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selvittää voiko prosessin suorittaa tarjouspyyntöohjelman avulla, joka olisi 

jaettu hankintaosaston ja toimittajien välillä. Tarjouspyyntöohjelmaksi 

valittiin Microsoft PowerApps, koska se oli jo kohdeyrityksellä käytössä 

laatuosaston ja toimittajien välillä. Työssä ensimmäiseksi selvitetään ja 

esitetään kohdeyrityksen kolmen eri hankintakategorian 

tarjouspyyntöprosessien nykytilat ja etsitään niistä vahvuudet, heikkoudet, 

uhat ja mahdollisuudet SWOT-analyysin muodossa. Nykytila- ja SWOT-analyysi 

tehtiin toiminto- ja toimintaympäristöanalyysien avulla eli käytännössä 
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Suunnittelun jälkeen tarjouspyyntöohjelman pilottiversio on luotu Microsoft 
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on testattu sisäisesti ja se on todettu toimivaksi. Kaikkia suunniteltuja 
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The topic for the Thesis is to study the target company’s RFQ (Request for 

Quotation) process and find out if it could be performed with RFQ-platform 

which would be interconnected between company’s Purchasing department and 

suppliers. PowerApps is selected to be the RFQ-platform because it was already 

in use between the company’s Quality department and suppliers. At first the 

researcher investigates and presents the company’s three purchasing 

categories’ present state of the RFQ processes and examines the current 

processes strengths, weaknesses, opportunities, and threats as a SWOT 

analysis. Present state and SWOT analysis were created from the results of 

the personnel interviews and by observing the work itself. 

 

After the present state analysis one purchasing category is chosen to be the 

piloting target to design, create and test the RFQ-platform. The design phase 

is done with Microsoft Excel tool. The requirements for the platform were 

selected using SWOT and requirements analysis. SWOT analysis supported the 

decision making to keep or lose the features of the present state process. 

Requirements analysis included the functionalities and information fields 

required for the platform so the system would be as practical as possible 

for the target group. 

 

After the design phase the RFQ process is designed with Microsoft PowerApps 

application creator. PowerApps pilot version of the RFQ process is tested 

internally several times and it is noted to function. All the features 

designed could not be implemented but they are mentioned as follow-up 

development actions.
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1 JOHDANTO 

 

Työ tehdään kansainvälisesti toimivalle pörssiyhtiölle, joka valmistaa virtauksensäätölaitteita 

yrityksille. Tämä työ kohdistuu yhtiön Suomen liiketoimintayksikön hankintaosaston 

toiminnan tutkimiseen ja kehittämiseen. Kohdeyritys Suomessa valmistaa standardeja ja 

asiakastilaukselle räätälöityjä virtauksen säätökokonaisuuksia, jotka sisältävät venttiilit, 

toimilaitteet ja niiden operointiin tarvittavat instrumentointiosat. Tutkimuksessa keskitytään 

uusien ostettavien nimikkeiden tarjouspyyntöprosessiin.  

 

1.1 Tausta 

 

Työn aihe tuli esille, kun työn tutkija oli kohdeyrityksessä hankintainsinöörin työtehtävissä 

tekemässä töitä tarjouspyyntöprosessin parissa. Uusille nimikkeille kysellään tuhansia 

tarjouksia vuodessa, koska asiakastilaukselle räätälöidyt venttiilit ovat iso osa yrityksen 

myynnistä. Tarjouspyyntöprosessi tuntui monimutkaiselta ja työläältä, kun tarjouspyyntöjen 

lähettämiseen ja tarjousten vastaanottamiseen käytettiin edelleen sähköpostia. Lähetyistä 

tarjouspyynnöistä ja vastaanotetuista tarjouksista pidettiin erikseen kirjaa Excelissä, jotta 

pysyttiin ajan tasalla lähetetyistä tarjouspyynnöistä, vastaanotetuista tarjouksista ja hintojen 

lisäämisestä toiminnanohjausjärjestelmään. Edellä mainituista työtehtävistä tuli mieleen, että 

voisiko tämän kaiken tehdä tarjouspyyntöohjelman avulla yhden yhteisen käyttöliittymän 

kautta, jolloin prosessia saataisiin mahdollisesti automatisoitua ja tehostettua. Kohdeyritys 

onkin aikeissa investoida tulevaisuudessa uuteen järjestelmään, joka toimisi yhteisenä 

informaation välittämiskanavana toimittajien ja kohdeyrityksen välillä. Aihetta on siis 

ajankohtaista tutkia etukäteen ennen järjestelmän valintaa, jotta tarjouspyyntöprosessin tärkeät 

toiminnallisuudet tulee esitetyksi mahdollista tulevaa järjestelmähankintaa varten. 

 

1.2 Tavoitteet ja rajaus 

 

Työn tavoitteena on selvittää, että voiko nykyistä tarjouspyyntöprosessia kehittää käyttämällä 

nykyaikaista toimittajan ja ostajan välistä tarjouspyyntöohjelmaa. Tavoitetta voidaan edelleen 

tarkentaa neljän tutkimuskysymyksen avulla: 
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• Voiko nykyisen tarjouspyyntöprosessin suorittaa tarjouspyyntöohjelman avulla? 

• Mitä  tietoja ja toiminnallisuuksia tarjouspyyntöohjelmaan tarvitaan, jotta se olisi 

käytännöllinen kaikille hankintakategorioille? 

• Mitä hyötyjä ja haasteita tarjouspyyntöohjelmasta on nykyiseen toimintamalliin 

verrattuna? 

• Voiko tarjouspyyntöohjelman luoda Microsoft PowerApps ohjelman avulla? 

 

Tarjouspyyntöohjelmaa suunnitellaan tehtäväksi alustavasti Microsoftin PowerApps 

ohjelmalla pilotointia varten ennen kuin mahdollinen uusi järjestelmä valitaan. Nykyinen 

yrityksen reklamaatioprosessi toimittajan ja kohdeyrityksen välillä on jo tehty MS 

PowerAppsilla, jonka vuoksi kyseisen ohjelman valinta oli looginen vaihtoehto. Työ on rajattu 

Helsingin tehtaan suorien hankintojen tarjouspyyntöprosessin tutkimiseen. 

 

1.3 Tutkimuksen toteutus 

 

Tutkimus kokonaisuudessaan perustuu GAP-analyysin määrittämiseen. GAP-analyysin 

lähtökohtainen idea on määrittää jonkin prosessin nykytila ja selvittää erilaisten keinojen 

avulla, että mikä olisi ideaali tavoitetila. Nykytilan ja tavoitetilan määrityksen jälkeen 

selvitetään, että mikä niiden välinen ero on, jotta tavoite voidaan saavuttaa. Tutkimuksessa 

pyritään myös toteuttamaan tavoitetila MS PowerApps sovelluskehitysympäristön avulla. 

 

Ensimmäiseksi tutkimuksessa selvitetään kohdeyrityksen tarjouspyyntöprosessin nykytila 

kolmesta eri hankintakategoriasta, jotta tiedetään nykytilan prosessien kulku. Nykytila 

selvitetään toiminto- ja toimintaympäristöanalyysien avulla. Tämä tarkoittaa käytännössä sitä, 

että hankintaosaston henkilökuntaa haastatellaan prosessin kulkuun liittyen ja seurataan heidän 

työskentelyään prosessin parissa, jotta prosessista ja sen kulusta tulee selkeä käsitys. Prosessi 

kuvataan tämän jälkeen uimaratadiagrammina, jotta prosessin eri vaiheet ja vastuut voidaan 

kuvata kronologisessa järjestyksessä. Tutkimuksessa laaditaan siis yhteensä kolmen eri 

hankintakategorian uimaratadiagrammit nykytilan tarjouspyyntöprosessista. 

 

Haastatteluiden aikana selvitetään nykyprosessin kulun lisäksi sen vahvuuksia, heikkouksia, 

mahdollisuuksia ja uhkia, jolloin haastattelujen ja työnseurannan pohjalta saadaan laadittua 
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myös SWOT-analyysi nykytilan tarjouspyyntöprosessista. SWOT-analyysin pohjalta on 

helpompi alkaa suunnittelemaan uutta tarjouspyyntöprosessia, kun nykyisen prosessin 

vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat on listattuna. Vahvuudet on tarkoitus säilyttää 

prosessissa, kun taas prosessin puutteista eli heikkouksista pyritään pääsemään eroon, jotta uusi 

prosessi olisi entistä prosessia parempi. 

 

Nykytilan analysoinnin jälkeen valitaan pilotointikohde eli yksi hankintakategoria, jonka 

tarjouspyyntöprosessille lähdetään suunnittelemaan ja luomaan tarjouspyyntöohjelman 

pilottiversiota. Pilotointikohteen valintaperusteet ovat tarjouspyyntöjen lähetysmäärä vuodessa 

ja se, että millä hankintakategorialla on sopivia toimittajia tarjouspyyntöohjelman mahdollista 

myös varsinaista käytännön testaamista varten eli toisin sanoen tuttuja kotimaisia toimittajia. 

Valittu pilotointikohde lähettää eniten tarjouspyyntöjä vuodessa ja samoja nimikkeitä 

kilpailutetaan aina useammalla eri toimittajalla, jolloin tarjouspyyntöohjelman suorituskykyä 

saadaan parhaiten testattua. 

 

Pilotointikohteen valinnan jälkeen sen nykytilan ja SWOT-analyysin pohjalta tehdään myös 

vaatimusanalyysi uudelle järjestelmälle. Vaatimusanalyysin ideana on listata kehitettävän 

järjestelmän tieto- ja toiminnallisuusvaatimukset, jotta kehitettävän järjestelmän tukema 

prosessi oli mahdollisimman tehokas ja käytännöllinen sen parissa työskenteleville osapuolille. 

Vaatimusanalyysissä määritetään esimerkiksi, että mitä tietoja tarjouspyynnön ja tarjouksen 

täytyy sisältää ja, mitä toiminnallisuuksia järjestelmän tulisi sisältää, jotta se olisi 

mahdollisimman suorituskykyinen ja käytännöllinen valitulle pilotointikohteelle. 

 

Vaatimusanalyysin jälkeen voidaan aloittaa tarjouspyyntöohjelman suunnittelu. 

Tarjouspyyntöohjelma suunnitellaan Microsoft Excel ohjelman avulla. Excelillä pystytään 

näkemään visuaalisesti, että miltä järjestelmä tulisi näyttämään ja selvittämään, että miten 

vaaditut tieto- ja toiminnallisuustarpeet saataisiin täytettyä ennen järjestelmän varsinaista 

luomista. Excelin suunnitelma kuvataan, niin sanotusti tavoitetilan mukaisesti, että kaikki 

vaaditut toiminnallisuudet olisivat mahdollisia. Excel suunnitelma on siis selkeä tavoitetila 

järjestelmän kehittämisen aikana. 
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Suunnitelman laatimisen jälkeen voidaan aloittaa tarjouspyyntöohjelman luominen. 

Tarjouspyyntöohjelma luodaan Microsoft PowerApps ohjelmalla ja pyrkimyksenä on saavuttaa 

laaditun suunnitelman mukainen tavoitetila. Tarjouspyyntöohjelman luomisen jälkeen 

kuvataan vielä luodun tarjouspyyntöohjelman toiminta ostajan ja toimittajan näkökulmista, 

josta lukija saa selkeän käsityksen tarjouspyyntöohjelman toiminnallisuuksista ja käytöstä 

käytännössä. Kohdeyritys voi tämän testiympäristön avulla tehdä päätöksen, että kannattaako 

jo luotua tarjouspyyntöohjelmaa alkaa testaamaan oikeassa ympäristössä toimittajan kanssa. 

 

1.4 Raportin rakenne 

 

Raportin rakenne pääalueittain on esitettynä kuvassa 1. Johdannon aikana työ esitellään 

lukijalle, jonka jälkeen raportti alkaa teoriaosuudella, jossa käsitellään hankintaprosessiin, 

tietojärjestelmiin ja tietojärjestelmien soveltuvuuteen liittyviä aihealueita, jotka tukevat 

tutkimuksen tekemistä. Tarjouspyyntöprosessi pyritään toteuttamaan tarjouspyyntöohjelman 

avulla, jonka vuoksi tietojärjestelmiä ja niiden soveltuvuutta käydään läpi omina 

teoriakappaleinaan. Teoriaosuus kattaa pääluvut 2–4. 
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Viidennessä pääluvussa käydään läpi kohdeyrityksen kolmen hankintakategorian 

tarjouspyyntöprosessien nykytila. Tarjouspyyntöprosessien prosessivaiheet selvitetään ja 

kuvataan uimaratadiagrammeina hankintakategorioittain, jotta toimittajan ja kohdeyrityksen 

prosessit tulevat selkeästi esille. Luvussa käydään läpi nykyisten tarjouspyyntöprosessien 

vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat SWOT-analyyseina läpi. Kuudennessa 

pääluvussa esitetään yhden pilotointikohteeksi valitun hankintakategorian 

tarjouspyyntöprosessin kehitysprojektin suunnitelma, toteutus ja tulokset. Kehitysprojektista 

eli tarjouspyyntöohjelmasta ja sen käytöstä tehdään SWOT-analyysi, jotta kehitetyn prosessin 

vahvuudet ja heikkoudet saadaan myös kuvattua. 

 

Viimeisenä ovat johtopäätökset ja yhteenveto, jossa kaikkiin asetettuihin tutkimuskysymyksiin 

vastataan. Johtopäätöksissä nykytilaa ja kehitysprojektia vertaillaan keskenään ja esitetään 

tarjouspyyntöohjelman implementointia tukevat ja haittaavat argumentit. 

Tarjouspyyntöohjelman mukaisesta toimintamallista pyritään etsimään kaikki hyödyt ja haitat 

verrattuna aikaisempaan toimintamalliin, jotta uuden tarjouspyyntöohjelman räätälöinti ja 

implementointi oli mahdollisimman suoraviivaista ja riskitöntä tulevaisuudessa. 

 

Kuva 1.  
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2 HANKINTAPROSESSI 

 

Tässä kappaleessa käydään kohta kohdalta läpi hankintaprosessi, jotta lukija saa selkeän 

käsityksen hankintaprosessista kokonaisuutena. Tutkimus keskittyy hankintaprosessissa vain 

tarjouspyyntöosuuteen, mutta kokonaisuus on tärkeää olla tiedossa, jotta pystyy ymmärtämään 

tarjouspyyntöprosessin merkityksen liiketoiminnan kannalta.  

 

Ostettavan nimikkeen hankintaprosessi koostuu useista eri vaiheista ennen kuin tarvittava 

nimike saadaan vastaanotettua tehtaalle. Hankintaprosessin aikana on monta työtehtävää, jotka 

ostavan yrityksen pitää hallita. Weigel ja Ruecker (2017) ovat kuvanneet yleisen 

hankintaprosessin kuvan 1. mukaisesti. Hankintaprosessi alkaa aina kysynnän luomasta 

tarpeesta ja päättyy nimikkeen ostotilauksen seurantaan ja lopulta vastaanottamiseen. 

Hankintaprosessin ensisijaisena tavoitteena on ostaa vaatimusten mukaiset nimikkeet 

toimittajalta ennalta sovitun laadun, määrän, toimituspaikan, ajankohdan ja hinnan mukaisesti. 

(Weigel & Ruecker. 2017. 34–35) 

 

 

Kuva 2. Yleinen hankintaprosessi (Weigel & Ruecker. 2017. 35) 

 

Haverila et al. (2009) kirjoittaman kirjan mukaan hankintatoimen keskeisinä tavoitteina on 

hankintojen kustannusten minimointi sekä toiminnan häiriöttömyyden varmistaminen. 

Toiminnan häiriöttömyyden varmistamisella viitataan siihen, että tuotannolla on tarvittavat osat 

oikean laatuisina ja silloin, kun niitä tarvitaan. Toiminnan häiriöt aiheuttavat kustannuksia, joita 

on haasteellista laskea ostetun nimikkeen kustannuksiin – nämä häiriöistä aiheutuneet 

kustannukset johtuvat kuitenkin ostetusta nimikkeestä ja sen virheistä tai myöhästymisestä. 

Kirjassa todetaankin, että ”Hankintahinnaltaan edullisin materiaali ei ole välttämättä 

Tarvemäärän 
arviointi

Tarjouspyyntöjen 
lähetys

Tarjouksien 
vertailu

Toimittajan valinta

Ostotilauksen 
lähetys

Ostotilauksen 
vahvistus

Ostotilauksen 
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kokonaistaloudellisin valinta.”. Hankintahinta on kuitenkin erittäin tärkeä kriteeri, sillä se 

vaikuttaa suoraan yrityksen kannattavuuteen. Suomalaisessa teollisuudessa liikevaihdosta lähes 

70 % kuuluu erilaisten materiaalien ja palveluiden ostoon. Tämän vuoksi on erittäin tärkeää 

jatkuvasti kilpailuttaa vanhoja kyvykkäitä toimittajia ja etsiä uusia kilpailukykyisiä toimittajia 

laadullisia tekijöitä unohtamatta. (Haverila et al. 2009. 459) 

 

2.1 Tarvemäärän arviointi 

 

Ostettavien komponenttien määrä perustuu aina lopputuotteen toteutuneen tai ennustetun 

kysynnän määrään riippuen siitä, että halutaanko tuotetta varastoida. Myytävän lopputuotteen 

tuoterakenne eli BOM (Bill of Materials) määrittää komponentit, mitä lopputuotteeseen 

tarvitaan. (Weigel & Ruecker. 2017. 35–36) 

 

Lopputuotteiden komponentteja voidaan ostaa varastoon tai suoraan tilaukselle. Yleensä 

yrityksissä tarve muodostuu sähköisen tarvelaskennan eli MRP:n (Material and Resource 

Planning) kautta. MRP peilaa tuotannon tarvetta varastosaldoon ja luo tarpeen mukaan ERP:iin 

eli toiminnanohjausjärjestelmään ostokehotukset vastaamaan tuotannon tarpeita tai 

varastosaldolle asetettuja parametrejä. Ostaja voi ostokehotusten perusteella tehdä päätöksen ja 

lähettää tarjouspyynnöt tarpeellisista nimikkeistä ja niiden ostomääristä valikoiduille 

toimittajille. (Weele, A. 2014. 41) 

 

2.2 Tarjouspyyntöjen valmistelu ja lähetys 

 

Tarjouspyynnöt eli RFQ:t (Request for Quotation) lähetetään usein strategisesti valikoiduille 

toimittajille, jotka ovat markkinatutkimuksen mukaan koettu kyvykkäiksi toimittajiksi 

lopputuotteen komponenttien valmistamista varten. Tarjouspyyntö kannattaa valmistella 

tarkasti, jotta kaikki tarvittava tieto välitetään toimittajille oikeanmukaisena ensimmäisen 

tiedonvälityksen aikana. Tarjouspyynnöstä alkaa tulla kyselyitä toimittajilta, mikäli sen 

tiedoissa on puutteita tai virheitä esimerkiksi tuotteen vaadituista ominaisuuksista tai mitoista. 

Tämänkaltainen jatkokysely pidentää toimittajien tarjousaikaa ja sitä kautta myöhästyttää myös 

osan ensimmäistä mahdollista ostopäivämäärää. Pahimmassa tapauksessa tarjouspyynnön 
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puutteita ei huomata ja tuote valmistetaan ja toimitetaan virheellisenä puutteellisten tietojen 

vuoksi. (Weigel & Ruecker. 2017. 36) 

 

Weigel ja Ruecker (2017) ovat määritelleet viisi kohtaa, jotka pitäisi vähintäänkin sisältyä 

tarjouspyyntöön, jotta suuremmilta viivästyksiltä ja haasteilta vältyttäisiin: 

 

- Tarkka ja yksilöity kuvaus tuotteesta ja sen vaatimuksista 

- Tarkka tilausmäärä tai määritetty tilausmäärän haitari 

- Tarvepäivämäärä tai toimitusaika 

- Tarjouksen viimeinen jättöpäivämäärä 

- Ostotoiminnan yleiset maksu- ja sopimusehdot. (Weigel & Ruecker. 2017. 36) 

 

Tarjouspyyntöjä voidaan lähettää toimittajalle esimerkiksi sähköpostin tai yritysten välisen 

tietojärjestelmän avulla. 

 

2.3 Tarjouksien vertailu ja toimittajan valinta 

 

Vastaanotetut tarjoukset tarkastetaan määritetyn viimeisen jättöpäivämäärän jälkeen. Kaikki 

tarjoukset, jotka vastaavat tarjouspyynnölle asetettuihin vaatimuksiin otetaan mukaan 

vertailuun. Vertailussa ovat siis vain ne toimittajat, jotka kykenevät tarjouksen mukaan 

toimittamaan tuotteen oikean laatuisena, oikean määräisenä ja oikeaan aikaan. Ostotoiminnan 

yleiset maksu- ja sopimusehdot täytyy myös olla hyväksyttynä. 

 

Vertailussa olevat toimittajat ovat siis tarjouksien mukaan kaikki kyvykkäitä toimittamaan 

tuotteen. Toiset toimittajat ovat kuitenkin aina kyvykkäämpiä kuin toiset. Tarjouspyynnön 

vaatimusten täyttymisen jälkeen tarjouksia ja toimittajia voidaan arvioida tarkemmin 

seuraavien tekijöiden avulla: 

 

- Tarjoushinta 

- Toimitusaika 

- Laatu 

- Kapasiteetti 
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- Palvelu 

- Toimituspaikka 

- Luotettavuus 

- Toimitusriskit. (Weigel & Ruecker. 2017. 37) 

 

Vaatimusten täyttymisen jälkeen toimittajavalinta tehdään usein ensisijaisesti hinnan 

perusteella, sillä hankintatoimen keskeisenä tavoitteena on myös kustannusten minimointi.  

