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TIVISTELMA

Tami opinndytetyd kisittelee ostotoimintaa ja ostoprosessin kehittdmista. Tutki-
muksen tavoitteena on tutkia lahtelaisen videopelialan yrityksen Gamedog Oy:n
ostoprosessia ja loytdd prosessin tehostavia kehitysehdotuksia.

Teoriaosuudessa perehdytdédn ensiksi ostotoimintaan yleisesti ja tutkitaan sen ke-
hitystd. Sen jédlkeen esitelldin ostoprosessin vaiheita tarkemmin. Myds ostotoi-
minnan kehittimisen tyokaluja késitelldédn teoriaosuudessa.

Case-osuudessa esitelldan Gamedog Oy:n ostotoimintaa kauppatavarahankintojen
osalta. Ensin perehdytédén yleisesti toimialaan, Gamedog Oy:n tuotevalikoimaan ja
ostotoimintaan. Tdmén jdlkeen tutkitaan tarkemmin yrityksen ostoprosessin vai-
heita ja arvioidaan myds muutamia yksittdisid ostotilauksia. Lopulta esitellddn
kehitysehdotuksia, joihin on pdadytty kéyttdmalld ostotoiminnan kehittimisen
tyokaluja, kuten ABC-analyysid ja toimittaja-analyysid. Tarkeimpédnd tutkimus-
menetelmina koko tutkimuksen ajan kdytetdin kuitenkin omaa havainnointia.

Tutkimuksen perusteella voidaan todeta, ettdi Gamedog Oy:n suurimpia haasteita
on pienen henkiloston resurssien tehostaminen. Videopeliala, ja yrityksen toimin-
ta, kasvaa koko ajan. Gamedog Oy:n tulisi siis pyrkid hyodyntiméén tietojérjes-
telmid ostotoiminnassaan paremmin, jotta hitaasta manuaalisesta toiminnasta
paistdisiin tehokkaampaan automaattisempaan suuntaan.

Avainsanat: ostotoiminta, ostoprosessi, Gamedog Oy, videopelit, oma havainnoin-
ti, SWOT-analyysi, ABC-analyysi, toimittaja-analyysi
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ABSTRACT

This thesis deals with purchasing and developing the purchasing process. The goal
of the thesis is to analyze the purchasing operations of Gamedog Oy, a video
game distributor in Lahti, and find development suggestions for Gamedog Oy to
optimize its purchasing process.

The theory part gives a general overview of purchasing and its development. The
main aim of the theory part is to explain the process of purchasing in detail and to
show how purchasing performance can be measured.

The purpose of the empirical part is to analyze and develop the purchasing opera-
tions of the case company Gamedog Oy. The paper concentrates only on purchas-
ing commercial goods. The empirical part consists of a general chapter of the in-
dustry, the products of Gamedog Oy and purchasing in Gamedog Oy. In addition,
it examines the phases of the purchasing process in Gamedog Oy in further detail.
The development suggestions are based on calculations and analyses and most
importantly on the authors’ own observations. The tools used in the empirical part
are SWOT-analysis, ABC-analysis and supplier analysis.

The study shows that the biggest challenge in Gamedog is to optimize the re-
sources of a small number of employees. The video game branch and the opera-
tions of Gamedog are growing all the time. This is why the company should use
more automatic applications in purchasing

Keywords: purchasing, purchasing process, Gamedog Oy, video games, own ob-
servation, SWOT-analysis, ABC-analysis, supplier analysis,
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1 JOHDANTO

Ostotoiminnalla on merkittdvd rooli yrityksen toiminnassa ja menestyksessi.
Useimmiten keskitytdin tarkastelemaan yrityksen myyntitilastoja ja taloudellista
tulosta, mutta kaiken onnistuneen myynnin takana on onnistunut ostotoiminta.
Ostotoiminta vaatii tekijoiltddn tietoa ja osaamista myOs myynnistd, jota he tun-
nistavat nimikkeet ja tuoteryhmit, joilla on odotettavissa hyvidd myyntid. Osto-
toiminnan ja myyntitoiminnan on siis kuljettava kési kiddessid yrityksen menestyk-

sen mukana.

Ostaminen on olemassa toimintona kaikissa yrityksissd ja yhteisoissi ja se on tir-
ked osa markkinataloutta. Osto ei vain sdidstd kustannuksia liiketoiminnassa, vaan
se luo parhaimmillaan lisdarvoa ja tulosta yhteisty0ssi toimittajien ja asiakkaiden

kanssa. (Koskinen, Lankinen, Sakki, Kivisto & Vepsildinen 1995, 16.)

Kuten miti tahansa toimintaa tarkasteltaessa, myos ostotoiminnassa, on muistetta-
va, ettd aina 10ytyy kehitettividd. Kehitysideoita 10ytyy ldhes aina kun perehdytiin
toimintaan tarkemmin ja tutkitaan toimintaa kohta kohdalta. Suuren kokonaisuu-

den pilkkominen pienempiin osiin avaa uusia ideoita ja mahdollisuuksia.

1.1 Tutkimuksen tavoitteet ja rajaukset

Opinndytetydmme tavoitteena on tutkia lahtelaisen videopelialan yrityksen, Ga-
medog Oy:n, ostoprosessia ja sen vaiheita. Samalla tarkastellaan myds sitd, miten
Gamedog Oy voi samalla kehittdd omaa ostoprosessia tehokkaampaan suuntaan.
Tutkimuksessa keskitytddn ainoastaan Gamedog Oy:n kauppatavarahankintoihin
eikd esimerkiksi palvelujen hankintoihin. Tutkimus on siis rajattu yrityksen omien
tuotteidensa ostotoimintaan. Opinniytetyo tavoitteena on ensin tutkia teoriaa sekid
kartoittaa ostotoiminnan kehittdmisen tyokaluja ja tamén jdlkeen hyodyntaa teori-

aa case-yrityksessa.



Suurimpana haasteenaan Gamedog Oy mainitsee ostotoiminnan kokonaisvaltaisen
hallinnan. Tavoitteenamme opinndytetydssémme on loytdd ratkaisuja tdhin on-
gelmaan ja ottaa samalla huomioon yrityksen pienen koon ja siihen liittyvét haas-
teet. Yrityksen pienet resurssit pyritddn hyodyntimédidn mahdollisimman tehok-

kaasti.

Opinndytetyossi etsitddn vastausta kysymykseen: Miten Gamedog Oy voi kehittdd

ostotoimintaansa tehokkaasti nykyisid resursseja hyodyntiden?

1.2 Tutkimuksen rakenne

Teoriaosuudessa tarkastelemme ensiksi ostotoimintaa yleisesti ja sen kehitysti.
Perehdymme my0s ostoprosessin vaiheisiin tarkemmin. Sen jédlkeen kisittelemme
ostotoiminnan kehittdmisen tyokaluja. Teoriaosuus on koottu kirjallisesta sekid

siahkoisestd materiaalista.

Case-osuudessa tutustumme Gamedog Oy:n ostotoimintaan ja sithen, mitid kehi-
tettdvdd ostotoiminnassa on. Keskitymme nimenomaan Gamedog Oy:n tavaran-
hankintojen koko ostoprosessiin ja pyrimme kohta kohdalta 16ytdméaéan kehityseh-

dotuksia.

1.3 Tutkimusmenetelmit

Toinen opinndytetyon tekijoistd on tydskennellyt yrityksen palveluksessa reilut
kaksi vuotta. Hédn tyoskentelee péivittdin sekd ostojen ettd myynnin parissa. Niin-
pd yksi tirkeimpid opinndytetyon tutkimusmenetelmid on oma havainnointi.
Omaa havainnointia kéytetddn hyodyksi vertailemalla ja analysoimalla kolme
yksittdisti Gamedog Oy:n ostotilausta. Ndmai tilaukset tutkitaan tarkemmin ja

tarkastellaan miten niissd on onnistuttu.



Tutkimus on suoritettu kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena. Tutkimus on
luonteeltaan kokonaisvaltaista tiedon hankintaa, ja aineisto kootaan luonnollisissa,
todellisissa olosuhteissa. Tutkimuksessa suositaan ihmistd tiedon keruun instru-
mettina. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa luotetaan omiin havaintoihin ja lahtokoh-
tana on todellisen elimidn kuvaaminen. (Hirsjarvi, Remes, Sajavaara 200,

150,151).

Tutkimuksen aikana analysoidaan tarkemmin kolme Gamedog Oy:n ostotilausta

ja arvioidaan miten niissd on onnistuttu.

Opinndytetyd on hyddynnettidvissda Gamedog Oy:ssé ja kehitysehdotukset viedddn
suoraan yrityksen johdolle. Opinndytetyostd hyotyvit myos muut pienehkot yri-
tykset elektroniikka- tai tietokonealalla, jotka haluavat saada neuvoja ostotoimin-

tansa kehittdmiseen.

Materiaalina olemme kiyttidneet niin painettuja ldhteitd kuin elektronisia ldhteiti.
Kéytossd on ollut myos Gamedog Oy:n listoja tuotteista, tilaushistoriasta, myyn-

nistd ja toimittajista.



2 OSTOTOIMINTA

2.1 Ostotoiminnan midrittelyi

Suomen kielessd kidytetddn rinnakkaisia ilmaisuja ostaminen ja hankinta kuvaa-
maan toimintaa, jonka avulla saadaan ulkopuolisilta tavarantoimittajilta yrityksen
tai yhteison kidyttoon tarvittavat materiaalit, aineet, tuotteet tai palvelut. Kumpaa
sanaa kiytetddn, riippuu kyseisen toimialan yleisestd kdytinnOstd. Hankinta on
toimintona olemassa kaikissa yrityksissd ja yhteisoissd. Vilttdmaéttd ei kuitenkaan
ihan kaikista yrityksistd 10ydy nimettyad osto/hankintayksikkod. Kauppayrityksestd
puuttuu useinkin hankintaosasto, miki ei kuitenkaan sulje pois sitd, etteikd han-
kinta toimintona olisi oleellinen osa kauppayrityksen toimintaa. Hankinnan ensisi-
jaiseksi tehtdviksi on katsottu muiden toimintojen avustaminen. Kun hankinnasta
on liséksi ndhty aiheutuvan vain menoja ja kustannuksia, on sen rooli liiketoimin-
nan osana nihty usein vdhdisemmaiksi kuin esimerkiksi valmistuksen tai markki-
noinnin. Hankitut tuotteet muodostavat tavallisesti yrityksen suuriman menoerén.
Tamd erd kostuu kahdesta osasta eli varsinaisesta kauppahinnasta ja
ostetun tavaran kaikkien toimitusvaiheiden kustannuksista, joista muodostuu

todellinen hankintahinta. (Imppola, 1998)

Hankinnalla on merkittidvéa rooli yritysten toiminnassa: sen tarkoituksena on hank-
kia arvoa yritykselle ja asiakkaille. Hankitatoimen osa-alueet voidaan luokitella
ostajan, tilanteen tai tarpeen mukaan. Ostaja voi olla yritys, kuluttaja tai julkinen
organisaatio. Kyseessid voi olla tilanteen mukaan kertakauppa, projektihankinta,
sopimuskauppa tai pitkdaikainen hankinta yhteistyo, kuten alihankinta. Hankinto-
jen osuus suomalaisissa yrityksissd on jopa 70-75 prosenttia liikevaihdosta. Yri-
tyksen tulo voidaan tehdéd ostamalla. Hankintatoimen tehtdviand on méérittdd osto-
tarpeet, etsid mahdollisimman kilpailukykyé lisdévit, tehokkaat, osaavat ja luotet-
tavat hankintalidhteet sekd sovittaa yhteen niiden ja oman yrityksen toiminnot si-

ten, ettd molemmat hyotyvét toiminnasta. (Ritvanen & Koivisto 2007, 31 —32.)

Ostaminen on olemassa toimintona kaikissa yrityksissd ja yhteisoissd ja se on tir-

kei osa markkinataloutta.
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Osto ei vain sddstd kustannuksia litketoiminnassa, vaan se luo parhaimmillaan
lisdarvoa ja tulosta yhteistydssd toimittajien ja asiakkaiden kanssa. Teollisuudessa
ja kaupassa se on yksi pddtoiminnoista, vaikka kaikista yrityksistd tai yhteisoistd
ei 10ydykiddn nimettyd osto-/ hankintayksikkod. Osto — osasto puuttuu usein kaup-
payrityksistd, miki ei sulje pois siti, etteikd ostaminen toimintona olisi oleellinen
osa yrityksen toimintaa. Yrityksen tulokselle ostotoiminnan merkitystd kuvaa se,
ettd teollisuusyrityksistd ostot muodostavat keskimairin yli 50% liikevaihdosta,
kaupassa vieldkin enemmin. Se merkitsee sitd, ettd yritys usein joko kuolee tai
kukoistaa ostotoimintoansa onnistuneisuuden mukaan. (Koskinen, Lankinen, Sak-

ki, Kivistd & Vepsildinen 1995, 16.)

Hankintaldhteiden ja jakeluteiden kilpailuttaminen keskendédn ja oman valmistuk-
sen kanssa sekéd kilpailuttamisen edellytyksistd huolehtiminen on tirkein toimin-
taperiaate, jolla varmistetaan edullinen hankinta. Toimittajan valinta ja siihen liit-
tyvi kilpailuttaminen ovat ammattiostajan vastuulla. Ne muodostavat ammattitai-
toa ja kokemusta vaativan vaiheen ostoprosessissa. Parhaiden toimittajien houkut-
telemiseksi kilpailemaan toimituksista ostajan tulee huolehtia hankintamarkki-
noista ja yrityksensd maineesta maksuistaan huolehtivana, asiantuntevana ja rehti-
nid yhteistybkumppanina. Varsinkin myyjan markkinoilla, kun kysynti ylittda tuo-
te- tai toimittajakohtaisen tarjonnan, ostajan on osattava kilpailla tuotteista ja toi-
mittajista. Toisin sanoen ostajan on osattava motivoida toimittajia toimittamaan
juuri heille eli myyméén itsensd asiakkaaksi ja yhteistyokumppaniksi tarjoamalla
hinnan liséksi erilaisia muita myyjidn arvostamia etuja ja hyotyjd. Koko yrityksen
hankintatarpeet yhdistelemilld ja kokonaishankintojen suunnittelulla voidaan tila-
uksista tehdd todella tavoittelemisen arvoisia sopivien toimittajien kanssa. ( Suo-

men kuljetusopas. 2007b.)

Yrityksen toiminnoista 40 — 80 prosenttia on erilaista osto- ja hankintatoimintaa.
Néiden hankinta edellyttdd aina toimintaa jossa on kaksi osapuolta. Kaikki han-
kinnat vaativat omat neuvottelunsa. Henkilstdd on kautta aikojen koulutettu neu-
vottelu- ja ihmissuhdetaidoissa. Yrityksen ostotoiminnoista vain 50 prosenttia

kulkee yleensd osto-organisaation kautta. (Nieminen 2005, 13.)
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2.2 Ostotoiminnan perinteinen rooli

Hankintatoimen perinteisend tehtdvidnd on ollut yrityksen kannalta mahdollisim-
man tehokkaiden, omaa kilpailukykyd lisddvien hankintaldhteiden etsintd ja toi-
mittajien valinta sekd niiden ja oman yrityksen prosessien yhteensovittaminen
siten, ettd molemmat hyotyvit toiminnasta ja yhteinen kilpailukyky lisdédntyy.

(Suomen kuljetusopas. 2007a).

On katsottu, ettd ostaminen ei tuo lisdd kilpailuetua, vaan oston ensisijaisena teh-
tdvdnd on pidetty niiden toimintojen avustamista, joiden tyon tuloksena yritys
menestyy. Ostamisesta on liséksi ndhty aiheutuvan vain kustannuksia ja menoja ja
sen rooli on arvioitu yrityksessd usein vihdaisemmaksi kuin esimerkiksi valmistuk-
sen tai markkinoinnin. Kun halutaan saavuttaa edulliset ostoehdot, niin kilpailuti-
lanteen luomista ostomarkkinoilla on pidetty ostajan keskeisend instrumenttina.
Ostaja on suhtautunut tavarantoimittajiin kuin pahoihin vihollisiin, jotka jollain
tavalla haluavat jyméyttdd heti tilaisuuden tullen. Yhteistyotd arvoketjussa perak-
kéin toimittavien yritysten vilille ei néistd 1dhtokohdista ole voinut juurikaan ke-
hittyd. Kaikkinaisen yhteistyon on pédinvastoin katsottu lisddvin riippuvuutta, jota
ostajan on perinteisesti tullut aina vastustaa ja vilttdd. (Koskinen ym. 1995, 19 —

20.)

Itse hankintojen rooli on ollut on ollut avustaa yrityksen muita liiketoimintoja,
jolloin ostaja on ollut paikan paras tinkija. Nkyisin ostojen rooli on yleensd hy-
vinkin erilainen. Aiemmin toimittajia kilpailutettiin paljon ja ostohinta oli ylensi
tiarkein kriteeri. Tdlladin my0Os sopimukset olivat lyhyt aikaisia ja tavarantoimitta-
jat saattoivat vaihdella usein. Onneksi nykyéddn ostotoimessa pidetdin ldpi-
menoaikojen nopeuttamista, asiakasldhtoisyyttd, yhteistyoverkostoja, operatiivi-
sen oston automatisointia ja globalisoitumista edellistd tarkedpind tekijoina. (Rit-

vanen & Koivisto 2007, 104.)

Organisaatioissa ostaja vastaa yhi vain kasvavasta osasta yrityksen tulosta. Mitkd
edellytykset ostajalla on tehdd oikeita ratkaisuja nopeutuvassa ja kansainvilisty-

vissd kilpailutilanteessa?
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Ammattitaitoinen osto puristaa kustannuksia alas, kehittdd yhteistyotid sekd osto-
toimintaa ja luo lisdarvoa loppuasiakasta palvelevaan arvoketjuun. (Koskinen ym.

1995, 31.)

Hankinnan, tuotannon, jakelun ja markkinoinnin strateginen tarkastelu erillisind
osa — alueina ei tuota samaa kilpailuetua kuin niiden tarkastelu kokonaisvaltaisena
logistisena prosessina. Hyvé ostaja on tuoton aikaansaaja logistisessa hankinta-
prosessissa. Halvalla ostaminen ei ole sama kuin tuoton parantaminen. (Haapanen

& Tarvainen 1993, 130.)

Oston tulee hallita yhid kiihtyvéd kansainvilistymiskehitys ja sen mukana tuomat
vaatimukset globaalista hankinnasta. Joustavat ja kevyet verkostotalouden yrityk-
set vaativat uudenlaista otetta hoitaa koko arvoketjua ja toimittajasuhteita. (Kos-

kinen ym. 1995, 31.)

Ostajan pddtehtdvd oli perinteisessd ostofilosofiassa pyrkid 10ytdméén samalle
tuotteelle useita vaihtoehtoisia tavarantoimittajia. Tultaessa 1990 — luvulle toimin-
ta oli tdssd suhteessa kuitenkin jo selvdsti muuttumassa. Yritykset ovat ryhtyneet
vihentdamiidn tavarantoimittajiensa lukuméardd samaan aikaan kun sopimuskau-

den pituus kasvaa. (Koskinen ym. 1995, 21.)

2.3 Ostotoiminnan nykyinen rooli

Hankinta on toimintona integroitu organisaation muuhun toimitusketjuun. Niin se
vaatii myoskin vertikaalista yhteistyota toimitusketjussa, myos markkinoinnissa ja
jakelussa. Yhteistyosuhde voi myds olla horisontaalinen, jolla tarkoitetaan yhteis-
toimintaa kilpailijoiden kanssa, tai lateraalinen, jolla tarkoitetaan toisen teollisuu-

denalan yrityksii. (Ritvanen & Koivisto 2007, 104-105.)

