excelia
analysoinnin Iahteena. Excelia ei kuitenkaan liitetda opinndytety6hon salassa pidettavan
sisalléon vuoksi, vaan halutut tulokset kuvataan omilla sanoin paljastamatta salassa

pidettavia tietoja.

Kerro tassd, kuka omistaa opinndytetyon aineiston ja tulokset. Jos opinnaytetydprojektissa
on muita osapuolia, sovi aineistojen omistus- ja kdyttdoikeuksista kaikkien osapuolien

kanssa, esim. toimeksiantaja, seka pari- ja ryhmatoissa ryhman muut jasenet.

4. Opinnaytetyoaineiston jatkokaytto tyon valmistumisen jdlkeen
1. Et halua hyodyntaa tai antaa tutkimusaineistoasi jatkokdyttoon.
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