(Haverila et al. 2009. 459) Toimittajan valinnassa tietenkin pitää punnita myös muita Weigelin 

ja Rueckerin listaamia tarjouksen arviointikriteerejä. Ei välttämättä ole kannattavaa ostaa 

halvimmalta tarjoajalta, joka on antanut tarjouspyynnön vaatimusten mukaisen tarjouksen, 

mutta jonka reklamaatioiden määrä on viime aikoina kasvanut ja toimitusvarmuus huonontunut. 

Toimittajien yleistä suorituskykyä pitää tarkastella mittareiden perusteella ja tehdä sen jälkeen 

vasta lopullinen päätös. Tarjouksessa annetut laatu- ja toimitusaikalupaukset eivät välttämättä 

pidä todellisuudessa paikkaansa.  

 

2.4 Ostotilauksen valmistelu ja lähetys 

 

Ostotilauksen lähettäminen on viimeinen vaihe toimittajan valinnassa. Ostotilauksen lähetys 

toimittajalle laillisesti tarkoittaa, että ostaja on hyväksynyt maksamaan toimittajalle 

ostotilaukselle määritetyt hyödykkeet tai palvelut ostotilauksella määritettyjen hintojen ja 

ehtojen mukaisesti. Ostotilauksen tekemiselle ei ole määritetty yksiselitteisiä vaatimuksia, 

mutta ostotilaukselle kannattaa Weigelin ja Rueckerin (2017) mukaan merkitä ainakin 

seuraavat asiat, jotta toimittaja pystyy vahvistamaan ostotilauksen: 

 

- Ostajan tilausnumero 

- Nimikkeen tunnistusnumero 

- Tilausmäärä 

- Hinta per kpl ja tilauksen kokonaishinta 

- Toimituspäivämäärä ja toimitusaika 

- Viittaus nimikkeen tarpeellisiin dokumentteihin 

 - Konepiirustukset, testivaatimukset, hyväksytyt ohjearvot yms. 

- Sovitut maksu- ja toimitusehdot mukaan lukien toimituspaikka 
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- Viittaus erillisiin sopimuksiin, kuten yleisiin sopimusehtoihin tai laatusopimuksiin 

 (Weigel & Ruecker. 2017. 37–38) 

 

Ostotilauksia voidaan lähettää toimittajalle esimerkiksi sähköpostilla tai yritysten välisen 

tietojärjestelmän avulla. 

 

2.5 Tilauksen vahvistaminen 

 

Ostotilauksen lähettämisen jälkeen toimittajan pitää vielä vahvistaa tilaus, jotta se on laillisesti 

molempia osapuolia sitova. Toimittaja tarkastaa, että ostotilauksella ei ole mitään annetusta 

tarjouksesta poikkeavaa ja selvittää toimituskykynsä pyydettyyn toimituspäivään nähden. 

Toimittaja vahvistaa ostotilauksen, jos sen tiedot ja sopimusehdot ovat kunnossa. Vahvistuksen 

jälkeen ostaja on tietoinen, että toimittaja on vastaanottanut ostotilauksen ja on valmis 

toimittamaan sen pyydetylle toimituspäivälle ostotilauksella mainitun toimitusehdon 

mukaisesti. (Weigel & Ruecker. 2017. 38) 

 

Toimittaja voi lähettää tilausvahvistuksen ostajalle esimerkiksi sähköpostilla tai yritysten 

välisen tietojärjestelmän avulla.  

 

2.6 Toimituksen valvonta 

 

Vahvistettuja ostotilauksia täytyy valvoa, jotta varmistetaan, että toimittajat toimittavat 

ostotilausten nimikkeet sovitusti ja ajallaan. Toimitusten valvonnan pyrkimyksenä on saada 

nimikkeet ajoissa tehtaalle eli tilauksia valvotaan usein proaktiivisesti ennen niiden 

myöhästymistä. Toimittajille voidaan esimerkiksi lähettää muistutus ostotilauksen lähenevästä 

toimituspäivästä ennen vahvistettua toimituspäivämäärää ja pyytää selvitys, jos toimittaja 

kokee, että toimitus viivästyy. (Weigel & Ruecker. 2017. 38) Weele (2014) on lajitellut 

toimitusten valvonnan kolmeen erilaiseen toimintatapaan, jotka esitellään seuraavaksi. 

 

Ensimmäinen tapa on, että tilausten toimituspäivämääriä ei erikseen seurata hankinnan 

toimesta, vaan hankinnan sisäinen asiakas eli esimerkiksi vastaanotto ilmoittaa hankintaan, 

mikäli ostotilauksen nimikkeet eivät ole saapuneet järjestelmässä määritetyn toimitusajan 
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mukaisesti. Tämä ei kuitenkaan ole suositeltava tapa toimia, sillä hankinta saa tiedon vasta 

myöhästymisen jälkeen, jolloin ostotilauksen myöhästymiseen ei voi enää vaikuttaa. Tämän 

jälkeen ostotilauksen myöhästymä pitää minimoida ottamalla yhteys toimittajaan ja pyrkiä 

nopeuttamaan toimitusta. Tässä tilanteessa myöhästymä usein vaikuttaa myös tehtaan 

tuotantosuunnitelmaan, jos nimikkeet on esimerkiksi tilattu suoraan tilaukselle tai niiden 

varastosaldo on loppunut. Häiriöt tuotantosuunnitelmassa aiheuttavat aina kustannuksia 

esimerkiksi tehtaan henkilöstön työn odotuksen muodossa.  

 

Toinen tapa on proaktiivinen rutiinin omainen toimitusten valvonta. Proaktiivinen ja rutiinin 

omainen sanat viittaavat siihen, että toimittajilta velvoitetaan tilauksen uudelleen vahvistus aina 

muutamaa päivää ennen toimituksen vahvistettua toimituspäivämäärää. Tällä tavoin 

myöhästymään pystytään varautumaan vähän etukäteen, jos toimittaja ilmoittaakin, että 

toimitus viivästyy. Tuotantosuunnitelmaa keretään tässä tilanteessa vielä muuttamaan ja 

minimoimaan myöhästymisestä aiheutuvat häiriöt.   

 

Kolmas tapa on toisesta tavasta vielä vähän edistyneempi versio. Tätä tapaa käytetään usein 

vain kriittisissä ja haasteellisissa komponenteissa, koska se on aikaa ja resursseja vievä 

valvontatapa. Ostaja tiedustelee toimittajalta tietyn väliajoin ostotilauksen etenemisestä ja 

komponentin valmistustilanteesta. Kriittisen komponentin toimitusaika voi esimerkiksi olla 12 

viikkoa. Ostaja voi tässä tapauksessa kysyä toimittajalta komponentin valmistustilanteen 

esimerkiksi kolmen viikon välein, jolloin myöhästymään tai mahdollisiin teknisiin ongelmiin 

voidaan vaikuttaa ajoissa. Komponentille voidaan tällaisessa tapauksessa tehdä myös 

esimerkiksi välitarkastuksia toimittajan tiloissa sisäisen tai ulkoisen tarkastajan toimesta.  

(Weele, A. 2014. 41) 
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3 TIETOJÄRJESTELMÄT LIIKETOIMINNASSA 

 

Tässä kappaleessa käydään läpi tietojärjestelmien perusteita ja niiden tuomia mahdollisuuksia 

yritysten välisessä liiketoiminnassa. Tutkimuksen yhtenä tavoitteena on selvittää, että voiko 

nykyisen tarjouspyyntöprosessin suorittaa tarjouspyyntöohjelman avulla, jolloin on tärkeää 

ymmärtää tietojärjestelmien käytön merkitys liiketoiminnan kannalta. 

 

Rajagurun ja Matandan (2012) mukaan kasvava globalisoituminen ja markkinaympäristön 

epävarmuus ovat luoneet yrityksille haasteita toimittaa tuotteet ja palvelut asiakkaille. 

Tilaustoimitusketjun yritysten täytyy tehdä yhteistyötä, jotta toimitusketjun suorituskykyä 

saadaan tehostettua ja sitä kautta kustannuksia minimoitua. Yhteistyöllä tarkoitetaan 

esimerkiksi sitä, että tilaustoimitusketjun informaatiovirroista tehdään mahdollisimman 

läpinäkyviä. Oikeanmukainen ja -aikainen informaatio vähentää toimitusketjun sisällä 

tapahtuvia virheitä ja nopeuttaa yritysten välisiä toimintoja. Rajaguru ja Matanda 

mainitsevatkin, että yritysten väliset tietojärjestelmät eli IOIS-järjestelmät (Inter-

Organizational Information Systems) ovat jopa muodostuneet tilaustoimitusketjun hallinnan 

selkärangaksi, kun varastoja pyritään minimoimaan samalla, kun asiakkaat vaativat aina 

joustavampia toimitusaikoja. (Rajaguru, R. & Matanda M. 2011. 620) 

 

Toimittajayhteistyö toimitusketjussa oikein järjestettynä luo arvoa sekä toimittajalle, että 

ostajalle. Tiedon jakaminen ja luottamus ovat toimittajayhteistyön kivajalka. Luottamuksen ja 

jaetun tiedon avulla kaksi erillistä yritystä pystyvät toimimaan yhdessä kannattavasti ja 

suunnittelemaan toimintaa myös tulevaisuuteen. (Cao, M. & Zhang, Q. 2013. 55) 

 

Niemisen (2016) mukaan hyvän toimittajayhteistyön lähtökohtana on, että toimittajan ja ostajan 

tarpeet ja odotukset täyttyvät. Toimittajan ja ostajan toiminnan täytyy olla kannattavaa, jotta 

kestävä yhteistyö voi jatkua. Toisin sanoen toimittajan täytyy saada voittoa jokaisesta 

myynnistä, mutta sopivan tasoisella hinnalla, jotta myös ostajan tuotteen kilpailukyky säilyy 

markkinoilla. Molemmilla osapuolilla täytyy siis olla tavoitteena luoda arvoa loppuasiakkaalle, 

jotta myyntiä olisi myös tulevaisuudessa. Ostajan täytyy siis tarjota toimittajalle tarpeelliset 

tiedot, jotta toimittaja pystyy kehittymään ja toimimaan yhteisten tavoitteiden mukaisesti. 

(Nieminen, 2016, luku 5.1) 



15 

 

 

 

3.1 Tietojärjestelmä käsitteenä 

 

Rainer (2017) määrittelee tietojärjestelmän tietokonepohjaiseksi työkaluksi, jota ihmiset voivat 

käyttää hyödyksi. Tietojärjestelmä kerää, käsittelee, tallentaa, analysoi ja paloittelee digitaalista 

tietoa eli toisin sanoen tietojärjestelmä muuttaa valitun tietodatan sellaiseen muotoon, että tietoa 

voi hyödyntää tiettyyn käyttötarkoitukseen. (Rainer, R. Kelly. 2017. 3) 

 

Tietojärjestelmä vaatii toimiakseen tietokoneen, ohjelmiston, tietoverkon, tietokannan ja 

käyttäjän, niin kuin kuvassa 3 on esitettynä. Nämä viisi asiaa luovat perustan tiedon 

varastoinnille, välitykselle, käsittelylle ja käyttämiselle. (Suraj Singh Panwar. 2020. 5) 

 

 

Kuva 3 Tietojärjestelmän viisi komponenttia. 

 

Tietokone on komponenteista tehty kokonaisuus, joka pystyy tallentamaan, käsittelemään ja 

esittämään tietoa. Komponentteja ovat esimerkiksi prosessori, näytönohjain, kiintolevy, 

keskusmuisti, emolevy, näyttöpääte, näppäimistö ja hiiri. Tietokone tarvitsee kuitenkin 

toimiakseen ohjelmiston, joka on ohjelmoitu tietokoneen komponenttien ja käyttäjän tarpeiden 

mukaisesti. Ohjelmiston tehtävänä on ohjata tietokoneen eri komponentteja määritetyllä tavalla, 

kun käyttäjä valitsee toimintoja ohjelmiston käyttöliittymässä. Tietojärjestelmä vaatii myös 

tietoverkon, jotta järjestelmän tietoa voidaan jakaa useammalle käyttäjälle. Nykyisessä 

globaalissa liiketoiminnassa tietoverkkoon liittyminen on erittäin tärkeää, jotta tietoa voidaan 

jakaa ympäri maailmaa nopeasti ja tehokkaasti. Tietoverkkona toimii esimerkiksi yrityksen 

sisäisessä verkossa toimiva serveri tai julkinen Internet. Tietokanta voi olla esimerkiksi 

jonkinlainen loogisesti järjestetty tietotaulu, jonka tietoa halutaan käyttää tai tutkia. Tietokannat 

ovat niin sanottuja tietovarastoja, joissa säilytetään tarpeellista tietoa ja, joihin lisätään tarpeen 

mukaan myös uutta tietoa. (Suraj Singh Panwar. 2020. 6–7) 

Tietojärjestelmä

Tietokone Ohjelmisto Tietoverkko Tietokanta Käyttäjä
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Tietojärjestelmiä käytetään nykypäivän liiketoiminnassa moneen eri käyttötarkoitukseen, kuten 

kirjanpidon, rahoituksen, myynnin, oston, varaston, tuotannonsuunnittelun, henkilöstön ja 

monen muun asian hallintaan. Toiminnanohjausjärjestelmät eli lyhyemmin ERP-järjestelmät 

(Enterprise Resource Planning) ovat massiivisia tietojärjestelmiä, jotka usein ohjaavat koko 

yrityksen toimintaa. (Suraj Singh Panwar. 2020. 13–14) ERP-järjestelmän ideana, on että 

yrityksessä on yksi yhtenäinen tietokanta, johon kaikki yrityksen osa-alueet tallentavat datansa 

omista ERP-järjestelmän käyttöliittymistä. Yhtenäisen tietokannan avulla kaikki yrityksen 

sidosryhmät voivat nähdä ja käyttää myös muiden yrityksen sisällä toimivien sidosryhmien 

tuottamaa tietoa hyödyksi. Esimerkiksi yrityksen ostaja voi merkitä ERP-järjestelmään, että 

osaa x on ostettu 3 kpl lopputuotteelle y ja osien toimituspäivä on 10.10.2022, jonka jälkeen 

tuotannonsuunnittelija näkee ERP-järjestelmästä, että kyseiset osat on ostettu ja hän pystyy 

suunnittelemaan tuotannon saapumispäivän mukaisesti. ERP-järjestelmät pyritään 

ohjelmoimaan toimimaan liiketoimintaprosessien mukaisesti niin, että oikea tieto siirtyy 

reaaliaikaisesti seuraavalle työvaiheelle siihen asti, kun kyseinen työ on tehty loppuun. (Suraj 

Singh Panwar. 2020. 18) 

 

3.2 Yritysten väliset tietojärjestelmät 

 

Yritysten väliseksi tietojärjestelmäksi eli IOIS-järjestelmäksi luokitellaan järjestelmä, jonka 

tieto on jaettu yhden tai useamman yrityksen välillä. Järjestelmän avulla yritykset vaihtavat 

tietoa reaaliaikaisesti yhden yhteisen tietojärjestelmän kautta. IOIS-järjestelmän avulla 

toimittajat pystyvät esimerkiksi tarkastelemaan ostajan lähettämiä tarjouspyyntöjä tai 

ostotilauksia ja lähettämään tietoa takaisin ostajalle. (Cao, M. & Zhang, Q. 2013. 35) 

 

IOIS-järjestelmän perusideana on jakaa tarpeellista tietoa tilaustoimitusketjun yritysten välillä. 

Järjestelmän avulla tietoa ei tarvitse erikseen aina valita ja lähettää tarvittaville tahoille. 

Tietokannasta täytyy valita, että mitä tietoa jatkuvasti jaetaan ja kenelle, jotta 

tilaustoimitusketjun sisäistä tiedon välitystä ja tarkkuutta saadaan parannettua. 

 

Caon & Zhangin (2013) löytämien eri lähteiden mukaan tiedon jakaminen on toimitusketjun 

yhteistyön ”sydän”, ”elämän veri”, ”keskushermosto”, ”olennainen ainesosa”, ”edellytys” ja 

”perusta”. Viittauksilla pyritään vahvistamaan tiedon jakamisen merkitystä toimitusketjun 
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sisällä. Heidän löytämien tutkimuksien ja kirjallisuuden mukaan tiedon jakaminen 

toimitusketjun sisällä määritellään relevantin, täsmällisen, kokonaisen ja luottamuksellisen 

tiedon oikea-aikaiseen välittämiseen toimitusketjun yrityksien välillä. Tiedon jakaminen usein 

vahvistaa kumppanuussuhteita ja luo luottamusta yritysten välille. (Cao, M. & Zhang, Q. 2013. 

55) 

 

Tietoa jaetaan, jotta toimintaa pystytään suunnittelemaan ja yhteistyötä kehittämään. Tiedon 

jakamisella toimitusketjusta pyritään saamaan mahdollisimman läpinäkyvä. Tiedon 

reaaliaikaisella jakamisella toimittajat pystyvät suunnittelemaan varastotasojaan ja tuotantoaan 

tarkemmalla tasolla, kun he ovat tietoisia asiakkaiden kysynnän muutoksista reaaliajassa. Koko 

toimitusketjun pitää pystyä mukautumaan kysynnän muutoksiin nopeasti, jotta raaka-aineiden 

ja komponenttien puutteilta tai kohtuuttomilta varastoilta vältytään. Tiedon jakaminen 

toimitusketjun sisällä syvimmillään on sitä, että ostaja jakaa varasto-ohjautuvissa 

komponenteissa varastosaldonsa datan toimittajan kanssa, jolloin toimittaja pystyy 

valmistautumaan toimitukseen ennen kuin määritetty tilauspiste alittuu. (Cao, M. & Zhang, Q. 

2013. 59–61) Tilauskohtaisissa tuotteissa ostaja pystyisi käytännössä hyödyntämään tiedon 

jakoa jakamalla lähitulevaisuuden tarvelaskentaan perustuvan datan. Tässä haasteena on 

kuitenkin tilauksen mahdolliset revisiomuutokset tai toimittajavaihdokset. Toimittajat ja heidän 

kanssaan jaettava tieto täytyy siis valita tarkkaan, jotta konflikteja tiedon oikeanmukaisuudesta 

tai toimittajan valinnasta ei tule. 

 

Sanders S. (2007) tutkimuksen mukaan yhteistyö ja tiedon jakaminen yritysten välillä parantaa 

molempien yritysten suorituskykyä. Tutkimuksessa on myös todettu, että tiedon jakamisen 

puute taas aiheuttaa usein bullwhip ilmiön. (Sanders, N. 2007. 183)  Bullwhip ilmiössä 

kysynnän vaihtelu aiheuttaa tilaustoimitusketjun toimittavilla yrityksillä kysyntäennusteen 

päivityksen, joka on usein enemmän kuin kysynnän muutos. Tämä tarkoittaa sitä, että kysyntä 

nousee jatkuvasti, mitä pidemmälle tilaustoimitusketjussa mennään raaka-aineiden toimittajan 

suuntaan, kun toimittajat varautuvat tulevaisuuden toimituksiin omalle asiakkaalleen. 

Kysynnän aiheeton kasvu aiheuttaa toimittaville yrityksille ylimääräisiä varastoja, jotka 

tuottavat kustannuksia. (Osadchiy, N. et al. 2006. 6153) 
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Kumar N. ja Ganguly K. (2020) ovat tutkineet Internetissä toimivia hankintajärjestelmiä (e-

procurement) yritysten välillä. Hankintajärjestelmät usein sisältävät kaikki hankintatoiminnot 

tuotteen tarjouspyynnön ja tuotteen maksamisen välillä. Hankintajärjestelmien käyttö on heidän 

mukaansa yleistynyt huomattavasti viimeisen kahden vuosikymmenen aikana. 

Hankintajärjestelmän hyödyt yrityksille eri lähteiden mukaan ovat olleet tehostunut 

vuorovaikuttuneisuus, prosessin keston lyhentyminen tarjouspyynnöstä ostotilauksen 

lähetykseen ja useiden erilaisten kustannusten alentuminen, kuten liiketapahtuman suorituksen 

ja prosessin hallinnoinnin kustannuksien alentuminen. (Kumar, N. & Ganguly, K. 2020. 41) 

 

Chang, H. et al. (2013) ovat tutkineet hankintajärjestelmän käyttöönoton merkitystä 

tilaustoimitusketjun suorituskyvylle. Heidän tutkimuksen tulosten perusteella 

hankintajärjestelmän käyttöönotto pystyy parantamaan toimitusketjun suorituskykyä. 

Tutkimuksen johtopäätöksissä on mainittuna neljä tärkeintä hankintajärjestelmän 

käyttöönottoon liittyvää seikkaa, jotka parantavat toimitusketjun suorituskykyä. Ensimmäiseksi 

hankintajärjestelmän avulla on tärkeää jakaa tarpeelliset tiedot ostettavan tuotteen 

ominaisuuksista, jotta toimittajalla on kaikki tarvittavat dokumentit saatavilla samasta paikasta. 

