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Tässä opinnäytetyössä kartoitettiin ominaisuuksiltaan sopivin ja investointina 
kannattavin kaupallinen tarjouslaskentaohjelmisto lääketieteellisten laitteiden 
sopimusvalmistajalle. Opinnäytetyössä selvitettiin Excel-taulukoihin perustuvan 
tarjouslaskentaprosessin kehityskohdat. Kuvatun tarpeen perusteella tehtiin 
kansainvälinen 32 ehdokkaan laajuinen markkinakartoitus. 
Tarjouslaskentaprosessin kustannukset määriteltiin ja investoinnin 
kannattavuutta arvioitiin tuottolaskelmien ja ohjelmiston tarjoamien välillisten 
hyötyjen valossa.  
 
Tiedonlähteenä käytettiin tilaajayrityksen aiempaa tietojärjestelmien 
hankintakokemusta, yritysneuvontaa tarjoavien yhteisöjen tietoa sekä 
tietojärjestelmän hankintaa ja laskentatoimea käsitteleviä teoksia. Ohjelmiston 
loppukäyttäjät (3) kuuluivat opinnäytetyön ohjausryhmään, ja he osallistuivat 
määrittely-, validointi- ja päätöksentekoprosesseihin reaaliaikaisesti. 
 
Excel-taulukoihin perustuvan tarjouslaskennan merkittävimmäksi pullonkaulaksi 
osoittautui se, ettei laskettuja tarjouksia ja komponentteja voi hyödyntää 
tehokkaasti uudelleen. Määriteltyyn tarpeeseen löydettiin ohjelmisto, jonka 
vaikutuksesta laskentaan käytetty työaika laskisi n. 30 % ensimmäisten kahden 
tilikauden aikana. Resurssisäästöjen ja arvioidun kasvun perusteella laskettiin 
investoinnin takaisinmaksuajaksi 10 kk. Opinnäytetyön tuloksena 
tarjouslaskentajärjestelmä esitettiin hankittavaksi seuraavan tilikauden aikana. 
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In this bachelors thesis the main bottle necks in the EMS’ manual spread sheet 
–based quote process were diagnosed and an international IT-system survey 
was made for finding a cost effective IT-solution. Overheads for the quote pro-
cess were calculated and the profitability and the consequential benefits for the 
investment were evaluated.  
 
The major challenge in the manual spread sheet –based quote process is the 
lack of component re-use. In the survey, a Finnish quotation system was found 
and its effect in quote calculation work load was 30 %. 10-month reimbursement 
time was calculated based on savings in the work load and extra resources. As 
a result, the quotation system was suggested for purchasing.  
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LYHENTEET JA KÄSITTEET 

BOM Bill(s) of material; osaluettelo, joka sisältää tuotteen 

valmistukseen tarvittavat materiaalit 

CM Customer Management; asiakashallintaprosessi 

NPI (DNPI) (Design and) New Product Introduction; tuotteen 

tuotantoonsiirtoprosessi 

ERP  Enterprise resource planning; toiminnanohjaus, 

toiminnanohjausjärjestelmä 

MOQ Minimum order quantity; pakkauskoko, pienin tilattava 

määrä 

MRP Manufacturing resource planning; tuotannonohjaus, 

tuotannonohjausjärjestelmä 

PHK Perushankintakustannus; kertakustannus 

investointiajankohdan alussa 

PLM Product Life cycle Management; tuotteen elinkaaren 

hallinta 

RFI Request For Information; lisätietopyyntö, jolla kerätään 

tietoa toimittajan taustoista 

RFQ Request For Quotation; tarjouspyyntö, sopimuksen 

tekemistä edeltävä kehotus tarjouksen tekemiseen. 

SaaS Software as Service; pilvipalveluna toteutettu 

tietojärjestelmä 
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1 JOHDANTO 

Tietojärjestelmillä pyritään lisäämään prosessien tehokkuutta automatisoimalla 

aikaisemmin manuaalisesti tehtyjä työvaiheita. Tietojärjestelmien 

monimutkaisuus, käyttäjämäärät, keskinäiset riippuvuudet ja vaikutukset 

liiketoimintaan ovat moninkertaistuneet viimeisten parinkymmenen vuoden 

aikana. 

Opinnäytetyön Tilaaja on terveydenhuollon teknologiatuotteisiin keskittynyt 

sopimustuotekehitys ja -valmistusyhtiö, jonka asiakkaita ovat lääketieteen 

tekniikan alalla globaalisti tunnetut brändit. Tilaajan pyynnöstä yrityksen nimeä 

ei mainita tässä raportissa. Tilaajan arvomaailma perustuu pitkäjänteiseen ja 

jatkuvaan toiminnan kehittämiseen ja niiden arvojen mukaiseen toimintaan, 

jotka yhtiö on itselleen määrittänyt. Tilaajan tilikauden 2012 – 2013 pääteema 

on kannattavuus. (Laatukäsikirja.2013.) 

Tämä opinnäytetyö liittyy tilaajayrityksen tarjouslaskentaprosessin 

tehostamistarpeeseen, joka kirjattiin projektiehdotukseksi heinäkuussa 2012 

(liite 2). Tarjouslaskentaprosessissa määritetään hinta, jonka asiakas maksaa 

tuotteensa valmistuksesta.  

Projektiehdotuksen investointi-ideana esitettiin, että Excel-taulukkolaskentaan 

pohjautuvaa tarjouslaskentaa voitaisiin tehostaa ohjelmistolla, joka hankitaan tai 

valmistetaan itse. Kannattavuusteeman mukaisesti tehostamisella tarkoitetaan 

kustannussäästöä, laskelmien laadun parantamista ja prosessin sisäisten 

toimintamallien yhtenäistämistä. 

Projektiehdotuksen mukaan tarjouslaskennan tärkeimmät kehityskohdat liittyvät 

materiaalikustannusten määrityksessä tehtävään manuaaliseen työhön, joten 

opinnäytetyössä ei käsitellä katelaskentaan tai työmääräarvioihin liittyviä 

prosesseja. 

Tilaajan toiminnanohjausjärjestelmän (ERP) moduulien soveltuvuutta 

tarjousprosessin tarpeeseen arvioitiin vuonna 2012. Kartoituksen teki 

komponentti-insinööri, joka on yksi Tilaajan kolmesta tarjouslaskijasta. 
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Tuloksena todettiin, että ERP:n ominaisuudet eivät vastaa prosessin tarpeita, 

mutta käyttökokemuksien pohjalta todettiin, että tarpeeseen sopivia ohjelmistoja 

saattaisi olla markkinoilla. Projektiehdotuksen sekä alustavan kartoitustyön 

pohjalta Tilaajan tarve esiteltiin Oulun seudun ammattikorkeakoululla 

11.10.2012 opinnäytetyöaiheena. 

Opinnäytetyön päätarkoitus on etsiä ominaisuuksiltaan sopivin ja investointina 

kannattavin kaupallinen tarjouslaskentaohjelmisto Tilaajan tuotteen 

tuotantoonsiirto -prosessin (NPI) tarpeisiin.  

Opinnäytetyössä selvitetään Excel-taulukoihin perustuvan tarjouslaskennan 

pullonkaulat ja kuvataan ne. Kuvatun tarpeen perusteella tehdään 

kansainvälinen markkinakartoitus. Prosessin kustannukset määritellään ja 

kartoitettujen tarjouslaskentaohjelmistojen kannattavuutta arvioidaan 

investoinnin tuottolaskelmien ja sen tuomien välillisten hyötyjen valossa. 



 

 11 

2 TIETOJÄRJESTELMÄN KARTOITUSPROSESSI 

Tässä luvussa esitellään yrityksen tietojärjestelmähankinnan valmistelevat 

vaiheet. Tietojärjestelmällä tarkoitetaan tässä yhteydessä yrityksen tarpeeseen 

muunnettua valmisohjelmistoa tai räätälöityä ohjelmistoa. 

Kirjallisuudessa tietojärjestelmän kartoitukselle on olemassa useita variaatioita. 

Yhteneväistä eri menetelmille on, että onnistunut tietojärjestelmän kartoitus 

edellyttää huolellista suunnittelua, ammattitaitoisen ja monialaisen 

projektiryhmän kokoamista ja loppukäyttäjän aidon tarpeen sekä hankinnan 

liiketoiminnallisten vaikutusten ymmärtämistä.Tietojärjestelmäkartoituksen 

tarkoitus on etsiä yrityksen tarpeen – ja vain sen – täyttävä ohjelmisto. 

2.1 Vaatimusmäärittely 

Vaatimusmäärittelyssä tarkennetaan syyt hankinnalle sekä tarpeet, jotka 

hankinnan tulee täyttää. Vaatimusmäärittelyn (requirements specification) 

synonyymeinä käytetään kirjallisuudessa termejä analyysi ja määrittely. 

Käytännössä vaatimusmäärittelyn tehtävä on projektin tarpeellisuuden ja 

toteuttamiskelpoisuuden selvittäminen, tavoitteiden ja vaatimusten asettaminen 

sekä ratkaisumallin laatiminen. Vaatimusmäärittelyssä keskitytään siihen, mitä 

järjestelmältä vaaditaan, eikä siihen, miten se toimii teknisesti. (Kalliala – 

Kaskela 2005; Haikala – Märijärvi 2006, 78.) 

Vaatimusmäärittelyn toteuttaa ongelmakentän tuntevista osaajista muodostuva 

projektiryhmä. Ryhmän jäseniksi valitaan henkilöitä jokaiselta yrityksen 

liiketoiminta-alueelta, jota hankinta koskee. Avainhenkilöitä ovat loppukäyttäjät, 

joille hankintaprosessissa etsitään työkalua. Vaatimusmäärittelyssä on tärkeää, 

että loppukäyttäjää ei kuormiteta toteutuksen yksityiskohdilla, vaan kuvataan 

käyttäjän ongelman ratkaisemiseksi suunniteltu järjestelmä nimenomaan 

käyttäjän kannalta tarkasteltuna. (Haikala – Märijärvi 2006, 62; Keet 2012.) 

Projektipäällikkö koordinoi tarvekartoitusprosessia, toimii yhteyshenkilönä 

toimittajien ja projektiryhmän välillä ja ohjailee valintaprosessia. Suurissa 

hankintaprosesseissa projektipäälliköksi valitaan yleensä taloushallinnon 
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järjestelmäasiantuntija tai palkataan esimerkiksi konsultti hoitamaan vastuullista 

tehtävää. (Keet 2012.)  

Nykytilanne ja nykyprosessit sekä niiden ongelmat tulee tunnistaa ja mallintaa. 

Tarpeita kartoitettaessa tulisi huomioida tietojärjestelmien vaikutus myös 

sidosryhmiin, kuten asiakkaisiin ja toimittajiin, vaikka itse tarve ei niihin 

suoranaisesti liittyisikään. (Kalliala – Kaskela 2005.)  

Vaatimuksia ja niiden liittymistä ohjelmistovaatimuksiin voidaan kartoittaa ja 

kuvata niin sanottujen käyttötapausten avulla. Käyttötapaukset kuvaavat 

käyttäjien ja järjestelmän vuorovaikutusta, ja niiden avulla liitetään 

asiakasvaatimukset käyttöympäristöön. Käyttötapauksien toimintaperiaate on 

yksinkertainen – niillä kuvataan järjestelmän toiminnallisuus joukkona 

järjestelmän käyttäjien sillä suorittamia tapahtumaketjuja. 

Käyttötapauskaavioissa, joita kutsutaan kirjallisuudessa myös yleiskuvaukseksi, 

kuvataan käyttötapausten ja käyttäjäroolien yhteys mahdollisimman 

yksinkertaisella tasolla. Toimiva käyttötapauskaavio on looginen, 

yksinkertainen, ohjelmiston päätoiminnot kuvaava A4-kokoinen esitys. (Haikala 

– Märijärvi 2006, 78.) 

Graafisten järjestelmäkuvauksien tuottaminen tarjouspyynnön liitteeksi ei 

kuitenkaan ole itseisarvo. Tekstimuotoinen määrittely voi joissain tapauksissa 

tuottaa helpommin ymmärrettävän lopputuloksen. (Tietotekniikan liitto 2005.)  

2.2 Toimittajien kartoitus 

Toimittajien kartoitus alkaa suuremman joukon (noin 15 ehdokasta) 

kartoituksesta. Kartoituksen tarkoitus on kerätä ehdokkaita niin sanotulle pitkälle 

listalle. Olennaista on, että tiedonhaku on riittävän kattava eikä potentiaalisia 

vaihtoehtoja jää haun ulkopuolelle. Haussa löytyneet tuntemattomat toimijat 

saattavat yllättää, eikä toimittajan tunnettuus saa vaikuttaa karsintaan. 

Toimittajan nimekkyys ei välttämättä takaa sitä, että tuote on parempi. (Keet 

2012.)  

Toimittajille lähetetään tarjouspyyntö (RFQ), joka on tiivistetty esitys yrityksen 

tarpeesta ja hankinnan vaatimuksista. Dokumentti on tyypillisesti kaksi sivua 
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pitkä. Laajoissa hankinnoissa vaatimusmäärittelyssä todetut tarkennukset 

lisätään tarjouspyynnön liitteiksi, joita voi olla jopa 200. Tarjouspyynnön (RFQ) 

tulee sisältää kattavan yleiskuvauksen lisäksi ohjelmiston 

järjestelmävaatimukset ja alustava aikataulu. Hankintabudjettia ei yleensä liitetä 

mukaan tarjouspyyntöön. Tarjoajan alustavan hinnan osumista suurin piirtein 

oikealle alueelle voidaan pitää yhtenä valinnan kriteerinä Tarjoajille tulee antaa 

riittävästi aikaa tarjouksen laatimiseen. Hankinnan laajuudesta riippuen aika voi 

olla n. 2 viikkoa. (Tietotekniikan liitto 2005; Kalliala – Kaskela 2005.) 

2.3 Tarjousten vertailu 

Vertailussa karsitaan pois ensin ne toimittajat, jotka eivät täytä yrityksen 

asettamia toimittajavaatimuksia. Jäljelle jääneisiin tarjouksiin tutustutaan 

itsenäisesti ja huolellisesti, minkä jälkeen toimittajavaihtoehdot pisteytetään ja 

asetetaan paremmuusjärjestykseen. (Tietotekniikan liitto 2005.)  