Oston rooli tulee selvimmin esiin osana organisaatioiden logistista ketjua (Kuvio
1). Ostotoiminta on osa organisaation logistiikkaa ja se yhdistdd yrityksen asiak-

kaisiin ja toimittajiin.
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Osto toimii yhdistdvédnid rajapintana yhteistyOkumppaneihin ja toimittajamarkki-
noihin. Sen ldhimmit yhteistyokumppanit omassa yrityksessd ovat yleensd logis-

tiikan ja tuotannon henkilosto. (Koskinen ym. 1995, 16 — 17.)

Usein ostot koetaan yrityksissd pakollisina toimintoina. Yrityksilli ei voi olla
muusta toiminnasta irrallaan olevaa ostotoimintaa, vaan sen on oltava osa yrityk-
sen kokonaisuutta. Osto voidaan n#@hdi tdytteend, joka vérittdd eri toimintojen
viliset valkoiset alueet. Ostolla ja myynnilld ei pitdisi olla paljonkaan eroa, vaikka
joidenkin mielestd ndin on. Usein kyse on yksinkertaisesti tiedon puutteesta, min-

ki seurauksena ostotoiminnalta puuttuu yritysjohdon tuki. (Melasniemi 2005, 16.)

HANKINNAT OSANA LOGISTISTA PUTKEA

Demand flow

Inboun d Production Outbound Consumer Final
storage storage Distribution Customer
transport fransport

Material flow

Information flow

Payment flow

KUVIO 1. Hankinnat osana logistista putkea (Koskinen, Sakki, Vepséldinen, Ki-
visto 1995)

Tietovirrat asiakkaista ja asiakkailta, kuten ennusteet menekisti, tilaukset sekéd
laatu- ja spesifikaatiotiedot, kulkevat joko suoraan tai markkinoinnin ja tuotannon
ldpi ostolle, jossa ne muunnetaan yksityiskohtaisiksi ostotarpeiksi ja —tavoitteiksi.
Ostotilauksen miirdinen arvoa lisdivd materiaalivirta ja informaatiovirta ldhtee

puolestaan toimittajalta kohti loppuasiakasta (kuvio 2).
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Logistiseen jirjestelméddn kuuluukin sekd tieto- ettd materiaalivirtoja, niiden
suunnittelua ja hallintaa optimaalisen palvelutason ja asiakastyytyviisyyden saa-

vuttamiseksi. Logistisen jdrjestelmén oleellinen osa on varastojen, kuljetusten ja
sitoutuneen pddoman hallinta. Osto liittyy oleellisena osana nidihin toimintoihin
toimittajaverkon osalta. Tehokas logistiikan ja sitd kautta myds oston ohjaus vaatii

kiintedd yhteistyotd ja koordinaatiota markkinoinnilta, ostolta, tuotannolta ja lo-
gistiikan johdolta. (Koskinen ym. 1995, 17-18.)

Informaatiovirta
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Arvoa lisaava materiaalivirta

KUVIO 2. Arvoa lisddavi materiaalivirta (Ritvanen & Koivisto 2007)

Ostamisessa painotetaan yleensd pelkéstddn vain hintaa, kun taas osaltaa hankinta
kidsittdd myos materiaalienhallinnan ja hankintapdédtokseen vaikuttavat ostohinnan

lisdksi monet tekijit, kuten toimitusaika, -varmuus ja laatu. Hankintojen padmairi

on hankkia yritykselle arvoa ja sen asiakkaille.
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Ostohenkilostd ja koko hankintaosasto takaavat, ettd organisaatio saa kidyttoonsi
tarvitsemansa tuotteet, palvelut, raaka-aineet ja komponentit. Hankintojen johta-
misen tavoitteet voidaan kiteyttid muutamiin perusasioihin: ostaa oikea midrd
tuotettatai kriteerit tayttaviltd toimittajalta sovitunlaatuisen, hintaisena ja oikean
aikaisesti. (Ritvanen & Koivisto 2007, 104.)

Kustannukset ja niiden myotd hinta on tirked kilpailutekijd. Sen lisdksi halutaan
lyhentéda ldpimeno- ja toimitusaikoja, nostaa jakelu- ja reagoimisnopeutta, varmis-
taa toimituksen saapuminen sovittuna aikana ja niin edelleen. Tdmid on kaikki
tarkedd niin jokaisessa toimituskanavan yrityksessd kuin niissd kaikissa yhteensi.
Yritystoimintaan kuuluu perinteisesti keskeisid logistisia toimintoja kuten, varas-
toimista, kuljettamista ja tietojen vélittamistd. Joskus yritykset ovat itse fyysisesti
toteuttaneet kaikki ndméa toimenpiteet, mutta nykyisen kehityssuunnan mukaan
ndma logistiset toimet ndhddéin palveluna, jonka voi my0s ostaa niihin erikoistu-

neilta logistiikkapalveluyrityksiltd. (Koskinen ym. 1995, 19.)

2.4 Ostamisen lisdarvo

Ensimmdisen kerran ostolle tulee kokonaisvaltaisempaa vastuuta oikeastaan itse
litkketoiminnasta. Menestymmeko me kilpailussa télle toimintaperiaatteelle ja keitd
ovat meidin asiakkaamme? Mitki ovat asiakkaidemme asiakastarpeet ja kuka on
minun eli ostajan asiakas? Ostajan pitdd kyetd olemaan koko litketoiminnan kehit-
tdjd, eikd vain oman tontin hoitaja. Oman toimittajan ja toiminnan valinnan kul-
makiveksi tuleekin jaykkien ostokriteerien sijaan loppuasiakkaan tarve. (Koskinen

ym. 1995, 25.)

Yrityksen hankintaprosessi, kuten markkinointikin on toiminnallisessa yhteydessi
markkinoiden toiseen osapuoleen. Ne voivat hyodyntéi toistensa kerddmid tietoja
ja kokemuksia sekd edistdd toistensa ja koko yrityksen menestymistd markkinoil-
la. Hankintaorganisaatio voi toiminnallaan edistdd yrityksen tunnettuutta, laajen-
taa sen markkinoita ja kasvattaa sen markkinaosuutta. Esimerkiksi japanilainen
teollisuus, erityisesti autoteollisuus, menee uusille markkinoille ensin ostajana ja

alihankkijana.
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Osallistumalla yrityksen strategiseen suunnitteluun ja sen toteuttamiseen hankin-
tatoimi voi tuottaa kilpailuetuja yksindédn tai yhdessid tuotekehityksen ja markki-
noinnin kanssa. Parhaiden toimittajien ja tuotteiden hankkiminen ja varmistami-
nen ennen Kilpailijoita tuottaa selvédn kilpailuedun.Uusien, kilpailukykyisempien
tuotteiden ja hankintaldhteiden etsiminen ja tarjoaminen tuotekehitykseen on

myds ostamiseen osallistuvien tehtidva. (Suomen kuljetusopas 2007a.)

Prosessien osaamisella ja taitavalla toiminnalla, jotka on yhdistetty strategisesti
oikeisiin asiakastyytyviisyyttd lisddviin toimittajavalintoihin ja yhteistyohon. pys-
tytddn samanaikaisesti alentamaan kustannustasoa ja samaan aikaan enemmin
myyntid. Kuvio 3 havainnollistaa oston mahdollisuuksia yrityksen tuloksenteossa.

(Koskinen ym. 1995, 26 — 27.)

HANKINNAT TULOKSENTEKIJANA
KUSTANNUKSET
Nykytila
Tehostun
hankinta
TUOTOT
Parantunut
Asiakastyytyvaisyys ja tuottokyky

KUVIO 3. Hankinnat tuloksentekijand (Koskinen ym. 1995, 27.)

Hankinnan on reagoitava entistd nopeammin kysyntiin tuotteiden eliniin muuttu-

essa entistd lyhyemmaksi.
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Hankinnan on sopeuduttava voimakkaasti kysyntidkeskeisiin, uusiin logistisiin
haasteisiin. Ulkopuolisten palveluiden ostaminen lisdiintyy tuotteiden oston ohella
arvoketjun hallinnan verkottuessa. Arvoketjun péadllekkidisten rakenteiden eli-
minointi ja kokonaistehokkuus on keskeistd sdkd hankinnan kytkentd kysyntiddn

imuperiaatteella. (Haapanen & Tarvainen 1993, 131 — 132.)

Hankinnan ohjauksessa kéytettivit perinteiset tietojirjestelmit eivit pyri merkit-
tdviin varastojen pienentdmisiin, vaan pidinvastoin tdyttiviat enemméinkin varasto-
ja. Ne ldhtevit markkinoinnin ja tuotannon nikokulmasta, jonka mukaan varastos-

sa pitdd olla riittdvisti tavaraa. (Haapanen & Tarvainen 1993, 133.)

Ostamista ei voi endid toteuttaa vanhalla reagointiin pohjautuvalla tavalla, kun
yritys tavoittelee ylivoimaisuutta markkinoilla. Oston tavoitteet pitdd tiukasti kyt-
ked organisaation tavoitteisiin ja yrityksen strategiaan , jotta ylivoimaisuus saavu-
tettaisiin myo6s hankintojen toteuttamisessa. Ostaminen tulee liittdd kiintedsti
myo6s myyntimarkkinoilla tapahtuviin muutoksiin, eikéd ostajaa saa eristdd yrityk-

sen asiakkaista. (Koskinen ym. 1995, 27.)

2.5 Kauppatavarahankkinnat

Ostajat on tavallista luokitella kuluttajiin, yrityksiin ja julkisiin organisaatioihin.
Yksittdinen kuluttaja eroaa tietysti ostokayttaytymiseltddn erilaisista organisaati-
oista. Vaikka jokainen ostaa tyydyttiddkseen jotakin tiettd tarvetta, tarve voi kui-
tenkin olla hyvinkin erilainen. Organisaation ostoprosessi tapahtumaketjuna on
paljon monimutkaisempi ja pidempi. Se kasittdd padtoksentekomuodollisuuksia,
hyviksyttamismenettelyjd, tarveanalyyseja ja toimittaja-arviointeja. Organisaatiot
hankkivat puhtaasti omaan rationaaliseen tarpeeseensa, joten paitoksen tulisi aina
perustua kustannus-hyoty analyysiin ja taloudellisiin tosiasioihin, ei tunteeseen.
Tutkimukset ovat osoittaneet, ettd organisaatioidenkaan ostotoiminta ei kuiten-
kaan ole tdysin rationaalisia. Olennaista on huomata, ettd sielld myos ihmiset te-
kevit linjauksia, pddtoksid ja myos toteuttavat ostopdidtokset. Henkilokohtaiset
motiivit ja arvot eivit voi olla vaikuttamatta padtoksiin. Hankinnat toteutetaan

aina tiettyyn tarpeeseen.
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Tarpeen mukainen luokittelu méérittelee hankinnan sen mukaan mihin tarpeeseen
ostetaan. Tarve voi olla tuotannolliseen toimintaan raaka-aineeksi tai osiksi, oste-
taanko laitteita joilla harjoitetaan toimintaa, tai tarvikkeita, joiden avulla autetaan
toimintaa pyorimddn. Oman ja tirkedn ryhmin muodostaa tietysti vield edelleen

myytidviksi tarkoitettu ostaminen, Eli kauppatavaranhankinta. (Melasniemi 2005,

16)

Kauppatavarahankinnoilla tarkoitetaan erilaisten kauppayritysten tekemia hankin-
toja. Yleisesti kauppayritys ostaa tavaraa myydikseen sen edelleen, tavaralla ei
ole mitddn kayttod tai arvoa ostajalle. Ratkaisevaksi elementiksi ja kysymykseksi
nousee asiakkaiden halujen ja tarpeiden tulkitseminen. Tdmi taas tuo osaltaan
omat ominaispiirteet ja kriteerit tavaran hankintaan. On hyvinkin tarpeellista tun-
nistaa ostettavissa tuotteissa ne piirteet ja kiyttotarkoitukset, jotka vaikuttavat

tapaan ostaa seki ostamisen tavoitteisiin. (Melasniemi 2005, 17.)

Ostotoiminnan tdarkeimmaét erikoispiirteet kauppayrityksessd ovat valikoiman
suunnittelu, palvelujen kehittdminen ja erityisen tdrked varaston ohjaus. Tuoteva-
likoiman suunnittelu on ldhtokohtana ostamiselle, se on osa kauppayrityksen
kehitystoimintoja palveluvalikoiman ohella. Se suunnitellaan strategiselta opera-
tiiviselle tasolla saakka. Suunnittelu on joko satunnaista, systemaattista tai niiden
yhdistelmid. Suunnittelu antaa ostotoiminnalle suuntaa siithen, mitd ostetaan ja
keneltd ostetaan. Systemaattisessa valikoiman suunnittelussa kdytetddn seuraavia

kriteereja:

taloudelliset kriteerit( hinta ja ehdot, kate, markkinointituki

- toimittajan ominaisuudet (logistinen palvelutaso, luotettavuus, valikoimat)
- kuluttajan arviointi. Kuluttaja-arvo kokonaisuudessaan, myyntihinta)

- henkilokohtainen usko

- kannattavuus ja myynti

- sopivuus valikoimaan

- jakelutekniset seikat

- kilpailundkokohdat
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Yleensd tiukasti ohjatuissa kauppaketjussa valikoimasta pddtetddn keskitetysti,
Ioyhédsti ohjatuissa ketjuissa jokainen kauppias muodostaa oman valikoimansa.
Keskusliikkeissd saatetaan kéyttdd kuluttajaraateja arvioimaan tuotteita. Tukku-
kaupassa valikoiman muodostaa tuotepaillikko paamiesten valikoimista. Joissakin
taas kootaan valikoima eri toimittajien tuotteista asiakasryhmén tarpeiden mu-

kaan. (Koskinen ym. 1995, 44 — 45.)

Toinen puoli kauppayrityksen liiketoiminnan kehitystd on palvelujen kehittami-
nen. Palveluiden kehittiminen sivuaa ostotoimintaa siltd osin, kuin toimittajalla
tarvitaan materiaalia tai palveluja kauppayrityksen palvelun hoitamiseen. (Koski-

nen ym. 1995, 45.)

3 OSTOPROSESSI

3.1 Ostoprosessi kokonaisuutena

Ostoprosessi koostuu pédpiirteittdin seuraavista alla olevista vaiheista:

0 Impulssi ostoon

1 Hankintaldhteiden etsiminen

2 Tarjouspyyntdjen ldhettdminen

3 Tavarantoimittajan valinta

4 Tilauksen tekeminen

5 Toimituksen valvonta

6 Tavaran vastaanotto ja tarkastaminen
7 Reklamointi

8 Laskujen tarkastaminen

9 Oston toiminnan ja tulosten arviointi
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Varsinkin, jos hankinnan kohteena on usealle ostolle hankittava kokonaisuus, on
tarkedd suunnitella hankintakokonaisuudet selkeiksi, tarkoituksenmukaisiksi ja
edullisiksi toteuttaa. Suunnittelu on aloitettava ajoissa, ja harkituille ostotoimen-
piteille on varattava mahdollisuuksien mukaan riittavisti aikaa, jotta toimituksen
laatua ei riskeerata huonolla suunnittelulla tai hétikoinnilld  toteutuksessa.

(Suomen kuljetusopas 2007b.)

3.2 Ostoprosessin alkuvaiheet

Hankintaprosessi alkaa aina siitd, ettd yrityksen hankintatoimeen tulee impulssi
ostettavasta materiaalista tai palvelusta. Impulssi ostoon voi tulla esimerkiksi
myynnistd, tuotannosta tai yrityksen muulta osastolta. Hankintalidhteiden etsimi-
nen ja tavarantoimittajien valinta muodostaa tirkedn osan hankintaprosessia. On
tarkedd valita pdtevit tavarantoimittajat ja varmistaa, ettd he pystyvit takaamaan
ajoissa tapahtuvan toimituksen, halutun materiaalin ja palvelun. (Fearon, Flynn,

Johnson & Leenders 1991, 96.)

Tarvittavien materiaalien tai palvelujen perusteella hankintatoimi tekee tarvittaes-
sa tarjouspyyntdjd tavaran-toimittajille (mielelldsin 3-5 tavarantoimittajalle). Tar-
jouspyyntdjen tavoitteena on, ettd kokonaistaloudellisesti edullisin toimittaja tekee
tarjouksen. Tarjouspyynnon tulee olla yksiselitteinen ja vastaanottajan on saatava
siitd kaikki tarvittavat tiedot. Kaikki ne kaupan ehdot, jotka on tarkoitus sisallyttda
varsinaiseen tilaukseen, on esitettdvi jo tarjouspyynndssd: tavaran yksilointi (esi-
merkiksi standardit, omat spesifikaatiot, piirustukset), médrd, toimitusaika, toimi-
tusehto, hinta, maksuehto, muut (esimerkiksi tarjouksen kesto, vakuudet, pakkaus-

tapa). (Koskinen, Méntynen & Pastinen 2003, 77.)

Téarkeimmissd, monimutkaisimmissa ja sovitus euromiirin ylittdvissd ostoissa on
hankintasuunnitelma syytd dokumentoida kirjalliseen muotoon. Tarkoitusta varten

kehitetty lomake helpottaa prosessin hallintaa ja tiedon vilittamista.
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Lomakkeessa on kohdat hankinnan ja hankintasuunnitelman hyviksyjdn merkin-
noille; siind voidaan médritelld eri asiantuntijoiden lausunto- ja tarkastustoimenpi-
teet, osapuolet, joille hankinnan etenemisestd tulee tiedottaa, hankinnan kohde,
laatu ja laajuus, suunniteltu aikataulu, kustannustiedot, tarjouskilpailuun kutsutta-
vat sekd hankinnan tekniset ja kaupallis-juridiset hoitajat. ( Suomen kuljetusopas

2007b.)

Pyytdmalld vertailukelpoisia tarjouksia voidaan eri tavarantoimittajia vertailla
keskendidn korrektisti. Tarjousten vertailussa selvitetddn tarjottavien tuotteiden
hintakilpailukyvyn lisdksi niiden tekniset ominaisuudet. Muita ostopdidtokseen
vaikuttavia tekijoitd ovat muun muassa toimitusvarmuus, laatu, maksuehdot ja
alennukset, jotka kaikki ovat sidoksissa kauppahintaan. (Koskinen ym. 2003, 77-
78.)

Ostosuhteen vaikutusta kaupankdynnissd ei pidd myoskddn unohtaa. Ostajan ja
myyjan vilinen suhde vaikuttaa heiddn vililla kdytdviin tapahtumiin (kuvio 4).
Osapuolille kédyttaytyminen ja tavoitteet vaihtelevat eri tilanteissa. Pitkédaikaisessa
yhteistydssd myyjidn ja ostajan vilinen suhde vaikuttaa merkittdvésti. Myoskin
maine ja tieto kaupan jatkuvuudesta. Kummankaan ei tarvitse olla kovin varuil-
laan ja epdreilulle pelille ei ole juurikaan mahdollisuuksia, jos osapuolet haluavat

suhteen jatkuvan ja toimivan jatkossakin. (Koskinen ym. 1995, 48 — 49.)

TOIMITTAJA 0STAJA

Stunmittely < "
. _~Tuotekehitys

Tuotanto #——
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Markkinointi ‘*x g

Tuotekehitys < 4 o
= Markkinointi

Logistiikka ]
N “Laaduntarkkailu

KUVIO 4. Toimittajan ja ostajan vilin synergia (Koskinen, Sakki, Vepsildinen,
Kivistd 1995)
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Tavara— ja palveluhankinnoista vastaavat henkilot tekevét tavarantoimittaja-
yhteistyotd. Ostotehtivid voi hoitaa tihdn tyohon tidysipdiviisesti palkattujen ohel-
la oman toimen ohessa suuri joukko henkil6itd. Ostamiseen saattaa kuulua myos
oheistehtdvid, kuten toimitusvalvonta, ostomarkkinatutkimus, laskujen tarkasta-

minen ja niin edelleen. (Sakki 1997, 47 — 48.)