Toisena on tehdä hankintajärjestelmästä vuorovaikutteinen toimittajan kanssa, jotta tietoa 

voidaan jakaa reaaliajassa molempiin suuntiin. Kolmantena asiana suositellaan 

hankintajärjestelmän implementointia sen sijaan, että ulkoistettaisiin ostotoiminta, koska 

hankintajärjestelmällä saadaan alennettua ostotoiminnan kustannuksia ja parannettua sen 

suorituskykyä. Viimeisenä asiana on muistaa ottaa huomioon käyttäjien mahdollinen vastarinta, 

toimittajakanta ja järjestelmän ottaminen osaksi hankintaprosessia, jotta varmistetaan 

hankintajärjestelmän potentiaalinen suorituskyky. (Chang, H. et al. 2013. 47) 

 

3.3 Microsoft PowerApps sovelluskehitysympäristö 

 

Tutkimuksen yhtenä tavoitteena on luoda tarjouspyyntöohjelma PowerApps ohjelmalla 

tarjouspyyntöprosessin testausta varten. PowerApps valittiin, koska se ei tarvitse 

koodausosaamista ja sitä on käytetty kohdeyrityksessä jo aikaisemminkin ja se on todettu 

toimivaksi ratkaisuksi toimittajan ja kohdeyrityksen väliseen kommunikaatioon. Tässä 

kappaleessa käydään PowerAppsin perusperiaatteet läpi, jotta lukijalla on ymmärrys 

PowerAppsin tuomista mahdollisuuksista ja rajoitteista. 
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PowerApps on rakennettu niin, että se ei vaadi käyttäjältä koodaamisosaamista 

tietojärjestelmien luomiseen. PowerApps on tiivistetysti sovelluksista, palveluista, yhdistimistä 

ja tietoalustasta koostuva kokonaisuus, joka tarjoaa sovelluskehitysympäristön 

liiketoimintatarkoituksiin luotavien mukautettujen sovellusten rakentamiseen. Sovelluksien 

tekemisessä voidaan hyödyntää jo valmiiksi olemassa olevaa dataa yrityksen useista eri 

tietolähteistä, kuten Sharepointista, Microsoft 365, SQL Serveristä tai tietolähteenä voidaan 

käyttää PowerAppsin omaa taustalla olevaa tietoalustaa Microsoft Dataversea. PowerAppsilla 

luotuihin sovelluksiin voidaan lisätä liiketoimintalogiikkaa ja työnkulkuja, jotta erilaisia 

liiketoimintaprosesseja voidaan suorittaa digitaalisesti ja automaattisesti. PowerAppsilla voi 

luoda kolmentyyppisiä sovelluksia eli kaavio-, malli- ja portaalipohjaisia sovelluksia, jotka 

esitellään seuraavaksi. (PowerAppsin kuvaus, Microsoft Docs. 2021. 43) 

 

Kaaviopohjaisen sovelluksen tekemisen voi aloittaa tyhjästä tai käyttää jo valmiiksi luotuja 

esimerkki sovelluksia. Kaaviopohjaisen alustan avulla käyttöliittymästä voidaan luoda juuri 

sellainen kuin halutaan. Sovelluksen luominen perustuu ”drag and drop” tekniikkaan eli 

erilaisia komponentteja, kuten esimerkiksi painikkeita ja tekstikenttiä voidaan vetää ja tiputtaa 

haluttuihin kohtiin. Käyttöliittymän ulkoasusta voi siis tehdä uniikin ja omanlaisen eikä tietoja 

tarvitse sisällyttää valmiiksi tehtyyn pohjaan. (Pearson M. et al. 2020. 4) 

 

Mallipohjainen sovellus rakennetaan taas tietyn valmiin pohjan päälle, jolloin käyttöliittymän 

ulkoasun muokkaaminen on hyvin rajallista. Molempiin alustoihin tarvitaan tietenkin taustalle 

tietovarasto, josta voidaan hakea tai johon voidaan tallentaa tietoa. Kaavio- ja mallipohjaisella 

alustalla tehtyjä sovelluksia itsessään voidaan käyttää vain yrityksen sisäisesti. 

Portaalipohjaisella sovelluksella pystytään taas jakamaan jo valmiiksi tehdyn sovelluksen tiedot 

ulkopuoliselle toimijalle Internetin välityksellä. (Pearson M. et al. 2020. 4) 

 

Portaalin käyttämisellä tietojärjestelmästä tulee siis IOIS-järjestelmä. Mallipohjaisen 

sovelluksen voi esimerkiksi jakaa asiakkaiden tai toimittajien kanssa portaalipohjaisen 

sovelluksen kautta, jolloin toimittajat tai asiakkaat voivat nähdä ja täydentää tietoa sovellukseen 

portaalin käyttöliittymän kautta. Portaalin käyttäjille täytyy tehdä käyttäjätunnukset, jotta he 

voivat kirjautua portaaliin henkilökohtaisilla tunnuksilla www-selaimen kautta. Portaalin 
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avulla sovelluksesta tehdään siis vuorovaikutteinen myös yrityksen ulkopuolisten toimijoiden 

kanssa. Portaali vaatii tällä hetkellä toimiakseen PowerAppsin oman tietovaraston eli 

Dataversen käyttämisen. (Pearson M. et al. 2020. 5) 
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4 TIETOJÄRJESTELMÄN SOVELTUVUUDEN ARVIOINTI 

 

Tässä kappaleessa kuvataan erilaisia menetelmiä tietojärjestelmän valinnan päätöksentekoa 

varten ja selvitetään, että miten tietojärjestelmä voidaan sovittaa yrityksen toimintaan. 

Tutkimuksen tavoitteena on selvittää, että mitä tietoja ja toiminnallisuuksia 

tarjouspyyntöjärjestelmän tulisi sisältää, jotta se olisi toimiva ja hyödyllinen 

tarjouspyyntöprosessin suorittamista varten. Tietojärjestelmän soveltuvuutta yritykselle 

voidaan analysoida esimerkiksi vaatimusanalyysin tai GAP-analyysin avulla, jotka esitellään 

seuraavaksi. Tarjouspyyntöohjelmien suunnittelu- ja valintaprosessista ei löytynyt juurikaan 

tieteellistä kirjallisuutta, joten tutkimuksessa sovelletaan eri lähteiden tietojärjestelmien 

suunnittelu- ja valintaprosessia.  

 

4.1 Tietojärjestelmän vaatimusten määrittäminen 

 

Tietojärjestelmän vaatimusten määrittämisen avulla varmistetaan, että tietojärjestelmä palvelee 

sitä käyttäviä tahoja tarkoituksen mukaisesti. Tarpeelliset tietojärjestelmän sisältämät tiedot ja 

toiminnallisuudet täytyy määrittää tarkasti ennen tietojärjestelmän valintaa, jotta oikeanlainen 

tietojärjestelmä osataan valita. Tietojärjestelmän räätälöinti jälkikäteen on usein haastavaa ja 

kallista. Tämän vuoksi vaatimusten määrittelyä varten kannattaa käyttää esimerkiksi 

vaatimusanalyysia. 

 

Vaatimusten määrittelyn avulla tietojärjestelmän toimittajille voidaan lähettää tarjouspyynnöt, 

jotka sisältävät tarpeelliset tiedot toimittajille tarjouksen tekoa varten. Toimittajat selvittävät, 

että pystyykö heidän tarjoama tietojärjestelmä vastaamaan annettuihin vaatimuksiin ja 

tarpeisiin. Kaikkiin vaadittuihin toiminnallisuuksiin harvoin pystytään vastaamaan 

täydellisesti, jolloin pitää selvittää, että halutaanko nykyistä prosessia muuttaa, jotta järjestelmä 

toimii vai räätälöidäänkö tietojärjestelmää prosessin mukaiseksi. GAP-analyysin avulla 

voidaan selvittää, että mitä toimenpiteitä tarvitaan, jotta nykytilanteesta päästään vaatimuksien 

mukaiseen tavoitetilaan. (O’Leary, D. 2000. 102) 
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4.1.1 Vaatimusanalyysi 

 

Vaatimusanalyysin päätehtävänä on selvittää nykyisen prosessin kriittiset toiminnallisuudet ja 

tietovirrat, jotta ne voidaan siirtää uuteen tietojärjestelmällä suoritettavaan prosessiin. Tällä 

tavoin varmistetaan, että uusi prosessi palvelee loppukäyttäjää vähintäänkin yhtä hyvin kuin 

vanha prosessi, jolloin pahimmilta riskeiltä vältytään. Tietojärjestelmissä vaatimuksia voi olla 

jopa tuhansia, kuten ERP-järjestelmissä. ERP-järjestelmä tosin on koko liiketoiminnan kattava 

kokonaisuus, jolloin vaatimuksia tulee kaikilta eri liiketoiminnan osa-alueilta. Vaatimuksien 

lukumäärä riippuu usein yrityksen koosta, liiketoimintamallista ja vaatimusten määrittäjästä. 

(O’Leary, D. 2000. 102–103) 

 

Vaatimusanalyysin tekijän kannattaa olla yrityksessä henkilö, joka on työskennellyt prosessin 

parissa, jota ollaan analysoimassa. Henkilö, joka on päivittäin tekemisissä prosessin parissa 

tiedostaa prosessin nykyisen toimintamallin ja sen haasteet. Päälliköt usein tietävät prosesseista 

ja niiden toiminnallisuuksista teoriassa eniten, mutta tieto saattaa olla vanhentunutta, sillä he 

eivät ole työskennelleet pitkään aikaan itse prosessin parissa. Päälliköiltä saattaa tulla 

vaatimuksia, jotka ovat joskus olleet keskeinen osa prosessia, mutta ei välttämättä ole enää. 

Tämän vuoksi on tärkeää ottaa huomioon sekä työtä tekevien, että työtä johtavien henkilöiden 

näkökulma. Tarpeen mukaan voi palkata myös konsultin antamaan ulkopuolisen ja kokeneen 

näkemyksen. (O’Leary, D. 2000. 103) 

 

O’Leary kuvaa vaatimusanalyysin suurimmiksi hyödyiksi viisi analyysin tuloksen tuotosta. 

Ensimmäisenä hyötynä on, että analyysin tuloksena saadaan selkeä lista järjestelmän 

vaatimuksista, jota voidaan hyödyntää eri tietojärjestelmien vertailuun. Toisena hyötynä on, 

että vaatimusten määrittelyn aikana saadaan selvitettyä, että miten toimintamallit ja tiedon 

hallinta toimii eri osa-alueiden välillä. Kolmantena hyötynä vaatimusanalyysi antaa 

näkemyksen nykyisten prosessien tilasta ja niiden kehittämisen tarpeesta. Neljäntenä 

vaatimusanalyysia voidaan käyttää tietojärjestelmän oston yhteydessä vaatimuslistana, jotta 

varmistetaan, että kaikki vaatimukset on täytetty. Viidentenä hyötynä on, että yritys käyttää jo 

havaittuja toimintamallien ja tietovirtojen vaatimuksia, jolloin voidaan todeta, että 

toimintamallit toimivat ja tietovirrat ovat tarpeellisia. (O’Leary, D. 2000. 104–105) 
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O’Leary on myös kuvannut vaatimusanalyysin viisi haastetta. Ensimmäinen haaste on, että 

vaatimusanalyysin laatiminen on usein hyvin aikaa vievää, jolloin järjestelmän valintaprosessin 

valmistautumiseen menee paljon aikaa ja järjestelmän käyttöönotto viivästyy. Toisena 

haasteena on vaatimusanalyysin kustannukset. Henkilöstön pitää osallistua vaatimusanalyysin 

tekemiseen ja yrityksen pitää palkata mahdollisesti myös ulkopuolisia konsultteja, jotka vievät 

paljon aikaa ja rahaa. Kolmantena haasteena on luodun vaatimuslistan pituus ja pikkutarkkuus. 

Tietojärjestelmän toimittajat saavat vaatimuslistan tarjouspyynnön yhteydessä ja saattavat 

jättää tarjoamatta, jos vaatimuslista on turhan tarkasti määritetty, jolloin vaatimuksiin 

vastaaminen olisi liian työlästä järjestelmän toimittajan kannalta. Tällöin vain osa järjestelmän 

toimittajista suostuu vastaamaan tarjouspyyntöön ja joitain potentiaalisia toimittajia saattaa 

jäädä pois kilpailusta. Neljäntenä haasteena on, että yritys lukittautuu vanhoihin tapoihin 

vaatimusanalyysia tehdessä. Samat toiminnallisuudet ja haasteet nykyisestä prosessista 

siirretään uuteen järjestelmään eikä mietitä, että miten nykyiset prosessit voisi tehdä toisin ja 

paremmin. Viidentenä haasteena on, että vaatimusanalyysi toimii yrityksen nykytilanteeseen, 

mutta tilanteet muuttuvat ja vaatimukset niiden mukaisesti. Vaatimusanalyysia tehdessä on 

tärkeää siis huomioida, että nykyiset vaatimukset palvelevat nykyhetken tilaa, joka saattaa 

tulevaisuudessa olla erilainen. (O’Leary, D. 2000. 105) 

 

O’Leary on kuvannut kaksi erilaista tapaa käydä toivotun tietojärjestelmän vaatimuksia läpi 

toimittajan kanssa. Vaatimukset voidaan esimerkiksi dokumentoida yksityiskohtaiseen listaan, 

jossa on määritetty kaikki tarpeelliset ja toivotut tiedot ja toiminnallisuudet, joita järjestelmän 

pitäisi sisältää. Lista voidaan lähettää järjestelmän toimittajille tarjouspyynnön yhteydessä, jotta 

he voivat antaa järjestelmästä tarjouksen. Toinen tarkempi tapa on pyytää järjestelmän 

toimittajia luomaan yksinkertaistettu ”demomalli” vaatimusten mukaisesti esimerkiksi 

johonkin tiettyyn kriittiseen toimintoon, jolloin järjestelmän toimintaa pystytään simuloimaan 

ja kokeilemaan. Simuloinnin ja kokeilun avulla saadaan selkeä käsitys, että palveleeko 

järjestelmä sen käyttäjien tarpeita myös käytännössä. (O’Leary, D. 2000. 105–106) 

 

Juuson & Iskaniuksen (2009) tekemän raportin mukaan tietojärjestelmän vaatimusmäärittely 

voidaan jakaa kolmeen vaiheeseen: toiminto-, toimintaympäristö- ja riskianalyysiin. Toiminto- 

ja toimintaympäristöanalyysin avulla selvitetään järjestelmät tarpeelliset vaatimukset ja 
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riskianalyysin avulla tunnistetaan järjestelmän epävarmuustekijät, joihin pitää osata 

valmistautua. 

 

Toimintoanalyysi on melkein synonyymi O’Learyn käyttämälle termille ”requirements 

analysis” eli suomeksi vaatimusanalyysille. Juuson ja Iskaniuksen mukaan toimintoanalyysin 

avulla selvitetään ja mallinnetaan tarkasteltavan liiketoimintaprosessin toiminnallisuudet ja 

tietovirrat. Tarpeelliset tiedot saadaan kerättyä avainhenkilöiden haastatteluiden avulla. 

Kerättyjen tietojen avulla määritetään toiminnalle kriittiset toiminnallisuudet ja tietovirrat, 

jotka järjestelmän täytyy sisältää. Toimintoanalyysissa nykyisten vaatimusten määrittämisen 

lisäksi pyritään selvittämään, että miten nykyistä prosessia pystytään kehittämään, jotta uusi 

prosessi olisi entistä parempi. (Juuso, J. & Iskanius, P. 2009. 23) 

 

Toimintoanalyysin lisäksi voidaan vielä tehdä toimintaympäristöanalyysi. Toimintaympäristö-

analyysissa seurataan henkilöstön työtä käytännössä. Työn seuraamisen avulla saadaan usein 

selville asioita, mitä toimintoanalyysin haastatteluiden aikana ei vielä tullut ilmi. Haastattelujen 

aikana ei aina osata kysyä kaikkia oikeita kysymyksiä, jolloin osa tarvittavasta tiedosta jää 

puuttumaan. Havainnoinnin avulla tarpeellisia vaatimuksia voidaan siis huomata lisää ja 

varmentaa haastatteluissa jo esille tulleita vaatimuksia. Samalla selvitetään, että miten toiminta 

tulee muuttumaan järjestelmän käyttöönoton myötä. (Juuso, J. & Iskanius, P. 2009. 23) 

 

Viimeiseksi voidaan tehdä riskianalyysi tietojärjestelmän käyttöönotosta. Riskianalyysin 

ideana on tunnistaa järjestelmäprojektin epävarmuustekijät eli riskit. Analyysissa selvitetään 

tunnistettujen riskien vakavuus ja toteutumisen todennäköisyys. Analyysin jälkeen tunnistetut 

riskit ja niiden tiedot listataan, jotta niihin voidaan varautua tulevaisuudessa. (Juuso, J. & 

Iskanius, P. 2009. 23) 

 

4.1.2 GAP-analyysi 

 

GAP-analyysissa pyritään tunnistamaan nykytilan ja tavoitetilan välinen ero eli selvitetään, 

mitä vielä pitää tehdä, jotta nykytilasta päästään tavoitetilaan. O’Leary on kuvannut kirjassaan 

nykytilaa sanoilla ”as is” ja tavoitetilaa sanoilla ”to be”. Nykytila kuvaa nykyhetken prosessia 

ja sen toimintoja. Tavoitetila voi olla esimerkiksi jokin valittu uusi järjestelmä, jonka toimintoja 
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halutaan käyttää tai esimerkiksi mallinnettu tavoitetila, joka täyttää kaikki järjestelmätoiveet 

parhaiden käytäntöjen mukaisesti. (O’Leary, D. 2000. 106) 

 

Tavoitetilassa siis määritetään, että mitä toimintoja yritys tarvitsee nykytilaan verrattuna. 

Tavoitetilan määrityksen jälkeen selvitetään, että miten se saavutetaan. Tavoitetilaa verrataan 

järjestelmätoimittajien tarjouksiin ja valitaan tarjous, joka sopii parhaiten asetettuihin 

vaatimuksiin. GAP-analyysin avulla nähdään, että mitä toimintoja saadaan lisää, kun verrataan 

nykytilaa tavoitetilaan. (O’Leary, D. 2000. 106) 

 

Konsultit ovat kuitenkin myös kyseenalaistaneet nykytilan määrittämisen tietojärjestelmän 

valinnan tekoa varten. Kehittävämpi lähestymistapa voisi olla, että suunnitellaan prosessit 

tavoitetilaan sopiviksi ilman, että nykytilaa selvitetään. Tällöin nykyiset vanhat toiminnot eivät 

ankkuroi päätöksentekoa, vaan pyritään oikeasti kehittämään toimintaa uuteen suuntaan. 

Tarjottua tietojärjestelmää ei tarvitse tällöin myöskään paljoa muuttaa, koska prosesseja 

kehitetään järjestelmälle sopiviksi eikä toisin päin. Tietojärjestelmän räätälöinti yrityksen 

prosesseja varten on usein kallista, joten tällä tavalla saadaan tietojärjestelmän kustannuksia 

minimoitua ja prosesseja mahdollisesti kehitettyä. Yrityksen sisäinen suunnittelutyö tosin vie 

enemmän aikaa, koska selkeää lähtökohtaa eli nykytilaa ei ole, jolloin prosessit täytyy 

suunnitella alusta. (O’Leary, D. 2000. 107) 

 

Pajk D. ja Kovacic A. (2013) ovat tutkineet GAP-analyysin roolia ERP-järjestelmän valinnassa 

ja implementoinnissa. ERP-järjestelmät ovat hyvin erilaisia keskenään ja niihin pystyy 

lisäämään erinäisiä lisäosia, ja yritysten haasteena usein on tiedostaa, että minkälaisia 

ominaisuuksia ja toiminnallisuuksia yritys tarvitsee, jotta järjestelmä palvelisi yrityksen 

toimintaa toivotulla tavalla. Kirjan esittelyssä kerrotaan, että ERP-järjestelmää valittaessa ja 

implementoidessa on tärkeää keskittyä liiketoimintaprosesseihin ja liiketoiminnan tarpeisiin. 

Kirjan tavoitteena onkin esittää liiketoimintaprosessien vertailemisen mahdollisuuksia 

nykyisen järjestelmän prosessin ja halutun referenssijärjestelmän prosessin välillä GAP-

analyysin avulla.  (Pajk D. & Kovacic A. 2013. 319–320) 

 

Pajk D. ja Kovacic A. (2013) mukaan GAP-analyysilla on tärkeä rooli ERP-järjestelmän 

valinnassa. GAP-analyysin avulla voidaan selvittää nykyisen liiketoimintaprosessin 
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eroavaisuudet uuden järjestelmän vaatimasta liiketoimintaprosessista. Erojen määrityksen 

jälkeen voidaan tehdä päätös, että halutaanko liiketoimintaprosesseja kehittää järjestelmälle 

sopivaksi vai räätälöidäänkö järjestelmää nykyisiä liiketoimintaprosesseja varten. GAP-

analyysin tekemiselle on määritetty kolme askelta, jotka esitellään seuraavaksi. (Pajk D. & 

Kovacic A. 2013. 325–326) 

 

Ensimmäisenä askeleena on liiketoiminnan tarpeiden ja valitun tietojärjestelmän kyvykkyyden 

määrittäminen. Liiketoiminnan tarpeiden määrittäminen kannattaa aloittaa liiketoiminnan eri 

osa-alueiden tavoitteiden selventämisestä ja nykyisten liiketoimintaprosessien selvityksestä. 