Arviointikriteerejä voivat olla: 

 toimittajan käsitys hankinnasta, yrityksen tilanteesta ja toimialasta 

 tarjouksen yksityiskohtaisuus ja laatu, yrityksen ongelman 

ymmärtäminen 

 tarjotut ratkaisut ja palvelut 

 toimittajan osaaminen 

 kokonaistoimitussuunnitelma 

 projektiorganisaatio ja -suunnitelma, projektin läpivientikyky ja 

johtaminen 

 hinnat, hinnoittelumallit ja veloitukset 

 sopimusehdot 

 maksuehdot, -aikataulu ja toimituskyky 

 ylläpidon saatavuus 

 omistus ja -tekijänoikeuskysymykset 

 takuu. (Kalliala – Kaskela 2005). 

Pisteytys on vain arviointikeino, eikä sen perusteella yleensä voi suoraan tehdä 

lopullista päätöstä. Henkilökohtaisilla tapaamisilla voidaan selvittää toimittajan 
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perehtyneisyys ja toimittajan yhteyshenkilön osaaminen. Toimiva henkilökemia 

takaa jouhevan yhteistyön toimittajan kanssa. Toimittajan referenssit kertovat 

toimittajan kokemuksesta vastaavanlaisissa projekteissa ja kuinka niissä on 

onnistuttu. Tarjottuihin ohjelmistoihin voidaan tutustua tarkemmin esimerkiksi 

toimittajien verkkosivuilla olevien demonstraatioversioilla. Ohjelmistojen 

koekäyttö on työläs tapa tutustua tuotteeseen, mutta sillä voidaan pienentää 

hankinnan riskiä. Esittelytilaisuus kannattaa järjestää erityisesti loppukäyttäjiä 

varten, jotta tuotetta päästään kokeilemaan käytännössä. Loppukäyttäjät ovat 

parhaita arvioimaan ohjelmiston puutteita ja kehityskohtia. (Kalliala – Kaskela 

2005.) 

Joskus vertailussa ei löydetä selkeästi parasta tarjousta, ja usein lähetetty 

tarjous vaatii tarkennuksia. Tämän takia voidaan valita toimittajia 

jatkoneuvotteluihin tai pyytää tarkentavia tarjouksia. (Tietotekniikan liitto 2005.) 
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3 TIETOJÄRJESTELMÄN HANKINTA 

Jotta luotettava hankintapäätös voidaan tehdä, luvussa 2 esiteltyjen 

arviointiperusteiden lisäksi täytyy laskennallisesti todentaa hankinnan 

konkreettinen rahallinen hyöty sekä arvioida vaikeammin laskettavia välillisiä 

hyötyjä.Tietojärjestelmähankinnan tavoitteena on kannattavuus, mikä 

yksinkertaistettuna tarkoittaa sitä, että tietojärjestelmäinvestointi tuo aikaa 

myöten enemmän rahaa takaisin kuin mitä siihen on sijoitettu. (Yritys-Suomi 

2013.) 

3.1 Tietotekniikka investointina 

Investointi on suppeimmassa merkityksessään pääoman eli tuotantovälineiden 

tai maan hankintaa tuotantoa varten. Investoinnin tavoitteita ovat esimerkiksi 

tuotannon tehostaminen, työnteon helpottaminen ja ympäristökuormituksen 

vähentäminen. Investointi on yleensä suuri sijoitus, jonka oletetaan maksavan 

itsensä pitkällä aikavälillä takaisin. Investointilaskelma on investoinnin pitoajalle 

ulottuva laskelma, jolla pyritään selvittämään investointihankkeen edullisuus. 

(Neilimo – Uusi-Rauva 2007, 213.) 

Perusajatus on, että tietotekniikkainvestoinneilla lisätään tehokkuutta ja 

tuottavuutta automatisoimalla aikaisemmin manuaalisesti tehtyjä työvaiheita. 

Tietotekniikan investointi poikkeaa muista investoinnista siten, että 

tuottovaikutukset jakaantuvat laajasti yrityksen eri prosesseihin. 

Tietotekniikkahankintaa tulisi lähestyä samoista lähtökohdista kuin esimerkiksi 

tilanteessa, jossa yrityksen käyttöön kartoitetaan uusia tiloja, uusitaan 

tuotannon laitteistoa tai arvioidaan henkilöstön tarvetta esimerkiksi kilpailuedun 

saavuttamiseksi markkinoilla. Tietotekniikkainvestoinnin erona on kuitenkin sen 

vaikutus koko yritykseen, joten investoinnin hyötyjä pitäisi pystyä arvioimaan 

myös muilta osin kuin rahallisesti. (Kalliala – Kaskela 2005.) 

Yrityksen kannattavuuden kannalta on merkityksellistä fokusoida toiminnot 

ydinosaamisalueelle. Ohjelmiston hankintapäätös edellyttää Make or Buy 

(ostaa-valmistaa / ulkoistaa vai ei) -päätöksentekoa. Make or Buy on vakiintunut 

englanninkielinen termi, joka jätetään usein suomentamatta. Make or Buy 
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päätöksenteolla arvioidaan, onko tuote tai palvelu kannattavampaa toteuttaa 

yrityksen sisäisiä resursseja hyödyntäen vai ulkoistamalla toteutus toiselle 

toimijalle. (Westerlund 2009.) 

3.2 Investointilaskelmat 

Investointilaskelmien avulla voidaan arvioida suunnitellun investoinnin 

kannattavuutta tai verrata investointivaihtoehtoja keskenään. Hankinnan 

kokonaiskustannuksia (lisenssien hinta, asennuskustannukset ja 

ylläpitokustannukset) voidaan verrata kustannussäästöihin, joita prosessin 

suoraviivaistuminen saa aikaan. Taulukossa 1 esitellään tietojärjestelmän 

perushankintakustannuksia (PHK) sekä hankinnasta aiheutuvia juoksevia 

kustannuksia (JK). 

TAULUKKO 1. Tietojärjestelmähankinnan kustannukset (Kalliala – Kaskela 

2005) 

 

Yleisiin investointien kannattavuuden peruslaskentamenetelmiin lukeutuvat 

nettonykyarvo-, annuiteetti- ja sisäisen korkokannan menetelmät. Pääoman 

tuottoaste- ja takaisinmaksuajanmenetelmä ovat yksinkertaistettuja 

laskentamenetelmiä. Yleisesti käytetyin on takaisinmaksuajan menetelmä, 

jonka kiistaton etu on laskennan yksinkertaisuus. Takaisinmaksuajan 

menetelmässä lasketaan, kuinka monessa vuodessa investoinnin nettotuotto 

kattaa investoinnin perushankintakustannuksen. Laskentamallissa ei oteta 

huomioon rahan arvon muuttumista eikä investoinnin tuottoa takaisinmaksuajan 

jälkeen. (Neilimo –Uusi-Rauva 2007, 213.) 

IT-investoinnin hyödyt voidaan jakaa suoriin ja aineettomiin hyötyihin. Suorat 

hyödyt (taulukko 2) ilmenevät esimerkiksi henkilöstöresurssia säästävinä 

Kustannuksen laji Hankintaprosessin vaihe Selite

PHK Valmistavat tehtävät Vaatimusmäärittely, resursointi

PHK Projektin osto ja käynnistys
Tarjouspyynnöt, toimittajan valinta, 

sopimukset

PHK Projektin läpivienti
Projektiin käytettävä sisäinen työ, 

laitteistot, toimittajan työ

PHK Ohjelmiston käyttöönotto ja läpivienti
Koulutus, käyttöönottomaksut, 

lisenssimaksut

JK Ohjelmiston ylläpito, ylläpitomaksut ja jatkokehitys
Vuosittaiset ylläpitomaksut toimittajalle, 

oma ylläpitotyö, jatkokehitystyö
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vaikutuksina, jotka voidaan määritellä rahallisesti. Aineettomiin hyötyihin 

voidaan laskea investoinnin välilliset vaikutukset, kuten parempi työmoraali ja 

joustavuuden lisääntyminen. (Kalliala – Kaskela 2005.) 

TAULUKKO 2. Tietojärjestelmähankinnan suoria ja aineettomia hyötyjä (Kalliala 

– Kaskela 2005). 

 

3.3 Päätöksentekoprosessi 

Toimittajakartoituksen ja laskelmien jälkeen päädytään parhaan ehdokkaan 

valintaan. Päätöksen tavoitteena on yksimielisyys ja tukena käytetään 

informaatiota tarjouksista tehdyistä pisteytyksistä, toimittajien vahvuuksista ja 

heikkouksista, tarkennetuista tarjouksista sekä valintaryhmässä syntyneistä 

mielikuvista toimittajista. Yrityksen kannalta paras vaihtoehto esitellään 

tiivistetysti investoinnin tuottolaskelmineen yrityksen johoryhmälle, jonka jälkeen 

tietojärjestelmähankinta joko tehdään tai ei tehdä. (Kalliala – Kaskela 2005; 

Tilaajan yritysratkaisujohtaja 2013.) 

Suorat hyödyt Aineettomat hyödyt

kustannussäästöt päätöksenteon nopeutuminen

henkilöstösäästöt parempi työmoraali

huoltokustannusten väheneminen virheiden väheneminen

pääoman kiertonopeuden kasvaminen parempi palvelutaso 

markkinaosuuksien muutos joustavuuden lisääntyminen

ansaintalogiikan muuttuminen 

uudet liiketoimintamallit
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4 TAVOITTEET JA MENETELMÄT 

Tässä luvussa esitellään opinnäytetyön osatavoitteet ja menetelmät niiden 

täyttämiseksi. Rakenteen selkeyttämiseksi opinnäytetyö jaettiin esitutkimus-, 

selvitys- ja toteutusvaiheisiin (kuva 1). 

Esitutkimus

Selvitys

Toteutus

1. 

Prosessin 

vaiheet

2. 

Kustannuslaskelmat

3. 

Vaatimus

määrittely

4.

Vaatimusmäärittelyn 

dokumentointi

5.

Toimittajien 

kartoitus

6.

Toimittajien 

Karsinta

7.

Toimittaja- 

valinta

8.

Make- or 

buy päätös

9.

Investointil

askelmat
Tulos

7.1

Validointi

 

KUVA 1. Opinnäytetyön vaihejako 

Prosessin päätavoitteena on esittää Tilaajalle paras kaupallinen 

tarjouslaskentaohjelmisto investoinnin tuottolaskelmineen.Tavoitteiden ja 

menetelmien kuvaus alkaa projektin lähtötilanteen määrittelyllä.  

4.1 Lähtötilanne ja tarve 

Liitteen 2 mukainen projektiehdotus, joka on myös opinnäytetyön toimeksianto, 

perustuu Tilaajan tekemään alustavaan tiedonkeruuseen ja tarvekartoitukseen. 

Tilaajan strategian mukaiset edellytykset hankinnalle on todettu ennen 

kartoitusprosessin käynnistämistä. 

Yritysratkaisujohtajan mukaan tarjouslaskijat joutuvat tekemään ylitöitä. 

Prosessin kehittämiselle on aito tarve ja uudistaminen olisi pitänyt tehdä jo 

aikaisemmin.  
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Lähtötilanteessa hankintaprosessille oli määritelty projektiryhmä. 

Projektiryhmän kokoonpano on esitetty taulukossa 3. Projektiryhmän ohjaaja, 

johdon edustaja ja asiantuntijat muodostavat projektin ohjausryhmän. 

TAULUKKO 3. Ohjausryhmän kokoonpano 

 

Tilaajan yritysratkaisujohtajalla on usean vuoden kokemus vastaavanlaisien 

prosessien läpiviemisestä. Hän toimii opinnäytetyön Tilaajan yhteyshenkilönä ja 

ohjeistaa projektin eteenpäin viemisessä aiempien kokemusten valossa. 

NPI-prosessin komponentti-insinööri teki vuonna 2012 alustavan lisämoduulin 

kartoituksen tarjousprosessin tehostamiseksi. Kartoituksessa selvisi, että 

lisämoduuli ei ole tarpeeksi joustava tehokkaaseen tarjouslaskentaan. 

Kartoitustyön perusteella esitetään hypoteesina, että markkinoilla on tarpeen 

täyttävä tuote. 

4.2 Esitutkimusvaihe 

Esitutkimusvaihe esitellään kaaviomuodossa kuvassa 2.  

Esitutkimus
1. 

Prosessin 

vaiheet

2. 

Kustannuslaskelmat

3. 

Vaatimus

määrittely

4.

Vaatimusmäärittelyn 

dokumentointi

 

KUVA 2. Esitutkimuksen vaihejako 

Tarjousprosessiin ja NPI:n toimintamalleihin tutustutaan käytännössä ja 

todetaan kannattavuuden kannalta kriittisimmät pullonkaulat. Tilaajan 

prosesseihin tutustutaan uuden henkilön perehdytyksessä sekä 

ohjausryhmänpalavereissa. 

Rooli hankintaprosessissa Prosessi Titteli

Projektipäällikkö - Projektityöntekjiä

Ohjaaja ERP/IT Yritysratkaisujohtaja

Johdon edustaja CM Asiakkuuspäällikkö

Asiantuntija NPI Komponentti-insinööri

Asiantuntija NPI Tuotantoinsinööri

Asiantuntija NPI Ostaja
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Prosessin vaiheiden selvittämisen työkaluna käytetään käyttötapauskaaviota, 

joka laaditaan prosessikaaviomuodossa. Käyttötapauskaaviossa hahmotellaan 

toimijoiden ja toimintojen suhdetta. 

Tarjouslaskennan kiinteät palkkakustannukset arvioidaan mahdollisimman 

tarkasti, jotta ohjelmistoninvestoinnin tuotto, eli työajan säästö, voidaan 

määritellä uskottavasti. 

Henkilöstön palkkatiedot, laskettavien tarjousprojektien määrä ja muut 

prosessia kuvaavat Tilaajan kannalta riittävällä tarkkuudella määriteltävät 

tunnusluvut kerätään haastattelemalla Tilaajan avainhenkilöitä.  