3.3 Tavarantoimittajan valinta

Toimittajavalinnassa on monia huomioon otettavia seikkoja. Uuden toimittajan
valinta riippuu valintaa tekevin organisaation omista tarpeista, esimerkiksi valmis-
taako itse vai valmistuttaako ulkopuolelle, onko kyse massatuotannosta vai voi-
makkaasti asiakastarpeiden mukaan ohjautuvasta valmistuksesta vaiko nopeasta ja
innovatiivisesta tuotekehityksesti jne. Toimittajien valintaa voidaan tehdi lukuisin

erilaisin ja eri syvyisin menetelmin. (Qualitas Fennica 2005b.)

Tavarantoimittajan valinta alkaa olemassa olevien toimittajien kartoittamisella.
Yritykset tyytyvit usein toimittajarekisterissdédn oleviin toimittajiin, vaikka uusia
toimittajia syntyy ja olemassa olevat kehittivit laitekantaansa. Toimittajien kar-
toittamisen jilkeen asiakasyrityksen on punnittava toimittajan valintaan liittyvid
strategisia kysymyksid. Kaikkien toimittajien kanssa ei edes kannata tavoitella
syvéllistd yhteistyotd. Kahden toimittajan pitdminen yhdelle nimikkeelle vihentdd
toimittajakohtaista riippuvuutta. Tidlloin nimikkeen hinta saattaa kuitenkin jddda
korkeaksi ja toimitusaika pitkéksi, koska toimittajakohtaiset valmistusmairit ovat
pienid. Toisinaan toimittaja yritykset eivit yksinkertaisesti pysty yksinddn tyydyt-
tdméadn asiakasyrityksen tarvetta tai asiakkaan osuus toimittajan kokonaiskapasi-
teetista uhkaa nousta liian hallitsevaan asemaan. Télloin asiakkaan on suorastaan
pakko jakaa tilauksensa useamman toimittajan kesken. (Jahnukainen, Lahti & Vir-

tanen 1997, 32-33.)

Jokainen toimittaja tuo lisdarvoa asiakkaalle: mitd enemmin lisdarvoa tuottavia
tavarantoimittajia yritykselld on, sitd tyytyvdisempid ovat myos yrityksen asiak-

kaat. Lisdarvoa saadaan innovatiivisilta ja tehokkailta toimittajilta.
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Tavarantoimittajasta voidaan tehda esimerkiksi arvio (vendor rating) kun:

- kyseessd on uusi toimittaja

- olemassa olevan toimittajan toimintaa pitdid arvioida ja seurata

- olemassa olevan toimittajan kanssa on ongelmia

- kun huomataan jotain hélyttdvii merkkejd toimittajan liiketoiminnassa

(Ostring 2004, 8.)

Tavarantoimittaja-arviointi voidaan tehdd myos yrityksen koko toimittaja-
kannalle. T&lloin pystytddn vertailemaan toimittajia, voidaan optimoida toimittaji-

en lukuméiri ja 16ytdd vahvimmat toimittajat. (Ostring 2004, 9.)

Tavarantoimittajaa voidaan arvioida monin tavoin ja eri ndkokulmista. Laatu on
tarked osa tavarantoimittajan suoritusta. Arvioinnin syvyyteen ja laajuuteen vai-
kuttavat monet tekijit kuten yrityksen strategiset padmairit, vaikutusvalta toimit-
tajiin ja yhteistyon syvyys. Toimittaja-arviointi siséltdd yleensd ainakin kolme
perusasiaa, joita arvioidaan myds hankintaprosessissa: laatu, palvelu (toimitus) ja
hinta. Kuten aikaisemmin jo mainitsimme, laatu on néistd kaikkein tdrkein. Toi-
mittaja-arviointi voidaan tehdd lomakkeelle, jossa on listattuna eri hankintaproses-
sin osa-alueita, joita sitten pisteytetddn ja painotetaan yrityksen omien tarpeiden

mukaan. (Qualitas Fennica 2005a.)

Monet yritykset soveltavat toimittajiinsa omia auditointimenetelmiéén tai edellyt-
tavit ISO-sertifikaatteja laadun varmistamiseksi. ISO-laatujéarjestelmid kayttdvan
organisaation tyypillisid tavoitteita ovat asiakkaan tarpeiden ja odotusten tdyttdmi-
nen, tuotetta koskevien lakien ja asetusten vaatimusten mukaisuus, asiakastyyty-
viisyyden parantaminen ja jatkuva parantaminen edelld mainittujen tavoitteiden
saavuttamiseksi. Usein asiakasyritysten toimittajat ovat kuitenkin niin pienii, etti
yleisen laatu- tai ympdéristosertifikaatin hakeminen on niille taloudellisesti mahdo-
tonta. Yksittdisen sertifikaatin hankkimista tirkedmpii onkin varmistaa laatuajat-

telun soveltaminen kdytdnnon toimintaan. (Jahnukainen ym. 1997, 34.)
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Ohessa Qualitas Fennica Oy:n Internet-sivuilta 10ytynyt kuvio oman organisaati-

on, oston ja toimittaja-arvioinnin suunnittelusta (kuvio 5.).

OMAN ORGANISAATION, OSTON JA TOIMITTAJA-ARVIOINNIN SUUNNITTELU
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KUVIO 5. Oman organisaation, oston ja toimittaja-arvioinnin suunnittelu

(Qualitas Fennica 2005a.)

Arviointihan on jiarkevii aloittaa omasta yrityksestd, jolloin saadaan selville ensin
omat heikkoudet ja vahvuudet. Sen jidlkeen kannattaa arvioida yrityksen omaa
hankintatointa, joka tekee lidheisintd yhteistyotd tavarantoimittajien kanssa. Kun
yrityksen omat asiat ovat jdrjestyksessd, voidaan siirtyd tavarantoimittaja-
arviointiin. Toimittaja-arviointi menettelyssd kédydddn ldpi seuraavat yhdeksidn

vaihetta, jotta saadaan mahdollisimman tarkka analyysi arvioitavasta tavarantoi-

mittajasta.
1. Pé&itos toimittaja-arvioinnista
2. Lihestymistavan valinta
3. Arvioinnin suunnittelu
4. Valmistautuminen
5. Arvioinnin toteutus
6. Raportointi
7. Korjaavien toimenpiteiden toteutus
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8. Toimittajan hyvéksynti ja kelpoisuuden jatkaminen tai hylkddminen
9. Toimittajan jatkuva suoriutumisen ja laaduntuottokyvyn seuranta (Qualitas

Fennica 2005a.)

Systemaattisen toimittajien arviointimenettelyn kehittiminen ja kdyttoonotto, ku-
ten myoOs seurannan kehittaminen yleensékin, on suositeltavaa kaikissa yrityksissa.
Menettelyssd on hyvid painottaa eri tekijoitd tapauskohtaisesti ja riippuen esimer-
kiksi siitd, kiytetddanko menetelméi uusien toimittajien arviointiin ja/tai nykyisten
toimittajien jatkuvaan arviointiin. Suositeltavaa on, ettd seurantamenetelmi olisi
olemassa seki uusille ettid nykyisille toimittajille. Systemaattisen toimittajien arvi-
ointimenettelyyn tulisi sisdltyd esimerkiksi seuraavien tekijoiden arviointi priori-

teettijadrjestyksessi:

- Toimitusajan tdsmillisyys

- Tuotteen laatu

- Tuotteen hinta

- Toimituksen vahingoittumattomuus

- Toimitusaika

- Dokumentoidut tuotetiedot

- Toimitusméérdn varmuus

- Kapasiteetin saatavuus

- Joustavuus ostajan vaateisiin/ toiveisiin
- Toimittajan sertifioitu laatujirjestelma
- Toimittajan taloudellinen kunto

- IT - valmiudet

- Myyntihenkilokunnan taitavuus

- Tekninen kapasiteetti

- Tuotetuki

- Johdon pystyvyys

(Aminoff, Hypponen & Pajunen-Muhonen 2002a.)

Hyvén toimittajan edellytetddn kykenevédn vastaamaan yhid suurempien kokonai-

suuksien hankinnoista, valmistamisesta ja suunnittelusta.
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Samanaikaisesti toimittajan on otettava enemmin vastuuta toimitustensa oikea-
aikaisuudesta ja laadusta. Saavuttaakseen laatu- ja toimitustdsmaillisyysvaatimuk-
set toimittajan on parannettava toimintansa suunnitelmallisuutta ja jarjestelmalli-

syyttd. (Jahnukainen ym. 1997, 7-8.)

Miké on asiakkaan kannalta oikea toimitusaika? Heti varastostako vai tietyn toimi-
tusajan kuluttua? Toimituskyky riippuu logistisen prosessin toimivuudesta. Se taas
on suuresti kiinni siitd miten yritykset osaavat tehdi keskenédédn yhteistyotd. Toimi-
tusaika alkaa tilaushetkestd ja pdittyy siihen, kun tavara on asiakkaan kiytettdvis-
sd. Se muodostuu asiakkaan tilausprosessista, tavarantoimittajan valmistus- ja
toimitusprosessista ja asiakkaan vastaanottoprosessista. Kaikista niissd on viiveitid
ja yhteistyon tarkoitus on juuri viiveiden vidhentdminen. Toimitusaika koostuu:
tilauksen késittelyn ldpimenoajasta, valmistuksen / varastotyon ldpimenoajasta,
kuljetusajasta, asiakkaalla tavaran vastaanoton lipimenoajasta ja eri pituisista odo-

tusajoista vaiheiden vélissa. (Sakki 1999, 169.)

Toimitusajasta ja toimitusvarmuudesta puhuttaessa voidaan kiyttdd myos yhteisti
termid palveluaste / palvelutaso. Toimittajien palvelutason ja toiminnan seuranta
on kehittamisen kannalta erittdin tirkedd. Ilman kunnollista seuranta-jarjestelmii

ei toiminnan jirjestelméllinen kehittiminen ole mahdollista. (Aminoff ym. 2002a.)

Osalle palvelutasotekijoistd 10ytyy selkeitd ja yksinkertaisia mittareita, osa palve-
lutasoa kuvaavista mittareista on abstrakteja. Tdrkeitd toimittajien palvelutason
mittareita ovat toimituskyky, toimitustasmaéllisyys, toimitusvarmuus ja toimitusai-
ka. Muita palvelutasotekijoitd ovat muun muassa poikkeamista informointi, palve-
luajat, toimituspolitiikka ja tuotevalikoima. Toimittajien palvelutason vertailu yri-
tysten vililld on erittdin vaikeaa. Yritykset seuraavat eri tunnuslukuja, joissa on
erilaiset laskentaperiaatteet. Esimerkiksi toimitus-varmuutta voidaan seurata joko

rivi tai tilauspohjaisesti. (Aminoff ym. 2002a.)

Toimittajien toimitusvarmuuden on oltava hyvé, jotta asiakasyritykset uskaltaisi-
vat luottaa toimittajien lupaamiin lyhyisiin toimitusaikoihin. Toimittajat yleensi
ehdottavat, ettd toimitusvarmuutta ryhdyttdisiin parantamaan soveltamalla pidem-

pid toimitusaikoja.
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Tamad el useinkaan paranna tilannetta, vaan aiheuttaa jopa aiempaa enemméin on-
gelmia. Toimitusaikaan sisédltyvd odotusaika kasvaa, kun toimitusaikaa pidenne-
tddn. Tamén seurauksena toimitukseen ehtii tulla aiempaa enemméin muutoksia,
toimittajalla on enemmaén avoimia tilauksia ja tuotannonohjaus muuttuu yhd mo-

nimutkaisemmaksi. (Jahnukainen ym. 1997, 59.)

Toimitusajan lyhentdminen onkin parempi tapa parantaa toimitusvarmuutta. Asia-
kasyritys ja toimittaja sopivat yhdessd, mikd on jarkeva toimitusaika nimikkeelle.
Télloin huomioidaan seki asiakasyrityksen tarpeet ettd toimittajan tuotannon ja
materiaalihallinnan vaatimukset. Toimitusajasta karsitaan kaikki ylimiirdinen
odotusaika pois, mikd pienentdd epdselvyyksien ja hdirididen madraa. Yrityksissd
on puhuttu jo pitkddn pdiviantarkkuudella toimimisesta, mutta kidytdnnodssa toimit-
tajien toimitusten ajoittaminen tapahtuu edelleen viikkotasolla. Toimitusvar-
muusmittauksissa toimitus tulkitaan myohédstyneeksi. Kun se myohédstyy sovitusta
toimitusviikosta. Liian aikaiset toimitukset voivat my0s aiheuttaa ongelmia. (Jah-

nukainen ym. 1997,60.)

Toimitusaikamuutokset jadvit usein kirjaamatta sekd asiakasyritysten ettd toimit-
tajien toiminnanohjausjirjestelmiin. Jarjestelmit sisdltdavit nykyisen toimitushet-
ken, mutta alun perin sovittua toimitushetked ei enéda 16ydy. Puutteellinen muutos-
ten syiden kirjaaminen vaikeuttaa myos analyysien tekemistd. Sovittuihin toimi-
tuksiin ja lopullisiin tilauksiin tulee paljon muutoksia. Asiakasyrityksen oma tila-
us- ja ennustekanta vaihtelee paljon, mikd heijastuu my0s toimittajalle. Tilaus-
muutokset aiheuttavat ylimaardistd tyotd ja vaikeuttavat toimitusketjun hallintaa.

(Jahnukainen ym. 1997, 88.)

Asiakkaat ovat luonnostaan erilaisia. He voivat toimia eri toimialoilla ja erilaisissa
kilpailutilanteissa. Tavarantoimittajan tulisi tuntea heidédn tarpeensa ja odotuksen-
sa koskien esimerkiksi toimituksen nopeutta, tarkkuutta, luotettavuutta, jousta-

vuutta ja virheettomyyttd, jotta niihin voitaisiin vastata oikealla tavalla. (Sakki

1999, 174.)
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Paitsi, ettd asiakkaan tarpeet ovat erilaisia, voivat heiddn omiin kokemuksiinsa
perustuvat kasityksetkin poiketa huomattavasti siitd, mitd tavarantoimittaja itse
uskoo toimitus- ja palvelukyvystidin. Siksi ulkoista tehokkuutta tulisi mitata myos

tavarantoimittajien nakokulmasta. (Sakki 1999, 176.)

3.4 Tilauksen tekeminen ja valvonta

Kun tavarantoimittajista on valittu kokonaistaloudellisesti parhain vaihtoehto, teh-
dddn ostosopimus eli tilaus. Tilaus kannattaa tehdi aina kirjallisesti ja pyytdd tava-
rantoimittajaa ldhettimiin myos kirjallinen tilausvahvistus, koska tilaukset ovat
sitovia asiakirjoja.  Tilaukset voivat olla joko yksittdistilauksia tai vuosi-
sopimuksiin perustuvia tilauksia. Vuosisopimukset takaavat edullisen ja vakaan
hintatason ja tuotteiden helpon saatavuuden. Hankintaosaston tyomidrd vihenee,
kun tyodskentely tavarantoimittajan kanssa yksinkertaistuu. Hiarkonen (1996) kir-
joittaa, ettd yrityksen ldpi kulkeva materiaalivirta muodostuu lukuisista eri tahoilta
tulevista yksittdisistd ldhetyksistd. Tiatd ldhetysten ajallista, madréllisté ja laadullis-
ta valvontaa kutsutaan toimitusten valvonnaksi. Tavaraerédn tarkastamisen ensim-
mdinen vaihe on kolliluvun vertaaminen rahtikirjassa ilmoitettuun lukuun. Liséksi
tarkastetaan, ettei kolleissa ole vahingoittumisen jélkid. Tdmén jidlkeen tarkaste-
taan saapuneen tavaraerin médrd vertaamalla sitd ldhetyslistan tietoihin. Organisa-
torisesti saapuvan tavaran laadun tarkastaminen voi olla laadunvalvontayksikon,
tuotanto-osaston tai varastotoimen vastuulla. Laatua voidaan tarkastaa joko tava-

raerdstd tai tilastollisesti satunnaisnéytteiden avulla. (Koskinen ym. 2003, 78.)

Toimitusaikana hankintaan osallistuvien on huolehdittava muun muassa tilaus-
vahvistuksen saamisesta, ennakko- ja osamaksujen suorittamisesta, vastaanotto-
tarkastuksista seké toimitusaika- ja kustannusvalvonnasta ( Suomen kuljetusopas.

2007b).
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Kun tuotteessa, palvelussa tai toimituksissa havaitaan puutteita, on aihetta rekla-
mointiin. Puutteet voivat koskea muun muassa teknistd vikaa, valmistus-vikaa,
kestiavyyttd, kdyttoohjeita tai sitd, ettd tuotetta ei ole tehty siihen tarkoi-tukseen,
johon se on myyty. Palvelusta huomautetaan silloin, kun se ei ole luvatun kaltaista
tai kun siitd jdd osa saamatta. Samoin sopimuksen vélji tulkinta tai sen noudatta-

matta jattdiminen ovat syitd reklamointiin. (Mac Laser Oy 2002- 2004.)

3.5 Reklamointi

Reklamoinnin vaiheet:

1. Havaitaan virhe, puute tai laiminlyonti, joka halutaan korjattavan tai kor-

vattavan.

2. Tehdédn laskelmia haitoista, otetaan esimerkkejd laiminlyonneistd, hanki-

taan todisteita.

3. Otetaan nopeasti yhteys tavaran toimittajaan tai palvelun suorittaneeseen
puhelimitse tai faksilla ja esitetddn virhe sekd oikaisupyynto. Saadaan asia
hoidettua. Jos tilanne vaatii, ldhetetdédn kirje, jossa kerrotaan virheestd ja

esitetddn oikaisupyynto.

4. Asia todetaan kisitellyksi tai jatketaan neuvottelua (Mac Laser Oy 2002-
2004.)

Laskun tarkastamisen tehtdvidnd on varmistaa, ettd maksusuoritukset ovat tehtyjen
sopimusten mukaiset. Laskun tarkastus voidaan tehdd joko hankinta-osastolla tai
kirjanpito-osastolla, mutta joka tapauksessa lasku pitdd tarkastaa ja hyviksya.

(Koskinen ym. 2003, 78; Fearon ym. 1991, 105.)
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Viimeisend hankintaprosessin vaiheena voidaan pitdd oston toiminnan ja tulosten
mittaamista. Mittaamisen pddperiaatteena on: “mitd mittaat, sitid saat”, joten oikei-
den mittareiden ja niiden taustalla olevien lukujen valinta on kriittistd. Mittaami-
sen pédtavoitteena on antaa kayttdjdlle tietoa prosessin tilasta ja sen kehityksestd
selkedssd ja havainnollisessa muodossa sekd osoittaa prosessissa olevia kehitys-
kohteita. Mittaaminen auttaa my0s havaitsemaan trendit ja muutokset sekd mah-
dollistaa tarvittavien ohjausmenetelmien rakentamisen ja kidyttoonoton. (Aminoff,

Hypponen & Pajunen-Muhonen 2002.)

Mustosen ja Pourin (1994) mukaan hankintaprosessin laatua mitatessa laatua voi-
daan mitata sekd kisiteltivistd tavarasta ettd suoritettavista toiminnoista. Mittaus-
kohteena ovat tavaran ominaisuuksien ja kunnon poikkeamat spesi-fikaatiosta
sekd toiminnan tai tiedon sisdllon virheet sekd poikkeamat oikea-aikaisuudesta.
Laajimmillaan laatu ilmaisee tuotteen ja palvelun sopivuutta kdyttdtarkoitukseen.
Tallainen laatu on vaikeasti mitattavissa, koska se muodostuu odotetun laadun
sekd koetun laadun perusteella. Yrityksen tai tuotteen imago-tekijat ovat hyvin
asiakaskohtaisia. Suppeammin laatu voidaan kisittdd onnistumiseksi suhteessa
omiin spesifikaatioihin ja tavoitteisiin. Ndin médritelty laatu on helpommin mitat-
tavissa, kun on olemassa konkreettisia arvoja joihin mittaus-tuloksia voidaan ver-

rata. (Koskinen ym. 2003, 159.)