Näiden tietojen avulla pystytään selvittämään, että miten liiketoimintaprosessit suoritetaan ja 

miten ne on linkitetty liiketoiminnan tavoitteisiin. Tietojärjestelmän kyvykkyyden pystyy 

selvittämään esimerkiksi ERP-konsultin avulla tai käyttämällä ERP-toimittajien tarjoamia 

referenssi prosessikaavioita ERP-järjestelmälle suunnitellusta prosessista. (Pajk D. & Kovacic 

A. 2013. 326) 

 

Toisena askeleena on valita vertailukohde eli tavoite, mikä halutaan saavuttaa. Vertailukohteina 

voi esimerkiksi olla kaksi eri ERP-järjestelmää, jotka on todettu selvityksen jälkeen 

potentiaalisiksi järjestelmiksi. Järjestelmien simuloituja versioita voidaan esimerkiksi kokeilla 

nykyisillä liiketoimintaprosesseilla ja järjestää erilaisia työpajoja eri sidosryhmien kesken. 

Työpajoissa kannattaa olla mukana järjestelmän kehittäjiä ja järjestelmän tulevia käyttäjiä. 

Järjestelmän kehittäjät voivat tutkia järjestelmää tekniikan ja logiikan näkökulmasta, kun taas 

käyttäjät voivat testata järjestelmää käytännöllisyyden ja hyödyllisyyden näkökulmasta. 

Käyttäjät usein vertaavat uutta järjestelmää ja sen toimintoja nykyisiin järjestelmiin ja 

toimintamalleihin, jolloin he pystyvät vertailemaan järjestelmiä keskenään. Haasteena 

simuloidussa versiossa kuitenkin usein on, että se ei ole kokonainen järjestelmäversio, jolloin 

siinä saattaa olla jotain puutteita, mitä ei osata ottaa huomioon, kun kokonaista versiota aletaan 

suunnittelemaan ja implementoimaan. (Pajk D. & Kovacic A. 2013. 326) 

 

Kolmanneksi pitää vielä vertailla liiketoimintatarpeita valitun vertailukohteen eli ERP-

järjestelmän tarjoamien mahdollisuuksien kanssa. Mikäli ERP-järjestelmä ei vastaa tiettyä 

liiketoimintatarvetta, niin se pitää merkitä puutteeksi ja dokumentoida, että kuinka paljon 

järjestelmän räätälöinti maksaisi ja kuinka paljon aikaa se veisi, jos tarve haluttaisiin sisällyttää 
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järjestelmään. Toinen vaihtoehto on muuttaa liiketoimintaprosessia vastaamaan ERP-

järjestelmän prosessia, jolloin ERP-järjestelmää ei tarvitse muuttaa. Puute, korjaustoimenpiteet 

ja korjaustoimenpiteiden vaikutukset täytyy kuitenkin dokumentoida, koska se vaatii nykyisen 

liiketoimintaprosessin muutoksen, mikä tulee heijastumaan myös jollain tavalla 

liiketoimintaprosessiin tai sen lopputulokseen. (Pajk D. & Kovacic A. 2013. 327) 
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5 KOHDEYRITYKSEN TARJOUSPYYNTÖPROSESSIN NYKYTILA 

 

Tutkimuksessa tarkastellaan kohdeyrityksen Special-hankintaosaston tarjouspyyntöprosessia. 

Special-hankintaosasto kyselee tarjouksia ja ostaa komponentteja suoraan asiakastilaukselle. 

Komponentteja ei siis osteta varastoon odottamaan, vaan ne pyritään saamaan juuri oikeaan 

aikaan tehtaalle asiakastilauksen kokoonpanoa varten. Tämä tarkoittaa sitä, että tilattavien 

komponenttien laatu ja toimitusaika ovat kriittisiä, jotta kohdeyrityksen asiakkaalle sovittuihin 

toimitusaikoihin päästään. Toimittajat pitää pystyä siis valitsemaan nopeasti ja oikein. 

Toimittajan valinnassa laadun ja toimitusajan jälkeen tarkastellaan ensisijaisesti hintaa, jotta 

hankinnasta koituvat kustannukset pystytään pitämään mahdollisimman alhaisina ja 

liiketoiminta mahdollisimman kannattavana. 

 

Special-hankintaosastolla on kolme erilaista hankintakategoriaa. Jokainen kategoria suorittaa 

tarjouspyyntöprosessin eri tavalla, joten jokaisen kategorian tarjouspyyntöprosessi käydään 

erikseen läpi. Nykytilan määrittäminen on tärkeää, jotta nähdään kategorioiden väliset 

eroavaisuudet ja huomataan mahdolliset prosessien kehityskohteet. Tarjouspyyntöprosessien 

tarkkaa tämänhetkistä nykytilaa ei ole tutkittu tai kuvattu, jolloin sen määrittäminen oli 

tarpeellista. Kategoriat ovat kehittäneet tarjouspyyntöprosessiaan kategorioiden sisällä askel 

kerrallaan, mutta isompia muutoksia ei ole tehty vuosiin.  

 

Nimikkeen luontiprosessi kuvataan myös, koska se on olennainen osa tarjouspyyntöprosessin 

suorittamista. Nimikkeen luonnilla tarkoitetaan nimikkeen ja sen teknisten tietojen lisäämistä 

ERP-järjestelmään. Osalle komponenteista kysytään tarjoukset toimittajilta vasta, kun 

komponenteilla on tarve ERP-järjestelmässä. Tarve generoituu, kun asiakkaan tekemä 

tarjouskilpailu on voitettu ja tilaus on syötetty ERP-järjestelmään. Projekteissa arvokkaille 

komponenteille usein kysellään tarjoukset toimittajilta ennen kuin tarjous lähetetään 

asiakkaalle, jolloin nimikettä ei vielä ole järjestelmässä. Toimittajien antamien komponenttien 

tarjousten avulla määritetään sopiva tarjous koko projektista asiakkaalle. 

 

Nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessin nykytilan määritys suoritettiin hankinnan 

henkilöstön lomakehaastattelujen ja työn seurannan avulla. Tutkimusmenetelminä käytettiin 

siis toiminto- ja toimintaympäristöanalyysia. Lomakehaastattelu sisälsi yhdeksän kysymystä 
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tarjouspyyntöprosessiin liittyen. Lomakehaastattelun kysymykset löytyvät liitteestä 1. Samat 

kysymykset kysyttiin jokaiselta kategorialta erikseen Microsoft Teams -palvelimen avulla. 

Haastatteluihin osallistui kategoriapäällikkö ja kaksi hankintainsinööriä kustakin kategoriasta 

ja yhden haastattelun kesto oli noin 1,5 tuntia. Haastattelut nauhoitettiin, jotta niihin pystyttiin 

palata jälkikäteen tutkimuksen kirjoituksen aikana.  

 

Haastattelujen jälkeen suoritettiin työn seuranta. Työn seurannan ideana oli varmentaa, että 

haastattelujen vastaukset ymmärrettiin oikein eli seurattiin, kun hankintainsinööri teki 

tarjouspyyntöprosessin mukaiset toimenpiteet. Työn seurannan aikana selvisi myös paljon 

selkeämmin prosessin kulku, jolloin nykytilan määrittäminen oli tarkempaa ja haasteiden 

selvittäminen helpompaa. Työn seuranta suoritettiin myös Microsoft Teams ohjelman näytön 

jakamisen avulla, jolloin seuranta saatiin nauhoitettua. Työn seurannan kesto oli noin yksi tunti 

per kategoria. Haastattelujen ja työn seurannan avulla jokaisen kategorian nimikkeen luonti- ja 

tarjouspyyntöprosessista tehtiin uimaratadiagrammi kuvaamaan nykytilan mukaista prosessia. 

 

Haastattelujen ja tutkijan oman hankintakokemuksen avulla kaikkien kolmen 

hankintakategorian tarjouspyyntöprosesseista tehtiin myös SWOT-analyysit. SWOT-analyysin 

avulla pystytään tunnistamaan nykyisen toimintamallin vahvuuksia, heikkouksia, 

mahdollisuuksia ja uhkia. 

 

5.1 Kohdeyrityksen hankintakategorioiden esittely 

 

Kohdeyritys valmistaa virtauksensäätölaitteita yrityksille. Virtauksensäätölaitteen 

peruskomponentit ovat venttiili ja sen toimilaite. Valmiin venttiilin ja toimilaitteen yhdistelmä 

saadaan toimivaksi laitteeksi, kun yhdistelmään liitetään vielä tarpeelliset instrumentointiosat, 

joilla venttiilin ja toimilaitteen yhdistelmää pystytään operoimaan tarpeen mukaisesti. Venttiilit 

ja toimilaitteet pääosin kokoonpannaan tehtaalla itse valmistetuista ja ostetuista 

komponenteista. Kohdeyritys koneistaa itse suurimman osan venttiilien sulkuelimistä ja 

tiivisteistä. Sulkuelimet ja tiivisteet koneistetaan ostetusta pyörötangosta tai valoksista. Loput 

tarpeelliset osat ostetaan pääosin valmiina toimittajilta. Osia ostetaan pääasiassa Euroopasta ja 

Aasiasta. 
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Ostettavat osat on jaettu kolmeen hankintakategoriaan. Valut ja taokset eli CF-kategoria ostaa 

venttiilien valuista tai taoksista tehtävät osat, kuten venttiilien pesien puolikkaat ja sisäisesti 

koneistettavien osien valosaihiot. CF-lyhenne tulee englanninkielistä sanoista Castings & 

Forgins. Komponentit eli CO-kategoria ostaa nimikkeet, jotka ovat jonkin standardin mukaisia, 

kuten erilaiset kiinnitysosat, instrumentointikomponentit ja ostettavat ulkopuoliset valmiit 

venttiilit ja toimilaitteet. CO-lyhenne tulee englanninkielisestä sanasta Components. Materiaalit 

ja alihankinta eli MRS-kategoria ostaa raaka-aineet, sisäisesti suunnitellut koneistettavat 

nimikkeet ja alihankintatyöpalvelut. Raaka-aineita ovat esimerkiksi AISI316 materiaalista tehty 

pyörötanko, jota tarvitaan tehtaalla venttiilien tiivisteiden ja sulkuelinten valmistamiseen. 

Koneistettavia nimikkeitä ovat erilaiset konepiirustusten mukaan valmistettavat venttiilien osat, 

kuten akselit ja erilaiset holkit. Alihankintapalvelut sisältävät kaikki tehtaan ulkopuolella 

tehtävät tuotteelle lisäarvoa tuottavat palvelut, kuten pinnoitukset ja erikoiskoneistukset. MRS-

lyhenne tulee englanninkielisistä sanoista Machining, Raw materials & Subcontracting. 

Hankintakategorioiden perustiedot on esitetty taulukossa 1. Hankintakategorioiden perustiedot 

on haettu toimittajien ja hankinnan analysointiohjelmasta Sievosta. Sievon tietokanta rakentaa 

dataansa toiminnanohjausjärjestelmässä tehtyjen suoritusten mukaisesti. 

 

Taulukko 1. Hankintakategorioiden perustiedot vuodelta 2020 

Hankinta- 

kategoria 

Toimittajat 

vuonna 2020 (kpl) 

Ostotilausrivit 

vuonna 2020 (kpl) 

Ostovolyymi vuonna 

2020 (milj. €) 

Ostovolyymi 

vuonna 2020 (kpl) 

CF 31 2500 11,93 17 809 

CO 116 3756 10,03 96 630 

MRS 66 3748 5,75 25 190 

 

Taulukosta 1. nähdään, että kategorioiden tuotteet ja toimittajakannat ovat hyvin erilaisia. CF-

kategoria ostaa kappaleita suhteessa muihin kategorioihin vähemmän, mutta sillä on silti suurin 

ostovolyymi euroissa, mikä tarkoittaa, että se ostaa keskimääräisesti arvokkaimpia tuotteita. 

CO-kategorialla on paljon enemmän ostovolyymia kappaleissa, koska se ostaa myös 

esimerkiksi kaikki kiinnitystarvikkeet, kuten pultit ja mutterit. MRS-kategorialla on selkeästi 

vähiten ostovolyymia euroissa, mutta ostotilausrivejä kuitenkin on melkein 3750 kappaletta 

tilattuna.  

 

Ostokategorioita johtaa kategoriapäälliköt, joiden tiimissä on 2–3 hankintainsinööriä 

kategorian työkuormasta riippuen. Kategoriapäälliköiden päätoimenkuvana on vastata oman 
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kategoriansa operatiivisten toimintojen suorituskyvystä ja toimittajien suorituskyvyn 

ylläpidosta ja yhteistyön kehittämisestä. Hankintainsinöörien toimenkuvat on jaettu 

työvaiheiden mukaisesti nimikkeen rikastukseen, ostoon ja toimitusvalvontaan. Rikastus sana 

on kohdeyrityksen yleisesti käytetty termi, mikä viittaa nimikkeen valmisteluprosessiin ostoa 

varten. 

 

5.2 Nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessit hankintakategorioittain 

 

Tässä kappaleessa käydään läpi kolmen hankintakategorian nimikkeen luonti- ja 

tarjouspyyntöprosessien nykytila. Prosessissa uusi nimike ja sen tarpeelliset tiedot lisätään 

ERP-järjestelmään, jonka jälkeen nimikkeelle kysytään hinnat ja toimitusaika valikoiduilta 

toimittajilta. Nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessin aikana käytetään erilaisia ohjelmia, 

jotka on kuvattu taulukossa 2. 

 

Taulukko 2. Nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessin aikana käytettävät ohjelmat ja niiden kuvaukset 

Ohjelma Kuvaus 

Aton Tuote- ja nimiketietojen hallintajärjestelmä 

M3 Toiminnanohjausjärjestelmä (ERP) 

MS Excel Tiedon syöttö- ja hallintatyökalu 

MS Outlook Sähköposti 

RFQ-työkalu Nimiketietojen hakutyökalu 

Sharepoint Yhteinen ohjekanta 

SupplierWeb Toimittajan ja ostajan välinen ostotilausten hallinnan 

käyttöliittymä ja valosmallien tietokanta 

Tacton Päivittäismyynnin, instrumentointisuunnittelun ja hankinnan 

välinen informaation välittämisen käyttöliittymä. 

Workflow Uusien rikastettavien nimikkeiden hallintajärjestelmä 

 

Lähetettyjen tarjouspyyntöjen määrä kuvaa kategorian työkuormaa tarjouspyyntöprosessissa. 

Taulukossa 3. on esitettynä kategorioittain vuonna 2020 luodut nimikkeet ja lähetetyt 

tarjouspyynnöt ja lopuksi niiden välinen suhdeluku. 
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Taulukko 3. Uudet nimikkeet ja lähetetyt tarjouspyynnöt hankintakategorioittain vuonna 2020 

Hankintakategoria Uudet nimikkeet 

vuonna 2020 

Tarjouspyynnöt 

vuonna 2020 

Tarjouspyynnöt /  

Uusi nimike 

CF 2318 2620 1,13 

CO Ei tiedossa Ei tiedossa Ei tiedossa 

MRS 2975 4583 1,54 

 

CF-kategoria kysyy keskimäärin 1,13 toimittajalta tarjouksia uutta nimikettä kohden eli pääosin 

tarjouksia kysytään yhdeltä toimittajalta nimikettä kohden. MRS-kategoria kysyy keskimäärin 

1,54 toimittajalta tarjouksia uutta nimikettä kohden eli useammassa tapauksessa kysytään yli 

yhdeltä toimittajalta. CO-kategorialta ei ole suoraan laskettavissa tarjouspyyntöjen lukumäärää, 

koska he lähettävät niitä sähköpostilla eri toimittajille, mutta niitä ei kirjata mihinkään listaan. 

CO-kategorialla osan tarjouspyynnöistä lähettää myös muut osapuolet yrityksen sisällä, kuten 

kappaleessa 5.2.2 on tarkemmin selitettynä. 

 

5.2.1 CF-kategorian nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi 

 

CF-kategoria käyttää taulukon 4. mukaisia ohjelmia ja listoja nimikkeen luonti- ja 

tarjouspyyntöprosessin suorittamisen aikana. Jokaisella ohjelmalla ja listalla on oma 

käyttötarkoituksensa prosessin suorittamisen kannalta, jotka käydään edellä tarkemmin läpi. Eri 

ohjelmia on seitsemän kappaletta ja listoja 25 kappaletta. 

 

Taulukko 4. CF-kategorian käyttämät ohjelmat ja listat ja niiden käyttötarkoitus 

Ohjelma Käyttötarkoitus 

Workflow Tarkastetaan nimikkeet, jotka pitää lisätä ERP-

järjestelmään. 

Aton Tarkastetaan nimikkeen tiedot ja rakenne ennen nimikkeen 

lisäämistä ERP-järjestelmään. 

Sharepoint Tarkastetaan Sharepointissa jaetusta ohjeesta ’Material 

certificate types for purchased and machined components’ 

ostettavan nimikkeen materiaalitodistusvaatimukset ja muut 

nimikettä koskevat ohjeet. 

MS Excel Master data 

(MDS) 

Lisätään nimike ja sen tekniset tiedot ERP-järjestelmään 

Excelin Master datan avulla. 

SupplierWeb Selvitetään, että löytyykö valitulta toimittajalta tarpeelliset 

mallit valoksen tekemistä varten. 
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RFQ-työkalu Haetaan nimikkeelle tarpeelliset tiedot tarjouspyyntöä 

varten. 

MS Outlook Välitetään tarjouspyynnöt toimittajalle ja vastaanotetaan 

tarjoukset toimittajalta. 

M3 Vapautetaan nimike ERP-järjestelmässä ja lisätään sille 

hintaportaat, jotta nimike on valmis ostettavaksi. 

Lista Käyttötarkoitus 

Tarjous_lista 

(Online Excel) 

Ylläpitäjä: Hankintainsinööri 

Listaa käytetään, jotta pysytään ajan tasalla lähetetyistä 

tarjouspyynnöistä ja vastaanotetuista tarjouksista. 

Toimittaja_toimitusaika_lista 

(Online Excel) 

Ylläpitäjä: Kategoriapäällikkö 

Listassa on määritetty toimittajien sovitut toimitusajat. 

Toimittaja_lista 

(Online Excel) 

Ylläpitäjä: Globaali hankintapäällikkö ja 

kategoriapäällikkö 

Listaa käytetään, jotta hankintainsinööri osaa valita uusille 

tarjouskyseltäville nimikkeille laadukkaat ja 

kilpailukykyiset toimittajat. Listassa on määritetty 

ensisijainen toimittaja ja varatoimittajat materiaali- ja 

osatyypeittäin. 

Hinnasto_listat  

23 kpl 

(Online Excel) 

Ylläpitäjä: Hankintainsinööri ja kategoriapäällikkö 

Listoja käytetään, jotta hintojen kehitystä pystytään 

seuraamaan ja tarjottuja hintoja tarkastamaan 

päätoimittajittain. Hintoja päivitetään myös kvartaaleittain 

valuuttakurssien ja hinnanmuutosten myötä, jolloin hinnat 

toimittajittain on hyvä olla samassa listassa. 

 

CF-kategorian nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi alkaa nimikkeen lisäämisestä ERP-

järjestelmään, niin kuin kuvassa 4. on esitetty. Nimikkeen luomisen tarve tulee nimikkeen 

suunnittelun jälkeen Workflow ohjelmaan, josta hankintainsinööri käy päivittäin tarkastamassa 

uusien nimikkeiden tilanteen. Nimikkeelle lisätään tarpeelliset tiedot, kuten 

materiaalitodistusvaatimukset ja ensisijainen toimittaja. Tässä kohtaa on tärkeää, että 

tarpeelliset tiedot täytetään oikein, jotta toimittajalle menee oikean mukaiset tiedot 

tarjouspyynnön yhteydessä. Tarpeelliset tiedot löytyvät Atonista. Tiedot syötetään ERP-

järjestelmään Excelin Master Datan avulla. Excelin Master Data tiedon syöttötoimintoa 

käytetään, koska siinä voidaan lisätä kaikki tarpeellinen tieto nimikkeelle yhden näkymän 

kautta, jolloin ERP-järjestelmässä ei tarvitse navigoida täyttelemässä eri ikkunoita. Tietojen 

syöttämisen jälkeen nimike vain vapautetaan käytettäväksi ERP-järjestelmässä.  
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Kuva 4. CF-kategorian nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi 

 

Nimikkeen vapauttamisen jälkeen se lisätään tarjouskyseltävien nimikkeiden listalle eli 

Tarjous_listalle. Tarjous_lista on kohdeyrityksen sisäinen Online Excel pohjainen lista. Listaa 

käytetään, jotta pysytään ajan tasalla jatkuvasti päivittyvästä lähetettyjen tarjouspyyntöjen ja 

vastaanotettujen tarjousten tilanteesta. Tarjous_listaa täydennetään tarjouspyyntöprosessin 

edetessä. Tarjous_listalle lisätään tarjouskyseltävästä nimikkeestä seuraavat tiedot: 

 

• Nimikekoodi 

• Nimikkeen kuvaus 

• Tarjouspyyntöön osallistuvat toimittajat 

• Nimikkeen luontipäivämäärä 

• Tarjouspyynnön lähetyspäivämäärä 

• Tarjouspyynnön tekijä 

• Projektin nimi ja projektinumero, johon nimike liittyy 

• Projektin suunniteltu valmistuspäivämäärä 

• Määritetty ensisijainen toimittaja 

• Toimittajat, joilta löytyvät mallit valoksen tekemistä varten 

• Tarjouspyyntöön liittyvät lisäkommentit 

• Tarjouspyynnön suorituksen tilanne 

• Lähetettyyn tarjouspyyntöön liittyvä RFQ-koodi 

• Suunnitellun ostotilauksen aloituspäivämäärä 

 

Nimikekoodi ja nimikkeen kuvaus saadaan lisättyä listalle nimikkeen luonnin yhteydessä 

Workflown tai Excelin Master Datassa olevan tiedon kautta. Tarjouspyyntöön osallistuvat 
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toimittajat selvitetään Online Excel pohjaisen Toimittaja_listan avulla. Toimittaja_listassa 

toimittajat on määritetty painetta pitäville osille eli esimerkiksi venttiilien pesille osatyypin, 

paineluokan, materiaalin ja koon mukaan etukäteen globaalin hankinnan eli Sourcing-tiimin 

toimesta. Sulkuelimien aihioille toimittajat on määritetty osatyypin, materiaalin ja koon 

mukaan. Hankintainsinööri tarkastaa siis tarjouskyseltävän nimikkeen osatyypin, paineluokan, 

materiaalin ja koon Atonista ja valitsee Toimittaja_listasta oikeat toimittajat. Toimittaja_listan 

mukaisilta toimittajilta on kilpailutettu vakiovalosaihion hinnat ja toimitusajat Sourcing-tiimin 

toimesta, jolloin myös valoksen tekemistä varten tarvittava malli on useimmissa tapauksissa 

tehty toimittajalle. Supplierwebista voidaan tarkastaa, että löytyykö toimittajalta malli 

kyseiselle nimikkeelle valoksen piirustusnumeron avulla. Mallin puuttuessa selvitetään, että 

tehdäänkö toimittajalle pysyvä malli vai ostetaanko nimike kertamallin avulla. Päätös perustuu 

tulevaisuuden tarpeiden ennusteeseen, sillä pysyvän mallin tekeminen on kalliimpaa kuin 

kertamallin tekeminen. Ensisijainen toimittaja saattaa muuttua nimikkeen erityisvaatimuksien 

takia. Projektilla saattaa olla esimerkiksi, että vain eurooppalaiset toimittajat ovat hyväksyttyjä, 

jolloin Toimittaja_ listassa määritetty kiinalainen ensisijainen toimittaja vaihtuu toissijaiseen 

eurooppalaiseen toimittajaan oston yhteydessä. 