Tarjouslaskentaan käytettävän työajan selvittämiseksi teetetään kysely 

tarjouslaskijoille. Kyselyn perusteella selvitetään, mitkä käytännön muuttujat 

vaikuttavat eniten aika-arvioon eri tarjouslaskentaprojektien välillä.  

Opinnäytetyössä syvennytään Excel-taulukoihin perustuvan tarjouslaskennan 

kehityskohtiin. Tuottavuuden kannalta tarjouslaskennan kriittisimmät 

pullonkaulat selvitetään haastattelemalla prosessin työntekijöitä 

ohjausryhmäpalavereissa. Keskusteltaessa ohjelmiston vaatimuksista 

keskitytään alkuvaiheessa kysymykseen ”mitä ohjelmiston pitää tehdä?” 

Pullonkaulojen selvittämiseksi tarjouslaskijoille teetetään käyttötapausten 

pohjalta kysely, jonka avulla todetaan tarjouslaskentaprosessin vaiheiden 

kuormittavuus. edelliseen kappaleeseen 

Tilaajan tarve sekä Tilaajan tarpeen täyttävän ohjelmiston vaatimukset 

ohjelmistojen vertailun pohjaksi kuvataan vaatimusmäärittelydokumenttiin. 

Vaatimusmäärittelyn apuna käytetään käyttötapauskaaviota, jossa kuvataan 

ympäristön ja ohjelmiston välisiä suhteita. 

Ohjelmiston vaatimusmäärittely koostetaan käyttäjien antaman tiedon 

perusteella. Vaatimusmäärittelyssä kuvataan Tilaajan tarpeet mahdollisimman 

tarkasti ja sen avulla ongelmakenttä kuvataan ohjelmistoehdokkaiden 

edustajille. Dokumentti vastaa kattavasti laatimisajanhetkellä esitettyyn mitä 

Tilaaja haluaa -kysymykseen, koska vastaanottajat ovat ongelmakentän 

tuntevia ratkaisumyyjiä. Vaatimusmäärittelydokumentti ei ota kantaa miten 
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ohjelmiston tulisi Tilaajan ongelma ratkaista. Dokumenttiin palataan 

validointivaiheessa, kun tarkastellaan, miten ohjelmisto täyttää sille asetetut 

vaatimukset. 

4.3 Selvitysvaihe 

Selvitysvaihe esitellään kaaviomuodossa kuvassa 3.  

6.1

Esitietoihin 

pohjautuva 

karsinta

6.2

Toimittajan 

arvioon 

pohjautuva 

karsinta 6.3

Kokeiluversioihin 

pohjautuva 

karsinta
6.4

Käyttäjäkyselyyn 

pohjautuva 

karsinta

Selvitys

Tarjouskysely KäyttäjäkyselyLisätietopyyntö

5

Toimittajien 

kartoitus

 

KUVA 3. Selvityksen vaihejako 

Spesifioinnin perusteella tehdään kansainvälinen markkinakartoitus ja 

arvioidaan mahdollisuuksia Tilaajan tarpeen kannalta. Ohjelmistoehdokkaat 

etsitään internet-haulla. Ehdokkaat yhteystietoineen taulukoidaan.Karsinnan 

tarkoitus on helpottaa päätöksentekoprosessia. Karsinta porrastetaan neljään 

vaiheeseen  

Esitietoihin pohjautuvassa karsinnassa listatuille ehdokkaille lähetetään 

lisätietopyyntö, jonka avulla kerätään tietoa toimittajien yleisestä 

palvelualttiudesta ja aktiivisuudesta. 

Toimittajan arvioon pohjautuvassa karsinnassa potentiaalisille (noin 10) 

ehdokkaalle lähetetään vaatimusmäärittely ja tarjouspyyntö. Toimittaja arvioi 

tuotteen soveltuvuutta Tilaajan tarpeeseen tuotteen ominaisuuksien kannalta. 

Soveltuvuuden lisäksi arvioidaan tuotteen integroitavuutta ja lisenssien 
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hinnoittelua. Tarjouspyyntö on taulukko, johon ohjelmistoedustaja rastittaa ne 

ominaisuudet, jotka tuotteessaan ovat. Vastaanotetut tarjouspyynnöt 

pisteytetään ja ehdokkaat laitetaan paremmuusjärjestykseen. 

Kokeiluversioihin pohjautuvassa karsinnassa tuotteiden demoversiot 

katselmoidaan tärkeimpien käyttötapausten pohjalta.  

Käyttäjäkyselyyn pohjautuvassa karsinnassa potentiaalisimmat ohjelmistot, joita 

on noin viisi kappaletta, katselmoidaan esittelytilaisuuksissa, joissa käyttäjät 

ovat mukana. Käyttäjille teetetään henkilökohtainen kysely, jossa ohjelmistojen 

toiminnallisuudet arvioidaan työn helpottavuuden näkökulmasta. Ohjelmistot 

pisteytetään kyselyn perusteella. Pisteytyksessä huomioidaan 

esitutkimusvaiheessa selvitettävä prosessin käyttötapausten priorisointi.  

4.4 Toteutusvaihe 

Toteutusvaihe esitellään kaaviomuodossa kuvassa 4.  

Toteutus
7.

Toimittajav

alinta

8.

Make- or 

buy päätös

9.

Investointil

askelmat
Tulos

7.1

Validointi

 

KUVA 4. Toteutuksen vaihejako 

Toimittajien kanssa neuvotellaan tuotteiden hinnoittelusta, tutustutaan 

referensseihin ja keskustellaan käyttöönottoprosessin vaiheista. Parhaiden 

ohjelmistoratkaisujen hyödyt, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat arvioidaan 

alkuperäisen tehostamistarpeen näkökulmasta. Tilaajan IT-infrastruktuuri on 

kuvattu ennakkoon. Yritysratkaisujohtajan ammattitaitoa hyödynnetään 

integroitavuuteen liittyvissä kysymyksissä. 
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Ohjelmistoehdokkaat katselmoidaan uudelleen ja tarkennetaan ensimmäisessä 

katselmoinnin perusteella auki jääneitä kysymyksiä.  

Lopullinen valinta tehdään kartoitus- ja toteutusvaiheessa saadun 

kokonaiskuvan perusteella. Tarjouslaskijoiden kokemukset sekä 

henkilökohtaisen kyselyn tulokset ovat päätöksenteon tärkeimmät kriteerit. 

Päätöksenteossa huomioidaan toimittajien arviot käyttöönottoprosessista, sekä 

investoinnin hinta. Ohjelmiston ominaisuuksia verrataan alkuperäiseen 

vaatimusmäärittelyyn validointivaiheessa. 

Investoinnin kannattavuus arvioidaan investoinnin takaisinmaksuajan 

perusteella. Laskelman tarkoitus on tiivistää kartoitusprojekti luvuiksi, joiden 

perusteella voidaan todeta, onko ohjelmistoinvestointi kannattava ratkaisu 

Tilaajan kehitystarpeeseen. Laskelmien pohjana käytetään 

esitutkimusvaiheessa laskettavia tarjousprosessin kiinteitä palkkakustannuksia 

sekä toimittajan tarjoushintoja.  



 

 24 

5 ESITUTKIMUKSEN TULOKSET 

Tässä luvussa kuvataan Tilaajan tarjousprosessin vaiheet tarjouslaskijoiden 

tekemän tiedonkäsittelytyön näkökulmasta. 

5.1 Tarjousprosessin vaiheiden selvittäminen 

Tarjousprosessi ja ympäröivät järjestelmät kuvataan yleisellä tasolla 

prosessikaaviossa liitteessä 3. Esimerkkituotteeseen Product XYZ pohjautuva 

käyttötapausten kuvaus on esitetty liitteessä 9. Prosessin vaiheet määritettiin 

kolmessa yhteispalaverissa, joissa käyttäjät esittelivät prosessin tarjouksen 

saapumisesta valmiin tarjouksen lähettämiseen.  

5.1.1 Asiakasprojektin sopivuuden arviointi ja vuosimenekkiennuste 

CM arvioi asiakkaalta saadun tarjouspyynnön Tilaajan strategian kannalta. Jos 

asiakasprojekti soveltuu Tilaajalle, CM sopii NPI:n kanssa tarjouksen 

erityisvaatimuksista, resurssista ja aikataulutuksesta. (Tilaajan Laatukäsikirja 

2013.) 

CM arvioi tuotteiden vuosimenekkimäärän asiakkaan kanssa tapauskohtaisesti. 

Vuosimenekin määrää ensisijaisesti markkinatilanne, mutta joskus 

valmistusmäärä on hyödyllistä optimoida esimerkiksi nimikkeiden 

minimimyyntierien mukaisesti. Tuotteen vuosimenekin määrää aina 

asiakas.(Tilaajan asiakkuuspäällikkö 2012.)  

Tuotteen vuosimenekki tarkoittaa käytännössä arviota tuotteen 

valmistusmäärän suuruudesta. Yleisesti asiakas on kiinnostunut tuotteen 

valmistuksen loppuhinnasta esimerkiksi 20 kappaleen prototyyppierälle sekä 

1000, 2000 ja 10 000 kappaleen tuotantoerille. 

5.1.2 Tarjouspyyntö, osaluettelo ja nimike 

Asiakkaalta vaaditaan Excel-muotoinen tarjouspyyntö, joka sisältää kaikki 

tuotteen valmistukseen tarvittavat materiaalit eli nimikkeet (kuva 5). Excel-

taulukko sisältää osaluetteloita, jotka yleisesti on tallennettu omiksi 
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välilehdikseen tiedoston sisällä. Yhdessä osaluettelossa on esimerkiksi yhden 

Tilaajalla valmistettavan piirikortin valmistukseen tarvittavat materiaalit 

(nimikkeet) ja niiden tuotekohtaiset tiedot.  

Tarjouspyyntö Osaluettelo Nimike

RFQ BOM Item

 

KUVA 5. Tarjouspyynnön rakenne (periaatekuva) 

Yleisesti nimikkeet jakautuvat kahteen eri kategoriaan: elektroniikan 

komponentteihin ja mekaniikkanimikkeisiin. Elektroniikan komponentteja ovat 

esimerkiksi vastukset ja kondensaattorit, mekaniikkanimikkeitä teräsvaijerit, 

mutterit ja kotelot. 

Tarjouspyynnön sisällä yhdestä nimikkeestä on tyypillisesti mainittu asiakkaan 

käyttämä tuotenumero, valmistajan käyttämä tuotenumero, tuotteen lukumäärä 

yhdessä piirikortissa, tekniset ominaisuudet ja kokoonpanokuvaan liittyvä 

referenssinumero. Asiakkaan todellisesta tarjouspyynnöstä on esimerkki 

taulukossa 4. Valmistajaa tai toimittajaa ei mainita, mikäli sillä ei ole asiakkaan 

kannalta merkitystä.  

TAULUKKO 4. Esimerkki käsittelemättömästä osaluettelosta (2 nimikettä) 

 

Materiaalinimikkeiden määrä yhdessä Excel-tiedostossa vaihtelee 15:sta 

useaan sataan kappaleeseen. Suurimmissa asiakasprojekteissa Excel-tiedosto 

saattaa kasvaa tuhansien nimikkeiden eli rivien pituiseksi.  

  

REFERENCE QTY CUSTOMER CODE SPECIFICATION MANUFACTURER / SUPPLIER

R37 R312 2 100640 RESISTOR 68k 1% 200PPM 50V 63mW 0402 Murata: NCP1812d234653RB

R126-R128 3 100719 NTC THERMISTOR 10k 1% 0603
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Usein tuotteessa tarvitaan monta samantyyppistä piirikorttia. Piirikorteissa 

suositaan usein saman valmistajan komponentteja, jolloin sama nimike saattaa 

esiintyä tarjouspyynnön sisällä useaan kertaan. Tällöin puhutaan 

monitasoisesta tarjouspyynnöstä (kuva 6). 

 

KUVA 6. Monitasoinen tarjouspyyntö (periaatekuva) 

5.1.3 Nimikkeiden lajittelu 

Monitasoisen tarjouspyynnön tapauksessa osaluettelot yhdistetään yhdelle 

välilehdelle ja päällekkäisten nimikkeiden lukumäärät summataan (kuva 7). 

Yhdistelyssä käytetään yleisesti kopioi-liitä-menetelmää ja virheentarkistus 

suoritetaan manuaalisesti. 

 

KUVA 7. Nimikkeiden lajittelu (periaatekuva) 
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5.1.4 Valmistettavan tuotteen omakustannehinta 

Yhden elektroniikan komponentin osalta materiaalikustannus muodostuu 

toimittajan hinnasta kerrottuna menekin mukaisella kokonaismäärällä. 

Nimikkeiden määrän kasvaessa suhteellinen materiaalikustannus yleensä 

laskee.Toimittajien kiinteät materiaalialennukset neuvotellaan toimittajien 

vuosikatselmoinneissa, eikä niitä käsitellä tässä opinnäytetyössä. 

Mekaniikkanimikkeen materiaalikustannus sisältää tilanteesta riippuen myös 

kolmannen osapuolen valmistushinnan. Molemmissa tapauksissa 

materiaalikustannus on ostonimikkeen arvonlisäveroton omakustannehinta 

toimitettuna tuotantoyksikköön. 

Hintaedun takia nimikkeiden omakustannehinnan määrityksessä tärkeää 

selvittää, onko Tilaaja aiemmin käyttänyt tiettyä nimikettä ja voidaanko näin 

ollen saavuttaa suuremman volyymin hintaetu.  

Nimikehistorian hakuprosessi alkaa nimikkeen komponenttityypin 

tunnistamisella (resistori, kondesaattori…) Kondensaattoriluokasta etsitään 

tilannekohtaisesti sopivilla hakukriteereillä asiakkaan tarkoittaman nimikkeen 

tiedot.Kuvassa 4 on suoritettu tietokantahaku kondensaattorille, jonka 

kapasitanssi on 22 nF ja maksimi jännitekesto 630 V.  