4 OSTOTOIMINNAN KEHITTAMISEN TYOKALUT

Toimintojen kehittimisen vuoksi hankintatoimen mittaaminen on tirkedd. Vertai-
lu on vaikeaa ilman luotettavia mittareita, ja sen vuoksi toiminnan parantaminen-
kin on hankalaa. Mittaamisen avulla huomataan toiminnan nykytila ja mahdolli-
sen kehityksen suunta, ja toisaalta saadut tulokset auttavat organisaatiota havait-

semaan kehityskohteita. (Ritvanen & Koivisto 2007, 132.)
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Nditd mittareita voidaan kdyttdd muun muassa ohjaamiseen, suunnitteluun ja val-
vontaan. Mittareille on maédriteltiva tavoitearvot ja toisaalta kriittisen raja-arvot.
Myos vastuuhenkilostd ja raportoinnista pitdd sopia. Monipuolisesta mittauksesta
onkin tullut yrityksissd luonnollinen osa johtamista, jd kdytintd on levinnyt myos
pk — yrityksiin. Hankintatoimen suorituskyvylli tarkoitetaan tuotteiden hankintaan
liittyvien toimintojen ja prosessien vaikutusta litketoimintaan. Ndméa mittarit pal-
jastavat toiminnan tehokkuuden tai tehottomuuden, silli niiden avulla voidaan
paljastaa ongelmat ja sen jilkeen kehittdd toimintaa. Hankintatoimessa voidaan
mitata monia eri asioita: nimikkeistod, toimittajia, tarjouksia, ostotilauksia, mak-

suliikennettd, varastoja ja kustannuksia. (Ritvanen & Koivisto 2007, 133.)

Hankintastrategiat — ja paatokset voivat perustua monien tyokalujen ja - mene-
telmien tuottamaan tietoon. Tillaisia ovat esimerkiksi toimittajien luokittelu,
benchmarking sekdi SWOT-, riski-, arvoketju- ja ososalkkuanalyysi. (Ritvanen &
Koivisto 2007, 129.)

Osto- ja hankintatoimen tyokalut ovat lainattuja muilta tieteellisiltd aihealueilta.
Esimerkiksi hankintatoimessa kédytetddn laskentatoimen hinta-analyysejd, kustan-
nusanalyysejd ja toimintapohjaista kustannuslaskentaa. Kansantaloudesta voidaan
kayttdd kysyntéd/tarjonta-analyyseji tai logistiikasta muun muassa varaston hallin-

taan kohdistuvia teorioita. (Remes 2005, 14.)

Osto- ja hankintatoimella on joitakin omiakin teorioita ja malleja. Kaytossd on eri
oston malleja, tekniikoita, kriteerejd ja toimintamalleja, jotka ovat kuitenkin yksit-
tdisid ja siten myos hajanaisia kdytettdaviksi yrityksissd, opetuksessa tai tutkimuk-

sessa (Koskinen ym., 1995, 74).

Hankinnoissa voidaan kdyttdd useita eri kustannusten laskenta- ja hallintamalleja,
tyokaluja ja tekniikoita. Perusajatuksena malleissa on pystyd huomioimaan han-
kinnassa muutkin kustannukset kuin vain hankinnan ostohinta. Tarkoituksena on
pystyd huomioimaan péitoksenteossa hankinnan kokonaiskustannuksia. Mallit ja
tyokalut myotiilevit logistiikan kokonaiskustannuksien mallia, silli se huomio

ostettavan tuotteen palvelun kustannukset koko tarjontaketjun ajalta.
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Tyokaluissa mitataan ostotapahtumaa edeltdvid, ostotapahtuman aikaisia ja osto-

tapahtuman jilkeisid kustannuskomponentteja (Ellram 1993, 3 — 4)

4.1 Ostosalkkuanalyysi

Tunnetuimpia hankintatoimen malleja ovat erilaiset portfoliomallit. 80-luvulla
Kraljic (1983) muotoili hankintastrategian suunnittelemiseen portfoliomallin. Ti-
mi portfoliomalli ndyttdisi olevan hallitsevin menetelmé hankintatoimessa (Gel-

derman & Weele 2002).

Tutkimuksessaan Kraljic (1983) jaottelee ostomateriaalin neljddn kategoriaan,
jonka avulla ostostrategia voidaan muodostaa. Nama neljd kategoriaa ovat strate-
giset tuotteet, pullonkaulatuotteet, tavalliset tuotteet ja ei-kriittiset tuotteet (Kraljic

1983, 112).

Tuotteiden jaottelun avulla yritys voi maédritelld ostoportfoliomatriisin (Kraljic
1983, 114), jossa vertaillaan yrityksen ja toimittajien vahvuuksia. Kraljicin alku-
perdisestd mallista on kehitetty useita uusia malleja (Baily, Farmer, Jessop & Jones

1998, 9; Gelderman & Weele 2002, 30; Van Weele 2002, 146).

Ostosalkkuanalyysi on yksi kuuluisimmista ostotoiminnan malleista ja tyokaluis-
ta, ja sitd kiytetddn lukuisissa yrityksissd riippumatta toimialasta ja yrityksen
koosta. Kyseinen malli on muodostunut standardiksi. Ostosalkkuanalyysissi tuot-
teita tarkastellaan riskin ja ostovoiman nidkokulmasta ja ideana on minimoida
hankintariskit ja hydodyntda ostajan valta. Allaolevassa kuviossa on esitelty tuottei-
ta ostoportfoliomallin mukaisesti, niin ettd ne jaetaan kriittisiin, strategisiin, rutii-
ni- ja volyymituotteisiin. Jaottelu kuvaa hyvin hankintojen jakautumista (kuvio 6).
Kuviossa hankinnat on luokiteltu niihin kdytetyn rahamiirin ja saatavuuden mu-

kaisesti. (Ritvanen & Koivisto 2007, 129 — 130.)
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TAULUKKO 1. Tuotteet nelikentdssi (Ritvanen & Koivisto 2007, 130.)

1. Kriittiset tuotteet 2. Strategiset tuotteet
suuri hankintariski suuri hankinta riski
pieni vaikutus tuottoon suuri vaikutus tuottoon
hankintavolyymi pieni ostajalla neuvotteluvoimaa
toimittajia rajallisesti potentiaalisia toimittajia vdahin
Varmista saatavuus Varmista saatavuus ja kehitd yhteistyotd
3. Tavalliset tuotteet 4. Volyymituotteet
20% ostovolyymista, pieni ostoriski

80% nimikkeistad ostajalla vaikutusvaltaa
toimittajachdokkaita paljon toimittajachdokkaita paljon
kustannukset minimoitava suuri vaikutus ostojen kokonaiskustannuksiin
Kiisittele tehokkaasti Panosta ostopolitiikkaan

4.2 SWOT-Analyysi

SWOT-analyysi on jo kisitteend monille tuttu. Analyysi perustuu yrityksen, tuot-
teiden, palvelujen tai toimintojen vahvuuksiin (Strenght), heikkouksiin (Weaknes-
ses), mahdollisuuksiin (Opportunities), ja uhkiin, (Threats). Swot-analyysikin on
tuttu neliokenttd. Siind esimerkiksi vahvuudet ruutuun kirjataan asiat, jotka ovat
yrityksen vahvuuksia verrattaessa kilpailijoihin. Vastaavalla tavalla tidytetddn ne-

lickentin muutkin ruudut. (Ritvanen & Koivisto 2007, 132.)

SWOT-analyysissi yrityksen olemassaoloa tarkastellaan seké sisdisten ettd ulkois-
ten tekijoiden valossa. Sisidisid tekijoitd, joihin yritys itse kykenee vaikuttamaa,

ovat vahvuudet ja heikkoudet.
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Vahvuudet ovat positiivisia yrityksen sisdisid tekijoitd, jotka auttavat yritystd me-
nestymédédn ja toteuttamaan tavoitteensa ja pddmadrdnsd. Heikkoudet vaikuttavat
pdinvastoin: ne estidvit yrityksen menestymistd. Ulkoisia, yrityksen vaikutusmah-
dollisuuksien ulkopuolelle olevia tekijoitd ovat mahdollisuudet ja uhat. Kaytti-
milld hyvéksi mahdollisuuksia yritys menestyy entistd paremmin. Toteutuessaan
uhat puolestaan vaarantavat yrityksen menestyksen ja joskus jopa olemassaolon.
Analyysien tekeminen on vasta osa sisdisen tilan ja toimintaympariston tarkaste-
lua. Analyysien perusteella on tarpeen tehdéd johtopditoksid ja siirtdd ne toimin-
naksi. Analyysit ovat my0s jatkuva osa strategiatyotd, vaikka ne ajallisesti toistu-

vat vain silloin télloin. (Yrittdjyysvayld 2008.)

Madriteltdessd ostostrategiaa on otettava huomioon eri toimintojen tarpeet ja sel-
vitettdva yrityksen taloudellisen tilanteen. Ostoille asettamat reunachdot SWOT-
analyysin avulla yrityksissa arvioidaan, missd méérin nykyiselld ostostrategialla ja
osto-organisaation oletetuilla vahvuuksilla tai heikkouksilla on vaikutusta mark-
kinoiden muuttuessa. Erityisesti pyritddn padasemdiidn selville uusista mahdolli-
suuksista tai uhkista. Analyysin avulla tdismennetididn kuvaa nykytilanteesta ja saa-
daan esiin lisdd yksityiskohtia. Analyysi antaa normaalis yleisarviota yksityiskoh-
taisemman kuvan muutoksen tuomista mahdollisuuksista tai uhkatekijoistd. (Leh-

tonen, Tuomela & Puhto 2008)

Nelikenttdanalyysi sopii kidytettiviksi kaikentyyppisissd yrityksissd ja organisaa-
tioissa. Tarkastelu voi koskea joko koko yritysti tai yksityiskohtaisemmin jotakin
yritystoiminnan osaa. SWOT-analyysi on yksinkertainen menetelma, jota voidaan
kayttdd yrityksessd joko yksin tai ryhméssa tyoskennellen. Yksi hyvi tapa on, ettd
jokainen tekee analyysin ensin yksin ja kirjaa nelikentén ruutuihin yrityksen vah-
vuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Tdmén jilkeen kaikkien ajatukset
kootaan ryhmityond yhteen. Tillaisella aivoriihi-menetelmilld kyetddn yrityksen
tila selvittimddan mahdollisimman kattavasti. Analyysin teossa kannattaa noudat-

taa seuraavia periaatteita:

- tee mahdollisimman yksinkertainen ja kdytdnnonldheinen analyysi
- pidd erillddn nykytila (vahvuudet, heikkoudet) ja ne tekijit, jotka vaikutta-

vat tulevaisuudessa liiketoiminnan onnistumiseen (uhat, mahdollisuudet).
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- pyri loytdmédn nelikentdn jokaiseen ruutuun yritystési kuvaavia tekijoita.
Kirjaa kaikki mieleen tulevat asiat ruudukkoon.

- mitd enemman ideoita syntyy, sitd parempi.

Analyysin jilkeen yrityksen tulee kdyda ldpi jokainen nelikentén ruutu. Konkreet-
tiset toimintaratkaisut saadaan selville ndistd nelikentéin ruutuihin kirjatuista asi-

oista.(PK — RH 2008.)

4.3 Benchmarking

Benchmarking — kisite voidaan suomentaa vertailuarvioinniksi tai esikuvavertai-
luksi, jossa yritys vertaa kiytinteitdéin ja toimintojaan joko sisdisesti omassa yri-
tyksessd tai muihin organisaatioihin. Benchmarking liittyy koko yrityksen toimin-
taan, ei siis pelkistddn hankintatoimeen. Késite kuvaa prosessia, jonka avulla yri-
tys vertailee suoritustaan jossain tietyssd asiassa muiden parhaisiin suorituksiin ja
selvittdd sen jidlkeen milld keinoin niihin on péisty. Kyseinen malli on esikuvilta
oppimista ja kokemusten siirtdmisti oman toiminnan hyoddyksi. (Ritvanen &

Koivisto 2007, 132.)

Jokainen benchmarking-arvioita tekevi organisaatio médrittelee arvioinnin malle-
ja, menetelmid ja myOs kisitteitd omalla tavallaan, miki sinillddn on perusteltua
ja vilttaméatontd, mutta tekee entistd vaikeammaksi yksiselitteisten yleisten mii-
rittelyjen laatimisen (kuvio 7). Huomautuksiin siitd, ettd olisi olemassa oikeaa tai
aitoa ja véiraa tai vdhemman aitoa benchmarking-arviointia, on ainakin suhtau-
duttava erittdin varauksellisesti. Voidaan esimerkiksi tutkia, kuinka erilaiset m&a-
rittelyt voivat esiintyd yhdessd dimensioina, vastakohtina, pareina ja toistensa sel-
ventdjind ja syventdjind. Esimerkiksi ristiintaulukoimalla miiritteet riippumaton,
yhteistoiminnallinen, sisdinen ja ulkoinen saadaan seuraavat benchmarking-

arvioinnin luokat: (Karjalainen 2002, 7.)



BENCHMARKING

SISAINEN

ULKOINEN

RITPPUMATON

Tutkitaan oman organi-
saation tuottamia tai
jonkin muun tahon siitd
tuottamia tilastotietoja
ja tunnuslukuja. Verra-
taan oman organisaation
eri  yksikoitd nididen
lukujen avulla

Verrataan omaa organi-
saatiota toisiin kohteek-
si valittuihin organisaa-
tiothin yleisten saatavil-
la olevien tunnuslukujen
ja tietoverkkojen avulla
ilman ettd otetaan kon-
takteja tai suoritetaan
muuta aineiston kerdi-
misti.

YHTEISTOIMINNAL
-LINEN

Kootaan oman organi-
saation yksikot yhteen
keskustelemaan,  ana-
lysoimaan ja vertaa-

Kootaan ryhmi organi-
saatioita, jotka suoritta-
vat keskindisen vertai-
lun ja jakavat tiedon
keskeniin. Vertailu
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maan toimintaprosesse-
jaan ja tuloksiaan. voidaan tehdd myo0s

kahdenvilisend ja siind

voi olla mahdollisuus
erilaiseen sitoutumi-
seen.

KUVIO 6. Benchmarking (Karjalainen 2002, 8.)

Benchmarkingissa sddnnoéllinen mittaaminen tuottaa tietyn profiilin, josta jokainen
osallistuja ndkee oman sijaintinsa. Keskivilia alemmalle jadvdt huomaavat, ettid
jossakin muualla joku on kyennyt jidrjestiméédn resurssinsa paremmin. Sitten voi

kidydd ihmettelemissi, miten se on tehty. (Lillrank 2007.)

4.4 TCO (Total Cost of Ownership)

Englantilaisen Lisa Ellramin 1990-luvulla luomaa Total Cost of Ownership — mal-
lia kannattaa hyodyntdd yrityksen strategisen tidrkeiden, kalliiden palvelujen tai
tuotteiden kustannusrakenteen analysoinnissa. Mallissa kustannuskomponentit
sisdltdavit kaikki palvelun tai tuotteen hankintaan, kdyttoon ja ylldpitoon liittyvit
kustannukset koko arvoketjussa. Kustannukset jaotellaan hankintaan edeltéviin,

hankinnan aikaisiin ja jilkeisiin kustannuksiin (TAULUKKO 2).
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Kyseisen mallin avulla on helppo arvioida ja mitata toimittajien suorituskykyé
jonka ansiosta toimittajat kehittyvét, ostajan ja toimittajan vilinen viestintd para-
nee ja heiddn nikemyksensd ja ymmarryksensd laajenee. Mallin hyddyntdmisen
esteind voivat olla muun muassa ihmisten tai organisaatioiden erilaiset kulttuuri-

tekijdt, resurssit ja koulutus. (Ritvanen & Koivisto 2007, 124 — 125.)

TAULUKKO 2. Hankintakustannusten jaottelu. (Ritvanen & Koivisto 2007, 125.)

Hankintaa edeltéiviit Hankinnan aikaiset Hankinnan jélkeiset

kustannukset kustannukset kustannukset

*tarpeen madrittiminen *hinta * tuotantolinjan seisokki

*hankintaldhteiden tutkiminen «tilaus + vialliset lopputuotteet

*toimittajien hyviksynti *toimitus, kuljetus * tuotteen huolto

* toimittajien arviointi « tullit * tuotevastuut

* toimittajan ja oman yrityksen +laskutus/ maksaminen * toimitusvirheistéd johtuvat

yhteistyon kehittiminen « tarkastus Puutekustannukset
*reklamointi * toimittajan koulutus- ja
*seuranta ja raportointi Kehittimiskulut
 ympéristokysymykset

Pk — yrityksissi olisi kiinnitettdvd nykyistd enemmén huomiota hankinnan jalkeis-
ten kustannusten merkitykseen. Kannattaa pohtia kustannuksia, joita syntyy esi-
merkiksi silloin, jos tuote on virheellinen. Téllainen tuote voi aiheuttaa ylimaarii-

sid kustannuksia. (Ritvanen & Koivisto 2007, 125.)

4.5 ABC-analyysi

Yritys saattaa tarvita toimintaansa varten tuhansia erilaisia tavaranimikkeitd. On
selvi, ettd yrityksessd ei voida kiyttdd samalla tavalla aikaa kaikkiin sen tuottei-
siin. Riittdd, kun keskittyy riittdvésti tarkeimpien tuotteiden ohjaamiseen. Abc-
analyysilld tarkoitetaankin tuotteiden luokittelua niiden kulutuksen kannalta ko-
leen viiteen eri luokkaan. On kuitenkin huomattava, ettd luokitellaan nimikkeita,

eikd esimerkiksi puhtaita tuoteryhmii. (Sakki 1997, 88.)
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ABC-analyysi on kiytetyin varastoinnin kehittimisen menetelmé kaikkialla maa-
ilmassa. Se perustuu 80/20-sddnt60n, jolloin 20% yrityksen asiakkaista tai tuot-
teista synnyttivit 80 % myynnistd. ABC-analyysin ensimmaéinen askel on lajitella
tuotteet myynnin tai kdyton mukaan tai vaihtoehtoisesti sen mukaan, kuinka ky-

seinen tuote vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen. (Suomen kuljetusopas. 2007c.)

ABC-analyysissd laskentakohteina ovat tuotteet, tekemiset, asiakkaat tai markki-
na-alueet. Yleiskustannusten jiljittiminen mahdollisimman syville pitkin tuotteen
prosessiketjua on toimintolaskennan vahvuus. Perinteinen laskenta ndyttdd, pal-
jonko muuttuvia kustannuksia tuotteelle kertyy. ABC-analyysi kertoo, paljonko
kaikkia kustannuksia tuotteelle kertyy, mistd ja milld tavalla niitd kertyy ja miksi.

(Tokat 2003, 10.)

Vastaavasti hitaammin kiertdvien ja vihemmin arvokkaiden tuotteiden valvon-
nassa kaytettdvien menetelmien tulisi olla yksinkertaisia ja tehokkaita. Myos
ABC-analyysin luokkien méadrd riippuu kdyttotarpeesta, eli voidaan kdyttdd vain

esimerkiksi kahta luokkaa, A ja C. (Wikipedia 2008a.)

Miti tarkemmin nimikkeitet jaetaan erilaisiin luokkiittn, sitd tarkempi ja optimaa-
lisempi ohjaustapa voidaan voidaa kullekin luokalle mééritelld. Luokittelu tavoit-
teena on ohjata nimikkeitd kokonaisuuden kannalta tehokkaimmalla mahdollisella
tavalla. Luokkia ei kuitenkaan saa olla litan monta, koska silloin yritykseltd voi
hivitd kokonaiskuva hankintojen ohjaamisesta. (Jahnukainen, Lahti & Virtanen

1997, 37.)