 

Nimikkeen luonnin ja tarjouksen lähetyspäivämäärä täytetään, jotta pystytään mittaamaan, 

kuinka tehokkaasti tarjouksia saadaan tarjouspyyntöprosessin aikana nimikkeen luomisen 

jälkeen. Tarjouspyynnön tekijä lisää nimensä listalle, jotta myöhemmin on tiedossa, kuka on 

kysynyt nimikkeelle tarjouksen, jos jotain lisätietoa tarvitaan tarjouspyyntöön liittyen. Projektin 

nimi ja projektinumero lisätään Workflown ohjelman tietojen avulla. Workflowssa on 

määritetty, että kuinka monta kappaletta ja mille projektille nimikettä tarvitaan. Projektin 

suunniteltu valmistumispäivämäärä löytyy myös Workflowsta. Projektin suunnitellun 

valmistumispäivämäärän avulla hankintainsinööri pystyy vertailemaan toimittajia niiden 

toimitusaikojen mukaan. Toimittajien yleisesti sovitut toimitusajat löytyvät 

Toimittaja_toimitusaika_listalta. Toimittaja_listalla oleva ensisijainen toimittaja vaihdetaan 

oston yhteydessä, jos ensisijaisen toimittajan toimitusaika ei ole riittävä ja toisella toimittajalla 

on lyhyempi toimitusaika. 

 

Määritetty ensisijainen toimittaja löytyy Toimittaja_listalta osan tietojen mukaisesti. Osien 

mallit taas löytyvät toimittajittain SupplierWeb ohjelmasta valoksen piirustusnumeron avulla. 



36 

 

 

 

Pääsääntöisesti Toimittaja_listan toimittajilta löytyy tarvittavat mallit määritetyille toimittajille, 

mutta poikkeuksiakin löytyy, jonka vuoksi täytyy tarkastaa, että toimittajalta löytyy tarvittava 

valosmalli. SupplierWeb ohjelmaa käytetään pääasiallisesti ostotilausten välittämiseen 

toimittajalle, mutta ohjelmasta löytyy myös tietokanta, josta voi etsiä toimittajat, joilta löytyy 

tarvittava valosmalli. SupplierWebin mallikantaa päivitetään kategoriapäällikön toimesta, kun 

uusia malleja tehdään toimittajille. Mallit ostetaan erillisellä ostotilauksella toimittajilta, mutta 

ne jäävät toimittajalle säilöön. 

 

Määritetyn ensisijaisen toimittajan jälkeen hankintainsinööri on valmis aloittamaan 

tarjouspyynnön tekemisen. Tarjouspyyntöä varten tarvitaan nimikkeen tiedot, piirustukset ja 

mahdolliset projektikohtaiset ohjeet. Nimikkeen tiedot ja piirustukset saadaan haettua Atonista 

RFQ-työkalun avulla. RFQ-työkalu on Excel pohjainen työkalu, joka hakee nimikkeelle 

määritetyt tiedot standardissa muodossa nimikekoodin avulla. RFQ-työkalun kautta tulee siis 

pakattu tiedosto, jossa on tilatun nimikkeen tiedot Excelissä ja tarpeelliset koneistus- ja 

valospiirustukset erillisinä tiedostoina. Excelissä löytyy seuraavat tiedot: 

 

• Maksu- ja toimitusehto 

• Tarjouksen voimassaoloaika 

• Muut sovitut ehdot ja käytännöt 

• Koneistettu nimikekoodi 

• Piirustusnumerot (koneistus- ja valospiirustukset) 

• Nimikkeen kuvaus 

• Materiaali 

• Paino (kg) 

• Yksikkö 

• Materiaalitodistusvaatimus 

• Alkuperämaa 

• Häntäkoodin mukaiset erityisvaatimukset 

• Kysyntä viimeisen 12 kk aikana eri tehtailla 
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Tarjouspyyntö lähetetään toimittajalle sähköpostilla Microsoft Outlook -ohjelmalla. 

Sähköpostiin liitetään nimikkeelle haetut tiedostot eli Excel-lista ja tarvittavat piirustukset. 

Sähköpostiin lisätään myös tarpeelliset ohjeistusdokumentit, jos Atonin erityisvaatimuksissa on 

niistä erikseen mainittu. Sähköpostiin kirjoitetaan toimittajalle standardi saateviesti, jossa 

pyydetään toimittajaa tarjoamaan tarjouspyynnöllä olevat nimikkeet hintaportaissa viikon 

kuluessa. 

 

Toimittajille ei ole tarjottu yhteistä standardia pohjaa tarjousten tekemistä varten. Tarjoukset 

tulevat kuitenkin pääasiassa Excelissä. Osa toimittajista tarjoaa hintoja täydentämällä jo tehtyä 

Hinnasto_listaa, jolloin kaikki historiassa tarjotut hinnat löytyvät myös tarjouksesta. Osa 

toimittajista taas lähettää vain tarjouskyseltävän nimikkeen hinnat. Molemmissa tapauksissa 

kuitenkin kohdeyrityksen sisäistä Hinnasto_listaa täytyy täydentää kyseisen toimittajan ja 

nimikkeen kohdalta. Kohdeyrityksellä on jokaisesta toimittajasta sisäinen Online Excel 

pohjainen Hinnasto_lista, jota hankintainsinööri täydentää, kun tarjouksia vastaanotetaan. 

Toimittajakohtaisten hintalistojen avulla hintoja pystytään seuraamaan ja tarkastamaan. 

Toimittajien tarjoukset sisältävät pääosin seuraavat tiedot: 

 

• Toimitusehto 

• Nimikekoodi 

• Nimikkeen kuvaus 

• Valoksen piirustusnumero 

• Koneistetun nimikkeen piirustusnumero 

• Tiivistemalli 

• Kilohinta (kg) 

• Valoksen perushinta 

• Koneistuksen perushinta 

• Laipan lisäkoneistuksen hinta 

• Iskunsietotestin hinta 

• Magneettitestin hinta 

• Röntgentestin hinta 

• Muun erikoistestin hinta 
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• Perushintojen mukainen kokonaishinta 

• Paino 

• Hintaportaat 

• Mallin tekemisen hinta 

• Erikoistyökalujen hinta valoksen valmistamista varten 

• Materiaali 

• Valoksen valmistusmenetelmä 

 

Toimittajat eivät erikseen tarjoa toimitusaikaa, sillä toimitusajat ovat jo erikseen sovittu 

toimittajien kanssa venttiilien koon ja erilaisten testien mukaan. Nimikkeiden hinnat toimittajat 

tarjoavat hintaportaissa, jotka on määritelty toimittajien kanssa. Kaikilla toimittajilla on 

omanlaiset hintaportaat. Hintaportaita on esimerkiksi 1-2, 3-6 ja >7 tai 1, 2, 3, 4, 5, 6, 7, 8, 9, 

10 ja 11. Sourcing on neuvotellut toimittajien kanssa jokaiselle valosmallille ja sen 

koneistukselle hinnan sen painon, materiaalin ja kappalemäärän mukaisesti. Hinnat on 

määritetty kertoimien avulla toimittajakohtaisiin Hinnasto_listoihin. Esimerkiksi 

koneistushinnan kerroin hintaportaalle >7 on 1, jolloin 3–6 kappaleen hinta voisi esimerkiksi 

olla kertoimella 1,2 ja 1–2 kpl hinta kertoimella 1,3. Hinta laskee hintaportaissa yksikköä 

kohden, mitä enemmän kappaleita ostetaan. Materiaalien kilohinta on määritetty myös 

kertoimien avulla. Peruskilohinnat on määritetty CF8M ja WCB materiaaleille, joista 

kertoimien avulla muokataan muiden materiaalien hintoja toimittajan Hinnasto_listan sääntöjen 

mukaisesti. CF3 materiaalin kilohinta voisi esimerkiksi olla yhden toimittajan sääntöjen 

mukaan 1,2 x CF8M materiaalin kilohinta. Toimittaja käyttää näitä laskumenetelmiä hintojen 

laskemiseen, jotta sovittuihin hintoihin päästään. Tarjouksen hinnat on eritelty, jotta ostaja 

näkee mistä kokonaishinta koostuu ja pystyy tarkastamaan hinnan. Hinnat tarjotaan myyjän ja 

ostajan valuutassa. Tarjouksen hinnat tarkastetaan aina toimittajan Hinnasto_listasta 

aikaisemmin tarjottujen hintojen mukaan kyseiseltä valosmallilta ja hinnan nousuihin 

puututaan. Eri testeille on myös määritetty hinnat osan painon tai kappalemäärän mukaisesti. 

Kaikki hinnat pystytään siis tarkastamaan, että ne on sovitun mukaisesti tarjottu. Hintojen 

tarkastaminen on suhteellisen työläs prosessi, koska jokaisella toimittajalla on omat 

sopimushinnoittelunsa ja sääntönsä hinnan määrittämiseen. 
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Toimittaja siis lähettää tarjouksen ostajalle Excel liitteen kanssa sähköpostilla. 

Hankintainsinööri tarkastaa tarjouksen ja päivittää toimittajan Hinnasto_listan, jos hinnan 

nousuja sovittuihin hintasopimuksiin verraten ei havaita. Hinnasto_listan päivityksen jälkeen 

hintaportaat lisätään manuaalisesti M3:seen eli ERP-järjestelmään, jonka jälkeen osa on valmis 

ostettavaksi edullisimmalta tarjoajalta. Tarjous_listalla nimike muutetaan statukseen OK. 

 

5.2.2 CO-kategorian nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessit 

 

CO-kategoria käyttää taulukon 5. mukaisia ohjelmia nimikkeen luonti- ja 

tarjouspyyntöprosessin suorittamisen aikana. CO-kategoria ei käytä prosessin aikana listoja. 

Käytettäviä ohjelmia on yhteensä viisi kappaletta. Nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessit 

on jaettu ’nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi_1’ ja ’nimikkeen luonti- ja 

tarjouspyyntöprosessi_2’ mukaisesti. Nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessit on esitelty 

kuvissa 5. ja 7. Nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi _1 kuvaa prosessia, kun tuotteelle 

kysytään tarjous ennen kuin nimikettä on luotu. Nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi _2 

kuvaa prosessia, kun tarjous kysytään voitetun tarjouskilpailun jälkeen, jolloin nimike on luotu. 

 

Taulukko 5. CO-kategorian käyttämät ohjelmat ja niiden käyttötarkoitus 

Ohjelma Käyttötarkoitus 

Workflow Tarkastetaan nimikkeet, jotka pitää lisätä ERP-järjestelmään. 

Aton Tarkastetaan nimikkeen tiedot ja rakenne ennen nimikkeen 

lisäämistä ERP-järjestelmään. 

MS Excel Master 

data (MDS) 

Lisätään nimike ja sen tekniset tiedot ERP-järjestelmään Excelin 

Master datan avulla. 

Tacton Seurataan myynnin välittämiä tarjouspyyntöjä ja lisätään 

toimittajien antamia tarjouksia myynnille. 

MS Outlook Välitetään tarjouspyynnöt toimittajalle ja vastaanotetaan tarjoukset 

toimittajalta. 

M3 Vapautetaan nimike ERP-järjestelmässä ja lisätään sille 

toimittajayhteys, hinnat ja toimitusaika, jotta nimike on valmis 

ostettavaksi. 
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Nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi_1 

CO-kategorian suurimpana eroavaisuutena on, että he tarjouskyselevät tuotteiden hintoja ennen 

kuin ne luodaan järjestelmään, niin kuin kuvan 5. prosessikaaviossa on kuvattu. Nimikkeille 

kysytään tarjouksia, jotta päivittäismyynti pystyy laskemaan kannattavan ja kilpailukykyisen 

tarjouksen asiakkaalle. Sisäiset tarjouspyyntötiedustelut välitetään Tacton-ohjelman avulla. 

Päivittäismyynti kyselee CO-kategorialta ja instrumentointisuunnittelulta hintoja erilaisille 

tuotteille tietyillä vaatimuksilla, jolloin CO-kategoria ja instrumentointisuunnittelu laittaa ne 

tarjouspyyntöön toimittajalle annetuilla tiedoilla. Tuotteelle on myynnin osalta määritetty usein 

dokumentti, jossa on mainittu kaikki tarvittavat tiedot toimittajalle tarjouksen tekemistä varten. 

Dokumentti sisältää tuotteen tekniset tiedot, tuotemerkin ja tarvemäärän. Tarjouspyynnössä 

hinnat kysytään vain tarpeen mukaisesti, jolloin hintaportaita ei lisätä järjestelmään. Suurin osa 

CO-kategorian tekemistä tarjouspyynnöistä menee tämän prosessin mukaisesti. 

 

 

Kuva 5. CO-kategorian nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi_1 

 

Tarjouspyynnön toimittaja valitaan dokumentissa vaaditun brändin eli tuotemerkin mukaan, jos 

se on erikseen mainittu. Tietyt toimittajat toimittavat tiettyjä tuotemerkkejä, jolloin toimittajan 

valinta on yksinkertainen. Muissa tapauksissa komponentin voi toimittaa kuka vain kykenevä 

toimittaja. Erillistä toimittajan valintalistaa ei ole käytettävissä, jolloin hankintainsinöörin 

täytyy muistaa, että mikä toimittaja toimittaa minkäkin laisia komponentteja ja tuotemerkkejä. 

Useissa tapauksissa toimittajan nimi on kuitenkin sama kuin tuotemerkin nimi. 

Nimikettä tässä vaiheessa ei ole, koska tilausta ei ole vielä lisätty järjestelmään. Nimikkeen 

sijasta päivittäismyynti käyttää TSK-numeroa, joka viittaa tarjouspyyntöön ja tarjoukseen 
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Tactonissa. Näissä tapauksissa tarjous siis kysytään toimittajalta etukäteen ennen kuin 

tiedetään, että voitetaanko asiakkaan tarjouskilpailu. TSK-numero lisätään Atoniin nimikkeelle, 

mikäli tarjouskilpailu voitetaan, jolloin CO-kategoria löytää tarvittavat hinnat ja toimitusajat 

Tactonista ja voi lisätä ne nimikkeelle suoraan, kun se lisätään ERP-järjestelmään. 

Projektimyynti kysyy tarjoukset itse suoraan toimittajalta ja lisää tarjouksen Atoniin 

nimikkeelle liitteeksi, jolloin hankintainsinööri löytää hinnat nimikkeen lisäämisen yhteydessä. 

Instrumentointisuunnittelu puolestaan lisää tarjoukset yhteiseen sähköpostiin, jonka kautta CO-

kategoria löytää tarjoukset, kun nimikkeet lisätään ERP-järjestelmään. Kuvassa 6. on 

havainnollistettu tarjouspyyntöprosessin informaatiovirtojen liikkumista sidosryhmien välillä. 

 

 

Kuva 6. CO-kategorian tarjouspyyntöprosessin informaatiovirrat sidosryhmittäin 

 

CO-kategorian ostamia nimikkeitä tarjouskyselevät siis itsenäisesti suoraan toimittajalta 

projektimyynti, instrumentointisuunnittelu ja CO-kategoria. Kaikki lähettävät tarjouspyynnöt 

toimittajalle ja vastaanottavat tarjoukset toimittajalta sähköpostilla. Instrumentointisuunnittelu 

ja CO-kategoria lisäävät toimittajien tarjoukset Tacton järjestelmään päivittäismyynnin 

välittämään pyyntöön vastaukseksi, jolloin päivittäismyynti voi laskea asiakkaalle 

tarjouskyseltyjen lopputuotteiden hinnan. Projektimyynti kysyy itse toimittajilta hinnat 

projektiin tarvittaville komponenteille ja laskee asiakkaalle sopivan tarjouksen. Kaikki 

nimikkeet kuitenkin päätyvät CO-kategorian ostettaviksi. 
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Nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi_2 

Toinen samankaltaisempi tapa muiden kategorioiden kanssa on kuvan 7. prosessikaavion 

mukainen nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi. Tämän prosessin mukaan menee pääosin 

vain erilaiset muovipohjaiset tiivisteet ja kiinnitystarvikkeet, sillä niiden kustannusten vaikutus 

asiakkaan tarjouspyynnön tarjouksen laskemiseen on vähäinen. Suunnittelu lisää nimikkeen 

Atoniin, kun tarjouskilpailu on voitettu ja tilaus on syötetty toiminnanohjausjärjestelmään. 

Tämän jälkeen hankintainsinööri lisää suunnittelun luoman nimikkeen ERP-järjestelmään 

Excelin Master datan avulla. Tarpeelliset tiedot nimikkeelle haetaan Atonin ja Workflown 

kautta. Nimikkeen lisäämisen jälkeen se vapautetaan ERP-järjestelmässä käytettäväksi. 

 

 

Kuva 7. CO-kategorian rikastusprosessi_2 

 

Nimikkeen vapauttamisen jälkeen voidaan aloittaa tarjouspyyntöprosessi. Tarjouspyynnöt 

lähetetään pääasiassa kahdelle eri toimittajalle, jotka kykenevät tekemään osat. Toimittajista ei 

ole erillistä listaa. Kiinnitystarvikkeita ja tiivisteitä toimittaa vain pieni osa toimittajista, jolloin 

listan tekemistä ei koeta tarpeelliseksi. 

 

Tiedot tarjouspyyntöä varten haetaan suoraan Atonista, koska RFQ-työkalu ei toimi 

nimikkeille, joilla ei ole konepiirustuksia Atonissa. CO-kategorian nimikkeillä ei ole samalla 

tavalla määritetty piirustuksia Atoniin, kuin valettavilla tai koneistettaville nimikkeille. RFQ-

työkalu ei tällöin hae Atonista mitään tietoja nimikkeelle, vaikka Atonissa olisikin muut tiedot 

saatavilla. Tämän vuoksi Atonista useimmiten otetaan kuvankaappaus tarpeellisista tiedoista ja 

lähetetään se toimittajalla saatekirjeen kanssa. Tarjoukset pyydetään hintaportaissa yleensä 10, 

20 & 30 kpl erissä. Saatekirjeessä pyydetään toimittajaa tarjoamaan nimike annetuilla tiedoilla. 
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Toimittajille ei ole määritetty tarjousaikaa, koska sille ei ole koettu olevan tarvetta. Toimittajat 

tarjoavat ostajien haastatteluiden mukaan käytännössä aina alle viikon sisällä tarjouspyynnön 

lähettämisestä. 

 

Toimittaja laskee tarjouksen ja lähettää sen sähköpostilla takaisin. Tarjoukset saapuvat 

toimittajilta Excel-pohjaisena tiedostona, PDF-tiedostona tai suoraan sähköpostiin 

kirjoitettuna. Standardia tarjouspohjaa ei ole tehty. Tarjous sisältää kiinnitystarvikkeiden ja 

tiivisteiden kohdalla hintaportaat ja toimitusajat. Tarjouksen vastaanottamisen jälkeen 

hintaportaat, toimittajayhteydet ja toimitusajat lisätään M3:seen ja valitaan ensisijainen 

toimittaja, jos nimikettä on pystytty kilpailuttamaan useammalla kuin yhdellä toimittajalla. 

Ensisijaisen toimittajan valinnan jälkeen nimike on valmis ostettavaksi. 

 

5.2.3 MRS-kategorian nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi 

 

MRS-kategoria käyttää taulukon 6. mukaisia ohjelmia ja listoja tarjouspyyntöprosessin 

suorittamisen aikana. Jokaisella ohjelmalla ja listalla on oma käyttötarkoituksensa prosessin 

suorittamisen kannalta, jotka käydään läpi prosessin kuvaamisen aikana. Eri ohjelmia on viisi 

kappaletta ja listoja kaksi kappaletta. 