 

KUVA 8. Esimerkkihaku tietokannasta  

Haussa nimikkeelle etsitään toimittaja ja tapauskohtaisesti muita tarvittavia 

tietoja, kuten tekninen suorituskyky. Mekaniikkanimikkeille saatetaan liittää 
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tarvittavia dokumentteja, kuten teknisiä piirroksia, joiden sijainti on osoitettu 

nimiketietokannassa. 

Haku toistetaan jokaisen löytyneen komponentin osalta ERP: n tietokannasta ja 

nimikkeelle haetaan hintatiedot sekä toimittajan määrittelemä pienin 

mahdollinen tilauserä, MOQ. ERP:n tilaushistorian perusteella todetaan, onko 

nimiketiedot ajan tasalla.Toimittaja, nimikkeen omakustannehinta ja MOQ 

kopioidaan Excel-tiedostoon uusiksi sarakkeiksi.  

Ne nimikkeet, joille ei Tilaajan historiasta löydy edellisessä kappaleessa 

esiteltyjä tietoja, käsitellään erikseen. Nimikkeet siirretään irralliseen taulukkoon 

ja rivitiedot päivitetään esimerkiksi komponenttikatalogeista saaduilla 

toimittajatiedoilla. Nimiketaulukot lähetetään toimittajakohtaisesti täytettäviksi. 

Prosessia nimitetään toimittajan tarjouskyselyksi. Toimittajan vastausaika 

vaihtelee nimikkeiden määrästä riippuen viikosta kahteen viikkoon. Niin kutsutut 

valmiit nimikkeet on esitelty taulukossa 5. 

TAULUKKO 5. Valmiit nimikkeet  

 

5.1.5 Tuotteen kustannuslaskelma 

Täytetyt nimiketiedot siirretään takaisin alkuperäiseen taulukkoon ja 

osaluetteloiden kokonaishinta lasketaan eri valmistusmäärille (taulukko 6). 

Kustannuslaskelma tallennetaan verkkolevylle jatkotoimia varten. 

TAULUKKO 6. Kustannuslaskelma 

 

NPI:n laskelmat katselmoidaan, minkä jälkeen CM valmistelee 

kustannuslaskelmien pohjalta tarjouksen ja neuvottelee siitä asiakkaan kanssa. 

QTY OWN CODE CUSTOMER CODE SPECIFICATION MANUFACTURER / SUPPLIER á PRICE 

/ 2000

á PRICE 

/ 5000

á PRICE 

/ 10000

MOQ

20000 RE1100 100640 RESISTOR 68k 1% 200PPM 50V 63mW 0402 Murata: NCP1812d234653RB 0,90 0,82 0,79 4000

30000 - 100719 NTC THERMISTOR 10k 1% 0603 Supplier X 4,50 4,00 3,81 1000

QTY BOM1 BOM2 TOTAL

2000 1,00 €  2,00 €  6 000 €    

5000 0,95 €  1,90 €  14 250 €  

10000 0,90 €  1,81 €  27 075 €  
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Tarjouksen hyväksyminen johtaa sopimusprosessiin, minkä jälkeen uudet 

nimikkeet lisätään Tilaajan tietokantoihin ja nimikkeille määritellään Tilaajan 

sisäiset koodit. (Tilaajan Laatukäsikirja) 

5.2 Tarjousprosessin kustannuslaskelma  

Kustannuslaskelmien tuloksena esitetään Tarjousprosessin hinta vuosina 2013 

– 2018. Tuloksissa huomioidaan kuormitussuhteen vaikutus lisähenkilöstön 

palkkaustarpeeseen. Julkisesta raportista on jätetty pois euromäärät. 

Kustannuslaskelmat perustuvat arvioihin ja perusteltuihin olettamuksiin, koska 

tarkkaa tietoa arviota tarjouslaskentaan kuluvasta ajasta ei ollut saatavilla. 

Tilaajan toiveen mukaan laskelmissa on noudatettu käytännönläheisyyttä ja 

suoraviivaisuutta.  

Tilaajan NPI-prosessissa työskentelee kolme henkilöä, joiden päivittäisiin 

vastuisiin tarjouslaskenta kuuluu. Tarjouslaskijoiden arvion mukaan 

tarjouslaskennan kuormitus on noin 45 % tehokkaasta työajasta. 

Tarjouslaskennan kuormituksella tarkoitetaan suhdetta, joka käytettävissä 

olevasta työajasta kuluu tarjouslaskentaan. 55 % työajasta käytetään muihin 

NPI-töihin, esimerkiksi ostotoimintaan ja nimikkeiden siirtämiseen ERP-

järjestelmään. Todettiin, että tarjouslaskennan ja muun NPI-toiminnan suhde 

pysyy vakiona.Tilaajan Controller kuvailee tarjouslaskijoiden työmäärää siten, 

että tarjouslaskijoiden työmäärä on lähellä maksimityömäärää. Controllerin 

mukaan tarjouslaskentaprosessissa tarvittaisiin lisätyöresurssi seuraavan 

vuoden aikana. 
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5.2.1 Nettotyöaika  

Nettotyöaika ilmaisee käytännön työmäärän, jonka tarjouslaskijat vuoden 

aikana käyttävät työn tekemiseen. Nettotyöajassa käytetään 80 %:n 

työtehokkuutta ja se lasketaan kaavalla 1. 

        

     
 (                                                        )       KAAVA 1  

, josta saadaan kolmen tarjouslaskijan nettotyöajaksi  

        

     
 (              )                   . 

5.2.2 Työn hinta 

Tarjouslaskijan tuntityön hinnaksi ilmoitettiin X €, joka huomioi 80 %:n 

työtehokkuuden. 

Kolmesta työntekijästä muodostuva vuotuinen kiinteä kustannus on X €. 

5.2.3 Työaika / osaluettelo 

Kustannuslaskennan perusyksiköksi valittiin työtuntia/osaluettelotyyppi (h/kpl) 

tbomA ja tbomB, joka kuvaa tarjouslaskijan työhön kuluvaa nettoaikaa alle 100 

nimikettä (A) ja yli sata nimikettä (B) sisältävän osaluettelon vastaanottamisesta 

lasketun osaluettelon toimittamiseen. tbom ei huomioi toimittajien vastausaikaa. 

Osaluettelon käsittelyyn kuluva aika määritettiin kolmen eri lähteen keskiarvona 

(taulukko 7). Keskimääräinen tbomA  = 17 h ja tbomB = 32 h. 

TAULUKKO 7 Osaluettelon käsittelyajat kolmen lähteen perusteella 

 

Ensimmäisen arvion pohjalla on tarjouslaskijoiden suullinen tieto siitä, kuinka 

paljon osaluettelon käsittelyyn kuluu keskimäärin työaikaa. Arvion mukaan 

osaluettelon, jossa nimikkeitä on alle 100 kappaletta ja joista n. 50 % on 

Lähde > 100 < 100

Arvio I 25,00 56,00

Arvio II 23,35 35,56

Arvio III 3,19 4,99
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tunnettuja, käsittelyyn kuluu aikaa kahdesta viiteen työpäivää. Yli 100 

kappaletta sisältävän osaluettelon käsittelyyn kuluu noin puolitoista työviikkoa. 

Toisessa arviossa tarjouslaskijoille lähetettiin kysely, jossa tarjousprosessin 

vaiheisiin kuluva aika arvioitiin käytännön muuttujien funktiona:  

1. osaluettelon koko 

2. tunnettujen nimikkeiden määrä 

3. osaluettelon sisällön laatu. 

Kyselyn perusteella osaluettelon koko vaikuttaa eniten käsittelyaikaan. 

Käyttötapaukset jaettiin kyselyn perusteella neljään päävaiheeseen. 

Päävaiheiden kesken jakaantuva työaika on esitelty kuvassa 5 sivulla 33.  

Kolmas arvio saatiin Tilaajan työaikaseurantatilastoista (taulukko 8), joihin 

kahden suuren asiakasprojektien (Case 1, Case 2) työajat on kirjattu. Case 

1:ssä 34:sta osaluettelosta 6 oli suuria ja 28 pieniä. Osaluetteloiden lukumäärän 

perusteella arvioitiin suurten ja pienten osaluetteloille prosenttiosuus Pkpl 

kokonaismäärästä. PkplA = 82 % ja PkplB = 18 %. Toisin sanoen yhtä suurta 

osaluetteloa kohden käsitellään keskimäärin viisi pientä osaluetteloa. Case 2 -

osaluetteloiden kokojakauma ei ollut tiedossa, joten se arvioitiin Case 1:n 

jakauman mukaan. 

TAULUKKO 8. Arvio III, Ajanseurantajärjestelmästä kerätyt tiedot 

 

5.2.4 Osaluetteloiden määrä 

Tilastojen mukaan laskettuja tarjouksia vuosina 2011 ja 2012 oli yhteensä 104 

kpl. Osaluetteloja käsiteltiin yhteensä 380 kpl. 

Taulukossa 9 on esitetty osaluetteloiden arvioitu lukumäärä vuosille 2013 –

2018. Todettiin, että kasvuliiketoiminnassa olevassa yrityksessä 

 Case

Tunnit

Tyyppi >100 <100 >100 <100

Osaluetteloja 6 28 15 74

1 2

180 250
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tarjouslaskennan määrä kasvaa kiinteässä suhteessa liikevaihdon kanssa. 

Arviona käytettiin 15 % :n vuotuista kasvua osaluetteloiden lukumäärässä. 

TAULUKKO 9. Osaluetteloiden määrä 2013 – 2018 

 

Osaluetteloiden kokonaismäärästä laskettiin suurten ja pienten osaluetteloiden 

määrä (1:5) mukaisesti: 

TAULUKKO 10. Suurten ja pienten osaluetteloiden määrä 2013 –2018 

 

  

2013 2014 2015 2016 2017 2018

Osaluetteloiden määrä 218 251 288 331 380 437

2013 2014 2015 2016 2017 2018

Suurten osaluetteloiden määrä 37 43 49 56 64 74

Pienten osaluetteloiden määrä 181 208 239 275 316 363
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5.2.5 tbom - sovitus kuormittavuuden mukaan 

Taulukon 10 ja luvun 5.2.3 tietojen perusteella vuonna 2013 osaluetteloiden 

käsittelyyn kuluisi yhteensä 4211 tuntia, mikä käytännössä tarkoittaisi sitä, että 

kuluvan vuoden aikana kaikki käytettävissä oleva työaika kuluisi 

tarjouslaskentaan.  

tbom-estimaatioissa oli todella paljon hajontaa, minkä vuoksi saatu tulos 

sovitettiin vastaamaan tarjouslaskijoiden arviota tarjouslaskennan 

kokonaiskuormittavuudesta. Arvioista keskusteltiin ja määritettiin 10 tunnin 

suuruinen virhemarginaali tbom estimaatiolle. Kuvan 9 mukaan virhemarginaalin 

alarajalla tarjouslaskennan kuormitus vastaa alkuperäistä arviota 

kuormittavuudesta. Kuvan 9 perusteella määriteltiin tbomA  = 7 h ja tbomB = 22 h. 

 

KUVA 9. Tarjouslaskennan osuus nettotyöajasta (4257 h), kun kuormituksen 

kasvuvauhti 15 % 

5.2.6 Laskennan tulokset 

Tarjouslaskennan kustannukset on esitetty taulukossa 11. 

TAULUKKO 11. Tarjouslaskennan kustannukset 2013 – 1018 

 

2013 2014 2015 2016 2017 2018

Työntekijöiden lukumäärä 3 4 4 5 6 6

Laskentaosaston kokonaiskustannus [k€] x x x x x x

Tarjouslaskennan kokonaishinta [k€] x x x x x x
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Organisaation kiinteät palkkakustannukset, jotka ovat esitelty luvussa 5.2.2, 

nousevat portaittain henkilöstön määrän mukaan. Laskennassa oletetaan, että 

jos 50 %:n kuormitusaste ylitetään laskentavuoden aikana, tarvitaan uusi 

resurssi. 

5.3 Vaatimusmäärittely 

Tässä luvussa esitellään Tarjousprosessissa esiintyneet pullonkaulat ja 

ohjelmistovalinnassa huomioitavat toiminnallisuudet. Kehityskohdat on jaettu 

kuvan 10 mukaisesti neljään päävaiheeseen. 

 

KUVA 10. Työajan jakautuminen tarjouslaskennan neljään päävaiheeseen  
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5.3.1 Valmistelevat toimenpiteet 

Tarjouslaskennan haaste on se, että osaluetteloiden rakenne, käytetty 

terminologia sekä ilmoitetut ominaisuudet vaihtelevat tapauskohtaisesti. 

Tarjouslaskijat käyttävät paljon aikaa osaluetteloiden käsittelyyn 

varmistuakseen tiedon oikeellisuudesta ja saadakseen osaluettelot 

käsiteltävään muotoon.Tietojen tarkistamiseksi asiakkaalle usein soitetaan tai 

ollaan yhteydessä sähköpostitse. 

Ohjelmistovalinnassa kiinnitetään huomiota siihen, että asiakkaiden 

tarjouspyynnöt voidaan syöttää järjestelmään ilman esikäsittelyä ja 

ohjelmistossa voidaan yhtenäistää osaluetteloiden rakenne.  

5.3.2 Nimikehistorian todentaminen  

Nimikkeiden tietokantahaulla Tilaajan järjestelmästä on kyselyn perusteella 

prosessin ajankäytön kannalta suhteellisen vähäinen merkitys.  

Todettiin yleisesti, että ohjelmiston tehtävä on helpottaa nimikkeiden 

tietokantahakua.  

5.3.3 Toimittajan tarjouskyselyn kokoaminen ja tarjouksen vastaanottaminen 

Toimittajan tarjouskyselyn koostaminen Excelillä on aikaa vievää. 

Nimiketietojen siirtely ja päällekkäisten nimikkeiden yhdistely johtaa helposti 

virheisiin. Manuaalisen käsittelyn takia yksittäinen nimike saattaa jäädä 

tarjouskyselystä pois tai nimikkeiden lukumäärä ei täsmää. Korjaavat 

toimenpiteet koettiin työläiksi. 