Kirjaimilla A, B, C ja D tarkoitetaan analyysin siséltimien tietojen luokittelu nel-
jdan eri luokkaan. Luokittelua tehdessid voi kdyttdd esimerkiksi seuraavanlaista

mallia:

- A-tuotteet = ensimmdiset 50 % myynnistd/kulutuksesta
- B-tuotteet = seuraavat 30 % myynnistd/kulutuksesta

- C-tuotteet = 18% myynnistid/kulutuksesta

- D-tuotteet 2 % myynnistd/kulutuksesta
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Abc-analyysi on kuvaus menneesti ajasta ja tapahtumista. Suraavalla kerralla ana-
lyysid tehtdessd samat nimikkeet tai tuotteet eivit valttamittd ole endin listan kir-
jessd. Kuitenkin silloinkin A-tuotteita on vdhemmén suhteessa muihin ja vaatii
ammattitaitoa osata nimeti etukiteen, mitkid nuo tirkeit tuotteet tulevat olemaan.

(Sakki 1997, 91.)

4.6 Ostoiminnan 4 K:n malli

Ostotoiminnalla ei ole juuri koskaan ollut minkéénlaista tiettyd mallia ja viiteke-
hystd jota seurata. Joitakin malleja ostotoiminnasta on kuitenkin ollut, mutta ne
ovat olleet hieman hajanaisia yritysten kidyttdd. Koskisen ym. (95,17) kehittima
ostotoiminnan 4 K:n malli on helppo ymmirtéd ja sitd myotd palvelee yrityksien
paitostilanteita. 4 K:n malli jakaa ostokriteerejd kdytdnnon tyodssd hallittavissa
oleviin neljdin luokkaan. Merkittidvin ero kdytossd oleviin kriteereihin on asiakas-
lahtoisyys. Kaiken toiminnan tulee ldhted halusta palvella asiakasta mahdollisim-
man maksimaalisesti ja tyydyttdd ndin ollen heidédn tarpeensa. Oston pitdd tuntea
asiakas ja heidén tarpeensa ja pitdd myOs muuntaa tdmi tarve omiksi vaatimuksik-

si toimittajille. (Ritvanen & Koivisto 2007, 125.)

Ostokriteerien luokittelu on seuraavanlainen:

- Konfiguraatio/Kokonaishankinta — oikea tuote — yhteensopivuus asiakkaan
tarpeeseen, tekninen spesifikaatio, mukana tuleva palvelupaketti, tuotteen
koostumus ja suorituskyky, suunnittelun laatu ja laadun tasaisuus

- Kanava — oikea aika, paikka ja méidrda — logistiikka ja tuotteiden oikea-
aikainen ja miirdinen toimitus, toiminnan ja prosessien laatu

- Kyky palvella, kohtelu — oikea asiakaspalvelu — joustavuus ja helppous
asioida ja ostaa, kommunikointi, halu ja kyky palvella, palvelun laatu

- Kustannus — oikea hinta — elinkaarikustannukset , toimittajaverkon koko-

naiskustannukset (Ritvanen & Koivisto 2007, 125.)
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Konfigurastio

kyky palvella

KUVIO 7. Ostotoiminnan 4-K:n malli (Koskinen, Sakki, Vepsildinen, Kivistd
1995)

Hankinnat voidaan jaotella niiden tyyppien ja tuotekategorioiden mukaisesti (ku-
vio 9). Voidaan puhua myos hankintojen funktionaalisesta jaottelusta tai esimer-
kiksi tarpeen mukaisesta luokittelusta. Hankintojen jaotteluita on useita ja tdssd on
esimerkiksi esitetty vain muutamia luokittelumahdollisuuksia. Useimmiten yrityk-
set luokittelevat hankintansa omaa toimintaa parhaiten kuvaavalla tavalla. Tuote-
kategorioita ovat esimerkiksi raaka-aineet, puolivalmiit tuotteet ja komponentit,
tarvikkeet, investointi- ja jdlleenmyyntihyodykkeet ja palveluiden hankinta. (Re-

mes 2005, 15.)
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4.7 Varastonohjaus

Suurimmissa liikkeissd kdytetddn tiettyjd jdrjestelmid (electronic point of sale)
varaston ohjauksessa, joilla voidaan seurata menekkia ja suunnitella tdydennyksia.
Niéiden jdrjestelmien avulla saadaan huomattavasti enemmin aikaa reagoida
myynnin muutoksiin. Pienemmaét toimijat kdyttdvidt normaalisti vain paperia tai
konetta, kierretddn varaston hyllyt ja tehddidn ilmoitukset mahdollisista tdyden-
nyksistd. Tarkedksi menestystekijdksi on noussut koko jakeluketjun koordinointi.
Esimerkiksi tukku- ja vihittdiskauppa on tdlloin hyvin kiinteésti integroitu tieto-

jarjestelmilld. (Koskinen ym. 1995, 46.)

Tietojarjestelmien avulla voidaan kdyttdd varastosaldojen hilytysrajoja, jolloin
viltytddn saldojen manuaalisilta tarkistuksilta. Hélytysraja on se kiertovaraston
taso, jonka alittaminen johtaa kyseisen tuotteen tilaamiseen joko tavarantoimitta-
jalta tai omalta tuotannolta. Tilauserd on mitoitettava siten, ettd varasto riittdd

normaalikulutuksella koko tilausviiveen ajan. (Imppola, 1999)

Kustannusohjauksessa yksi menetelmistd on Direct Product Profitability. Suo-
messa kyseistd jarjestelmdd on kdytetty suurimmassa osassa yrityksid. Menetel-
missd analysoidaan kaikki késittelyt, joita jopa yksittéisille tuotteelle tehddén lépi
koko ketjun. Yksi myynnin ja kustannusohjauksen téirkeistd vilineistd on hyllyti-
lan hallinta. Siind otetaan huomioon tuotteen katteen liséksi pakkauksen mitat,
tuoteryhmien viliset sijoittelut ja niihin sidottu padoma. Niin ollen tehokkaalla
hallinnalla saadaan lisdttyd hyllykohtaista myyntid ja pienentédd sidottua pddomaa.

(Koskinen ym. 1995, 47.)
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5 OSTOTOIMINNAN KEHITTAMINEN, CASE GAMEDOG OY

Case-osuuden péadtavoitteena on perehtyd case-yritys Gamedog Oy:n ostoproses-
siin tarkemmin ja 16ytdd kehitysehdotuksia, joilla ostotoimintaa saadaan tehostet-
tua. Yrityksen ostotoimintaan tutustuttaessa on otettu huomioon yrityksen pieni
koko henkiloméiirin suhteen, joten kehitysideoita on nimenomaan haettu sen poh-
jalta, miten pienessid yrityksesséd toiminta saataisiin mahdollisimman tehokkaaksi.
Case-osuudessa keskitytdan nimenomaan Gamedog Oy:n tavarahankintoihin eikd

esimerkiksi palvelujen hankintoihin.

Toinen opinndytetyon tekijoistd on tyoskennellyt Gamedog Oy:n palveluksessa
yhteensd n. kaksi vuotta. Hidn tyoskentelee piivittdin sekd ostojen ettd myynnin
parissa. Niinpd opinndytetyon kehitysehdotuksia on haettu perehtymalld ostotila-
uksen kokonaisprosessiin ja samalla on my0s tutkittu yksittdisten ostotilauksien
tuotteiden myyntid, jotta on saatu selville se, kuinka jarkevésti tavaraa on tilattu..
Opinndytetyossd tutkitaan muutamaa yksittdistdi Gamedog Oy:n ostotilausta ja
arvioidaan miten niissd on onnistuttu. Tutkimuksessa kiytettdvid ostotoiminnan

kehittdmisen tyokaluja ovat toimittaja-analyysi SWOT-analyysi ja ABC-analyysi.

Tutkimus on suoritettu kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena. Tarkeimpa-
nd tutkimusmenetelméni on kédytetty omaa havainnointia. Tutkimus on luonteel-
taan kokonaisvaltaista tiedon hankintaa, ja aineisto kootaan luonnollisissa, todelli-
sissa olosuhteissa. Tutkimuksessa suositaan ihmistd tiedon keruun instrumettina.
Kvalitatiivisessa tutkimuksessa luotetaan omiin havaintoihin ja ldhtokohtana on

todellisen elamén kuvaaminen. (Hirsjdrvi, Remes, Sajavaara 200, 150,151)

5.1Yritysesittely

Gamedog Oy on vuonna 1994 perustettu PC- ja videopelien maahantuontiyritys.
Yritys on toiminut alusta alkaen Lahdessa ja Gamedogin toimitilat sijaitset Met-
sdakankaalla. Yritys tyollistdd 2 henkilod kokopdivéisesti ja yhden osa-aikaisesti.

Yrityksen tuotevalikoima on Suomen pelimaahantuojien laajin.
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Yrityksen tuotevalikoimaan kuuluu n. 3000 tuotetta ja liikeideana on tarjota kaik-

kien pelivalmistajien pelejd sekd suosituimpien valmistajien pelitarvikkeita.

Gamedog Oy tuo videopelejd ja videopelitarvikkeita maahan joka puolelta maail-
maa, tosin suurin osa tavarantoimittajista on Euroopasta. Yrityksen asiakkaina
toimivat ldhes kaikki Suomen pelikaupat sekd myos kodinkonekauppiaat ja mar-

ketit.

Suurin osa Gamedog Oy:n asiakkaista on pitkdaikaisia vakioasiakkaita, jotka ti-
laavat tuotteita viikoittain. Gamedogin toiminta perustuu myods paljon siihen, etti
asiakkaille pyritddn tarjoamaan kysyttyja ja harvinaisempia tuotteita nopealla
muutamien pdivien toimitusajalla. Télld toiminnalla jdlleenmyyjdasiakkaat saavat
pidettyd omat kuluttaja-asiakkaansa tyytyviisend. Tamé taas edellyttdd hyvii ja
suhteellisen nopeaa kommunikointia sekd Gamedogin ja sen omien asiakkaiden
vililla ettdi Gamedogin ja sen tavarantoimittajien vililld. Nopeat ja joustavat toi-
mitukset ovatkin Gamedog Oy:n yksi suurimmista vahvuuksista. Kilpailevat (vi-
ralliset) maahantuojat ovat huomattavasti isompia yrityksii ja osittain siitd syystd
heidin toimintansa on ”jaykempdi” ja useimmiten my9s hitaampaa. Ndmai viralli-
set maahantuojat keskittyvitkin useimmiten siihen ettd he saavat pidettyd isoim-
mat asiakkaansa, kuten supermarketit ja ketjukauppiaat, tyytyviisend. Tastd syys-
td taas “pienemmit” videopelien erikoisliikkeet jadvit hyvid palvelua vaille ja

siirtdvit tilauksiaan Gamedog Oy:lle.

5.2 Toimialakatsaus

Viime aikoina videopeliala on ollut vahvassa kasvussa uusien pelikonsolien myo-
td. Suurin kasvukausi on alkanut vuonna 2000 julkaistusta Sony Playstation 2-
pelikonsolista, joka uudisti pelialaa silld seikalla, ettd konsolilla pystyi myos kat-
somaan dvd-elokuvia. Nykyiidn ei puhuta endd pelikonsoleista tai pelikoneista
vaan enemmainkin kotien vithdekeskuksista, joilla pelataan pelejd, katsotaan elo-

kuvia, surffaillaan internetissd, kuunnellaan musiikkia ja katsellaan valokuvia.
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My®6s pelaamisen kisite on muuttunut viime vuosina erittdin paljon. Uusilla peli-
konsoleilla sekd tietokoneilla pelataan entistd enemméin internetin vilitykselld
pelattavia moninpelejd, ja ndmi pelit ovatkin viime aikoina yltdneet parhaisiin
myyntilukuihin, kuten esimerkiksi PC:n World of Warcraft, jota on myyty jo pit-
kélti yli 10 miljoonaa pelid maailmassa (Wikipedia 2008c). Pelivalmistajat ovat
my0Os alkaneet panostamaan peleissddn siihen, ettd niitd voitaisiin pelata koko
perheen kesken. Erilaiset liiketunnistukseen perustuvat pelit ovat helppoja oppia

ja niin tavoitteena onkin, ettd pelejd pelaisivat pojat ja tytot sekid nuoret ja vanhat.

Pelialan suurin haaste on ollut jo pitkddn piratismi. Vuonna 2006 julkaistua PC:n
Dreamfall-pelid oli ladattu internetin kautta laittomasti yli 200 000 kappaletta
viikko ennen pelin virallista julkaisupdivdd. Tama puolestaan johti siihen, ettd
kyseisen pelin julkaisija Funcom piitti lopettaa kokonaan pelien julkaisun perin-
teisesti “offline”-versiona, joita ostetaan pelikaupoista. Funcom aikoo jatkossa
myydi pelinsd ainoastaan internetin kautta sdhkoisesti ja lisdksi tehdd ainoastaan
pelejd, joita pelataan internetin kautta (Peliplaneetta 2007). Internetmoninpelit
ovatkin tdlld hetkelld pystyneet parhaiten suojautumaan piratismia vastaan. Pelin
yhteydessi pelaajalle annetaan koodi, jolla rekisterdidytdédn pelaajaksi internetiin.
Koodia pystyy kdyttamddn vain yksi pelaaja ja timén takia pelin luvaton kopiointi
on turhaa koska laittoman kopion kiyttdjilld ei ole kidytossddn pelin vaatimaa re-

kisterointikoodia.

Télld hetkelld markkinoilla myydddn eniten niin sanottuja “kolmannen sukupol-
ven” pelikonsoleita, joihin kuulut Nintendo Wii, X-Box 360 sekéd Playstation 3.
Néiden laitteiden siivittdiménd pelialan odotetaan jatkavaan kovaa kasvua myos
tulevaisuudessa erittdin vahvasti. Suomen Peliohjelmisto- ja Multimediayhdistys
FIGMA ry ilmoitti syyskuussa julkaistussa tiedotteessaan Suomen pelimarkkinoi-
den kasvaneen periti 34% viime vuoteen verrattuna (Figma Ry 2007). My6s suu-
rimmat pelivalmistajat ovat kaikki ennakoineet jopa 50%:n kasvua pelialalle tule-

vien ldhivuosien aikana.
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5.3 Tuotevalikoima ja tietoa tuotteista

Gamedog Oy:n valikoimiin kuuluu n. 3000 tuotetta, tuoteryhmid on n. 40. Tuote-
valikoimat on jaoteltu suurimmaksi osaksi pelialustan mukaan (esimerkiksi PS2,
PC, X-Box 360 jne). Osa tuoteryhmistd saattaa olla kuitenkin nimetty vield val-
mistajan mukaan (esimerkiksi PS2 EA). Tdma on tehty selkeyttdméddn myos tava-
rahankintoja, sillé tietyn valmistajan tuotteet tilataan valtaosin aina tietysti paikas-
ta. Niinpd tavarahankintojen yhteydessd on nopeaa ja helppoa kidyda lapi ainoas-
taan se tuoteryhmad jota kyseiseltd toimittajalta saa. Tdma edellyttidd tietysti siti,
ettd jokainen Gamedog Oy:n tuote on lisitty juuri oikeaan tuoteryhméiin varasto-

kirjanpito-ohjelmaan.

Luonnollisesti tuoteryhméjaottelusta on hyotyd ostotoiminnasta silloin kun tiede-
tddn tiettyjen tuoteryhmien menekki. Esimerkiksi Playstation 2 —tuoteryhmin
myynnin osuus on ollut kdrjessi jo usean vuoden ja on edelleen vaikka uusia peli-
konsoleita on tullut jo useita. Vaikka ja juuri siksi kun kyseessd on vanhempi pe-
likonsoli, laitekanta on Suomessa niin suuri, ettd sen suosio jatkuu korkealla vield
vuosia. PS2-ryhméin myynti on muodostanut Gamedog Oy:n myynnistd yli 30%
monena peridkkdisend vuonna muiden tuoteryhmien jidddessd alle 10%:iin, joten
on selvii, ettd PS2-tuoteryhméén kiytetddn paljon aikaa ja rahaa ostotoiminnassa.
Toisaalta kovassa kiireesséd ostotilausta on mahdollista jopa jéttdd jokin pienempi
tuoteryhmi kokonaan kdymittd ldpi, koska tiedetdéin sen myynnin olevan huomat-

tavasti pienempéd kuin toisen tuoteryhmén.

Alla kuvio Gamedogin tuotevalikoimasta. Jaottelu on tehty vuoden 2007 myynnin
mukaan. Kuvio 8 esittelee Gamedog Oy:n tuoteryhmiit ja kertoo mitkéd tuoteryh-

mit ovat olleet suosituimpia vuonna 2007.
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KUVIO 8. Gamedog Oy:n tuotevalikoima

5.4 Yleistd Gamedog Oy:n ostotoiminnasta

Gamedogin ostoista vastaavat yrityksen molemmat kokopiiviiset tyOntekijét.
Nédméd molemmat henkilot vastaavat myos piivittdisestd myynnistd. Vaikka tyo-
midrd saattaakin olla pienessd yrityksessd suuri, on tastd myods hyotyd. Gamedo-
gin henkilokunta on varmasti ajan tasalla siitd, mille tuotteille on suuri kysyntd
koska he ovat pdivittdin yhteyksissd yrityksen asiakkaiden kanssa. Toki timé on
mahdollista myds suuremmissa yrityksissd, mutta se edellyttdi saumatonta yhteis-

ty0 osto- ja myyntihenkil6iden vililla.

Gamedogin ostot suoritetaan useimmiten yhteistydssd molempien tyontekijoiden
kesken, jolloin saadaan varmasti tilattua oikeat tuotteet oikeilla méirilld. Ostoissa
otetaan siis huomioon molempien huomiot ja muistiinpanot kysytyistd tuotteista.
Gamedog Oy tilaa tavaraa monin eri kriteerein. Tavarantoimittajat ldhettavit pii-
vittdin sdhkdpostilla listoja tuotetdydennyksistd joita he ovat saaneet varastoon.
Sé@hkopostien saapuvien listojen tarkkailu sekd tarvittaessa nithin nopea reagointi

on tarked osa yrityksen ostotoimintaa.
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Samoin tavarantoimittajat ldhettdvit sddnnollisiin véliajoin tdydelliset varastolis-

tat, joiden selailu kuuluu my®6s tirkedin rooliin.

Yksi asia, jota Gamedogin ostoissa pyritddn tekemdidn sddnnollisesti, on omien
“puutoslistojen” kasaaminen. Tdmin tekeminen on tosin tyoldstd koska kdytidn-
nossd tdimd edellyttdd yrityksen koko varastolistan ldpikdymistd. Varastolistalta
tulisi poimia tuotteet, jotka ovat joko kokonaan loppu tai “’kriittisen” rajan alapuo-
lella. Tadma taas edellyttidd tarkkaa tietoa kaikkien tuotteiden kysynnésti ja viime-
aikaisesta menekistd. Etua tietysti tdssid edelleenkin on se, ettd ostot suoritetaan

myyntihenkildiden toimesta.

Kéaytdannossid kuitenkin hetkittidiset myyntituotteet ovat madrillisesti pienid, jolloin
koko tuotevalikoiman ldpikdyminen on turhaa. Gamedogin valikoimaan kuuluu
suunnilleen 3000 tuotetta, joista kuitenkin ns. myyntituotteita on muutama sata.
Koko tuotevalikoiman varastosaldojen tarkkailu on tietenkin sdédnnollisin véliajoin

jarkevad, mutta sen liian usein tekeminen on hyodytonta.