 

Taulukko 6. MRS-kategorian käyttämät ohjelmat ja listat ja niiden käyttötarkoitus 

Ohjelma Käyttötarkoitus 

Aton Tarkastetaan nimikkeen tiedot ja rakenne ennen nimikkeen 

lisäämistä ERP-järjestelmään. 

Sharepoint Tarkastetaan Sharepointissa jaetusta ohjeesta ’Material certificate 

types for purchased and machined components’ ostettavan 

nimikkeen materiaalitodistusvaatimukset. 

MS Excel Master 

data (MDS) 

Lisätään nimike ja sen tekniset tiedot ERP-järjestelmään Excelin 

Master datan avulla. 

RFQ-työkalu Haetaan nimikkeelle tarpeelliset tiedot tarjouspyyntöä varten. 

MS Outlook Välitetään tarjouspyynnöt toimittajalle ja vastaanotetaan tarjoukset 

toimittajalta. 

M3 Vapautetaan nimike ERP-järjestelmässä ja lisätään sille 

toimittajayhteys, hinnat ja toimitusaika, jotta nimike on valmis 

ostettavaksi. 
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Lista Käyttötarkoitus 

Tarjous_lista 

(Online Excel) 

Ylläpitäjä: Hankintainsinööri 

Listaa käytetään, jotta pysytään ajan tasalla lähetetyistä 

tarjouspyynnöistä ja vastaanotetuista tarjouksista. 

Toimittaja_lista 

(Online Excel) 

Ylläpitäjä: Kategoriapäällikkö 

Listaa käytetään, jotta hankintainsinööri osaa valita uusille 

tarjouskyseltäville nimikkeille oikeat toimittajat. Listassa on 

määritetty ensisijainen toimittaja ja varatoimittaja. 

 

MRS-kategorialla ei ole tiedossa nimikkeen hintoja ennen kuin ne on kysytty ja hintoja 

kysytään toimittajilta vain nimikkeen luomisen jälkeen. Tämä tarkoittaa sitä, että nimikkeen 

varsinainen kilpailutus tehdään tarjouspyyntöprosessin yhteydessä. CF-kategorialla valososat 

oli neuvoteltu erilaisten materiaalien hinta- ja tilauseräsääntöjen mukaisesti, jolloin hinnat ovat 

käytännössä aina määritetty. MRS-kategoriassa on siis tärkeää, että toimittajia kilpailutetaan 

tarjouspyyntöprosessin yhteydessä, jotta kilpailukykyinen hintataso pystytään määrittämään. 

MRS-kategoria ostaa koneistetut tuotteet ja raaka-aineet Euroopasta ja Aasiasta. 

Alihankintapalvelut ostetaan pääosin Suomesta. 

 

MRS-kategorian nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi on esitettynä 

uimaratadiagrammina kuvassa 8. Ensimmäiseksi luodaan nimike, jonka jälkeen 

tarjouspyyntöprosessi voidaan aloittaa. Nimike luodaan suunnittelun toimesta Atoniin, jonka 

jälkeen se generoituu Workflowhun ja Excelin Master Datan tietokantaan. Hankintainsinööri 

syöttää nimikkeelle tarpeelliset tiedot Excelin Master Datan tietokenttiin ja lähettää nimikkeen 

ja sen tiedot M3:seen. Tarpeelliset tiedot löytyvät Atonista ja Sharepointin ohjeista. Nimike 

täytyy vielä vapauttaa M3:ssa, jotta se on valmis käytettäväksi. 

 

 

Kuva 8. MRS-kategorian nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessi 
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Nimikkeen vapautuksen jälkeen se syötetään Tarjous_listalle. Tarjous_listaa täytetään, jotta 

hankintainsinööri pysyy ajan tasalla lähetetyistä tarjouspyynnöistä ja vastaanotetuista 

tarjouksista. Tarjouspyyntöjä lähetetään 1–4 toimittajalle per nimike, jolloin tarjousten 

seuraaminen ja vertailu olisi haasteellista sähköpostia käyttämällä. Tarjouspyyntöjä kuitenkin 

lähetetään ja tarjouksia vastaanotetaan joka päivä. Tarjous_listaan syötetään seuraavat tiedot:  

 

• Nimikekoodi 

• Nimikkeen kuvaus 

• Tarjouspyynnön toimittaja 

• Tarjouspyynnön lähetyspäivämäärä 

• Tehdas/varaosapyyntö eli FBA/FFA 

• Tarjoushinta yhdelle kappaleelle 

• Tarjouksen vastaanottopäivämäärä 

• Tarjouksen vastaanottamisen kesto päivissä 

• Tarjouksen vastaanottamisen status (Late / On time) 

• Yleinen kommenttikenttä. 

 

Nimikekoodi ja nimikkeen kuvaus kopioidaan Tarjous_listalle Excelin Master datan listasta, 

josta löytyy uudet lisättävät nimikkeet. Tarjouspyynnön toimittaja määritetään 

Toimittaja_listan avulla. Toimittaja_listassa on määritetty toimittajat osatyypeittäin 

kategoriapäällikön toimesta. Toimittaja_listasta ei löydy kaikkia tuotetyyppejä, jolloin 

hankintainsinöörin täytyy käyttää myös omaa hankintakokemustaan toimittajan 

määrittämisessä. Tietyt toimittajat kykenevät koneistamaan tietynlaisia tuotteita riippuen 

toimittajan konekannasta ja osaamisesta. Raaka-aineille ja alihankintatyön toimittajille ei löydy 

erillistä Toimittaja_listaa, jolloin toimittaja määritetään hankintainsinöörin kokemuksen ja 

toimittajien tuote- ja palvelukatalogien perusteella. Sallittu toimittajakanta on kuitenkin 

määritetty Tarjous_listassa, jolloin tarjouspyynnöt lähetetään aina todennetusti laadukkaille ja 

kilpailukykyisille toimittajille. Kategoriapäällikkö tietää pitkän kokemuksen perusteella, että 

mitä materiaaleja ja palveluja saa miltäkin toimittajalta, jolloin hankintainsinööri kääntyy hänen 

puoleensa tarvittaessa. 
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Tarjous_listaan kopioidaan sama rivi, niin monta kertaa kuin tarjouspyyntöitä lähetetään eri 

toimittajille. Esimerkiksi, jos yhdestä nimikkeestä lähetetään kolme tarjouspyyntöä kolmelle 

eri toimittajalle, niin Tarjous_listaan lisätään kolme riviä eri toimittajilla. Kuvassa 9. on esitetty 

esimerkki Tarjous_listan käyttämisestä. 

 

 

Kuva 9. Tarjous_lista ennen tarjouksien vastaanottamista 

 

Kuvasta 9. esimerkistä huomataan, että hankintainsinööri on lähettänyt tarjouspyynnön 

nimikkeistä H029612=D111 ja H030442=222 kolmelle eri toimittajalle. Tämän kaltaisella 

listalla MRS-hankintakategoria pysyy ajan tasalla lähetetyistä tarjouspyynnöistä ja 

vastaanotetuista tarjouksista.  

 

Toimittajien määrityksen jälkeen voidaan aloittaa tarjouspyynnön tekeminen. Tarjouspyyntöä 

varten tarvitaan tuotteen tiedot, jotta toimittaja pystyy sen tarjoamaan. Tuotteen tiedot saadaan 

haettua RFQ-työkalun avulla, niin kuin CF-kategoriakin tekee. RFQ-työkalun lisätään nimike, 

jolloin työkalu hakee nimikkeelle tarvittavat tekniset tiedot ja piirustukset Atonista pakattuun 

tiedostoon ja lähettää ne hakijan sähköpostiin. RFQ-työkalun kautta tulevat tekniset tiedot on 

eritelty CF-kategorian nykytilan esittelyssä aikaisemmin. 

 

Tarvittavien tietojen hakemisen jälkeen toimittajille lähetetään tarjouspyynnöt sähköpostilla. 

Sähköpostiin lisätään RFQ-työkalun kautta saadut liitteet, joiden lisäksi kirjoitetaan saatekirje, 

jossa pyydetään toimittajaa tarjoamaan nimikkeet viikon kuluessa hintaportaittain. Sähköpostin 

lähettämisen jälkeen Tarjous_listaan päivitetään tarjouspyynnön lähetyspäivämäärä, joka 

indikoi, että tarjouspyyntö on lähetetty. Listaan päivitetään myös, että oliko tarjouspyyntö 

varaosien pyytämä tarjouspyyntö vai tuliko se normaalisti rikastusprosessiin MDS ja 

Workflown kautta (FBA/FFA). Tehtaan tuotannolle (FBA) ja varaosille (FFA) on omat 

hintalistansa ERP-järjestelmässä, jolloin niiden erittely on tarpeellista. 
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Tarjouspyynnön lähettämisen jälkeen odotetaan, että toimittajat saavat laskettua tarjouksensa 

ja lähettävät ne sähköpostilla takaisin. Tarjouksen saavuttua päivitetään taas Tarjous_listaa. 

Tarjous_listassa hinta ja tarjouksen vastaanottopäivämäärä ovat merkitty keltaisella ja niissä 

lukee teksti ”No”, mikä viittaa siihen, että nimikettä ei ole vielä tarjottu. Hinta ja 

vastaanottopäivämäärä lisätään listaan, kun tarjous vastaanotetaan. Yhden kappaleen hinta 

lisätään Tarjous_listaan, jotta toimittajien tarjouksia voidaan vertailla samassa näkymässä eikä 

sähköposteihin tarvitse enää palata ja selvittää, että kenellä toimittajista olikaan edullisin 

hintataso. Tarjoukset saapuvat useimmiten pyydettyyn seitsemään päivään mennessä, mutta osa 

toimittajista tarjoaa kahden päivän jälkeen ja osa myöhemmin, jolloin ensimmäisiä tarjouksia 

ei enää muista, vaan ne pitää kaivaa sähköpostista uudelleen esiin ensisijaisen toimittajan 

valinnassa. ERP-järjestelmässä hintojen vertailu on myös työlästä, koska eri toimittajien hinnat 

löytyvät eri tietoikkunoista. Tarjouksen vastaanottopäivämäärä lisätään myös, jotta toimittajien 

tarjousnopeutta voidaan mitata pidemmällä aikavälillä ja puuttua myöhästymisiin. Tarjouksen 

vastaanottamisen kesto päivissä ja tarjouksen status päivittyy automaattisesti Exceliin 

syötettyjen kaavojen ja ehtojen avulla. Yleiseen kommenttikenttään voidaan lisätä esimerkiksi 

syy, jos toimittaja ei onnistu tarjoamaan tuotetta tai syy tarjouksen myöhästymään. Esimerkki 

Tarjous_listasta tarjouksien vastaanottamisen jälkeen on esitettynä kuvassa 10. Hinnat ovat 

keksittyjä Tajous_listan esittelyä varten. 

 

 

Kuva 10 Tarjous_lista tarjouksien vastaanottamisen jälkeen 

 

Toimittaja lähettää tarjouksen yhteydessä pääasiallisesti nimikkeen nimikekoodin, 

toimitusehdot, hintaportaat, tarjouksen voimassaoloajan ja toimitusajan. Kohdeyritys on 

määrittänyt hintaportaat 1, 2, 3, 5, 10, 15 & 20 kappaleen eräkokoihin, mutta toimittajat 

käyttävät joskus itse määrittämiänsä hintaportaita. Tarjouksille ei ole standardia pohjaa, vaan 

ne tulevat esimerkiksi pdf- tai xlsx-tiedostoina tai suoraan sähköpostiin kirjoitettuna toimittajan 

määrittämällä tavalla. Tankomateriaaleille kysytään tarjoukset metrihinnan mukaan, jos 

nimikkeellä ei ole määritetty pituutta erikseen. 
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Tarjouspyyntöistä lähetetään toimittajille muistutus, jos tarjousta ei olla vastaanotettu 

seitsemään päivään mennessä. Mikäli osa toimittajista ei silti tarjoa nimikettä, niin valitaan 

tarjotuista nimikkeistä edullisin vaihtoehto Tarjous_listaan merkittyjen hintojen mukaisesti. 

Nimikkeiden hintaportaat, toimittajayhteydet ja toimitusajat lisätään tarjouksien saapumisen 

mukaan manuaalisesti ERP-järjestelmään ja ensisijainen toimittaja määritetään, kun kaikki 

kykenevät toimittajat ovat nimikkeen tarjonneet. Ensisijainen toimittaja määritetään aina 

hinnan perusteella. Ostotilauksen suunnittelun aikana otetaan huomioon myös nimikkeen 

toimitusaika tarpeeseen nähden, jolloin toimittajaa vaihdetaan tarpeen mukaan. Ensisijaisen 

toimittajan valinnan jälkeen nimike on valmis ostettavaksi nimikkeen valmistelu- ja 

tarjouspyyntöprosessin aikana määritetyillä tiedoilla. 

 

5.3 Nykyisten tarjouspyyntöprosessien SWOT-analyysit 

 

Jokaisella kategorialla on omanlaiset haasteet tarjouspyyntöprosessissa. Tässä kappaleessa 

käydään jokaisen kategorian tarjouspyyntöprosessi läpi SWOT-analyysin avulla. SWOT-

analyysissa on esitettynä tarjouspyyntöprosessin vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja 

uhat. 

 

SWOT-analyysin tietoja kerättiin eri kategorioilta nykytilan selvityksen haastatteluiden aikana 

ja avoimella keskustelulla työnseurannan aikana. SWOT-analyysi sisältää myös kirjoittajan 

omia näkemyksiä, joita on havaittu tarjouspyyntöprosessin parissa työskentelyn aikana. 

 

CF-kategorian SWOT-analyysi 

 

CF-kategorian suurimpina haasteina havaittiin tiedon hajanaisuus, erilaisten listojen 

manuaalinen täyttäminen ja toiminnan standardisoinnin puute. Tarjouspyyntöprosessissa 

käytetään 25 erilaista listaa ja kahdeksaa eri ohjelmaa. CF-kategorian tarjouspyyntöprosessin 

SWOT-analyysi on esitettynä taulukossa 7. 
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Taulukko 7. CF-kategorian tarjouspyyntöprosessin SWOT-analyysi 

 

SWOT-analyysin vahvuutena on henkilökohtainen vuorovaikutus kohdeyrityksen ja 

toimittajan välillä sähköpostin välityksellä. Kohdeyrityksen ostaja lähettää tarjouspyyntöt 

sähköpostilla ja omalla nimellään toimittajalle, jolloin se on niin sanotusti henkilökohtainen 

viesti tietyltä henkilöltä toiselle. Tämä saattaa edistää toimittajan ja kohdeyrityksen ostajan 

välisen yhteistyön tasoa, kun kohdeyrityksen ostaja on selkeä henkilö eikä vain iso yritys. 

 

Heikkouksia tunnistettiin seitsemän kappaletta. CF-kategoria käyttää 

tarjouspyyntöprosessissaan useita erilaisia ohjelmia ja listoja, jotta tarjouspyyntöprosessi 

saadaan suoritettua ilman virheitä. Tarjous_lista Excel on työläs täyttää, mutta se on 

tarpeellinen lista nykyisen tarjouspyyntöprosessin tueksi. Tarjous_listaa joudutaan 

täydentämään ja käyttämään, koska tarjouspyyntöjä lähetetään ja tarjouksia vastaanotetaan 

sähköpostilla. Tarjous_listaan kopioidaan käytännössä jo kertaalleen syötetyt tiedot uudelleen, 

jotta ne saadaan listaksi ja selkeäksi visuaaliseksi näkymäksi. Ostaja hyödyntää Tarjous_listaa 

myös, jotta hän tietää, että mitkä ostokehotukset ovat ostettavissa ja mitkä ei. MS Outlookissa 

on haasteellista pysyä ajan tasalla siitä, että milloin mitäkin tarjouspyyntöjä on lähetetty ja mitä 

tarjouksia on vastaanotettu. Järjestelmää täytyisi muuttaa, jotta erillisen listan täyttämisestä 

Vahvuudet Heikkoudet 

- Henkilökohtainen vuorovaikutus kohdeyrityksen ja 

toimittajan välillä sähköpostin välityksellä 

- Tietoa löytyy hajanaisesti eri listoista ja ohjelmista 

- Tarjoukset täytyy aina erikseen tarkastaa, että ne 

ovat sopimushintojen mukaiset 

- Nimiketietojen ja piirustusten hakua varten pitää 

käyttää erikseen RFQ-työkalua 

- Tarjouspyynnöt lähetetään liitteineen sähköpostilla 

toimittajille 

- Tarjouspyyntöjen ja tarjousten tilanteesta on 

haasteellista pysyä ajan tasalla, jolloin manuaalista 

muistilistaa täytyy käyttää 

- Tarjouksille ei ole luotu standardia tarjouspohjaa 

- Hinnat syötetään manuaalisesti ERP-järjestelmään 

yksi kerrallaan 

 

Mahdollisuudet Uhat 

- Toteuttaa nykyinen tarjouspyyntöprosessi 

tarjouspyyntöohjelman avulla ja eliminoida nykytilan 

heikkoudet 

- Tilauskannan ja tarjouspyyntömäärien kasvaessa 

tarjouspyyntöjen ja tarjousten seuranta tulee entistä 

haasteellisemmaksi ja hintojen syöttäminen 

manuaalisesti järjestelmään vie enemmän aikaa 

- Virheiden toteutumisen todennäköisyys kasvaa 

tarjouspyyntömäärien kasvaessa 

- Yksi henkilö rikastustyövaiheeseen ei riitä 

tilauskannan kasvaessa 
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päästään eroon. Hinnat syötetään kaksi kertaa, ensin toimittaja syöttää ne tarjoukseen eli usein 

omaan Hinnasto_listaan ja sitten hankintainsinööri syöttää ne vielä ERP-järjestelmään. Ennen 

hinnan syöttöä ERP-järjestelmään hinnat tulee kuitenkin tarkastaa. Kaikki hinnat tarkastetaan 

toimittajien Hinnasto_listojen mukaisten sääntöjen avulla, että ne ovat oikein tarjottu, mikäli 

eroavaisuutta hinnassa löytyy, niin sitä aletaan selvittämään kyseiselle toimittajalle nimitetyn 

sisäisen vastuuhenkilön kanssa, joka asuu usein toimittajan kanssa samassa maanosassa. Nämä 

kaikki heikkoudet hidastavat oston suorittamista ja lisäävät läpimenoaikaa. 

 

Hinnasto_listoja toimittajittain täytetään, jotta hintoja pystytään seuraamaan ja päivittämään 

tarpeen mukaan. Hinnasto_listan hinnat pystytään kopioimaan hintojen massasyöttötyökaluun, 

jonka kautta hinnat voidaan päivittää ERP-järjestelmään kokonainen hintalista kerrallaan 

toimittajittain. Massasyöttö työkaluun täytyy myös syöttää vielä erilaisia tietoja, joten se ei 

sovellu yksittäisten hintojen syöttöön, vaan ennemminkin kymmenien hintojen syöttöön. Tätä 

työkalua hyödyntää pääasiallisesti kategoriapäällikkö, kun hän päivittää kvartaaleittain 

hintaportaat toimittajittain vastaamaan sen hetkisiä valuuttakursseja ja hintamuutoksia. 

Jokaisella toimittajalla on oma Hinnasto_lista, mikä tekee hintojen lisäämisestä ja 

seuraamisesta työlästä. Hinta_listoilla ei ole standardia pohjaa, jolloin jokaisen toimittajan 

kohdalla Hinnasto_listaa täytetään vähän eri tavalla. Hinnasto_listoja ei ole myöskään jaettu 

Internetin välityksellä toimittajien kanssa, vaan toimittaja lähettää täytetyn/päivitetyn Excelin 

sähköpostilla ostajalle. Ostaja tallentaa vastaanotetun Hinnasto_listan vanhan hintalistan päälle. 

Hintaportaat ja hinnan määrittelysäännöt on määritetty jokaisen toimittajan kanssa eri tavalla.  

 

Toimittaja_lista on tarpeellinen lista nykyiseen prosessiin, jotta hankintainsinööri osaa valita 

oikean toimittajan tarjouskyseltävälle nimikkeelle. Toimittaja_listan heikkoutena kuitenkin on, 

että siitä ei saa selville, että löytyykö kyseiseltä toimittajalta tarvittavat valosmallit tuotteen 

tekemistä varten. Toimittaja_listassa toimittajat on määritetty venttiilityypeittäin paineluokan, 

koon ja materiaalin mukaan, mutta ei valosmalleittain. Valosmallit toimittajittain löytyvät 

erillisestä SupplierWeb ohjelmasta, jolloin hankintainsinöörin täytyy ensin tarkistaa 

Toimittaja_listasta ensisijainen toimittaja ja sitten vielä SupplierWebista, että kyseiselle 

nimikkeelle varmasti löytyy tarvittavat mallit. Valosmallipuutteista hankintainsinööri ilmoittaa 

kategoriapäällikölle, joka sopii toimittajan kanssa valosmallin tekemisestä. Kategoriapäällikkö 

täyttää SupplierWebia toimittajien valosmallien osalta. 
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CF-kategoria käyttää seitsemää eri ohjelmaa tarjouspyyntöprosessin aikana. Eri ohjelmista 

haetaan erilaista tietoja ja toisilla ohjelmilla sitä välitetään eteenpäin tai syötetään järjestelmään. 