Nimikkeiden kokonaismäärän laskeminen monitasoisten osaluettelojen 

tapauksessa altistaa niin ikään virheille, ja toimintamalli on tarpeettoman työläs. 

Ohjelmiston näkökulmasta valinnassa keskitytään seuraaviin ominaisuuksiin:  

 Ohjelmistossa voidaan koostaa monitasoisten osaluetteloiden sisältämät 

nimikkeet listaksi ja ohjelmisto summaa päällekkäiset nimikkeet. 

 Listan osat voi lähettää tarjouskyselynä (RFQ) toimittajille Excel-

muodossa tai suoraan ohjelman käyttöliittymästä. 
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 Ohjelmistoon voidaan tuoda toimittajan lähettämä tarjous. Tarjouksessa 

on määritelty muun muassa komponentin hintatieto eri menekkimäärillä, 

myyntierän koko ja komponentin toimitukseen kuluva aika.  

 Ohjelmisto päivittää ohjelmiston omassa tietokannassa olevien 

komponenttien tietokentät suoraan toimittajan lähettämästä tarjouksesta.  

5.3.4 Kustannuslaskelman kokoaminen ja historian hallinta 

Täydennettyjen nimiketietojen siirtely edestakaisin taulukoiden välillä ja 

nimikkeiden yhteenlaskutoimitukset eri vuosimenekkimäärillä vievät kyselyn 

mukaan paljon tarjouslaskijoiden resursseja. Laskelmien tarkastaminen ja 

katselmointi koettiin myös kuormittavaksi 

Manuaalisessa tarjouslaskennassa toimittajien lähettämien hintojen vertailu on 

työlästä, mikä luonnollisesti vaikuttaa lopullisiin hintoihin. Hinnan lisäksi 

lopulliseen kustannuslaskelmaan vaikuttavat esimerkiksi toimitusaika, 

maksuehdot ja pakkauskoko (MOQ), joiden vertaileminen taulukon sisällä vaatii 

paljon aikaa.  

Tarjouspyyntö käsitellään yleensä useaan kertaan, ennen kuin asiakas 

hyväksyy tarjouksen. Usein tarjouspyynnössä osa nimikkeistä on vaihtunut ja 

nimikkeiden lukumäärissä on tapahtunut muutoksia. Muutosten toteaminen 

vaatii paljon manuaalista työtä, koska jokainen rivi taulukoiden sisällä tulee 

tarkistaa erikseen. Uudelleenkäsittelypyyntöön saattaa tapauskohtaisesti kulua 

jopa vuosi aikaa, eikä taulukkoon tallennetun tiedon paikkansapitävyyteen voida 

yleensä luottaa. Joskus tämä johtaa siihen, että tarjouspyyntö käsitellään 

kokonaan uudelleen. 

Manuaalisessa tarjouslaskennassa uusille nimikkeille tehdään paljon 

tiedonkeruutyötä, joka tallentuu ainoastaan kyseessä olevaan 

kustannuslaskelmataulukkoon. Vaikka tiedot ovat periaatteessa kaikkien 

tarjouslaskijoiden saatavilla verkkolevyllä, voi yhden nimikkeen hintahistorian 

etsiminen viedä enemmän aikaa kuin tiedon kysyminen uudelleen esim. 

toimittajalta. 
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Sairastumistapauksissa tai vastaavissa tilanteissa, joissa tarjouslaskija vaihtuu 

kesken laskentaprosessin, eriävät työtavat aiheuttavat lisätyötä. Uuden laskijan 

täytyy tutustua huolella laskentamalliin, jotta tulos säilyttää luotettavuutensa.  

Prosessin työntekijät tekevät laskelmat jokainen omalla tavallaan, mikä johtaa 

siihen, että CM:lle toimitettavat kustannuslaskelmat näyttävät aina hieman 

erilaisilta. 

Ohjelmistovalinnassa suurin huomio kiinnittyy näiden ominaisuuksien 

toteutukseen: 

 Kustannuslaskelma voidaan päivittää tietojen muuttuessa ja 

revisiohistoria on selattavissa. 

 Kustannuslaskelmat ovat haettavissa järjestelmästä käyttäjästä 

riippumatta. 

 Yksittäisten nimikkeiden, toimittajatietojen ja kustannuslaskelmien 

historiaa voidaan selata järjestelmässä. 

 Kustannuslaskelma voidaan koostaa toimittajatietojen perusteella. 

Koostaminen voi tapahtua esimerkiksi halvimman hinnan tai nopeimman 

toimitusajan mukaan. 

5.4 Spesifiointi 

Ohjelmiston toiminnallinen kuvaus ja tarjousprosessin pullonkaulat tiivistettiin 

vaatimusmäärittelydokumenttiin, joka on esitetty liitteessä. Toimittajille 

lähetettiin taulukkomuotoinen tarjouskysely RFQ, joka on liitteessä 7 ja saate 

tarjouskyselyyn liitteessä 12.  

Prosessien toimintaa ja kehitystarvetta kuvaava dokumentti luokiteltiin 

luottamukselliseksi. 
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6 SELVITYSVAIHEEN TULOKSET 

Tässä raportissa ohjelmistoehdokkaita ei mainita nimeltä. Ohjelmistot nimettiin 

tutkimusta varten isoilla kirjaimilla A-Ä (Liite 4). Kuvakaappauksia tai tarjouksia 

ei myöskään ole sisällytetty raportin julkiseen versioon.  

6.1 Kartoitus 

Kartoituksen työkaluna käytettiin Google-hakukonetta sekä yrityksille 

suunnattua maksutonta Softwaresearch.com-palvelua. Haku aloitettiin 

suomenkielisiltä sivuilta ja laajennettiin myöhemmin englanninkielisille 

sivustoille. Kolmen ehdokkaan tiedot saatiin edellisen kartoitusprojektin 

yhteyshenkilöltä.  

Ohjelmistojen tarkoituksenmukaisuutta arvioitiin ainoastaan verkkosivujen tuote-

esittelyn perusteella, eikä ohjelmistojen kokeiluversioihin tutustuttu ennen 

kyselyjen lähettämistä. Tarkoituksenmukaisuutta ei myöskään arvioitu 

tarpeettoman kriittisesti, koska tavoitteena oli kerätä vaihtoehtoja 

mahdollisimman laaja-alaisesti.  

Tilaajan mukaan hyvän yhteistyökumppanin tärkein ominaisuus on 

suomenkielisyys. Kyselyssä (liite 12) tiedusteltiin strategisesti kahta tärkeintä 

ominaisuutta: Onko palvelua saatavilla suomen kielellä ja onko ohjelmistolla 

Suomalaista jälleenmyyjää. Toimittajille annettiin kaksi viikkoa aikaa vastata 

kyselyyn. 

6.2 Karsinta 

6.2.1 Esitietoihin pohjautuva karsinta  

Lisätietokyselyn (liite 12) perusteella listalta karsiutui yhteensä 13 

ohjelmistovaihtoehtoa. Karsitut ohjelmistoehdokkaat on esitetty taulukossa 12. 

Kymmenen ehdokkaan osalta karsiutumisen syynä oli se, että toimittajilta ei 

saatu vastausta kahden viikon määräajassa.  
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Ohjelmisto C hylättiin, koska tuotetuki sijaitsee ennakkotiedosta poiketen 

Kiinassa, eikä vastaajan kirjoitetun englannin kielen taito vakuuttanut siinä 

määrin, että yhteistyö olisi mielekästä.  

Ohjelmisto S hylättiin, koska irrallinen moduuli ei olisi toiminut ilman 

ohjelmistovalmistajan omaa ERP-järjestelmää.  

Ohjelmisto X: n tuotekehitys oli vielä kesken, eikä ohjelmisto olisi valmistajan 

mukaan käytössä ennen Tammikuuta 2013.  

TAULUKKO 12. Esitietoihin pohjautuvassa karsinnassa hylätyt ehdokkaat 

 

6.2.2 Toimittajan vastaukseen pohjautuva karsinta 

Tarjouskyselyn perusteella hylätyt ehdokkaat on esitelty taulukossa 13. Kolme 

ehdokasta Q, B ja E jätti vastaamatta RFQ-kyselyyn, mutta niiden sopivuudesta 

saatiin riittävä käsitys suoran yhteydenoton perusteella.  

Vaatimusmäärittelystä ja käyttäjätapauksista keskusteltiin paljon toimittajien 

kesken sähköpostitse ja puhelimitse. Yleisesti puhelinkeskusteluissa 

tarkennettiin RFQ-kyselyn eri kohtia ja pyrittiin saamaan selkeämpi 

kokonaiskuva ohjelmistojen sopivuudesta Tilaajan tarpeeseen.  

Ohjelmisto D:n yhteyshenkilön mukaan D on ERP-järjestelmä, joka pitää 

sisällään paljon Tilaajan tarpeen kaltaisia toimintoja. Tuotetta ei kuitenkaan saa 

# Tila Maa

K Hylätty / ei vastausta USA

L Hylätty / ei vastausta USA

N Hylätty / ei vastausta USA

O Hylätty / ei vastausta USA

P Hylätty / ei vastausta Iso Britannia

R Hylätty / ei vastausta Iso Britannia

T Hylätty / ei vastausta -

U Hylätty / ei vastausta Suomi

Y Hylätty / ei vastausta USA

Z Hylätty / ei vastausta USA

C Hylätty / ei sovellu (1) USA

S Hylätty / ei sovellu (1) Hong Kong

X Hylätty / ei sovellu (1) -
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erikseen kytketyksi toiseen ERP-järjestelmään ilman D:n taustakomponentteja, 

joiden avulla esim. tuoterakenteet voidaan pitää hallinnassa. 

Ohjelmisto F: yhteyshenkilön mukaan F ei täytä riittävältä osin vaatimuksen 

mukaisia avainkriteerejä.  

Ohjelmisto H:n yhteyshenkilön mukaan Tilaajan tarve vastaa H:n 

toiminnallisuutta, mutta vaatimustaso esimerkiksi nimikkeiden määrän suhteen 

on liian korkea. Ohjelmisto H on Microsoft Access -tietokannan päälle 

ohjelmoitu taulukko-ohjelma, eikä näin ollen tue SQL-tietokantoja. Ohjelmisto 

vaatii Excelin toimiakseen eikä siis sovellu tarkoitukseen. 

Ohjelmisto W:n yhteyshenkilön mukaan W on täysiverinen PLM-järjestelmä, 

joka on tarkoitettu osaluetteloiden käsittelyyn tuotteen tuotantovaiheessa. PLM-

järjestelmä hyväksyy vain yhden hintatiedon nimikkeelle, minkä vuoksi 

tarjouksien koostaminen menekkimäärään mukaisesti ei ole W:llä mahdollista. 

Ohjelmistolla kuitenkin lasketaan tarjouksia, mutta se edellyttää ohjelmiston 

käyttämistä sen alkuperäistä logiikkaa vastaan. 

Ohjelmisto Ä:n yhteyshenkilön mukaan heidän tuotteensa ei ole paras 

mahdollinen ratkaisu kuvauksen mukaiseen tarpeeseen, koska käyttöönotto 

vaatisi niin paljon räätälöintiä, ettei enää puhuttaisi Ä:n vakiotoimituksesta. 

Toimittaja esitti tarjouksen ohjelmointiprojektista, jossa tuote Ä:n pohjalta 

valmistettaisiin tarpeen täyttävä ratkaisu. Ohjelmisto Ä:tä ei hylätty lopullisesti, 

koska varmaa tietoa valmiin ratkaisun löytymisestä ei vielä ollut. 

TAULUKKO 13. RFQ-vastauksien perusteella hylätyt ehdokkaat 

 

  

# Tila Maa

D Hylätty / ei sovellu (2) Suomi

F Hylätty / ei sovellu (2) Iso Britannia

H Hylätty / ei sovellu (2) Italia

W Hylätty / ei sovellu (2) USA

Ä Hylätty / ei sovellu (2) Suomi
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Karsinnasta läpi päässeet ohjelmistot pisteytettiin yksinkertaisella menetelmällä, 

jossa RFQ-vastauksien ”kyllä” -sarakkeiden määrä summattiin (taulukko 14). 

Pisteytyksen tarkoituksena oli ainoastaan määritellä järjestys, jonka mukaan 

ohjelmistojen validointi suoritettaisiin. 

TAULUKKO 14. Valintaprosessissa mukana olevat ohjelmistot 

paremmuusjärjestyksessä 

 

RFQ-kyselyn Vastaanotettujen tarjouksien ja toimittajien yhteyshenkilöiden 

kuvausten perusteella jäljellä olevat 9 vaihtoehtoa sopisivat hyvin, tai 

kohtuullisesti Tilaajan tarpeeseen.  

6.2.3 Kokeiluversioihin pohjautuva karsinta 

Ehdokkaat G, B, E ja J tarjosivat mahdollisuuden tutustua ohjelmistoihin 

ilmaisen kokeiluversion avulla. Kaikkien edellä mainittujen ehdokkaiden palvelut 

olivat selainpohjaisia SaaS-ratkaisuja, eikä ehdokkailla ole tuotetukea tai 

myyntiedustusta Suomessa. Työkielenä oli englanti. Toimittajat J, G ja E olivat 

halukkaita järjestämään verkkokonferenssin, jossa kokeiluversioiden toiminnot 

käytäisiin johdetusti läpi. Ohjatuilla reaaliaikaisilla demonstraatioilla on suuri 

merkitys, koska uuden ohjelman opetteleminen itsenäisesti vie paljon aikaa eikä 

kaikkia toiminnallisuuksia välttämättä huomaa. 

Kokeiluversioiden perusteella hylätyt ehdokkaat on esitelty taulukossa 15. 