Tilauksen tekemisissdé Gamedog noudattaa usein tiettyjd tuotemddrirajoja jolloin
tilauksen ldhettaminen on rahtikustannusten osalta jarkevid. Raja on suhteellisen
pieni eli useimmiten tilausten koko on riittdvén suuri, jotta rahdin osuus yhté tuo-
tetta kohden on kohtuullisella tasolla. Niinpi ostotilausten suunnittelussa saattaa
vililld tulla eteen tilanteita, jolloin tilaukseen joudutaan tekemiin ns. tdytelisdyk-
sid, jolloin tilaukseen saadaan riittdvd méadrd tuotteita nimenomaan rahtikustan-
nusta ajatellen. Silloin voidaan esimerkiksi korottaa hyvin myyvien tuotteiden
maiirid, koska tiedetddn ettd ajan kanssa tuotteet saadaan joka tapauksessa myytya.
Toinen vaihtoehto on kokeilla kokonaan uusia tuotteita, joita yrityksen valikoi-
mista ei vield jostain syystd 10ydy. Niissi tilanteista koko oman varastolistan 14-
pikdyminen on myos hyodyllistd koska tarvittavia tuotteita voi 16ytyd, vaikka niitd
ei heti mieleen tulisikaan. Ostoissa noudatetaan laskusddntod, jolla tilauksessa
rahtia kertyisi 1€/tuote. Tdmé koskee varsinkin peliostoja. Tdmén hetken rahtihin-
noittelulla on pééasty sithen ettd useimmiten rahtia saattaa kertyd my0s alle euron
per tuote, mutta tuotteen sisddnostohintaa laskettaessa on turvallisinta laskea tuot-
teelle aina rahti 1 euro, tosin poikkeuksiakin on. Viime aikoina esimerkiksi erilai-

set musiikkipelit ovat saavuttaneet suuren suosion.
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Néiden pelien mukana saattaa tulla esimerkiksi erillinen kitaraohjain, jolloin tuot-
teen koko ja paino on huomattavasti suurempi kuin normaalilla pelilld. Niissd
tuotteista rahdin osuus tuotetta kohden voi olla yli kymmenen euroa, joten niitd

tilattaessa hintaan on lisittiva huomattava rahdin osuus.

Ostotilauksen tekeminen ja ldhettiminen on rahtikustannusten osalta jiarkevdd
silloin kun tilauksessa on n. 40 “normaalia” pelituotetta. Silloin pédéstddn tilantee-
seen jolloin rahdin osuus on 1 euro/tuote. On myds mahdollista tehdd poikkeuksia
jolloin tilauksen koko on ainoastaan 30 tuotetta. Néitd tapauksia on harvemmin ja
silloin kyseessd on tavaraa joka on kiireellistd kysynnin vuoksi ja jonka hinnoitte-
lu mahdollistaa korkeamman rahtimaksun. Rahtihinnoittelussa piddstdan optimi-
pisteeseen silloin kun tilauksen koko on suunnilleen 100 tuotetta. Tdlloin rahdin
osuus tuotetta kohden on n. 70 senttid. Erot ovat siis melko pienid mutta pitkalld
aikavililld kuitenkin merkittidvid. Gamedog tekee kuitenkin ostotilauksia sesonki-
aikaan useita pdivissd ja sesongin ulkopuolellakin useita viikossa. Niinpd rahti-
kustannuksiin on todella tiarkedd kiinnittdd huomiota, koska silld alueella on mah-

dollista padstd suuriin sddstoihin.

Gamedogin yksittdisissd ostotilauksissa on siis tuotteita joiden varastokierto- no-
peus voi vaihdella erittdin suuresti. On erittdin yleisti, ettd tuotteet joita Gamedog
tilaa myydéédn pois heti samana pédivinéd kun ne saapuvat varastoon. Niinpd usein
tuotteita ei ehditd edes hyllyttdmiin vaan ne siirretdin suoraan saapuvista ldhe-
tyksistd ldhteviin. Nidin on varsinkin uusien pelijulkaisujen kohdalla jos tuotteen

ennakkomyynti on onnistunut.

On tietysti myds paljon tuotteita joita tilataan jatkuvasti lisdd varastoon vaikka ne
eivit olisikaan loppu. Niiden tuotteiden kysynti on vaan jatkuvasti niin suurta etti
niiden varastosaldot halutaan tarkoituksella pitdd suurena. Tdmé on tirkedd var-
sinkin silloin, jos kyseessd on tuote jota ei saa muualta kuin Gamedogista tai jos
tuotetta ei saa mistddn muualta edullisemmin kuin Gamedogista. Niinpi silloin on
tarkedd, ettei eteen tule tilannetta jolloin tuote pédsisi loppumaan ja varmaa myyn-

tid menetettiisiin.
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Gamedog pyrkii tilamaan tavaraa varastoon n. joka toinen pidivd. Sesonkiaikoina
syksylld ja jouluna tavaraa saapuu varastoon piivittdin. Sellaisina viikkoina, jol-
loin julkaistaan edes kohtuullisesti myyvid tuotteita, on havaittu, ettd yrityksen
viikon myynti keskittyy kdytdnnossd kokonaan yhteen pdivddn. Tamid pédiva on
luonnollisesti torstai, koska silloin uutuustuote saapuu yrityksen varastoon. Luon-
nollisesti jos tuote saapuu varastoon keskiviikkona, myyntipiikki osuu télle pii-
ville. Ndiné viikkoina tavoitteena on tilata tille yhdelle myyntipdivand mahdolli-
simman paljon hyvid muita myyntituotteita, koska ndind pdivind myydaédn siis
paljon muutakin kuin ainoastaan yhtd uutuustuotetta. Myos asiakaskontakteja ta-
pahtuu yritykseen ja yrityksesti, jolloin myyntid on tehokkainta tehdi. Selvisti on
huomattu ettd hyvitkin varastotdydennykset saattavat menna ns. hukkaan jos niitd

saapuu huonona myyntipdivana.

Yrityksessd on myos ollut tapana keskittyd odotettujen myyntipdivien edeltdvind
pdivind ldhes ainoastaan ostoihin. Pienessd yrityksessd luonnollisesti joudutaan
kiinnittdmdin huomiota tillaiseen suunnitteluun, joka suuremmassa yrityksessi
saattaisi kuulostaa jopa naurettavalta. Mutta jos etukiteen tiedetdidn ettd jonain
tiettynd pdivini aika ei yksinkertaisesti riitd muuhun kuin myyntityohon keskitty-
miseen niin silloin on jirkevimpaa keskittyd edellisend pdivini siihen ettd myyn-

tipdivand riittdd varmasti myytavaa.

Pelien julkaisupdivit ovat aina ldhes poikkeuksetta perjantaisin. Useimmiten uu-
det julkaisut saapuvat Gamedogin varastoon torstaina jolloin ne saadaan toimitet-
tua pelikauppiaille perjantaiksi hyllyyn. Niinpd rahtifirman toiminta on oltava
lahes virheetontd. Toivottavaa olisi tietysti ettd mahdolliset virheet eivit osuisi

kaikkein tarkeimpien ldhetysten kohdalle. Téhén tietysti on mahdotonta vaikuttaa.

Kéytetddan esimerkkind jotain erittdin kysyttyd pelid, jonka julkaisupdivd on per-
jantai. Gamedog Oy odottaa tavarantoimittajiensa ldhettavidn pelin torstaiksi ja
sitten tapahtuu viivéstys rahtifirman virheen vuoksi ja peli saapuukin Gamedogin
varastoon vasta perjantaina. Ndin ollen pelikauppiaat joutuvat selittiméédn petty-
neille asiakkaillensa ettd tuote viivastyy. Niissd tapauksissa koetellaan jdlleen-

myyjdasiakkaiden hermoja.
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On silti tietysti mahdollista ettd he malttavat odottaa ettd Gamedog toimittaa pelit
joko maanantaiksi tai mahdollisesti jo lauantaiksi kalliimmilla rahtiratkaisuilla.
Toinen vaihtoehto tosin on se, ettd jdlleenmyyjd pettymyksessiddn peruu koko tila-

uksen Gamedogilta ja tilaa tuotteen muualta.

Yleensd pelijulkaisujen ajoissa myyntiin saaminen on tirkeimpii asioita kun ku-
luttajilta kysellddn siitd mitd he arvostavat omassa pelikaupassaan. Maine on pys-
tyttava pitimiaidn mahdollisimman korkeana ja pelien myohdstyminen on pahimpia
maineen pilaajia. Oman mausteensa pelien julkaisu — ja toimitusaikataulujen tir-
keyteen tuovat verkkokauppiaat. Nettikauppiaita on tullut koko ajan lisdd ja hei-
din tavoitteensa on tietysti myos toimittaa tuotteet asiakkailleen ajoissa. Haaste
on se, ettd he joutuvat laskemaan toimituksiin yhden paivaa lisdd tuotteiden ldhet-
tdmisen vuoksi. Niinpd maahantuojien pitiisi pystyd toimittamaan tuotteet verk-
kokauppiaille pdivdd aikaisemmin kuin normaaleille pelikauppamyymailéille, jotta
lopulta kuluttaja-asiakkaat saisivat julkaisupelit saman pdivdnd verkosta tai myy-

malésta ostettuna.

Gamedogilla on n. 30 tavarantoimittajaa, joista n. kymmenesti tilataan tavaraa
viikoittain. Tavarantoimittajista kolme on suomalaisia yrityksid ja loput ovat ul-
komaisia. Suomalaiset yritykset ovat ns. virallisia maahantuoja tietyille tuotteille.
Néiden yritysten kanssa Gamedog Oy on tehnyt yhteistydosopimukset vaikka ky-
seessd on kdytdnnossd Gamedogin kilpailijoita. Syyni tdhidn on se, ettd nykyéddn
joitain pelejd on julkaistu kokonaan Suomen kielelld, jolloin niiden tilaaminen
ulkomailta on mahdotonta. Niinpd Gamedogin on tehtidva yhteistyotd myos mui-
den suomalaisten maahantuojien kanssa, jotta idea kaikkien saatavilla olevien
tuotteiden myymisestid siilyisi. Suurimman osan tuotteista, varsinkin pelit, saa
kaikilta tavarantoimittajilta, jolloin tilauksen médrd hinta. Videopelitarvikkeet
Gamedog tilaa aina samoilta tavarantoimittajilta, koska néilld tuotteilla on tietyt
toimittajat tuotteen valmistajasta riippuen. Kaikki tavarantoimittajat ovat jo vakio-
toimittajia vuosien takaa joten toiminta ja yhteistyd ovat helppoa sekid sujuvaa
molemmin puolin. Luonnollisesti uusiakin tavarantoimittajia etsitddn esimerkiksi
vuosittain jarjestdviltd pelialan messutapahtumista, koska uusia yrityksid, jotka

pystyvit tarjoamaan kilpailukykyisiéd hintoja, syntyy koko ajan lisaa.
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Ihan joka puolelta maailmaa peleji ei kuitenkaan voi tilata, koska pelien kielion-
gelmat tulevat silloin vastaan. Esimerkiksi Saksan pelimarkkinat ovat erittdin suu-
ret, mutta Saksan markkinoilla myydéddn ldhes ainoastaan saksaksi kddnnettyji
peleja tai ainakin vihintdédn pelejd joiden kansitekstit ja kdyttdohjeet ovat saksak-

si. Niilli versioilla ei tietenkéddn ole Suomen markkinoilla kiyttod.

Nopeatempoinen peliala vaatii nimenomaan sité, ettd yhteistyo tavarantoimittajien
kanssa on saumatonta. Vastauksia tuotteiden saatavuuteen tarvitaan usein kesken
puhelun kun kotimainen jidlleenmyyjdasiakas soittaa Gamedogiin. Siksi niin Ga-
medogilla kuin myds kaikilla tavarantoimittajilla on kovassa kidytossd Windowsin
Live Messenger palvelu. Messenger on Microsoftin kehittimé pikaviestipalvelu,
jota kommunikoidaan reaaliaikaisesti. My0s tiedonsiirto on ohjelmalla mahdollis-
ta. (Wikipedia 2008b.) Moni ulkomaisista yrityksistd myos suosii titd yhteydenpi-
totapaa, koska se on nopea ja usein kysyttivét asiat hyvin lyhyitd kuten yksittdisen
tuotteen hinta tai saatavuus. Niitd yksittdisid kyselyitd tosin saattaa hyvinkin tulla
useita kymmenid paivissd ja niinpd MSN on tdhin tarkoitukseen kéteva ratkaisu.

Yrityksilld on siis kdytdnnossé linja auki koko ajan molempiin suuntiin.

5.5 Ostotapahtuma prosessina

0 Impulssi ostoon

Impulssi Gamedog Oy:n ostotilausprosessiin ldhtee kdytinnossd aina siitd, ettd
jollekin tai joillekin tuotteille on kysyntdd. Tieto siirtyy myyntipuolelta ostopuo-
lelle tietysti samalla sekunnilla, koska samat henkilot hoitavat sekd myynnin etti
ostot. Kuten aiemmin on todettu, Gamedog Oy etenee ostotilauksissa tiettyjen
tuoterajojen mukaan eli joskus voi kidydd niinkin ettd yhden ainoan tuotteen kova
hetkellinen kysynti aiheuttaa yksindédn ostotilauksen jos tuotteen arvioitu menekki

on niin suurta etti sitd voidaan tilata riittiva maara.

Yksittdisen tuotteen kysyntd aiheuttaa saman tien sen, etti Gamedogista ldhtee
minimissdin 3 tarjouspyyntod tavarantoimittajille, joista odotusarvo kyseisen tuot-

teen saatavuudelle on hyvé.
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On myos mahdollista, ettd jos tiedetddn tarkkaan kysytyn tuotteen toivottu hinta-
taso, voidaan kysyd tavarantoimittajilta suoraan voivatko he toimittaa kyseistd
tuotetta toivottuun x-hintaan. Usein kdy myoOs niin, ettd jos tiedetddn toimittaja
A:n pystyvin tarjoaman kysyttyd tuotetta x-hintaan, niin voidaan kysyi toimittaja
B:1td pidseekd hin timédn x-hinnan alle. Hintavertailun jdlkeen saadaan tehtyid
paitos miltd tavarantoimittajalta kysyttyd tuotetta tilataan. Alla olevassa kuviossa

(Kuvio 11) esitellddn edelld mainittua prosessia.

Useimmiten kuitenkin yhden tuotteen tilattava méédri ei riitd kokonaisen ostotila-
uksen syntymiseen ja silloin tavarantoimittajan valintaan vaikuttaa suuresti se,
mitd muuta héneltd voitaisiin tilata. Jos yhden kysytyn tuotteen saatavuus on niin
huono, ettd sitd ei 10ydy muualta, niin on pakko jittdd kyseinen tuote varaukseen

sieltd misti sitd saa.

tavarantoimittaja 2 pystyy toimittarasan tuntteen 1 kilpaihokyhyiselld hinnalla,
tilataan siis ainoastaan tuotetta | isompi mddrd taltd toimittajalta

Asigkas |

tavarantoirittaja 1

Asiskas 2

tavarantoimittaja 2

Asigkas 3

GAMEDOG OY

tavarantoimittaja 3

Jokaiselta imittajalta
tarjouspyymnit kolmesta
kysytystd tuotteesta. Hinnat ja
toirvitnsaika rathaisevat mistd
tilataan

Asiakas 118 kova kysyndd taoteelle 1

Asiakas 2l ja 3 1a kohtunllista kysyntdd seki
tuntteille 2 ettd 3.

tavarantoimittaja 3 pystyy toimittaraan sekd
tuntteen 2 ja 3 kilpaiukykoyiseen hintas eli
tilataam malememat tuotteet sieltd

Kuvio 9 Tuotteen kysynnén aiheuttama prosessi
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Gamedog Oy:ssa ostoimpulssi voi tulla muutamasta eri syystd. Yleisin on se, ettd
huomataan, ettd jokin tuote on loppu tai loppumassa. Mikili kyseessd on tirked
tuote, voi se jo yksinddn saada aikaan yksittdisen ostotilauksen. Mikdli kyseessd
on “pienempi” tuote, se laittaa yksittdisen ostotilauksen alkuun ja vaatii lisdtuot-
teita jotta kokonainen ostotilaus on saatu aikaan. Impulssi voi tulla myds Game-

dog Oy:n asiakkaalta, joka saattaa kertoa jonkun tuotteen kasvaneesta kysynnésti.

Myos tavarantoimittajan hyvén tarjouksen kautta voi syntyd impulssi ostoon. Mi-
kili yritys saa esimerkiksi sdhkopostilla hyvin tarjouksen yhdesti tai useammas-
takin tuotteesta, se varataan heti tarvittavalla méaérdlld ja sen jdlkeen aloitetaan
listojen tarkempi tutkiminen ja pyritddn lI6ytdmddn muita tuotteita varatun tuotteen

rinnalle, jotta saadaan jarkevéan kokoinen ostotilaus tehdyksi.

1 Hankintaléhteiden etsiminen ja arvioiminen

Gamedog Oy kéyttdd pddosin ainoastaan vakiotoimittajiaan, joita on n. 30 kpl.
Nédméd toimittajat ldhettdvit piivittdin tietoa tuotteistaan, valikoimistaan ja tar-
jouksistaan. Tamin pohjalta Gamedog Oy:n on hyvi tehdi ostoja, koska toimitta-
jat ja heidédn tapansa ovat tuttuja ja luotettavia. Myos valikoimat ovat hyvin tie-
dossa eli kun impulssi ostoon tulee, yritykselld on heti tiedossa mahdolliset toimit-
tajat kyseiselle tuotteelle. Silloin ostopaikan midrdd useimmiten hinta tai kyseisen
toimittajan muu valikoima. Vaikka kysyttyéd tuotetta X saisi parhaaseen hintaan
esimerkiksi toimittajalta A mutta hineltd ei muuta tarvittavaa saada, voidaan tuote
X tilata tarvittaessa toimittajalta B, jos hdneltd saadaan lisdksi muita tarvittavia
tuotteita. Mikili kysytty tuote on loppu joka puolelta tai saatavuus on huonontu-
nut, voidaan ldhettdd tarjouspyynnot/kyselyt jokaisella potentiaaliselle tavaran-

toimittajalle ja pyytdmaiin lisdinfoa kun tuote tulee uudestaan saataville.

Toki uusiakin toimittajia etsitdén ja ollaan halukkaita ottamaan vastaan koko ajan
lisdd. Vuosittaiset messumatkat saattavat tarjota kokonaan uusia toimittajia ja par-

haimmillaan laajentaa yrityksen tuotevalikoimaa.
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2 Tarjouspyyntdjen lihettiiminen ja laatiminen

Koska Gamedog Oy kiyttdd tuttuja tavarantoimittajia, tarjouspyyntoihin lisdtiddn
ainoastaan tarvittavat tuotteet. Toimitusehdot jne. ovat sovittuja ja niissd kiyte-
tddn aina samoja ratkaisuja. Ainoastaan rahtimuoto saattaa vaihdella toimituksen

koosta, kiireellisyydesti ja ldhetysmaasta riippuen.

Useimmiten tarjouspyynnot koskevat yhtd tai muutamaa tuotetta joihin vastaus
hinnasta ja toimitusajasta tarvitaan pikaisesti. Pikaisuus saattaa olla sité, ettd Ga-
medog Oy:n asiakas kysyy puhelimitse tiettyd tuotetta ja odottaa saavansa vasta-
uksen heti tai mahdollisimman pian. Tastd syystd Gamedog Oy ja valtaosa tava-
rantoimittajista kayttdd Windows Live Messenger —palvelua. Tdmén avulla vasta-
ukset saadaan muutamassa sekunnissa eli nopeammin ja ennen kaikkea edulli-
semmin kuin puhelimitse. MSN toimii kuitenkin parhaiten vain yksittdisissd kyse-

lyissd, joten laajemmat kyselyt ja tarjouspyynnot tehdddn padosin sdhkopostitse.

Gamedog Oy tekee myos sddnnollisesti ns .tarvelistoja, joihin kdytetdidn aikaa ja
kidydddan kdytdnnossd koko tuotevalikoima ldpi ja tutkitaan jokainen tuote, jota
voitaisiin tilata hinnan ollessa oikea. Ndma listat ldhetetddn kaikille toimittajille

samaan aikaan ja sen jdlkeen tutkitaan mistd saadaan mitidkin ja mihinkin hintaan.