Tietoa syötetään manuaalisesti järjestelmästä toiseen ilman suurempaa automatiikkaa. 

Tietojärjestelmiä ei myöskään jaeta toimittajien kanssa, vaan tieto välitetään aina sähköpostilla 

eri muodoissa. Sähköpostin tiedot kopioidaan aina uudelleen toimittajan ja ostajan osalta omiin 

järjestelmiin ja listoihin. RFQ-työkalu on ainoa ohjelma, jonka avulla voidaan nimikekoodin 

avulla hakea automaattisesti tarvittavat tiedot nimikkeen tarjouspyyntöä varten. RFQ-työkalu 

tosin on taas yksi uusi ohjelma muiden lisäksi, jolloin ohjelmien määrä vain kasvaa. Nykyisten 

ohjelmien toiminnallisuuksia täytyisi yhdistää yhteen ohjelmaan, jotta tietoa ja toimintaa 

saataisiin keskitettyä ja yksinkertaistettua. Ohjelmia on tullut vuosien saatossa vain lisää, kun 

nykyistä tarjouspyyntöprosessia on pyritty tukemaan. 

 

CF-kategorian tarjouspyyntöprosessin mahdollisuutena on kehittää nykyistä 

tarjouspyyntöprosessia toimimaan tarjouspyyntöohjelman avulla. Tarjouspyyntöohjelman 

avulla olisi tarkoitus yhdistää eri listoja ja jakaa tietoa toimittajan kanssa reaaliaikaisesti, jolloin 

samaa tietoa ei tarvitse lisätä eri listoihin aina uudelleen. Oikein räätälöidyllä 

tarjouspyyntöohjelmalla ja prosessien kehityksellä nykyisen prosessin havaitut heikkoudet 

voitaisiin mahdollisesti eliminoida pois. 

 

CF-kategorian tarjouspyyntöprosessin uhkana on, että tilauskannan kasvaessa yksi 

hankintainsinööri ei enää riitä nimikkeen luonti- ja tarjouspyyntöprosessin ylläpitämiseen. 

Nykytilanteessa tarjouspyyntöprosessi menee koko ajan sekavammaksi, mitä nopeammin ja 

enemmän uusia nimikkeitä luodaan järjestelmään. Uusista tarjouspyyntöistä ja vastaanotetuista 

tarjouksista täytyy jatkuvasti pitää yllä manuaalisia listoja, jotka vievät hankintainsinöörin 

työaikaa. Samalla hankintainsinöörillä on paljon muistettavaa, kun tietoa löytyy erilaisista 

ohjelmista ja listoista ja kaikki listat täytyy muistaa täyttää, jotta tarjouspyyntöprosessissa 

pysytään ajan tasalla ja tieto päätyy oikein ERP-järjestelmään. Tilausmäärän kasvaessa ja 

tarjouspyyntöprosessin ruuhkautuessa inhimillisen virheen riski siis kasvaa. Kokenut rikastaja 

pystyy hallitsemaan prosessin pienemmällä virheen toteutumisen todennäköisyydellä, mutta jos 

henkilö vaihtuu, niin eri tietojen välittäminen, tarkastaminen ja kopiointi saattaa pitkän 

oppimisvaiheen aikana unohtua. 
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CO-kategorian SWOT-analyysi 

 

CO-kategorian suurimpina haasteina havaittiin tarjouspyyntöprosessin sidosryhmien tiedon 

välittäminen ja toiminnan standardisoinnin puute. Tarjouspyyntöprosessissa käytetään 5 eri 

ohjelmaa. CO-kategorian tarjouspyyntöprosessin vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja 

uhat on esitettynä taulukossa 8. 

 

Taulukko 8 CO-kategorian tarjouspyyntöprosessin SWOT-analyysi 

 

SWOT-analyysin vahvuutena on henkilökohtainen vuorovaikutus kohdeyrityksen ja 

toimittajan välillä sähköpostin välityksellä. Kohdeyrityksen ostaja lähettää tarjouspyyntöt 

sähköpostilla ja omalla nimellään toimittajalle, jolloin se on niin sanotusti henkilökohtainen 

viesti tietyltä henkilöltä toiselle. Tämä saattaa edistää toimittajan ja kohdeyrityksen ostajan 

välisen yhteistyön tasoa, kun kohdeyrityksen ostaja on selkeä henkilö eikä vain iso yritys. 

 

Heikkouksia tunnistettiin kolme kappaletta. CO-kategorian ostamien nimikkeiden tarjouksia 

kyselee yhteensä kolme toimijaa rikastusprosessi_1 mukaisesti. Projekti- ja päivittäismyynti 

tarvitsevat asiakkaalle tarjottavien tuotteiden osien hinnat toimittajilta, jotta he pystyvät 

laskemaan asiakkaalle kilpailukykyisen ja kannattavan tarjouksen. Projektimyynti kyselee 

osille tarjoukset sähköpostilla toimittajilta itse ja jakaa hinnat nimikkeelle Atoniin erillisenä 

liitteenä, jos tarjouskilpailu voitetaan ja nimike luodaan. Päivittäismyynti taas välittää 

Vahvuudet Heikkoudet 

- Henkilökohtainen vuorovaikutus kohdeyrityksen ja 

toimittajan välillä sähköpostin välityksellä 

- Kolme eri toimijaa kyselee tarjouksia sähköpostin 

välityksellä ja jakaa tietoa eri ohjelmien kautta 

- Tarjouksille ei ole luotu standardia tarjouspohjaa 

- Hinnat syötetään manuaalisesti ERP-järjestelmään 

yksi kerrallaan 

 

Mahdollisuudet Uhat 

- Toteuttaa nykyinen tarjouspyyntöprosessi 

tarjouspyyntöohjelman avulla ja muuttaa heikkoudet 

vahvuuksiksi 

- Tilauskannan ja tarjouspyyntömäärien kasvaessa 

tarjouspyyntöjen ja tarjousten seuranta tulee entistä 

haasteellisemmaksi ja hintojen syöttäminen 

manuaalisesti järjestelmään vie enemmän aikaa 

- Virheiden toteutumisen todennäköisyys kasvaa 

tarjouspyyntömäärien kasvaessa 

- Yksi henkilö rikastustyövaiheeseen ei riitä 

tilauskannan kasvaessa 
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tarjouspyynnön Tactonin kautta CO-kategorialle ja instrumentointisuunnittelulle. CO-kategoria 

ja instrumentointisuunnittelu kysyvät pyydettyjen osien tarjoukset sähköpostilla toimittajilta. 

Vastaanotetut tarjoukset kopioidaan Tactoniin päivittäismyynnin tiedoksi. Atoniin lisätään 

koodi, joka viittaa Tactonin tarjoukseen, jos asiakkaan tarjouskilpailu voitetaan ja nimike 

luodaan. Instrumentointisuunnittelu jakaa hinnat ryhmäsähköpostin avulla CO-kategorialle, jos 

tarjouskilpailu voitetaan. Kaikki toimijat toimivat siis eri tavalla, mikä tekee prosessin 

monimutkaiseksi. Toiminnan yhtenäistämisellä pystyttäisiin sujuvoittamaan ja 

yksinkertaistamaan prosessia. Toimintaa pystyttäisiin mahdollisesti yhtenäistämään 

tarjouspyyntöohjelman avulla, jolloin kaikki toimijat käyttäisivät samaa käyttöliittymää, ja 

tarjouspyyntöprosessin tieto olisi läpinäkyvää kaikille osapuolille, niin toimittajille kuin 

ostajankin sidosryhmille. Toimittajat näkisivät vain heille osoitetut tarjouspyynnöt, mutta ostaja 

näkisi kaikki tarjouspyynnöt ja tarjoukset samassa listassa. 

 

Tarjouspyynnöille eikä tarjouksille ole määritetty standardia pohjaa, jolloin tietoa välitetään 

toimittajittain eri tavalla. Jokaisen tarjouspyynnön ja tarjouksen tulisi noudattaa standardia 

pohjaa, jolloin tarjouspyyntö ja tarjous sisältävät aina vaaditut tiedot selkeässä muodossa. 

Tarjottujen nimikkeiden hinnat ja toimitusajat pitää lisätä myös manuaalisesti ERP-

järjestelmään yksi kerrallaan, mikä vie työaikaa. 

 

CO-kategorian tarjouspyyntöprosessin mahdollisuutena on kehittää nykyistä 

tarjouspyyntöprosessia toimimaan tarjouspyyntöohjelman avulla. Tarjouspyyntöohjelman 

avulla olisi tarkoitus yhdistää eri toimijoiden tarjouspyyntöprosessien tieto, jolloin samaa tietoa 

ei tarvitse kopioida moneen kertaan eri toimijoiden kesken. Oikein räätälöidyllä 

tarjouspyyntöohjelmalla ja prosessien kehityksellä nykyisen prosessin havaitut heikkoudet 

voitaisiin mahdollisesti eliminoida pois. 

 

MRS-kategorian SWOT-analyysi 

 

MRS-kategorian suurimpina haasteina havaittiin listojen manuaalinen täyttäminen ja toiminnan 

standardisoinnin puute. Tarjouspyyntöprosessissa käytetään kahta erilaista listaa ja viittä eri 

ohjelmaa. MRS-kategorian tarjouspyyntöprosessin vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja 

uhat on esitettynä taulukossa 9. 



54 

 

 

 

Taulukko 9 MRS-kategorian tarjouspyyntöprosessin SWOT-analyysi 

 

SWOT-analyysin vahvuutena on henkilökohtainen vuorovaikutus kohdeyrityksen ja 

toimittajan välillä sähköpostin välityksellä. Kohdeyrityksen ostaja lähettää tarjouspyyntöt 

sähköpostilla ja omalla nimellään toimittajalle, jolloin se on niin sanotusti henkilökohtainen 

viesti tietyltä henkilöltä toiselle. Tämä saattaa edistää toimittajan ja kohdeyrityksen ostajan 

välisen yhteistyön tasoa, kun kohdeyrityksen ostaja on selkeä henkilö eikä vain iso yritys. 

 

Heikkouksia tunnistettiin kuusi kappaletta. Ensimmäisenä heikkoutena on RFQ-työkalun 

käyttäminen. Nimikkeen tiedot haetaan erillistä työkalua käyttämällä sähköpostiin, koska tiedot 

pitää lähettää erikseen sähköpostilla toimittajalle. Sähköpostin käyttämisen myötä myös 

tarjouspyyntöjen lähettämisestä ja tarjouksien vastaanottamisesta on haasteellista pysyä ajan 

tasalla. Tarjouspyyntöjen lähettämisestä ja tarjouksien vastaanottamisesta joudutaan pitämään 

erikseen kirjaa Excelissä. Tämä tarkoittaa sitä, että samaa tietoa joudutaan kopioimaan 

uudelleen. Tarjouspyynnöt lähetetään toimittajille standardissa muodossa, mutta tarjouksille ei 

ole määritetty standardia pohjaa toimittajille. Toimittajat lähettävät tarjoukset useimmiten .pdf 

tai .xlsx muodossa. Joissain tapauksissa toimittajat kirjoittavat tarjoukset suoraan sähköpostiin. 

Eri toimittajien tarjouksia pitää hetki analysoida, jotta ymmärtää varmasti oikein kaikki kohdat. 

Tarjoukset myös syötetään manuaalisesti ERP-järjestelmään hinta kerrallaan toimittajittain. 

Vahvuudet Heikkoudet 

- Henkilökohtainen vuorovaikutus kohdeyrityksen ja 

toimittajan välillä sähköpostin välityksellä 

- Nimiketietojen ja piirustusten hakua varten pitää 

käyttää erikseen RFQ-työkalua 

- Tarjouspyynnöt lähetetään liitteineen sähköpostilla 

toimittajille 

- Tarjouspyyntöjen ja tarjousten tilanteesta on 

haasteellista pysyä ajan tasalla, jolloin manuaalista 

muistilistaa täytyy käyttää 

- Tarjouksille ei ole luotu standardia tarjouspohjaa 

- Hinnat syötetään manuaalisesti ERP-järjestelmään 

yksi kerrallaan 

 

Mahdollisuudet Uhat 

- Toteuttaa nykyinen tarjouspyyntöprosessi 

tarjouspyyntöohjelman avulla ja eliminoida nykytilan 

prosessin heikkoudet 

- Tilauskannan ja tarjouspyyntömäärien kasvaessa 

tarjouspyyntöjen ja tarjousten seuranta tulee entistä 

haasteellisemmaksi ja hintojen syöttäminen 

manuaalisesti järjestelmään vie enemmän aikaa 

- Virheiden toteutumisen todennäköisyys kasvaa 

tarjouspyyntömäärien kasvaessa 

- Yksi henkilö rikastustyövaiheeseen ei riitä 

tilauskannan kasvaessa 
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MRS-kategorian tarjouspyyntöprosessin mahdollisuutena on kehittää nykyistä 

tarjouspyyntöprosessia toimimaan tarjouspyyntöohjelman avulla. Tarjouspyyntöohjelman 

avulla olisi tarkoitus yhdistää eri listoja ja jakaa tietoa toimittajan kanssa reaaliaikaisesti, jolloin 

samaa tietoa ei tarvitse lisätä eri listoihin aina uudelleen. Oikein räätälöidyllä 

tarjouspyyntöohjelmalla ja prosessien kehityksellä nykyisen prosessin havaitut heikkoudet 

voitaisiin mahdollisesti eliminoida pois. 

 

Uhka on sama kuin muissa kategorioissa eli työmäärän kasvaessa nykyiset resurssit eivät 

välttämättä riitä enää nykyisten työtehtävien hoitamiseen. Prosesseja täytyy kehittää 

tehokkaimmiksi, jos resursseja ei haluta lisätä.  
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6 TARJOUSPYYNTÖOHJELMAN SUUNNITTELU, LUONTI JA 

ESITTELY 

 

Modernin tarjouspyyntöohjelman lopullinen esittely tehdään vain MRS-kategoriasta, koska 

nykytila-analyysin mukaan kaikkien hankintakategorioiden prosessit ja järjestelmätarpeet 

olisivat nykymallilla niin erilaisia, että yhtenäistä järjestelmää ei pystytä luomaan sopivaksi 

kaikille. Lähtökohtana on ajatella, että tarjouspyyntöohjelmaa voidaan erikseen soveltaa ja 

räätälöidä sopivaksi myös muihin kategorioihin, jos se soveltuu yhteen kategoriaan. 

Suunnitelma perustuu tutkijan hankintakokemuksen, nykytila-analyysin ja nykytilan SWOT-

analyysin pohjalta tehtyyn vaatimusanalyysiin ja siitä tehtyyn tarjouspyyntöohjelman 

pilottiversioon. Pilottiversio toteutettiin MS PowerApps ohjelmalla palvelemaan MRS-

kategorian tarpeita. Kaikkien kategorioiden kohdalla täytyy erikseen tutkia, että minkälainen 

tarjouspyyntöohjelma olisi paras ottaen huomioon kategorioiden tarpeiden eroavaisuudet.  

 

6.1 Tutkimussuunnitelma ja käytetyt tutkimusmenetelmät 

 

Tutkimussuunnitelma koostuu seitsemästä eri vaiheesta, jotka ovat listattuna alla. Nämä vaiheet 

perustuvat GAP-analyysiin eli ensin selvitetään ”as is” eli nykytila ja sitten ”to be” eli 

tavoitetila, mikä järjestelmällä halutaan saavuttaa. Tutkimussuunnitelman vaiheet avataan 

kappaleen aikana MRS-kategorian näkökulmasta.  

 

1. Nykytilan määrittäminen 

2. Nykytilan SWOT-analyysin tekeminen 

3. Pilotointikohteen valinta 

4. Tarjouspyyntöohjelman vaatimusanalyysin tekeminen 

5. Tarjouspyyntöohjelman suunnittelu ja tavoitetilan määritys 

6. Tarjouspyyntöohjelman luonti 

7. Tarjouspyyntöohjelman testaus ja soveltuvuusanalyysi 

 

Tutkimussuunnitelmassa ensimmäiseksi määritettiin prosessin nykytila haastatteluiden ja 

työnseurannan avulla, jotta tiedetään, miten prosessi tällä hetkellä suoritetaan. Nykytilan 

määrittämisen jälkeen prosessia tarkasteltiin kriittisesti ja siitä tehtiin SWOT-analyysi. SWOT-
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analyysin avulla selvitettiin nykyisen prosessin vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. 

Nykytilamäärityksen ja SWOT-analyysin avulla pystyttiin tekemään tarjouspyyntöohjelmalle 

vaatimusanalyysi, jonka avulla määritetään ohjelmalle tarpeelliset ja vaaditut toiminallisuudet. 

Vaatimusanalyysin pohjalta pystyttiin aloittamaan ohjelman varsinainen suunnittelu. 

Suunnittelu toteutettiin Microsoft Excel -ohjelmalla. Suunnittelun ohella keskityttiin siihen, että 

miten SWOT-analyysissa todennetuista heikkouksista päästäisiin eroon ja, että miten 

vaatimusanalyysin vaatimukset saataisiin täytettyä, jolloin vaatimusanalyysin tulos oli myös 

tavoitetila eli ”to be” mukainen tilanne. Suunnittelun jälkeen pilottijärjestelmää alettiin 

toteuttamaan Microsoft PowerApps -ohjelman avulla. Toteutettua pilottiversiota testataan ja se 

esitellään kohdeyritykselle, jotta vaadittuihin alussa mainittuihin tutkimuskysymyksiin 

pystytään vastaamaan. 

 

• Voiko tarjouspyyntöprosessin suorittaa tarjouspyyntöohjelman avulla? 

• Mitä  tietoja ja toiminnallisuuksia tarjouspyyntöohjelmaan tarvitaan, jotta se olisi 

käytännöllinen? 

• Mitä hyötyjä ja haasteita tarjouspyyntöohjelmasta on nykyiseen toimintamalliin 

verrattuna? 

• Voiko tarjouspyyntöohjelman luoda Microsoft PowerApps ohjelman avulla? 

 

Soveltuvuusanalyysin tavoitteena on saada vastaus kaikkiin tutkimuskysymyksiin, jotta 

kohdeyritys saisi tiedon, että olisiko kannattavaa siirtyä tarjouspyyntöohjelmalla toimivaan 

tarjouspyyntöprosessiin tulevaisuudessa. 

 

6.2 Tarjouspyyntöprosessin nykytila- ja SWOT-analyysi 

 

Nykytilan määrittämisen tutkimusmenetelmiksi valittiin toiminto- ja 

toimintaympäristöanalyysit, joiden avulla saatiin riittävät tiedot nykyisestä 

tarjouspyyntöprosessista. Nykytila määritettiin kaikista hankintakategorioista ja ne on esitelty 

tarkemmin aikaisemmassa kappaleessa 5. Nykytilan selvittäminen on tarpeellista, jotta 

ymmärretään prosessin kulku ja sen nykyiset vaatimukset uuden järjestelmän suunnittelua 

varten. MRS-hankintakategorian nykytila on kuvattu uudelleen kuvassa 11. Toiminto- ja 

toimintaympäristöanalyysien lisäksi nykytilasta tehtiin SWOT-analyysi, jotta nykyistä 
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tarjouspyyntöprosessia ei kopioida suoraan uuteen järjestelmään. Vahvuudet pitää saada 

sisällytettyä uuteen prosessiin ja heikkouksia pitää onnistua karsimaan. 

 

 

Kuva 11 MRS-hankintakategorian nykytilan tarjouspyyntöprosessin uimaratadiagrammi 

 

Nykytilassa tarjouspyynnön aikana käytetään tiedon välittämiseen sähköpostia ja tiedon 

ylläpitämiseen Excel-pohjaista Tarjous_listaa. Nimiketietojen hakemiseen käytetään RFQ-

työkalua, jotta jokaista tarjouspyyntöön tarvittavaa nimikkeen tietoa ei tarvitse erikseen hakea 

järjestelmästä. Tietojen hakemisessa kestää noin 5–10 minuuttia. Jokaiselle toimittajalle pitää 

erikseen lähettää erilliset sähköpostit, jotta tarjouspyynnöt menevät oikeille toimittajille 

erikseen. Toimittajat vastaavat tarjouspyyntöön takaisin sähköpostilla ja liittävät sähköpostiin 

tarjouksen sopimusehdoilla, hintaportailla ja toimitusajalla kukin omalla tavallaan. Ostaja 

vastaanottaa tarjoukset ja lisää ne Tarjous_listaan, jotta vastaanotetuista tarjouksista ja 

syötetyistä hinnoista pysytään ajan tasalla. Tarjous_listan avulla myös vertaillaan samojen 

nimikkeiden eri tarjouksia keskenään, jotta parhaan tarjouksen antama toimittaja pystytään 

valitsemaan ensisijaiseksi toimittajaksi. Hinnat, toimittajayhteydet ja toimitusajat lisätään 

nimikkeelle manuaalisesti ERP-järjestelmässä yksi tieto kerrallaan. 