Tässä vaiheessa keskityttiin ominaisuuksien lisäksi toimittajan taustoihin, 
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J Ruotsi 24 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1

I Ruotsi 23 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1

M Suomi 21 1 1 1 1 1 1 0 1 1 1 1 1 1 1 0 0 1 1 1 1 1 1 1 0 1

A Suomi 19 1 1 1 0 1 1 1 1 0 1 1 1 0 1 0 0 1 0 1 1 1 1 1 1 1

V Suomi 15 1 1 1 1 0 1 0 0 0 1 1 1 1 0 0 0 1 1 0 1 1 0 0 1 1

G Iso Britannia 14 1 1 1 0 1 1 0 0 0 0 0 1 0 0 0 0 1 1 1 1 0 1 1 1 1

Q Suomi 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

B USA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

E USA 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
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laskutustapaan ja toimittajien alustavaan hinta-arvioon. Ohjelmistot katselmoitiin 

käyttötapausten mukaisten toimenpiteiden (Excel-tiedoston tuonti, nimikelistan 

koonti, hintaportaiden asettaminen, toimittajan hintojen asettaminen) 

perusteella.  

TAULUKKO 15. Kokeiluversioiden perusteella hylätyt ehdokkaat 

 

Ohjelmisto G:ssä osa vaadituista ominaisuuksista (taulukko 14) sisältyy 

ohjelmiston perustoimitukseen (14/25 pistettä), mutta suurin osa vaatisi 

räätälöintiä. Ennakkotiedoista poiketen järjestelmään ei voinut tuoda tietoja 

suoraan Excel-tiedostosta.G:n demonstraatiossa Tilaajan kannalta tärkeimpien 

ominaisuuksien esittely jäi hyvin lyhyeksi ja edustaja kertoi paljon ohjelmiston 

räätälöintimahdollisuuksista. Räätälöinnin hinnoittelu perustui tuntiveloitukseen, 

mutta edustaja ei osannut antaa karkeaakaan arviota kokonaistyömäärälle. 

Edustajan mukaan räätälöinti hoidettaisiin tietoliikenneyhteyksiä pitkin, mikä ei 

Tilaajan kokemuksen perusteella ole luotettava vaihtoehto. Koska alle puolet 

vaadituista toiminnoista kyettiin demonstroimaan, todettiin, että G ei ole oikea 

vaihtoehto Tilaajan tarpeeseen.  

B:n kokeiluversio on vapaasti ajettavissa yrityksen verkkosivuilta. Alusta on 

kaikille käyttäjille avoin. Lisätietopyynnöstä huolimatta B:n edustaja kannusti 

kokeilemaan avointa versiota ja päättelemään omatoimisesti, kuinka B ratkaisee 

Tilaajan tarpeen. B:n on kuukausiveloitukseen perustuva SaaS ratkaisu ja 

maksuvälineeksi kävi ainoastaan luottokortti. Kuukausiveloitus on 

verrannollinen käytettävän nimikekannan kokoon. Investointi oli muihin 

ehdokkaisiin verrattuna edullinen, mutta ongelmaksi koitui verkkosivulla 

ilmoitettu 10 000 nimikkeen maksimimäärä.  

E on selainpohjainen tietokantatyökalu, jolla voi itsenäisesti toteuttaa 

sovelluksia yrityksen tarpeisiin. Tarpeesta keskusteltiin erillisessä 

# Tila Maa

G Hylätty / ei sovellu (3) Iso Britannia

B Hylätty / ei sovellu (3) USA

E Hylätty / ei sovellu (3) USA

J Hylätty / ei sovellu (3) Ruotsi
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verkkoneuvottelussa E:n myyntiedustajan ja tuotekehittäjän kanssa. 

Tuotekehittäjän mukaan haasteeksi koitunee tietokannan koko, koska 

vastaavan laajuisia sovelluksia ei ole aiemmin toteutettu. Huomioon ottaen 

Tilaajan tietokannan koko laajentuminen käytön aikana todettiin, että E ei ole 

ratkaisu tarpeeseen.  

J täytti RFQ-kyselyn mukaan Tilaajan tarpeen parhaiten. Ohjelmisto on SaaS 

tyyppinen PLM järjestelmä, jossa on tehokkaita työkaluja ostotoiminnoille. 

Samoin kuin aiemmin karsitun ohjelmisto W:n kohdalla, PLM järjestelmässä 

nimikkeelle voi olla vain yksi kiinteä hintatieto, koska ohjelmisto olettaa että 

hinta on valmiiksi kilpailutettu tietylle menekkimäärälle. Hintaportaat olisi 

mahdollista toteuttaa ohjelmassa siten, että toimittajan hinnoista laskettaisiin 

teennäisesti kiinteät alennusprosentit. J:n edustaja esitteli 

palautteenantotyökalun, jossa tuotetukeen saattoi lähettää kehitysehdotuksen ja 

siihen vastattaisiin hyvin pienellä vasteajalla. Edustaja lähetti tuotetukeen 

pyynnön, että järjestelmään saataisiin lisätietokenttä nimikkeen toimitusajalle. 

Viestiin vastattiin viikon sisällä, mutta siinä kerrottiin, että toimitusaikaa ei voi 

määritellä J:ssä. J:n demonstraatiota varjosti se, että järjestelmän toiminta oli 

todella hidasta, vaikka kyseessä oli vain muutaman kymmenen nimikkeen 

kokoinen tietokanta.  
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6.2.4 Käyttäjäkyselyyn perustuva karsinta 

Viisi parasta ohjelmistoa kutsuttiin reaaliaikaiseen esittelytilaisuuteen, jossa 

koko käyttäjäkunta oli paikalla. Ohjelmisto M:n edustajalla oli mahdollisuus 

esitellä tuotteensa paikan päällä ja Q, I, V ja A esittäytyivät etäyhteyden 

välityksellä.  

Esitykselle varattiin 1,5 tuntia aikaa ja edustajia pyydettiin keskittymään 

ohjelmistojen ominaisuuksiin vaatimusmäärittelyn ja esimerkkituote XYZ:n 

pohjalta (liite 5) Käyttäjiä pyydettiin arvioimaan ohjelmistot demonstraatioiden 

jälkeen verkkokyselylomakkeella (liite 10). Kyselyn tarkoituksena oli kerätä 

jokaiselta käyttäjältä vertailukelpoinen näkemys siitä, kuinka paljon arvioitava 

ohjelmisto helpottaa työntekoa. Arviointiasteikko on esitelty taulukossa 16.  

TAULUKKO 16 Kyselyn arviointiasteikko  

 

Ominaisuuksien priorisoinnissa hyödynnettiin sivulla 33 olevan kuvan 10 

mukaista painotusta. Käyttäjäkyselyn perusteella hylätyt ehdokkaat on esitelty 

taulukossa 17. 

TAULUKKO 17 Käyttäjäkyselyn perusteella hylätyt ehdokkaat 

 

V:n edustajan kanssa keskusteltiin perusteellisesti tuotteen ominaisuuksista. 

Keskustelussa kävi useaan kertaan esille se, että järjestelmä on tarkoitettu 

osto- ja myyntireskontran hallintaan, varastohallintaan sekä tarjouslaskentaan, 

joten sopivat moduulit valitsemalla kokonaisuus saadaan muunneltua Tilaajan 

Arvosana Selite

1 Toimintoa ei ole

2 Ei helpota työntekoa

3 Helpottaa vähän työntekoa

4 Helpottaa työntekoa

5 Helpottaa työntekoa merkittävästi

# Tila Arvosana / 5

V Hylätty / ei sovellu (4) -

A Hylätty / ei sovellu (4) 2,2
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tarpeen mukaiseksi. Edustaja kävi keskusteluja myös V:n teknisen tuotetuen 

kanssa kysymyksistä, joita keskusteluissa ilmeni.  

Edustaja mainitsi, että tarjouspyyntöjen tuominen järjestelmään onnistuu myös 

Excel-taulukosta, mutta se ei ole varsinaisesti tarjouslaskentamoduulin 

ominaisuus. Osaluetteloja käsiteltäisiin ostotilauksina. 

Heti esittelytilaisuuden alettua selvisi, että keskusteluissa edustajan kanssa on 

tapahtunut paljon väärinymmärryksiä. V:n teknisen tuen edustaja ei nähnyt 

analogiaa Tilaajan tarpeen ja V:n ominaisuuksien välillä, joten esittelytilaisuus 

jouduttiin keskeyttämään heti alkuvaiheessa.  

A:n tuotannonohjausjärjestelmä on ollut Tilaajan käytössä vuodesta 2009 

saakka. A:n toimittaja on Tilaajalle entuudestaan tuttu ja luotettu 

yhteistyökumppani. A:n soveltuvuutta on arvioitu vastaavanlaisessa 

esittelytilaisuudessa Tarjouslaskentaprosessin tarpeeseen kesällä 2009. 

Aiemman esittelyn mukaisesti A:n ominaisuudet eivät olleet riittävät 

tarjouslaskennan tarpeisiin. 
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7 TOTEUTUSVAIHEEN TULOKSET 

Tässä luvussa esitellään päätökset, jotka opinnäytetyön puitteissa tehtiin. 

Päätökset tehtiin koko ohjausryhmän kesken.  

7.1 Parhaan toimittajan valinta 

Kolme parasta ehdokasta esittäytyivät uudelleen ja käyttäjien henkilökohtaisen 

kyselyn lisäksi (Liite 10) ohjelmistojen tärkeimmät ominaisuudet arvioitiin 

yhteispalaverissa. Investoinnin arvo, ylläpitokustannukset ja käyttäjäkyselyn 

arvosana kerättiin taulukkoon 18. 

TAULUKKO 18. Kolmen parhaan ehdokkaan tiedot  

 

Ohjelmistojen arvioinnin tulokset on esitetty liitteessä 8 ja osa-alueittain 

painotetut arvosanat kerättiin kuvaan 11.  

 

KUVA 11. Arvioinnin tulokset osa-alueittain 

Arvosana Ylläpito 

 max. 5 / vuosi

Q Suomi 3,92 y - 250 € x + 32 292 €

M Suomi 3,04 y € x €

I Ruotsi 3,00 y + 1330 € x + 58 469 €

Maa
Investointi

#
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Kyselyn tulosten ja ohjausryhmän yksimielisellä päätöksellä ehdokas Q vastasi 

vaatimusmäärittelyä parhaiten.  

7.2 Valintakriteerit ja ohjelmiston hyödyt 

Q:n käyttölogiikka muistuttaa saman valmistajan ERP-järjestelmää, joka on 

Tilaajalla käytössä. Aiempi osaaminen järjestelmästä koettiin eduksi muihin 

ohjelmiin nähden. Ehdokas Q on ERP-järstelmän tarjouslaskentamoduuli. 

Q:n toiminnallisuudet vaativat demonstraatioiden perusteella vähiten 

muuntelua. Ennen kaikkea I:hin verrattuna voidaan puhua huomattavasti 

valmiimmasta tuotteesta. M ei puolestaan ole sopimusvalmistuksen alueelle 

suunnattu ohjelmisto. Sen todettiin sisältävän toimivia ominaisuuksia, mutta 

lähes poikkeuksetta pitäisi toimia ohjelman logiikkaa vastaan.  

Aiempi yhteistyö Q:n kanssa koettiin eduksi muihin palveluntarjoajiin nähden. 

Myyntiedustus ja tekniset tukihenkilöt ovat Tilaajalle entuudestaan tuttuja, mikä 

helpottaa arvioimaan käyttöönoton kuormittavuutta ja arvioiden realistisuutta. I 

listasi terveysteknologia-alalta maineikkaita yhteistyökumppaneita. M:llä ei ole 

kokemusta terveysteknologia- tai sopimusvalmistuksen alalla.  

Q oli esitetyistä vaihtoehdoista ainoa, jossa oli kaikki vaatimusmäärittelyssä 

listatut toiminnot. Järjestelmässä hintaportaiden asettaminen ja toimittajatietojen 

määrittäminen eri nimikkeille vaikutti demonstraatioissa selkeältä, ja koettiin, 

että ne ovat selkeästi työn tekemistä helpottavia toimintoja. Osaluetteloiden 

jälkikäsittelyyn liittyvät toiminnot, kuten tarjousten versioiden vertailu ja 

tuoterakenteiden muokkaus muutostilanteissa koettiin Q:n eduiksi. 

Q:n avulla uusien nimikkeiden uudelleenkäytettävyys paranee. Tämän 

vaikutuksesta päällekkäisen työn määrä prosesseissa vähenee.Q:ssa voidaan 

huomioida materiaalikustannusten lisäksi myös työmääräkustannukset eri 

nimikkeille. Työmääräkustannusten arviointi tehdään niin ikään Excelillä, eikä 

tämän vaikutusta huomioitu laskelmissa.  

Tarjousten luotettavuus paranee, koska Q:n algoritmit suorittavat 

laskentatoimenpiteet eikä nimikkeiden manuaaliselle siirtelylle taulukosta 
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toiseen ole jatkossa tarvetta. Käyttäjän vastuulle jää tietojen syöttö 

järjestelmään. Q:ssa vaadittavat katselmoinnit voidaan tehdä paikasta 

riippumatta, mikä nopeuttaa virheentarkastusta.  

Järjestelmähankinnan ansiosta tarjouslaskentaprosessi nopeutuu, mikä 

tarkoittaa parempaa asiakaspalvelua. Asiakkaalle voidaan myös antaa aiempaa 

tarkempi arvio tarjouksen valmistumisesta web-seurannan avulla. Q:n avulla 

tarjouslaskennan volyymi kasvaa, jolloin tarjouksia voidaan laskea 

yhdenaikaisesti enemmän. 

Beta-vaiheessa olevaan portaaliin voidaan kerätä toimittajien tarjoukset 

sähköisesti, mikä säästää resurssia toimittajien tarjouksien syöttämisessä 

järjestelmään. Portaalin tuoma suora hyöty on myös se, että toimittajan 

tarjousten odotusaika lyhenee. 

Q:lla voidaan seurata tietyllä ajanhetkellä toimittajan tarjouskyselyssä olevien 

nimikkeiden kokonaismäärää. Jos samaa nimikettä käytetään useamman kuin 

yhden asiakkaan tuotteessa, voidaan saavuttaa huomattava hintaetu, kun 

kysyttäviä määriä voidaan yhdistellä. Informaatio on perinteisesti taulukoitu 

verkkolevyille, mutta Q tarjoaa tehokkaan työkalun validin tiedon nopeaan 

hakemiseen.  