3 Tavarantoimittajan valinta

Tarjousten vertaaminen on useimmiten melko nopeaa silld yhtd tuotetta on har-
vemmin saatavilla yli viidestd eri paikasta, ainakaan samaan aikaan. Silloin hinta-
vertailu tehdddn niiden toimittajien vililld josta tarvittavaa tuotetta silld hetkelld
saa. Joskus voidaan my0s ottaa huomioon se, etti jos tarvittavaa tuotetta on saanut
halvemmalla muualta. Silloin voidaan jaada hetkeksi odottamaan, varsinkin jos on
tiedossa, ettd tuotetta on tulossa kohtuullisen ajan sisilld saataville edullisemmin.
Tarjousten vertaamisessa on otettava huomioon myos se, ettd jos hinta ndyttdd

“litan” edulliselta, siind voi olla jotain epdilyttiavii, esimerkiksi USA-versio jne.
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4 Tilauksen tekeminen

Tilaus tehddin kun tarvittava tuotteita on saatu varattua/tilattua. Tdhédn vaikuttaa
jo alemmin mainitut jarkevit tilausmaéaarit rahtikustannuksia ajatellen. Tilaukset
tehddédn ldhes aina sdhkopostitse, koska silloin molemmille osapuolille jdi kirjal-
linen todiste tilauksesta mahdollisia erimielisyyksid varten. Tilauksessa on syytd
my0Os aina mainita hinta, vaikka se olisikin sovittu esimerkiksi puhelimitse jo ai-
emmin. Kun molemmilla on sdhkopostissaan sovittu hinta, se on huomattavasti
helpompi kiydi lapi jélkikéteen ja todistaa kuin esimerkiksi puhelinkeskustelussa
sovittu hinta. Tilauksen yhteydessd ilmoitetaan myds aina sovittu rahtimuoto,
koska tuotteiden myohdstyminen rahtimuodon virheen tai vaarinkésityksen vuoksi
on turhaa ja myos vahingollista. Muita asioita tilauksissa ei mainita, koska muut
yksityiskohdat kuten maksu- ja toimitusehdot jo sovittu aiemmin, koska tavaran-

toimittajat ovat tuttuja.

5 Toimituksen valvonta

Gamedog Oy kiyttdd Euroopan ldhetyksissd aina samaa rahdinkuljettajaa. Yhteis-
tyosopimus tuo mukaan toimitusten nettiseurannan, jolla ndhddén toimitusten kul-
ku hyvin tarkasti. Tarvittaessa pakettien kulusta saa tietoa my06s puhelimitse. Net-
tiseurannan kautta saadaan tietdd saapumisaika, ldhetyksen mitat ja valittu rahti-
muoto. Namai tiedot ovat tirkeitd myos myynnin kannalta silld varsinkin saapu-
misaikaa kysytddn todella usein Gamedog Oy:n asiakkaiden toimesta ja saapu-
misajan tietiminen helpottaa myos paljon tuotteiden ennakkomyyntid. Usein on
tilanteita, ettd kysytyt tuotteet saattavat olla loppu koko Suomesta, mutta kaikki
jdlleenmyyjit Suomessa ovat saaneet tiedon, ettd tavaraa on tulossa kuitenkin saa-
taville ldhiaikoina. Silloin on erittdin tirkeda tietdd tarkka saapumisaika, koska
jalleenmyyjét valitsevat maahantuojan juuri silld periaatteella mistd saavat tarvit-

semansa tuotteen nopeimmin.
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6 Tavaran vastaanotto ja tarkastaminen

Tavara vastaanotetaan Gamedog Oy:n varastoon, joka sijaitsee toimiston kanssa
samassa rakennuksessa. Yrityksen varastohenkilokunta vastaanottaa tavaran ja
informoi mahdollisista ongelmista toimistoon, jolloin ongelmatilanteet saadaan
ratkaistua yhdessd. Tavaran vastaanotossa ja varastoinnissa otetaan huomioon
odotettavissa oleva varastonkierto, jolloin heti 14hdossd olevat tavarat jéitetddn

lahelld 1dhtevid tavaroita ja loput tavarat varastoidaan normaalisti hyllyihin.

Tavaran vastaanotossa tulee kiinnittdi tarkasti huomiota ostotilaukseen sisdltoon,
ettd kaikki tuotteet ovat oikein toimitettu. Alalla ongelmana on mydos se, ettd maa-
ilmalla liikkuu kiytettyd tavaraa uudelleen muovitettuna tai pakattuna ja timéi
vaatii tavaran vastaanottajalta tarkkuutta. Mahdolliset tuotevirheet on havaittava

heti tilauksia vastaanotettaessa tai tilausta purkaessa.

7 Reklamointi

Ongelmatilanteissa varastohenkilokunta ilmoittaa pakkausvirheistd/ puuttuneista
tuotteista toimistoon, jolloin ostotilauksen tehnyt henkilo reklamoi tilauksessa

olleesta virheesta.

8 Laskujen tarkastaminen

Laskujen tarkastamisen ensimméinen vaihe tapahtuu useimmiten jo ennen kuin
tavara saapuu varastoon. Useat toimittajat ldhettdvit sdahkopostitse laskun tai myos
tilausvahvistuksen jo tilauksen teon jilkeen. Tdssd vaiheessa on mahdollista huo-
mata mahdolliset tuotevirheet, esimerkiksi vaidrid tuote lahdossi toimitukseen tai
vadralld madrdlla. Lopullinen laskun tarkistaminen tapahtuu sen jidlkeen kun tava-
ra on vastaanotettu ja varastohenkilokunta on kuitannut tavaran saapuneeksi. Sil-

loin voidaan verrata ldhetteessi olevia tietoa laskun tietoihin.
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9 Oston toiminnan ja tulosten arviointi

Ostotoiminnan onnistuminen tai epdonnistuminen nihdédan usein hyvin nopeasti.
Ostotilausta tehdessd tehdddn usein arvioita menekistd. Namé arviot perustuvat
uuden tuotteen kohdalla kysyntdin tai vastaavan tuotteen menekkiin vertaillen ja
vanhemman tuotteen kohdalla historiatiedoista menekin tarkastamiseen. Kun tuo-
tetta on tilattu ja jos sitd ei myyda odotetulla tavalla, silloin osto on ainakin joltain
osalta epdonnistunut. Pahemmissa arviointivirheissid on syytd toimia heti esimer-
kiksi hinnan laskulla. Pienemmissi arviointivirheissd voi odotella ja katsoa ky-

synnin kehittymisti.

5.6 Yksittdiset ostotilausesimerkit

Seuraavassa arvioidaan muutamaa yksittdisti Gamedog Oy:n ostotilausta. Esi-
merkeissd kisitellddn hieman tilausméidrien muodostamista, tuotteiden valintaa,
rahtimuodon valintaa sekd my0s arvioidaan sitd, miten tilauksissa on onnistuttu eli

katsotaan onko tavarat myyty heti vai jadneet hyllyihin polyttyméén.

Esimerkeissid on ostotilauksia kahdelta Gamedog Oy:n ns. “pditoimittajalta”, joil-
ta molemmilta tilataan tavaraa viikoittain. Toimittaja 1:1td on ohessa kaksi ostoti-
lausta ja toimittaja 2:1ta yksi ostotilaus.

Tilausesimerkki 1:

Toimittaja 1

Tilauspédivamaiird 5.11.07

Tilatut tuotteet:

1. PS2 Dragonball z budokai tenkaichi 3 500kpl
2. PS2 Colin McRae Rally 2005 30kpl
3. PS2 Worms 4 mayhem 30kpl

4. PS2 MGS 3 Subsistence Skpl
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5. X-Box 360 Forza Motorsport 2 6kpl
6. PC Gothic 3 3kpl

Tilauksen arviointi:

Tama ostotilaksen tirkein tuote on ollut ehdottomasti ensimméiinen tuote, josta oli
jatetty 500kpl:een ennakkovaraus kaksi kuukautta ennen tilauksen ldhettamista.
Kyseessi oli yksi vuoden 2007 myydyimmisté tuotteista. Tdmén tuotteen kohdalla
Gamedog Oy:n myyntiméird saapumispdividni oli 517kpl. Tuotetta oli kuitenkin
tilattu toiselta toimittajalta 175kpl eli varastoon jdi vield saapumispéivin jilkeen-
kin kohtuullisen suuri madrd. Tama oli kuitenkin tarkoituksellista, silld tuotteella

oli odotettavissa vauhdikasta myyntid vield jouluna.

Syy saman tuotteen tilaamiseen kahdesta eri paikasta oli se, ettd haluttiin varmis-
taa tuotteen saapuminen ajoissa ainakin jollain midrdlld. Tarkeédn tuotteen tilaa-
minen vain yhdesté paikasta on riskialtista. Mikéli ongelmia ilmenee, on hyvi olla
tuotetta varattuna muualta, jotta ei jdddd kokonaan ilman tirkedi tuotetta julkaisu-

paivina.

Tuotteita 2 ja 3 ei myyty saapumispaivdnd kuin muutamia kappaleita, mutta nii-
den myynti edellisessd kuussa oli ollut hyvii, (molempia myyty edellisessid kuus-

sa yli 30kpl) joten nditi tilattiin saatavuuden varmistamiseksi jatkossakin.

Tuotetta 4 haluttiin tilata suurempi méérad, mutta jiljelld oli ainoastaan Skpl, joten
ostotilaukseen otettiin kaikki mitd oli jéljelld. Tastda Gamedog Oy:1ld oli 4kpl jo

valmiiksi myytyni, joten tarvetta olisi ollut suuremmalle médrille.

Tuotteet 5 ja 6 olivat lisatdydennyksid ostotilaukseen suhteellisen pienilld miiril-
la. Molemmilla tuotteilla oli hyvd myyntihistoria, mutta odotettavissa oli hinnan-
lasku, joten niitd tilattiin pienet miirit, jotta niitd kuitenkin 10ytyisi koko ajan

varastosta.

Tami ostotilaus oli kaikin puolin onnistunut. Suurin osa tuotteista myytiin heti

saapumispdivini eli varaston kierto oli &drimmiisen nopeaa.
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Ne tuotteet, joita jdi tilauksesta varastoon, olivat kuitenkin jatkuvia myyntituottei-
ta, joten kaikkien menekki oli odotetun hyvii ja mitdédn ei jddnyt varastoon on-

gelmaksi asti.

TilausesimerkKki 2

Toimittaja 2

Tilauspaivamadrd 21.12.07

Tilatut tuotteet:

1.Wii The Legend of Spyro:Eternal Night 2kpl
2. X-Box 360 Rainbow Six:Vegas 12kpl
3. PS2 Splinter Cell : Double Agent 4kpl
4. PS2 Star Wars III : Revenge of the Sith 10kpl
5. PS2 Kingdom Hearts Skpl
6. PS2 Final Fantasy X 10kpl
7. PS2 Final Fantasy X-2 Skpl
8. PS2 Brothers in Arms : Road to Hill 30 3kpl
9. PC Rainbow Six : Vegas 4kpl
10. PC IL2: 1946 4kpl
11. PC Settlers 2 : 10th Anniversary 3kpl
12. NDS Residen Evil 3kpl
13. NDS Nintedogs Dalmatian 3kpl

Tilauksen arviointi:

Tamai ostotilaus tehtiin joulun sesongin viimeisind kiireisind pdivind. Ideana oli
saada varastontiydennyksid joulun ja uuden vuoden vélipdiving, jotka ovat perin-
teisesti olleet hyvid myyntipdivida Gamedog Oy:lle. Kiireisten péivien aikana tehty
tilaus valitettavasti aiheutti sen, ettd tilaukseen osui liian paljon virheitd. Tuote 1
oli varattu toimittajalta 2 jo aiemmin, mutta se saapui pahasti myohéssé ja vajaalla

maidrillda Gamedog Oy:n varauksiin ndhden.
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Niinpi asia olisi pitdnyt tarkistaa jo aiemmin ja mahdollisesti perua koko tilaus ja
tilata tuote sieltd mistd sen olisi ajoissa saanut. Nyt 2kpl riitti vain yhdelle asiak-

kaalle ja kuusi muuta varauksen tehnyttd asiakasta jdi kokonaan ilman tuotetta.

Tuotteet 10 ja 11 oli tilattu viirilld hinnoilla. Kiireen vuoksi kilpailevat ja myos
Gamedog Oy:n omat myyntihinnat olivat jifineet huomioimatta ja siitd syystd mo-
lemmat tuotteet jouduttiin laittamaan myyntiin omakustannehinnalla. Liséksi tila-
uksen saapumispdivind ndistd tuotteista ei myyty mitddn muita kuin tuote 1, josta
oli ennakkovaraukset, ja tdmi on erittidin harvinaista. Osa tuotteista tosin saatiin
myytyd kohtuullisen ajan kuluessa. Tdmai ostotilaus on kuitenkin hyvé esimerkki
siitd, miten kiire vaikuttaa tilauksen tasoon. Yleisesti ottaen voisi todeta, ettd jo-
kainen tuote vaatii huolellisen perehtymisen, jotta ei tehdd virhearvioita tuotteen,
madrdn tai hinnan suhteen. Jos ostotilaus tehdid hétidillen, saattaa koko tilauksen
idea kadota ja tdssikin tapauksessa koko tilauksen olisi voinut jopa jittdd tekemiit-
td. Se ei tuottanut yritykselle odotettua lisdarvoa ja lisimyyntid, jota tilauksilta

saapumispdivani odotetaan.

TilausesimerkKki 3

Toimittaja 1

Tilauspédivamaidrad 26.11.07

Tilatut tuotteet:

1. PS3 Guitar Hero 3: Legends Of Rock Bundle 12kpl
2. PS2 Guitar Hero 3: Legends Of Rock Bundle 60kpl

3. PS2 Need for speed pro street 30kpl
4. 360 Kane & Lynch: Dead Men 20kpl
5. 360 Tomb Raider Anniversary 10kpl
6. PC Unreal Tournament III:Collector's Edition 25kpl
7. PS2 Hitman Blood Money 2kpl
8. PS2 Hitman Contracts 4kpl
9. PSX Final fantasy 7 2kpl
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Tilauksen arviointi:

Tama tilaus oli kooltaan varsin suuri, huomioiden sen, ettd mukana ei ole yhtidin
uutta kovan luokan hittijulkaisua. Tilauksessa on mukana kuitenkin paljon tirkeitd
tuotteita. Tdmin tilauksen tekee poikkeukselliseksi, se ettd tuotteet 1 ja 2 sisélti-
vit pelin sekd isokokoisen kitaraohjaimen. Yhden tuotteen paino on n. 1,5kg kun
normaali peli paina n. 150g. Tamin takia tilauksessa paddyttiin tuotteiden jakami-
seen kahteen eri ldhetykseen. Tuotteille 1 ja 2 oli pakko valita rahtimuodoksi hi-
taampi vaihtoehto, koska nopealla lentorahdilla rahtikulun osuus yhtid tuotetta
kohden olisi niin suuri, ettei endd padstiisi kilpailukykyiseen hinnoitteluun. Lisék-
si oli tiedossa, ettd kyseiset tuotteet ovat joka puolelta Suomessa loppu, joten tie-

dettiin, ettd niiden myynti on helppoa, vaikka toimitus kestéisikin viikon.

Muita tuotteita oli myos riittdvd médri, ettd ne voitiin ottaa normaaliin tapaan no-
pealla lentorahdilla. Niisti tuotteista tuote 4 oli uusi julkaisu ja se oli saapumassa
Gamedog Oy:lle kilpailevaa maahantuojaa aikaisemmin, joten nopeasti rahdista
saatiin hyoty irti myos tdsséd suhteessa. Tuote 4 myytiinkin hetkesséd loppuun. Tés-
sd suhteessa tilatun méérdn suhteen oltiin liian varovaisia, silli saapumispédivind
olisi ollut mahdollisuus kaksinkertaiseen myyntiin, jos tavaraa olisi ollut riittdvas-

ti.

Tuotteet 1 ja 2 myytiin my0s loppuun saapumispdivind hetkessd. Suurempaa
midrdd ei tosin toimittajalla ollut varastossa kyseisend hetkend, joten tdssd suh-

teessa isompaa maéraa ei ollut edes tilattavissa.

Tama tilaus oli kuitenkin myds erittdin onnistunut ja hyvd esimerkki siitd, miten
rahtiratkaisuilla voidaan vaikuttaa suoraan tuotteen hinnoitteluun. Tdmé tosin
edellyttdd sitid, ettd tuotteen kysyntd kestda viikon toimitusajan. Tdmén ostotilauk-
sen tuotteista suurin osa myytin saapumispdivind saman tien, ja ne tuotteet, joita
jdi varastoon, myytiin erittdin lyhyen ajan pédéstd. Ainoastaan tuotteen 4 miirdd
olisi kannattanut ottaa rohkeammin varastoon, mutta toisaalta timikin saatiin kor-

jattua nopealla lisdtilauksella.
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5.7 ABC-analyysi

ABC-analyysi suoritettiin vuoden 2007 euroméérdisen myynnin mukaan. ABC-
analyysi tulostettiin suoraan Gamedog Oy:n kiyttimin laskutusohjelman kautta.
ABC-analyysi sisélsi yhteensd 1675 eri tuotetta. Tuotevalikoimaan kuuluu yh-
teensd siis tédlld hetkelld noin 3000 tuotetta eli kiytdnndssd hieman eli 50%:a tuot-
teista myytiin vuoden 2007 aikana. Tdma siis aiheuttaa ostoihin oman haasteensa,
jotta osataan tilata oikeita tuotteita ja jittda ne tuotteet tilaamatta, jotka eivit mene

kaupaksi.

ABC-analyysin tuotteista A-ryhmééan kuului yhteensd 335 nimikettd. A-ryhmén
tuotteiden euroméadrdisen myynnin osuus oli 80% koko vuoden 2007 myynnista.
Nidin ollen myds ostoissa tulisi varmistaa, ettdi A-ryhmin tuotteiden saatavuus

olisi koko ajan hyvé, ettei tirkeimpien tuotteiden myyntid meneteté.

A-ryhmin tuotteiden jako tuoteryhmiin vahvisti myos selkeédsti vahvimman tuote-
ryhmin, eli Playstation 2- tuoteryhmén. A-ryhmin tuotteista 40% kuului PS2-
ryhméén. Toiseksi tdrkein tuoteryhmi oli PC-tuoteryhméd 17% myynnillddn A-
ryhmin tuotteista. Tuoteryhmien tarkastelussa tulee ottaa huomioon se, ettid pe-
lialalla kehitys on nopeaa ja vuosikin voi olla pitkd aika. Uusin konsolien (PS3,
360, Wii) myynti on vasta alussa verrattuna vanhemman sukupolven, esimerkiksi
PS2-myyntiin. Odotettavissa on siis, ettd PS2-myynti tulee tind vuonna putoa-
maan ja uusien koneiden tuotteiden myynti kasvaa. Edellisen vuoden tilastoja ei
saa siis litkaa uskoa tulevien ostojen suunnittelussa. Alla A-ryhmin kokonais-

myynnin osuudet tuoteryhmittdin vuonna 2007:

PS2 40 %
PC 17 %
360 14 %
PS3 9 %
Nintendo Wii 7 %
Muut T %

Kisikonsolit (psp, gba, ds) 4 %



5.8 SWOT-analyysi

Swot-analyysi

suoritettiin  keskittymélli Gamedogin ostotoimintaan.

analyysissi ei siis huomioitu muita osa-alueita kuin ostotoiminta.