Workshopissa muunneltiin käyttäjänäkymiä reaaliaikaisesti ja niin sanottujen 

dash boardien toteuttaminen graafisella käyttöliittymällä todettiin 

yksinkertaiseksi. Q:n teknikot muuntelevat ohjelmiston vaatimusten mukaisiksi, 

mutta on tärkeää huomata, että muutoksia voidaan tehdä itsenäisestikin, jos ja 

kun kehitysehdotuksia ilmenee.  

Q:n käyttöönoton myötä tarjouslaskennan toimintamallit yhtenäistyvät, mikä 

helpottaa yhteistyötä NPI-organisaation sisällä ja parantaa tiedonkulkua 

asiakashallinta- ja tuotantoprosesseihin. Q:n Web-käyttöliittymässä voidaan 

käyttäjän sijainnista riippumatta tarkastella tarjouslaskentaprojektien tilaa, 

toimittajan tarjouspyyntöjen sisältöä ja muita tärkeitä tietoja, jotka perinteisessä 

tarjouslaskennassa vaativat yhteydenoton NPI:n työntekijään.Tiedonkulun ja 
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toimintamallien kehittäminen vaikuttanee pitkällä aikavälillä positiivisesti 

työilmapiirin.  

Ohjausryhmän yksimielisellä päätöksellä ehdokas Q vastasi 

vaatimusmäärittelyä parhaiten. Ehdokas Q on ERP-järstelmän 

tarjouslaskentamoduuli. 

7.3 Make or buy -päätös 

Tarjouslaskentaprosessin nopeudella ei ole suurta merkitystä tarjousten 

hyväksymispäätökseen. Tarjouslaskentaprosessin tehostamisella ajan säästön 

näkökulmasta on näin ollen strategian kannalta pieni merkitys. Tilaajan 

aikaisempien kokemuksien perusteella sisäisesti valmistettava ohjelmisto ei ole 

hyvä vaihtoehto, koska projektin loppukustannus on käytännössä mahdoton 

arvioida riittävällä tarkkuudella. Aiempiin kokemuksiin viitaten sisäisesti 

toteutettujen ohjelmistojen laatu ei ole vastannut kaupallisia ratkaisuja. 

(Asiakkuuspäällikkö 2012.) 

NPI:ssä on varauduttu muuntamaan toimintatapoja tilanteen mukaan, joten 

voidaan todeta, että tämän hetkistä toimintamallia ei pidetä varsinaisena 

kilpailuetuna.  

Päätettiin, että ostamalla saavutetaan hyödyllisin lopputulos, eikä 

tarjouslaskentaohjelmistoa valmisteta itse.  
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7.4 Validointi 

Q:n edustajat järjestivät work-shopin 30.1.2013 Tilaajan tiloissa. Work-shopissa 

yksi pääkäyttäjistä teki aidolle osaluettelolle prosessin mukaiset käsittelyt 

edustajien opastuksella:  

• nimikkeiden tuominen järjestelmään 

• vertailu nimikekirjastoon 

• tuotteen menekkimäärien asettaminen 

• toimittajan tarjouspyynnön koostaminen  

• hinta-, toimitus-, ja pakkaustietojen lisääminen nimikkeille 

tarjouksen perusteella  

• kustannuslaskelman koostaminen ja vertailu 

Work-shopissa todellinen tarjouspyyntöprosessi vietiin läpi alusta loppuun ja 

todettiin, että Q vastaa alkuperäistä tarkoitusta. 

7.5 Investoinnin takaisinmaksuaika 

Vuonna 2013 vapautuneen työresurssin määrä ohjelmiston seurauksena on 15 

%. Vuosina 2014 – 2018 vapautuneen työresurssin määräksi arvioitiin 30 %. 

Ensimmäisten kuuden (6) kuukauden osalta oletetaan, että osaluetteloa kohden 

käytetty työresurssi ei pienene. Arvio perustuu edustajien aikaisempiin 

kokemuksiin ja ohjausryhmän palautteeseen. Ajansäästön jälkeen suurta 

osaluetteloa kohti käytetään keskimäärin 15,4 tuntia ja pientä kohden 4,9 tuntia.  

Ensimmäisen vuoden kustannuksiin lisättiin arvio käyttöönottoprojektista 

aiheutuvasta lisätyökustannuksesta 9000 €. Muut laskennassa käytetyt suureet 

on esitelty taulukossa 19. 
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Takaisinmaksuajan arviossa lisähenkilöstön palkkauksen säästö sekä NPI:n 

vapautunut työresurssi lasketaan investoinnin tuotoiksi. Säästö esitetään 

kahden ympyrän erotuksena ja se summataan investoinnin kumulatiiviseen 

nettotuottoon.  

TAULUKKO 19. Laskennan suureet 

 

Investoinnin kumulatiivinen nettotuotto kuvaa tuottoa, joka investoinnilla on 

määrätyllä ajanhetkellä yhteensä saavutettu. Takaisinmaksuaika on luettavissa 

perushankintakustannuksen ja kumulatiivisen nettotuoton leikkauspisteessä 

aika-akselilta liitteessä 5.Investoinnin takaisinmaksuaika on noin 10 kuukautta. 

Investointi siis maksaa itsensä takaisin vapautuneena työresurssina jo 

ensimmäisen tilikauden aikana.  

7.6 Lopputulos 

Ohjelmisto Q esitetään hankittavaksi tässä raportissa esitetyin perustein. 

Suure Arvo Yksikkö

Työtunnin kustannus (80 %:n työteho) x €

Työaika / suuri osaluettelo 22 h

Työaika / pieni osaluettelo 7 h

Osaluetteloita yht 2011-2012 (suuret/pienet = 1:5) 380 kpl

Tarjouslaskennan vuotuinen kasvu 15 %

Tarjouslaskennan suurin osuus kokonaistyöajasta 

(maksimi kuormitus)
50 %

Perushankintakustannus x €

Juoksevasti syntyvät kustannukset x € / v
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8 POHDINTA 

Opinnäytetyössä kartoitettiin ominaisuuksiltaan sopivin ja investointina 

kannattavin kaupallinen ohjelmisto Tilaajan tarjouslaskennan tehostamiseksi. 

Opinnäytetyössä selvitettiin Excel-taulukoihin perustuvan tarjouslaskennan 

pullonkaulat ja ne kuvattiin. Kuvatun tarpeen perusteella tehtiin kansainvälinen 

markkinakartoitus. Prosessin kustannukset määriteltiin ja kartoitettujen 

tarjouslaskentaohjelmistojen kannattavuutta arvioitiin investoinnin 

tuottolaskelmien ja sen tuomien välillisten hyötyjen valossa.  

Excel-taulukoihin perustuvan tarjouslaskennan merkittävimmäksi pullonkaulaksi 

osoittautui se, ettei nimikkeitä ja laskettuja tarjouksia voi hyödyntää tehokkaasti 

uudelleen. Tarvekartoituksen perusteella tehdyssä markkinakartoituksessa 

löydettiin 32 kaupallista tarjouslaskentaohjelmistoa. 31 ohjelmistoa karsittiin ja 

parhaalle ehdokkaalle, ohjelmisto Q:lle tehtiin kannattavuuslaskelmat prosessin 

kustannusten perusteella. Huolellisen karsinnan, käyttäjien kanssa yhteistyössä 

suoritetun validointiprosessin sekä kokonaishyödyn arvioinnin perusteella 

opinnäytetyön lopullisena tuloksena esiteltiin Tilaajan ohjausrymälle 

hankittavaksi Q. 

Tarvekartoitus tehtiin huolellisesti vaikka osa pullonkauloista oli jo määritelty 

valmiiksi projektiehdotukseen. Tilaajan aikaisempiin kartoitusprosesseihin 

verrattuna vaatimusmäärittelyyn käytettiin enemmän aikaa, koska osa 

ongelmista pyrittiin ratkaisemaan ennen ehdokkaiden kontaktointia. Huolellisen 

tarvekartoituksen myötä vaihtoehtoja kyettiin rajaamaan pois jo varhaisessa 

vaiheessa kartoitusta. Tarvekartoitukselle on tunnuksenomaista, että huolimatta 

huolellisesta suunnittelusta prosessin aikana ilmenee tarkennuksia ja 

muutoksia. Alkuperäinen määrittelydokumentti kuvaa kuitenkin Tilaajan mukaan 

prosessin tarpeen poikkeuksellisenkin tarkasti. Tässäkin kartoitusprojektissa jo 

ensimmäisen reaaliaikaisen demonstraation päätteeksi jouduttiin toteamaan, 

että määrittely ei vastaa ”ihan sitä, mitä aluksi tarkoitettiin”. Kuitenkin todettiin, 

että kiireellinen aikataulu ja suhteellisen laaja ongelmakenttä huomioiden 

pidemmälle viety määrittelyprosessi olisi johtanut loputtomien avoimien 

kysymysten vyyhteen. Tarkennuksia alkuperäiseen vaatimusmäärittelyyn tehtiin 
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esimerkiksi nimikkeiden hakutoiminnon vaatimuksiin ja lopulliseen 

käyttäjämäärään. Ilmiö kuuluu ohjelmistojen määrittelyprosessiin, eikä sen 

kitkemiseksi ole loppukädessä muuta työkalua kuin käytännön kokemus. 

Tarvekartoituksessa onnistuttiin kuitenkin kohtalaisen hyvin, koska 

validointivaiheessa kyettiin tehokkaasti todentamaan Q:n soveltuvuus 

alkuperäiseen tarpeeseen. 

Kirjallisuudessa painotetaan paljon sitä, että vaatimusmäärittelyvaiheessa tulee 

keskittyä vain mitä-kysymyksiin. Kokemukseni perusteella miten-kysymystä ei 

pitäisi kuitenkaan korostetusti vältellä. Tarjouslaskennan ongelmat ovat suuria 

kokonaisuuksia ja epäjohdonmukaisen käsiteltävän tiedon takia varsin 

kompleksisia. Esimerkiksi yksinkertainen ja helposti päivitettävä käyttöliittymän 

simulaatio olisi voinut olla äärimmäisen tehokas työkalu tarvekartoituksessa. 

Siinä voitaisiin ottaa alustavasti kantaa siihen, miten ns. täydellinen simuloitu 

käyttöliittymä ratkaisisi ongelmat. Kun ongelmat kohdataan konkreettisesti 

käyttöliittymäsimulaattorissa, voitaisiin päästä tehokkaammin käsiksi käytännön 

tiedonkäsittelyn ydinongelmiin. Tämä voisi nopeuttaa kompromissien tekemistä 

jo ennen kaupallisten ratkaisujen kartoittamista. 

Kansainvälisessä ohjelmistokartoituksessa tutustuttiin moneen ehdokkaaseen, 

mutta on oletettavaa, että joitakin osittain tarpeeseen soveltuvia ohjelmistoja jäi 

käsittelemättä. Projektin päätösvaiheessa lähetettiin varmistuksen vuoksi 

kyselyt vielä kolmelle toimittajalle, mutta ohjelmistot eivät soveltuneet 

tarpeeseen.  

Tarjouslaskentaprosessin kustannukset arvioitiin karkealla tasolla eikä virheelle 

ole mielekästä arvioida tarkkoja rajoja. Laskelmilla ennustettiin suuntaa 

antavasti investoinnin taloudellinen hyöty tulevaisuudessa ja todettiin, että se on 

tehty uskottavalla tasolla. Voi olla, että todellinen säästö ja kartoituksen 

onnistuminen voidaan todeta vasta vuosien päästä, mikäli Q:n hankintaan 

päädytään. Laskelmiin ja menetelmien valintaan käytettiin paljon aikaa. 

Laskelmien pohjaksi olisi voinut pitää erillisen kokouksen, jossa määriteltäisiin 

muuttujat, jotka voidaan riittävällä tarkkuudella arvioida.  
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Aika/osaluettelo on kuvaava yksikkö prosessin tehokkuuden mittarina, mutta se 

ei ole kovinkaan luotettava, koska osaluetteloiden sisällöt vaihtelevat 

keskenään todella paljon. Kymmenen nimikkeen osaluettelossa saattaa yksi 

nimike, jonka käsittelyyn kuluu kokonainen työpäivä, jos ei tiedä mistä 

nimikkeen hintatiedot saa. Vaikka tarkkaa aikaa ei voidakaan määritellä, on 

kokonaisuuden kannalta tärkeää huomioida, että kyseessä olevan vaikean 

nimikkeen tietojen haku uudella ohjelmalla on merkittävästi nopeampaa, kunhan 

tiedot on järjestelmään kertaalleen syötetty. Juuri tällaisissa tilanteissa Q on 

ylivoimainen Excel-käsittelyyn verrattuna.  

Q:n valinta pohjautui kuvattuun kokonaishyötyyn ja laskelmiin, mutta on 

todettava, että taustalla vaikutti laajoja käytännön asiakokonaisuuksia, joiden 

vaikutusta päätökseen ei tämän opinnäytetyön puitteissa käsitelty. Yksi 

merkittävä tekijä on esimerkiksi tulevaisuuden hankintaprojektit, joilla voi olla 

analogioita tarjouslaskentajärjestelmään. Muiden hyötyjen muuttaminen 

rahalliseksi olisi ollut mahdollista, mutta se vaatisi huomattavasti laajemman 

tarkastelun ja perusteellisemman tutustumisen Tilaajan toimintaan. 

Mikäli Tilaajan ohjausryhmässä päätetään investoida ohjelmistoon, seuraava 

askel on tarkemmat neuvottelut toimittajan kanssa. Q:n käyttöönotto edellyttää 

projektin, jossa olemassa oleva nimiketietokanta siirretään Tilaajan sisäisistä 

tietokannoista uuteen järjestelmään. Nimiketietojen karsiminen ja tiedon 

puhdistus tulee tehdä huolellisesti, jotta laskenta-automatiikkaan voidaan 

luottaa. Käyttöönottoprojekti on hinnoiteltu tarjouksessa mahdollisimman 

tarkasti, mutta Tilaajan on varattava riittävän suuri oma resurssi käyttöönoton 

läpiviemiseksi.Olipa investointipäätös positiivinen tai ei, Tilaajan todellinen hyöty 

opinnäytetyöstä on esille nostetut tarjouslaskennan pullonkaulat. Mikäli 

investointia ei tehdä, haasteisiin voidaan opinnäytetyön pohjalta etsiä ratkaisua 

esimerkiksi toimintamalleja muuttamalla. Q:n hankinnasta seuraava 

konkreettinen hyöty on merkittävä kustannussäästö. 