TAULUKKO 3. Gamedog Oy:n ostotoiminnan SWOT-analyysi
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Swot-

VAHVUUDET

2 henkilod tekee ostoja ja molemmat tekevit myos
myyntid. Néin ollen tarkka tieto ja nopea reagointi tuot-
teisiin, joilla on kysyntédd

Ostojen keskittdmistd ja pitkid asiakassuhteita moniin
toimittajiin, jolloin tuloksena edullisemmat hinnat

Ainutlaatuisen hyvd valikoima toimittajia kilpailijoihin
nihden, ndin ollen Suomen laajin pelialan tuotevalikoi-
ma, joka kasvaa koko ajan

HEIKKOUDET

2 henkilod tekee ostoja ja myOs
myyntid. Ns. myyntipdivind ostoihin
keskittyminen vihdisti

Tuotevalikoiman kasvaessa  Kiire
kasvaa ja ostotoimintaan kidytettdvd
aika vihenee

MAHDOLLISUUDET
Tarvikkeiden maahantuonnin kasvaessa ja ostotilausten
kasvaessa vield parempiin hintoihin padseminen

IT-jéarjestelmien hyodyntiminen paremmin ostoproses-
sissa (tdstd lisdd kehitysehdotuksissa)

UHAT
Huonojen toimitusaikojen jatkumi-
nen

Toiminnan kasvaminen liian suureksi
liian nopeasti, jolloin resurssit eivit
riitd

Johtopaitokset:

Kéaytdannossi tirkein huomioitava asia on se, ettd kaksi henkilod hoitaa samanai-
kaisesti sekid ostoja ettd myyntid. Tdma on sekd vahvuus, ettd heikkous. Toisaalta
henkildstolld on myynnin kautta tullut vahva asiantuntemus ja mahdollisuus no-
peaan reagointiin kysyntdin. Toisaalta kahteen asiaan saman aikaan keskittymi-
nen on vaikeaa. Silloin kun keskitytddn myyntityohon, ostotoimintaa jdd taka-
alalle ja pdinvastoin. Tosin yrityksen myynti keskittyy useimmiten tietyille vii-
konpdiville, jolloin muina pédivind keskitytdin tietoisesti tavaran tilaamiseen ja

varmistetaan tdrkeimmin tuotteiden saatavuus parhaiksi myyntipéiviksi.
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Ostotoimintaan vaikuttaa my0s paljon se, ettd Gamedog Oy panostaa koko ajan
enemmadn tarviketuotteiden maahantuontiin ja kyseisten tuotteiden valikoiman
monipuolistamiseen. Tdméd on vahvuus, joka samalla aiheuttaa myos haasteita
tyoméaran kasvaessa. Tdrkedd olisi siis saada kaikki teho irti resursseista, jolloin
nykyiselldkin henkilostolld riittdisi aika ja voimavarat ostojen sekd myynnin ko-

konaisvaltaiseen hallintaan.

Yhtend uhkana voidaan pitdd joidenkin tavarantoimittajien epavarmoja toimitus-
aikoja. Tdmé ongelma on viime aikoina lisdéintynyt alan kasvaessa. Moni yritys
on jatkanut samalla henkil6stolld kasvun mukana, vaikka suuremmallekin lisdre-
krytoinnille olisi ollut tarvetta. Timéa on aiheuttanut toimitusaikojen pitenemisti ja
vaikeuttaa taas Gamedogin ostotoimintaa. Vaikka tuote olisi kuinka kysytty, jou-
dutaan tilaamista suunnittelemaan muualta tai valitsemaan korvaava tuote, jos

tiedossa on epdvarma tavarantoimittaja.

5.9 Toimittaja-analyysi

Toimittaja-analyysit suoritettiin vertailemalla kolmea tirkeintd pelitoimittajaa
sekd kahta tarviketuotetoimittajaa. Kriteerit valittiin sen perusteella mitdi oman
havainnoinnin kautta on todettu olevan tirkeintd Gamedog Oy:n ostotilauksissa.
Pelituotetoimituksissa on eroja verrattuna tarviketuotetoimituksiin, joten ana-
lyyseissd painotettiin eri asioita. Tarviketuotteissa kuten peliohjaimissa hintalaa-
tusuhde on erittidin tirkedd ja joka tapauksessa laatuun kiinnitetddn paljon huomio-
ta. Peleissd laatu on useimmiten itsestdinselvyys, koska pelit tulevat valmistajilta
muovitettuina ja toimivat ldhes 100 %:sesti. Tosin laadussa tarkasteltiin tdssé ta-
pauksessa my0s toimitusten laatua eli sitd, ettd onko kyseisen toimittajan ldhetyk-
set pakattu hyvin sisdltden juuri sitd tavaraa mitd on tilattu ja silli méaaridlla mita
on tilattu. Hinta ratkaisee paljon molemmissa tuotteissa, samoin toimitusaika.
Gamedog Oy:n asettaa suuren arvon myos saamalleen ripeidlle ja muutenkin hy-
ville palvelulle. Palvelussa on otettu huomioon myos tuotevalikoima. Myods mak-
suehto ja luoton joustavuus oli yksi arvioitava asia. Jokainen osa-alue arvioitiin

asteikolla 1-5. Asteikossa 5 tarkoittaa kiitettavaa.
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Pelitoimittajat:

Toimittaja 1

1. Hintataso
Hintataso on kokonaisuudessaan hyvi. Kyseiseltd toimittajalta 1oytyy tava-
raa toisinaan hyvin edullisesti ja harvoin ylihintaisena. Toimittajan kanssa

on sovittu myos kiintedt alennukset. Arvosana 4

2. Palvelu
Palveluntasossa parannettavaa. Palvelu on usein hidasta eikd kysymyksiin
ja toimitusaikoihin saada riittdvéan tarkkoja vastauksia. Myos informaatio

tulevista tuotteista melko huonoa. Tuotevalikoima kohtuullinen. Arvosana

2

3. Toimitusaika
Mikili tuotetta 10ytyy varastosta, toimitusaika on kiitettdvad. Vaikka tilaus
tehtdisiin myo6hddn, tavaraa ldhtee lihes aina matkaan samana péivind.
Mikili tuotetta ei ole varastossa, sitd ei kannata jaadd odottamaan. Arvo-

sana 4

4. Laatu
Laatu on kiitettavdd sekd tuotteiden ettd toimitusten osalta. Ongelmatapa-

uksissa hyvitykset ovat tulleet pikaisesti. Arvosana 5

5. Maksuehdot
Luotto. Muutenkin kyseiselld toimittajalla on melko joustavaa toimintaa

laskujen suhteen. Arvosana 4.
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Toimittaja 2

Hintataso
On hintatasoltaan huippuluokkaa, varsinkin uusien pelijulkaisujen suhteen.

Arvosana 5

Palvelu
Myos palvelu kyseiselld toimittajalla on erinomaista. Tuotevalikoima on

hyvi. Arvosana 5

Toimitusaika
Toimitusaika on ollut hyvilla tasolla seké varastotuotteille, ettéd erikseen ti-
lattaville tuotteille. Uusien julkaisujen suhteen valitettavan usein pdivin tai

kahden my6héstymisid. Arvosana 3.

Laatu

Laadussa ei mitddn valittamista. Arvosana 5.

Maksuehdot
Maksuehtona luotto mutta tilausméiiriin nihden aivan liian pieni luottora-

ja, joka vaikeuttaa yhteistyotd huomattavasti. Arvosana 2.

Toimittaja 3

1.

Hintataso
Tuotteiden hinnat ovat kyseiselld toimittajalla kauttaaltaan edullisia, paitsi
uusimmissa julkaisuissa. Ylihintaiset tuotteet ovat kyseiselld toimittajalla

erittdin harvinaisia. Arvosana 4.

Palvelu

Palvelu on erinomaista ja tuotevalikoima erittdin laaja. Arvosana 5
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3. Toimitusaika
Toimitusajassa on ilmennyt viime aikoina epdvarmuutta. Varastotuottei-

den toimitus on hidasta varsinkin kiireisini aikoina. Arvosana 3.

4. Laatu
Laadussa on ollut my6s epdvarmuutta. Toisinaan on toimitettu huonokun-
toista ja jopa kiytettyd tavaraa. My0s toimituksissa ollut valitettavan pal-

jon pakkausvirheitd tai puuttuvia tuotteita. Arvosana 2.

5. Maksuehdot
Maksuehtona on luotto ja toiminta laskujen kanssa melko joustavaa. Arvo-

sana 4.

Pelitoimittajista toimittaja 2 on suosituimmassa asemassa hintatason vuoksi. Tosin
eniten tilauksia tehdiin silti toimittaja 3:1ta suurimman tuotevalikoiman ansiosta.
Yhteistd molemmille toimittajille on erinomainen palvelutaso seki hintataso. Ti-
min analyysin perusteella voidaan siis todeta, ettd Gamedogille ratkaisevinta peli-

toimittajien suhteen on hyvit hinnat ja palvelu.

Tarviketoimittajat:

Tarviketoimittajien vertailu on siind mielessd hankalaa, ettd kaikilla on omat tuot-
teensa, joten niissd ratkaisee hyvin paljon yleinen kysyntd. Tuotteita saattaa olla
monta samanlaista, mutta silti yhtd merkkid myydédén paremmin kuin muita. Ver-
tailemme analyysissid kahta eri vaihtoehtoa: Tilaamista suoraan tuotevalmistajalta
(toimittaja 4) ja tilaamista suoraan maasta, jossa ldahes kaikki tarviketuotteet val-
mistetaan, Kiinasta (toimittaja 5). Tarviketuotteiden kohdalla on painotettu eri

osa-alueita kuin pelitilauksissa.
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Toimittaja 4:

Hintataso
Hintataso on melko edullinen, kuitenkin tdysin vastaavalla tasolla kuin
muilla tarvikevalmistajilla. Néin ollen tuotteiden on oltava muuten parem-

pia jotta ne menestyvit. Arvosana 3.

Laatu
Laatu on erinomaista ja merkki on yleisesti Suomessakin tunnettu. Myyn-

tipakkaukset ovat erittiin siistejd ja laadukkaita. Arvosana 5.

Palvelu
Palvelu ollut suhteellisen hyvidid mutta jotain outoakin on. Myyntipuoli ei
saa tietoja varastosta, joten tiedon saanti tuotteiden saatavuudesta on erit-

tdain huonoa. Arvosana 2.

Maksuehto

Ennakkomaksu. Maksuehto yhdistettynd huonoon informaatioon tuottei-
den saatavuudesta on erittdin huono yhdistelma. Niinpa on ollut jopa yleis-
td ettd lasku maksetaan ennakkoon jonka jilkeen tulee tieto, ettéd tuotetta ei
ole saatavilla pariin kuukauteen. Rahan sitominen olemattomaan tavaraan

on tdysin turhaa. Arvosana 1.

Toimitusaika
Toimitusaika on hyvi jos tuotetta on varastossa. Mikéli tuote on loppu va-

rastosta, sitd joudutaan usein odottamaan pitkdin. Arvosana 2.

Toimittaja 5

1.

Hintataso

Hintataso on erittdin edullinen, edullisempi kuin muualla. Arvosana 5.
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2. Laatu
Jokaisen tuotteen kohdalla laatu on tdysi arvoitus. Tdmé edellyttdd aina
ndytteiden tilaamista ja sen jilkeen piditostd, otetaanko tuote valikoimiin.
Lopulta on I6ytynyt useita erittdin laadukkaita tuotteita, joilla hintalaa-

tusuhde erinomainen. Arvosana 3.

3. Palvelu
Palvelu on melko, tosin melkein joka tilaukseen tulee aina jotain yllatyksid

tai ylimédriistd sekaannusta, joten parannettavaa on. Arvosana 3.

4. Maksuehto
Ennakkomaksu. Kyseiselld toimittajalla on ollut myds tapauksia, jolloin
laskun maksamisen jdlkeen on tullut esille ettd jotain tuotetta ei ole saata-

villa. Arvosana 2.

5. Toimitusaika
Toimitusaika on kokonaisuudessaan pitkd. Tuotteita on harvoin varastossa
eli ne pitdd aina erikseen tilata. Lisdksi ndytteiden testauksen vuoksi koko-

naistoimitusaika on pitkd. Arvosana 1.

Tarviketuotteiden kohdalla laatu on tirkedd, mutta kovan kilpailun vuoksi myos
hinnalla on suuri merkitys. Niinpd jos Kiinasta on saatavilla laadukas tuote, Ga-
medog Oy saattaa valita joka tapauksessa tuotteen sielti. On myos mahdollista,
ettd valikoimissa pidetddn kalliimpi merkkituote ja myos halvempi vaihtoehto ja
annetaan niin asiakkaan valita ottaako hin valikoimiinsa vain toisen niistd vai
jopa molemmat. Tunnetut brindituotteet ovat erittdin tdrkeitd, mutta kyseisen toi-
mittajan epdvarmat toimitukset ovat aiheuttaneet sen, ettd korvaavia tuotteita on

ollut pakko etsii tilalle kovan kysynnén vuoksi.
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5.9 Kehitysehdotukset

Téarkeintd olisi saada tehostettua ostoprosessia, jotta kiireisimpinékin aikoina osto-
toimintaa jdisi riittdvisti aikaa. Odotettavissa on myds myynnin kasvua ja kiireen
lisddntymisti sitd kautta, joten ostoprosessin tehostaminen on vilttiméatontd. Yksi
ratkaisu tdhin on tyon delegointi my0ds osa-aikaisille tyontekijoille, jotka toistai-
seksi tyoskentelevit ainoastaan varaston puolella. Tyon jakamista kannattaa kui-

tenkin harkita, ettei kahdelle henkilolle kasaudu liikaa vastuuta.

Yksi prosessia tehostava idea 10ytyi oman havainnoinnin kautta Gamedog Oy:n
varastokirjanpitojirjestelméstd. Ohjelmistoon on mahdollista syottdd jokaisen
tuotteen kohdalle ns. varastosaldon hélytysraja ja tulostaa listat josta 10ytyy hily-
tysrajan alla olevat tuotteet. Kyseinen ominaisuus on jddnyt huomaamatta, koska

asiaan el ole aikaisemmin perehdytty kunnolla.

Hilytysrajojen syottdminen vaatii tyolddn alkupanostuksen, koska rajat pitdd
suunnitella hyvin. Toisaalta alkutyon jdlkeen hélytysrajoja voidaan aina piivittdd
kun varastoon saapuu tavaraa tai aina kun huomataan ettd jonkun tuotteen kysyntd
nousee tai laskee. Lista kuitenkin nopeuttaa tilausten tekoa huomattavasti, joten
hilytysrajojen kdyttoonotto on kokeilun arvoinen asia. Ndin on myos kdynyt eli
Gamedogissa on aloitettu hilytysrajojen syottd ohjelmistoon. Prosessi on vield

pahasti kesken mutta kuitenkin kdynnissa.

ABC-analyysid olisi syytd myos kdyttdd enemmin, varsinkin kiireisind aikoina.
Laajan tuotevalikoiman vuoksi tulisi kuitenkin keskittyd tidrkeimpiin tuotteisiin,
joista valtaosa myynnistd muodostuu. 3000:n tuotteen kokonaisvaltainen hallinta
kahden henkilon voimin on erittdin haasteellista. ABC-analyysi kuitenkin osoitti,
ettd edellisend vuonna myyntitapahtumaa oli noin puolella tuotteista ja A-
ryhméén kuului reilut 300 tuotetta. Toki jos aikaa ja resursseja riittdad, valikoimaa
kannattaa ylldpitdi ja tarkastaa sd@nnollisesti, mutta varsinkin kiireisimpini aikoi-

na on syytd panostaa niihin tuotteisiin joilla on 100 %:sen varmasti kysyntéa.

Toimittajien valintaa tulee myos suunnitella. Kukaan ei ole toiminut tdysin kiitet-

tivisti ja uusillekin toimittajille saattaisi olla tarvetta.
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Hintakilpailu on kovaa, joten hintoihin tulee kiinnittdd huomiota, mutta myos pal-
veluntaso ja toimitusaika varsinkin pelituotteilla ovat tdrkeitd. Toimittajien taso
tarkasteltaessa on otettava huomioon kokonaisuus, eikd ainoastaan esimerkiksi
hinta. Toisaalta jos toimitusajat jatkuvat epavarmoina, tdmi on huomioitava omis-
sa ostotilauksissa ja ennakoitava menekkid tarkemmin. Yritykselld on kuitenkin
kiytossddn laaja ohjelmisto, jolla voi ja kannattaa seurata menekkejd halutuilta

ajanjaksoilta.

6 YHTEENVETO

Tutkimustavoitteena oli perehtyd Gamedog Oy:n ostoprosessiin ja 10ytdd tehosta-
via kehitysehdotuksia. Tutkimuksessa keskityttiin nimenomaan Gamedog Oy:n
tavarahankintoihin. Yrityksen pienen henkilomidrdn resurssit ovat rajalliset ja
alan kasvaessa ostoprosessia tulisi siis tehostaa. Ostotoimintaa kehitettiin erilais-
ten tyokalujen, kuten toimittaja-analyysin ja ABC-analyysin avulla. Eniten tutki-

muksessa hyodynnettiin kuitenkin omaa havainnointia.

Teoriaosuudessa kisiteltiin ostotoimintaa yleisesti sekd myos sen kehitystd. Osto-
prosessi kisiteltiin kohta kohdalta teoreettisesti, jotta myds case-osuudessa osat-
tiin késitelld ostoprosessin vaiheita kokonaisvaltaisesti. Teoriaosuudessa kisitel-

tiin myos ostotoiminnan kehittimisen tyokaluja.

Case-osuudessa esiteltiin Gamedog Oy:n tuotevalikoimaa ja ostotoimintaa ylei-
sesti. Toimialakatsauksen kautta pyrittiin esittelemiin alan ilmetti ja laatua. Eni-
ten painotettiin tavarahankintojen ostoprosessia. Ostoprosessi kdytiin ldpi kohta
kohdalta kuten teoriaosuudessa. Omaa havainnointia kdytettiin hyodyksi yksittais-
ten ostotilauksien tutkimisessa ja analysoinnista. Tarkempi tutkinta paljasti onnis-
tuneita pddtoksid, mutta myos kiireen aiheuttamia huolimattomuusvirheiti, joita

tulisi jatkossa vilttdd onnistuneita ostotilauksia tavoiteltaessa.
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Kehitysehdotuksia etsittdessd otettiin huomioon se, ettd yrityksessd tarkoitus on
jatkaa samoin resurssein. Jatkossa yrityksen olisi hyodyllistd kidyttdd tietojérjes-
telmid ja automatisointia mahdollisimman paljon hyvéksi. Kun ostotilaukset suo-
ritetaan kaikin puolin manuaalisesti, niithin kuluu paljon aikaa. Jarjestelmistd 16y-
detty ja aiemmin tdysin hydodyntdmittd jadnyt varastosaldojen hilytysrajan kdyttod
on yksi askel eteenpdin. Yrityksen olisi myds syytd kiyttidd perinteisid tyokaluja,
kuten ABC-analyysié jatkossa enemmaén. Suuren tuotevalikoiman hallinta edellyt-
tdd sitd, ettd osataan keskittyd tdrkeimpiin tuotteisiin ja ndin aikaa ei tuhlata tur-

hiin tuotteisiin. Tdmi on tehostamista parhaimmillaan.

Jatkotutkimuksena tille tyolle voitaisiin tutkia tarkemmin tavarantoimittajia. Toi-
mittajista suurin osa on tuttuja ja luotettavia, mutta jokaisen toiminnassa on ollut
valittamista. Jatkotutkimuksen aiheena voisi olla siis pelkédstidin toimittaja-
analyysi, jolloin aiheeseen perehdyttiisiin laajemmin. Tutkimuksen pohjana voisi
kdyttdd samoja arviointikriteereitd kuin tdssd opinnédytetyossi. Peli- ja tarviketoi-
mittajia on syytd jatkossakin tutkia erikseen, koska niiden toiminnassa ja vaati-
muksissa on selvid eroja. Kriteereistd hintaa tulisi jatkossakin painottaa eniten.
Palvelutason ja toimitusajan painotussuhdetta tulee jatkossa harkita. Tavarantoi-
mittajalta saatu hyvd palvelu helpottaa toki aina ostotoimintaa, mutta kilpailun
mahdollisesti kiristyessd toimitusaika- ja varmuus saattavat jatkossa nousta vieli-

kin tarkedampéén rooliin.
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