Opinnäytetyön aikana karttui paljon oppia käytännön tekemisestä, minkä voi 

konkreettisesti todeta jo tarkastelemalla alkuperäistä lähtötietomuistiota (liite 1). 

Alkuperäisessä arviossa jäi huomioimatta aikataululliset haasteet, koska ensi 
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kuulemalta tarjousprosessin haasteet vaikuttivat helposti ratkaistavilta. 

Yksinkertaiseltakin vaikuttava kehityskohta prosessissa, joka koskee useita 

työntekijöitä voi osoittautua tarkemman tarkastelun jälkeen todella laajaksi ja 

haastavaksi kokonaisuudeksi. 

Opinnäytetyö oli äärimmäisen mielenkiintoinen oppimisprosessi, ja se onnistui 

mielestäni hyvin huomioiden vähäisen käytännön kokemukseni projektipäällikön 

roolista yrityselämässä. Myös Tilaaja oli opinnäytetyöhön tyytyväinen. 

Kirjallisuudessa esitettiin, että hankintaprosessin projektipäällikön rooli 

annetaan esimerkiksi finanssiosaston esimiehelle, joten valmistuvalle 

insinööriopiskelijalle ainakin ”kengät olivat riittävän suuret”. Aihealue oli minulle 

hyppy tuntemattomaan ja sen sijaan, että olisin päässyt esittelemään oppimiani 

asioita, osoitin Tilaajalle olevani valmis oppimaan paljon uutta lyhyessä ajassa. 
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OHJELMISTOEHDOKKAAT (PITKÄ LISTA)      LIITE 4 

 

 #  State  Software name  Vendor  Country  Price / 7 users 

 Maintenance / 

year 

 price / additional 

licence 

 Installation 

cost  Investment  Billing info  Grade / 5 

A Hylätty / (4) Suomi 2,2

B Hylätty / ei sovellu (3) USA

C Hylätty / ei sovellu (1) USA

D Hylätty / ei sovellu (2) Suomi

E Hylätty / ei sovellu (3) USA

F Hylätty / ei sovellu (2) Iso Britannia

G Hylätty / ei sovellu (3) Iso Britannia

H Hylätty / ei sovellu (2) Italia

I Hylätty / (4) Ruotsi 3,0

J Hylätty / ei sovellu (3) Ruotsi

K Hylätty / ei vastausta USA

L Hylätty / ei vastausta USA

M Hylätty / (4) Suomi 3,0

N Hylätty / ei vastausta USA

O Hylätty / ei vastausta USA

P Hylätty / ei vastausta Iso Britannia

Q Valittu Suomi 3,9

R Hylätty / ei vastausta Iso Britannia

S Hylätty / ei sovellu (1) Hong Kong

T Hylätty / ei vastausta

U Hylätty / ei vastausta Suomi

V Hylätty / (4) Suomi

W Hylätty / ei sovellu (2) USA

X Hylätty / ei sovellu (1)

Y Hylätty / ei vastausta USA

Z Hylätty / ei vastausta USA

Ä Hylätty / ei sovellu (2) Suomi
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Excel: Tarjouslaskennan osuus nettotyöajasta [%] Q: Tarjouslaskennan osuus nettotyöajasta [%]
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Customer wants to know the cost for manufacturing their Product XYZ for 200 

and 1000  pieces

Product XYZ includes:

2 x BOM1

3 x BOM2

BOM 1

Qty Reference Vendor  Description                  Other

4 T2-3 T6-7 Vendor#1, Vendor #2

TRANSISTOR NMOSFET IRFP460 500V 20A 0.27ohm, 

TO-247                   

2 TR3-4    ? IRF530 power mosfet To220           

1 T9 ?

TRANSISTOR PNP MMBT3906 40V 200mA >250 MHz, 

SOT-23

1 R269 ? RESISTOR 56k0 0.1% 25PPM 75V 63mW 0603

BOM 2

Qty Reference Vendor  Description                  Other

2 T2, T6 Vendor#1, Vendor #2

TRANSISTOR NMOSFET IRFP460 500V 20A 0.27ohm, 

TO-247                   

100 T1-T101 ? m3x6mm kuusiokoloruuvi

Regulaattori IC2 kiinnitetään jäähdytyslevyyn 

HES5

200 ? m3 mutteri Vastakappale M5, M16, M7

4 M8, M9, M10, M11 ? UL Approved thermal conductor Sil-pad 800

Asennetaan HES2:n,HGD3:n HES4:n ja 

T2:n,T3:n,T6:n,T7:n väliin

2 T9, T12 ? RESISTOR 56k0 0.1% 25PPM 75V 63mW 0603
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Our code Qty Description                  

Total quantity / 200 

products

Total quantity / 

1000 products

Manufacturer 

code

á price if 

200

á price if 

1000

Delivery 

time Billing info MOQ Loss Case vendor  Belongs to

- 14 TRANSISTOR NMOSFET IRFP460 500V 20A 0.27ohm, TO-247                   2800 14000 ? ? ? ? ? ? ? ?

vendor#1, 

vendor#2

BOM1, 

BOM2

IR555666 4 IRF530 power mosfet To220           800 4000 125-665843-PV           1,00 € 0,80 €         2 weeks net 90 1000 200 2032 vendor#3 BOM1

TR666999 2 TRANSISTOR PNP MMBT3906 40V 200mA >250 MHz, SOT-23 400 2000 125-662342-PV           1,00 € 0,80 €         2 weeks net 90 1000 600 3202 vendor#3 BOM1

- 8 RESISTOR 56k0 0.1% 25PPM 75V 63mW 0603 1600 8000 ? ? ? ? ? ? ? ? vendor#3

BOM1, 

BOM2

- 300 m3x6mm kuusiokoloruuvi 60000 300000 ? ? ? ? ? ? ? - vendor#3 BOM2

- 600 m3 mutteri 120000 600000 ? ? ? ? ? ? ? - vendor#3 BOM2

- 12 UL Approved thermal conductor Sil-pad 800 2400 12000 ? ? ? ? ? ? ? ? vendor#3 BOM2

RFQ 1 to vendor 1

RFQ 2 to vendor 2

RFQ 3 to vendor 3

Our code Qty Description                  

Total quantity / 200 

products

Total quantity / 

1000 products

Manufacturer 

code

á price if 

200

á price if 

1000

Delivery 

time Billing info MOQ Loss Case vendor  Belongs to

- 14 TRANSISTOR NMOSFET IRFP460 500V 20A 0.27ohm, TO-247                   2800 14000 vendor#1

BOM1, 

BOM2

- 14 TRANSISTOR NMOSFET IRFP460 500V 20A 0.27ohm, TO-247                   2800 14000 vendor#2

BOM1, 

BOM2

- 300 m3x6mm kuusiokoloruuvi 60000 300000 vendor#3 BOM2

- 600 m3 mutteri 120000 600000 vendor#3 BOM2

- 12 UL Approved thermal conductor Sil-pad 800 2400 12000 vendor#3 BOM2

- 8 RESISTOR 56k0 0.1% 25PPM 75V 63mW 0603 1600 8000 vendor#3

BOM1. 

BOM2
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manually searched supplier information

Calculated total quantity / product
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QTY 200 1000

2 BOM1 2 560,00 € 10 400,00 €

3 BOM2 4 440,00 € 17 670,00 €

total 7 000,00 € 28 070,00 €

Product XYZ 

material total cost

Our code Qty Description                  

Total quantity / 200 

products

Total quantity / 

1000 products

Manufacturer 

code

á price if 

200

á price if 

1000

Delivery 

time Billing info MOQ Loss Case vendor  Belongs to

- 14 TRANSISTOR NMOSFET IRFP460 500V 20A 0.27ohm, TO-247                   2800 14000

9951-1235d-4s / 

TR 950331-2 0,8€ / 0,7€ 0,6€ / 0,5€

2 weeks / 3 

weeks

net 90 / net 

30

5000 / 

500 2800 / 0 2056

vendor#1, 

vendor#2

BOM1, 

BOM2

- 300 m3x6mm kuusiokoloruuvi 60000 300000

9923we-

4465411-d4       0,0010 € 0,0005 €     1 week net 90 100000 40000 - vendor#3 BOM2

- 600 m3 mutteri 120000 600000 wd999-654       0,0005 € 0,0005 €     1 week net 90 100000 0 - vendor#3 BOM2

- 12 UL Approved thermal conductor Sil-pad 800 2400 12000 233ed       1,0000 € 0,8000 €     1 week net 90 1000 0 8065 vendor#3 BOM2

- 8 RESISTOR 56k0 0.1% 25PPM 75V 63mW 0603 1600 8000 FE/112       1,0000 € 0,8000 €     1 week net 90 1000 0 8065 vendor#3

BOM1. 

BOM2

BOM1

Our code Qty Description                  Manufacturer code

item price / BOM 

if 200

item price / 

BOM if 1000

dev time 

/week Loss Case vendor  

- 4 TRANSISTOR NMOSFET IRFP460 500V 20A 0.27ohm, TO-247                   TR 950331-2 2,40 € 2,00 €                  2 0 2056 vendor#2

IR555666 2 IRF530 power mosfet To220           9923we-222 2,00 € 1,60 € 2 200 2032 vendor#3

TR666999 1 TRANSISTOR PNP MMBT3906 40V 200mA >250 MHz, SOT-23 9923we-4465411-d4 1,00 € 0,80 € 2 600 3202 vendor#3

- 1 RESISTOR 56k0 0.1% 25PPM 75V 63mW 0603 wd999-654 1,00 € 0,80 € 2 0 8065 vendor#3

BOM2

Our code Qty Description                  Manufacturer code

item price / BOM 

if 200

item price / 

BOM if 1000

dev time 

/week Loss Case vendor  

- 2 TRANSISTOR NMOSFET IRFP460 500V 20A 0.27ohm, TO-247                   TR 950331-2 1,20 €                    1,00 €                  2 0 2056 vendor#2

- 100 m3x6mm kuusiokoloruuvi 9923we-4465411-d4 0,10 €                    0,05 €                  2 40000 - vendor#3

- 200 m3 mutteri wd999-654 0,10 €                    0,04 €                  2 0 - vendor#3

- 4 UL Approved thermal conductor Sil-pad 800 233ed 4,00 €                    3,20 €                  2 0 8065 vendor#3

- 2 RESISTOR 56k0 0.1% 25PPM 75V 63mW 0603 wd999-654 2,00 €                    1,60 €                  2 0 8065 vendor#3
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Calculating item price / BOM 

Choosing the best supplier for item (lowest price) 

Calculating loss from minimum order quantity

Udating manually item data due to vendors' quotations
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SAATE LISÄTIETOPYYNTÖÖN (RFI)  LIITE 11 

  

Dear software vendor,  

We are investing in software to strengthen our BOM managing procedure. The 

investment is scheduled to put into effect during the first quarter of 2013.  

At this stage we need preliminary information from the strategic point of view:  

 Do you have a retailer in Finland? 

 Do you have technical support in Finland / in Finnish? 

Please, attach detailed contact information to your response for RFQ. Quick  

email response is highly appreciated. 



SAATE TARJOUSKYSELYYN (RFQ)  LIITE 12 

  

 

Dear XXX 

Please, find the requirement_specification.pdf and RFQ-information.xls -

spreadsheet attached. Please notice, that files are confidential.  

Please, comment the functionality of your product to the ‘comments’ -field in the 

spreadsheet, if YES/NO –answer is not enough (especially, if modification 

means extra costs)  

Filled spreadsheet makes evaluating the product suitability for our needs easier.  

As a reply I kindly presume: Filled RFQ-information form, Download link to soft-

ware demo-version and a short, free-form description how the software meets 

with our needs 

We will make the decision based on cost-effectiveness and suitability for our 

needs during December of 2012.  

If you have questions about our specification, please don’t hesitate to contact 

me.  

I hope you can reply before 2012/3/12. Quick and accurate response is highly 

appreciated.  

I look forward to receiving your product and pricing information regarding BOM 

management. 



TYÖAIKAKYSELY  LIITE 13 

  
 

Uusi 

osaluettelo

Tuttu 

osaluettelo

Uusi 

osaluettelo

Tuttu 

osaluettelo

Osaluettelon valmistelu

Heikko laatu /h

Hyvä laatu

Komponenttien haku tietokannasta

Heikko laatu

Hyvä laatu

Osaluettelon yhdistely tarjouskyselyyn

Heikko laatu

Hyvä laatu

Tarjouksen syöttäminen takaisin osaluetteloon

Heikko laatu

Hyvä laatu

Toimittajan vastausaika

Heikko laatu

Hyvä laatu

Tarkistus, katselmointi

Heikko laatu

Hyvä laatu

Heikko laatu

Hyvä laatu

Virheenkorjaus

Heikko laatu

Hyvä laatu

Tehdyn osaluettelon uudelleen käsittely ja tarjouksen kokoaminen

Heikko laatu

Hyvä laatu

Tehdyn osaluettelon uudelleen käsittely ja tarjouksen kokoaminen

Heikko laatu

Hyvä laatu

Tehdyn osaluettelon uudelleen käsittely ja tarjouksen kokoaminen

Heikko laatu

Hyvä laatu

YHTEENSÄ

Heikko laatu 0 0 0 0

Hyvä laatu 0 0 0 0

Prosessin tuntijakauma

Toimittajien kilpailutus

Komponenttien haku tietokannasta

Toimittajan vastausaika

Tarkistus, katselmointi

komponentteja komponentteja

YHTEENSÄ

Osaluettelon yhdistely tarjouskyselyyn

Tarjouksen syöttäminen takaisin osaluetteloon

< 100 > 100

Osaluettelon valmistelu

Työajan laskenta

Virheenkorjaus

Tehdyn osaluettelon uudelleen käsittely ja tarjouksen 

kokoaminen

Kustannuslaskelman laatiminen