 

SWOT-analyysia käytetään hyödyksi uutta järjestelmää suunniteltaessa, jotta nykyisen 

prosessin heikkouksia ei siirrettäisi uuteen järjestelmään. MRS-kategorian SWOT-analyysissa 

(taulukko 9.) huomattiin seuraavat heikkoudet: 

 

• Nimiketietojen ja piirustusten hakua varten täytyy käyttää erikseen RFQ-toolia 

• Tarjouspyyntöt lähetetään liitteineen sähköpostilla toimittajille 
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• Tarjouspyyntöjen ja tarjousten tilanteesta on haasteellista pysyä ajan tasalla, jolloin 

manuaalista muistilistaa täytyy käyttää 

• Tarjouksille ei ole luotu standardia tarjouspohjaa 

• Hinnat syötetään manuaalisesti ERP-järjestelmään yksi kerrallaan 

 

Tarjouspyyntöohjelman pitäisi siis onnistua hakemaan nimiketiedot ja piirustukset 

automaattisesti järjestelmästä esimerkiksi nimikekoodin avulla. Tarjouspyyntöjen lähettämisen 

ja tarjousten vastaanottamisen pitäisi tapahtua järjestelmän välityksellä, jotta sähköpostia ei 

tarvitsisi enää käyttää. Tarjouspyynnöistä ja tarjouksista pitäisi saada rakennettua järjestelmään 

selkeä visuaalinen lista, jotta niiden kokonaistilanteesta pysytään ajan tasalla. Tarjouksille 

pitäisi suunnitella standardi tarjouspohja, jotta tarjouksia ei tehdä ja lähetetä erilaisissa 

muodoissa. Hintaportaat, toimittajayhteydet ja toimitusajat pitäisi onnistua syöttämään 

toiminnanohjausjärjestelmään automaattisesti järjestelmän avulla. 

 

6.3 Pilotointikohteen valinta 

 

Pilotointikohteeksi valittiin MRS-kategoria, koska se lähettää eniten tarjouspyyntöjä vuodessa. 

MRS-kategoria myös kilpailuttaa nimikkeitä eniten toimittajien välillä, jolloin 

tarjouspyyntöohjelman toiminnallisuudet tulevat tehokkaimmin käyttöön, kun sama 

tarjouspyyntö pitää välittää monelle eri toimittajalle. MRS-kategorialla on myös paljon 

suomalaisia toimittajia, joiden kanssa on mahdollista tulevaisuudessa kokeilla järjestelmän 

toimivuutta, jos kohdeyritys kokee, että tarjouspyyntöohjelman kanssa olisi kannattavaa edetä. 

 

6.4 MRS-kategorian tarjouspyyntöohjelman vaatimusanalyysi 

 

Vaatimusanalyysissä pitää ensisijaisesti selvittää tarjouspyyntöprosessiin liittyvät tieto- ja 

toiminnallisuusvaatimukset, jotta tarjouspyyntöprosessin tavoite voidaan saavuttaa, niin että 

tarjouspyyntöjärjestelmä on myös käytännöllinen ja toimiva ratkaisu.  Tarjouspyyntöprosessin 

nykytilan toiminnallisuuden heikkoudet käännettiin uuden tarjouspyyntöprosessin 

vaatimuksiksi taulukon 10. mukaisesti. 
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Taulukko 10. Nykyisen tarjouspyyntöprosessin heikkoudet ja uuden prosessin toimintavaatimukset 

Nykyisen tarjouspyyntöprosessin heikkoudet Uuden tarjouspyyntöohjelman mukaisen 

tarjouspyyntöprosessin toimintavaatimukset 

Nimiketietojen ja piirustusten hakua varten pitää 

käyttää erikseen RFQ-työkalua. 

RFQ-työkalun ominaisuudet on siirrettävä 

tarjouspyyntöohjelmaan, jotta tarvittavat 

nimiketiedot voidaan hakea suoraan 

tarjouspyyntöjärjestelmästä. 

Tarjouspyynnöt lähetetään liitteineen sähköpostilla 

toimittajille. 

Tarjouspyyntöohjelman pitää onnistua välittämään 

tarjouspyynnöt suoraan oikealle toimittajalle ilman 

sähköpostia ja toimittajan tarjousten pitää saapua 

suoraan järjestelmään. 

Tarjouspyyntöjen ja tarjousten tilanteesta on 

haasteellista pysyä ajan tasalla, jolloin manuaalista 

muistilistaa täytyy käyttää. 

Lähetetyt tarjouspyynnöt ja niiden tarjoustilanne 

täytyy saada selkeäksi listaksi, jotta niitä voi 

tarkastella ja analysoida yhdestä näkymästä. 

Tarjouksille ei ole luotu standardia tarjouspohjaa. 

 

Tarjouksille pitää olla selkeä standardi pohja, joka 

kattaa kaikki tarpeelliset tiedot ostajan ja 

toimittajan näkökulmasta. 

Hinnat, toimittajayhteydet ja toimitusajat syötetään 

manuaalisesti ERP-järjestelmään yksi kerrallaan. 

 

Hintaportaat, toimittajayhteydet ja toimitusajat 

pitää onnistua syöttämään ERP-järjestelmään 

automaattisesti, jotta niitä ei tarvitse käydä 

syöttämässä yksi kerrallaan. 

 

Taulukossa 11. on määritetty nykytilan tarjouspyyntöprosessin mukaiset tarjouspyynnön tiedot 

verrattuna uuden kehitetyn tarjouspyyntöprosessin valittuihin tarjouspyynnön tietoihin. 

 

Taulukko 11. Nykyisen ja uuden tarjouspyyntöprosessin tarjouspyynnön sisältämät tiedot 

Tieto Nykyinen tarjouspyyntö Uusi tarjouspyyntö 

Maksu- ja toimitusehto x x 

Tarjouksen voimassaoloaika x x 

Muut sovitut ehdot ja käytännöt x x 

Koneistettu nimikekoodi x x 

Piirustusnumerot x x 

Nimikkeen kuvaus x x 

Materiaali x x 

Paino (kg) x x 

Yksikkö x x 

Materiaalitodistusvaatimus x x 

Häntäkoodin mukaiset erityisvaatimukset x x 

Piirustustiedostot liitteinä x x 

Kysyntä viimeisen 12 kk aikana eri tehtailla x  

Alkuperämaa x  

Tarjouspyynnön lähetysaika  x 
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Nykyisen tarjouspyyntöprosessin tiedot on todettu riittäviksi toimitettavan tuotteen laadun 

puolesta, sillä haastattelujen mukaan toimittajien kanssa ei juurikaan tule ongelmia 

puutteellisten tai väärin ymmärrettyjen tietojen vuoksi. Tarvittavat tiedot tulevat automaattisesti 

RFQ-työkalun kautta Excel tiedostona ja liitteinä tilaajan sähköpostiin. Listassa tosin on kaksi 

ylimääräistä tietoa, jotka voidaan poistaa uudesta järjestelmästä. Alkuperämaa tuo tiedon 

toimittajasta, joka on määritetty MDS:ssä ensisijaiseksi toimittajaksi, jolloin se ei tuo mitään 

lisäarvoa tarjouspyyntöön, vaan pikemminkin se tuo ristiriitaista tietoa, jos samaa nimikettä 

kysytään esimerkiksi myös joltain muun maan toimittajalta kilpailutuksen yhteydessä. Kysyntä 

viimeisen 12 kk aikana eri tehtailla koettiin myös ylimääräiseksi, koska käytännössä kaikki 

tarjouskyseltävät nimikkeet ovat uusia nimikkeitä, jolloin niillä ei ole vielä ollut kysyntää. 

Uudessa tarjouspyyntöprosessin mukaisessa tarjouspyynnössä on myös yksi uusi kohta. 

Tarjouspyynnön lähetysajan avulla ostaja voi seurata toimittajien tarjousaikaa, jolloin 

myöhästymisiin voidaan puuttua ajoissa ja toimittaja myös itse näkee nopeasti, että kuinka 

kauan hänellä on mennyt tarjouksen valmistelemisessa. Nykyisessä tarjouspyyntöprosessissa 

aikaleima on mahdollista käydä tarkastamassa sähköpostista tarjouspyynnöstä/tarjouksesta, 

mutta se pitäisi aina erikseen merkata johonkin listaan, jotta se olisi aina selkeästi saatavilla. 

 

Toimittaja on nykytilan mukaan lähettänyt tarjouksen yhteydessä pääasiallisesti nimikkeen 

nimikekoodin, toimitusehdot, hintaportaat, tarjouksen voimassaoloajan ja toimitusajan. 

Tarjouksille ei ole standardia pohjaa, vaan toimittajat ovat lähettäneet niitä heidän 

määrittämässä muodossa sähköpostin välityksellä.  Uudessa suunnitellussa järjestelmässä 

tarjoukselle on standardoidut tietokentät, jotka pitää täyttää, jotta se voidaan välittää ostajalle. 

Toimittajan näkymässä uuden järjestelmän täytettävät tietokentät ovat hintaportaat ja 

toimitusaika. Hintaportaat on määritetty ostajan toivomien eräkokojen mukaan eli 1, 2, 3, 5, 10, 

15 ja 20 eräkokoihin. Toimitusaika on kalenteripäivien lukumäärä täysviikkoisesti eli 

esimerkiksi 14, 21 tai 28 päivää. Maksu- ja toimitusehdot ja tarjouksen voimassaoloaika ovat 

jo kirjattuna toimittajan näkymässä ja ne koskevat kaikkia tarjottuja nimikkeitä. 

 

6.5 MRS-kategorian tarjouspyyntöohjelman suunnittelu ja tavoitetilan määritys 

 

Tarjouspyyntöohjelman tavoitetilaa suunniteltiin Microsoft Excel ohjelmalla. Exceliä voidaan 

käyttää simulaatiotyökaluna, jotta voidaan hahmotella kehiteltävän järjestelmän ulkoasua, 
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tarpeellisia tietoja ja toiminallisuuksia ennen oikean järjestelmän luomista. 

Tarjouspyyntöprosessin tavoitetilan vaatimukset on määritetty jo taulukossa 11. Suunnittelun 

lähtökohtana on siis saavuttaa tarjouspyyntöprosessin tavoite ja lisäksi nopeuttaa ja selkeyttää 

nykyistä tarjouspyyntöprosessia, niin kohdeyrityksen kuin toimittajankin näkökulmasta ottaen 

huomioon SWOT-analyysissa havaitut nykyisen tarjouspyyntöprosessin heikkoudet.  

 

Excelillä tehtiin vaatimusanalyysin tietojen mukaisesti suunnitelma, joka on kuvattu kolmessa 

kuvassa 12, 13 ja 14. Ensimmäisessä kuvassa 12. on ostajan tarjouspyynnön luomis- ja 

lähettämisikkuna, kun taas seuraavassa kuvassa 13. on ostajan näkymä lähetettyjen 

tarjouspyyntöjen ja vastaanotettujen tarjousten kokonaistilanteesta. Kolmannessa kuvassa 14. 

on toimittajan näkymä vastaanotetuista tarjouspyynnöistä ja lähetettyjen tarjousten tilanteesta.  

 

 

Kuva 12. Ostajan suunniteltu tarjouspyynnön luomis- ja lähettämisikkuna 

 

Suunnitelmassa järjestelmän ideana on, että useita tarjouksia pystyisi lähettämään yhdellä napin 

painalluksella monelle eri toimittajalle, jolloin erillisiä sähköposteja ei tarvitse lähetellä. 

Kuvassa 12. rivien sarakkeisiin A-F ja H-J täytetään nimikkeen pyydetyt tiedot otsikoiden 

mukaisesti ja sarakkeeseen G tarjouspyyntöön osallistuva toimittaja ja rivejä voi tehdä niin 

monta kuin tarvitsee. Ideaali tilanteessa riittäisi, että A-sarakkeeseen syötettäisiin vain 

nimikekoodi, jonka kautta järjestelmä hakee tarvittavat muut nimiketiedot 

toiminnanohjausjärjestelmästä muihin sarakkeisiin automaattisesti. Piirustukset pitäisi hakea 

erikseen Atoniin liitetystä tietokannasta. Mikäli yhtä nimikettä kysytään useammalta eri 

toimittajalta, niin kopioidaan samat nimiketiedot, mutta toiselle riville määritetään eri 

toimittaja, jonka mukaan tarjouspyyntö välittyy kyseiselle toimittajalle. Suunnitelmana on, että 

lähetetyt tarjouspyynnöt muodostuvat järjestelmään listaksi ostajalle ja toimittajalla on erillinen 

pääsy internet portaaliin, jonne tarjouspyynnön tiedot ilmestyvät toimittajakohtaisesti.  
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Kuva 13. Ostajan suunniteltu näkymä lähetettyjen tarjouspyyntöjen ja vastaanotettujen tarjousten 

tilanteesta 

 

Kuvassa 13. näkyy nyt luodut tarjouspyynnöt ja niille annettujen tarjouksien tilanne ostajan 

näkökulmasta. Kuvasta nähdään, että tarjouspyyntörivejä on lähetetty 19 kpl kolmelle eri 

toimittajalle ja 12 kpl on saatu tarjous toimittajilta. Viimeisessä sarakkeessa O on vielä 

merkattu, että onko tarjouksen tiedot lisätty jo toiminnanohjausjärjestelmään, jotta tarjouksia ei 

jää syöttämättä. Tässä listassa on karsittu nimiketieto sarakkeita, sillä piirustustiedot, 

materiaalitodistusvaateet ja liitteet eivät ole enää oleellisia asioita pitää esillä. Tämän listan 

ideana on pitää yllä järjestystä lähetettyjen tarjouspyyntöjen ja vastaanotettujen tarjouksien 

kokonaistilanteesta. Listan avulla pystytään myös vertailemaan eri toimittajien hintoja ja 

toimitusaikoja samalle nimikkeelle suodattamalla nimike taulukosta ja vertailemalla hintoja ja 

toimitusaikoja riveittäin allekkain. Kaikki tiedot ovat standardissa muodossa, jolloin tarjoukset 

ovat aina vertailukelpoisia keskenään. Tarjouspyynnön lähetysajan perusteella toimittajalle 

voidaan myös lähettää muistutus tarjouspyynnöstä, jos tarjousta ei ole vastaanotettu seitsemään 

päivään mennessä.  

 

 

Kuva 14. Toimittajan suunniteltu näkymä vastaanotetuista tarjouspyynnöistä ja lähetetyistä tarjouksista 

 

Kuvassa 14. näkyy toimittajan ”Toimittaja1” näkymä vastaanotettujen tarjouspyyntöjen ja 

lähetettyjen tarjouksien tilanteesta. Listasta nähdään, että toimittaja on antanut tarjouksen 

viidelle eri nimikkeelle, mutta kahteen hän ei ole vielä vastannut. Toimittaja pystyy 
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suodattamaan listasta tyhjät hintaportaat, jolloin hän saa näkyville listan tarjouspyynnöistä, 

joihin vielä tarvitsee laskea tarjoukset. Otsikon ”Ostaja” alla on tarjouksen laskemiseen 

tarvittavat tiedot ja näitä sarakkeita toimittaja ei pysty muuttamaan. Toimittaja pystyy 

lisäämään vain ”Toimittaja” otsikon alla oleviin sarakkeisiin tietoja eli hinta- ja 

toimitusaikatietoja. Listan vieressä on mainittu jokaisen toimittajan kohdalla sovitut toimitus- 

ja maksuehdot, tarjouksen voimassa oloaika ja muut sovitut ehdot GPC 2012 mukaisesti. 

Suunnitelmana on, että toimittaja pystyy kirjautumaan Internet Portaaliin, jonka kautta hän 

pääsee käsiksi hänelle tarkoitettuihin tietoihin. Järjestelmän on tarkoitus päivittyä reaaliajassa 

ostajan ja toimittajan näkymässä, kun tarjouspyyntö tai tarjous päivitetään toiselle osapuolelle. 

 

 

Kuva 15. Suunnitelman mukainen ideaali tarjouspyyntöprosessi tarjouspyyntöohjelman avulla 

 

Kuvassa 15. on kuvattu suunnitelman mukainen ideaali tarjouspyyntöprosessi 

tarjouspyyntöohjelman avulla. Ensimmäiseksi suunnittelu suunnittelee tarvittavan nimikkeen 

ja luo lisää sen Atoniin, jonka kautta se siirtyy myös ERP-järjestelmään. Nimikkeelle lisätään 

tämän jälkeen tarvittavat tiedot hankinnan toimesta, jotta sen tiedot vastaavat määritettyjä 

vaatimuksia. Tämän jälkeen nimikkeen tarjoukset voidaan kysellä toimittajalta määritettyjen 

vaatimusten mukaisesti. Edeltävät vaiheet ovat siis samat kuin aikaisemminkin. Seuraavaksi 

voidaan alkaa käyttämään tarjouspyyntöohjelmaa. Tarvittavat nimikkeet syötetään 

tarjouspyyntöohjelmaan. Tarjouspyyntöohjelma tunnistaa nimikkeen ja hakee sille määritetyt 

tiedot ERP-järjestelmän tietokannasta suoraan tarjouspyyntöön. Tarjouspyynnölle pitää vielä 
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määrittää toimittajat, jonka jälkeen tarjouspyyntö voidaan välittää toimittajille. Järjestelmä 

välittää tarjouspyynnön nimikkeet niille toimittajille, jotka nimikkeille on määritetty. 

Toimittajat kirjautuvat järjestelmään sisään www-selaimella ja tarkastavat vastaanotetut 

tarjouspyynnöt ja laskevat niille hintaportaat ja toimitusajat eli tarjouksen. 

Tarjouspyyntöohjelma välittää tarjouksen tiedot takaisin ostajan näkymään, jolloin ostaja 

tarkastaa tarjouksen, mikäli tarjous näyttää olevan OK, niin ostaja merkkaa sen kuitatuksi, joka 

samalla lähettää tarjouksen tiedot automaattisen työnkulun avulla ERP-järjestelmään. Sitten, 

kun kaikilta nimikkeen toimittajilta on saatu tarjous, niin valitaan ensisijainen toimittaja ja 

määritetään se ERP-järjestelmään. Ensisijaisen toimittajan määrityksen jälkeen nimike on 

valmis ostettavaksi. 

 

Nyt on määritetty tavoitetilan mukainen tarjouspyyntöprosessi tarjouspyyntöohjelman avulla. 

Seuraavaksi selvitetään, että miten tavoitetila on mahdollista saavuttaa PowerApps-ohjelman 

avulla.  

 

6.6 MRS-kategorian tarjouspyyntöohjelman luominen PowerAppsilla 

 

Suunnitelman mukainen tarjouspyyntöohjelma luotiin PowerAppsin avulla. Kohdeyrityksessä 

PowerAppsia käytetään jo toimittajien kanssa reklamaatioiden välittämisessä. Laatuosaston 

henkilökunnalle on luotu mallipohjainen reklamaatiojärjestelmä, jonka avulla voidaan luoda 

reklamaatioita ja välittää niitä järjestelmän avulla toimittajille. Toimittajat pystyvät näkemään 

reklamaatiot Internet Portaalista selkeänä listana www-selaimesta, kun he kirjautuvat Portaaliin 

omilla käyttäjätunnuksillaan, jotka on luotu järjestelmää varten. Toimittajat vastaavat 

reklamaatioihin eli hyväksyvät tai kyseenalaistavat ne, jolloin tieto välittyy reklamaation 

tekijän näkymään. PowerAppsilla tehdyn reklamaatiojärjestelmän vuoksi 

tarjouspyyntöjärjestelmä haluttiin luoda samalla ohjelmalla, koska toimittajille tehty Internet 

Portaali on jo luotu ja molemmat järjestelmät ovat hyvin saman tyyppisiä toistensa kanssa. 

Lähtökohtaisesti kommunikointi yrityksen ulkopuolisen toimijan kanssa on siis todettu jo 

mahdolliseksi ja toimivaksi. Molemmilla järjestelmillä on sama idea lähettää ja vastaanottaa 

tietoa toimittajan kanssa. 
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Tarjouspyyntöohjelman luominen tehtiin yhteistyössä reklamaatiojärjestelmän kehittäjän 

kanssa, joka toimi tutkimuksen aikana kohdeyrityksessä laatupäällikkönä. Vuonna 2019 

laatupäällikkö oli omatoimisesti kehittänyt uuden reklamaatiojärjestelmän PowerAppsilla 

vanhan järjestelmän tilalle, koska vanha järjestelmä otettiin pois käytöstä. Laatupäällikkö on 

siis jo kokenut PowerAppsin käyttäjä, mikä tekee hänestä erinomaisen yhteistyökumppanin 

myös tarjouspyyntöohjelman luomiselle. 

 

Tarjouspyyntöohjelman MS Excelillä tehty suunnitteluversio esiteltiin laatupäällikölle 

toukokuussa 2021, jolloin päätettiin, että aletaan yhdessä luomaan suunnitelman mukaista 

tarjouspyyntöohjelmaa. Hänelle esiteltiin jo tehty suunnitelma visuaalisesti, niin kuin 

aikaisemmissa kuvissakin on näytetty ja demonstroitiin haluttua toiminnallisuutta samalla. Hän 

näki heti, että halutussa järjestelmässä on paljon samankaltaisuuksia nykyiseen 

reklamaatiojärjestelmään, mikä helpotti tarjouspyyntöjärjestelmän luomisprosessissa. 

Molemmat järjestelmät käyttävät samoja nimike, toimittaja, dokumentti ja nimikkeen lisätieto 

tietokantoja, jolloin niitä ei tarvitse luoda uudelleen, sillä jo luotuja tietokantoja voidaan käyttää 

myös uudessa järjestelmässä. Tietokannat ja niiden käyttötarkoitus on esitetty taulukossa 12. 

 

Taulukko 12 PowerAppsiin luodut tietokannat ja niiden sisältö 

Tietokannan nimi Käyttötarkoitus 

M3 Item Master Tietokanta peilaa ERP:in nimikekantaa päivittäin 

M3 Documents Tietokanta peilaa nimikkeiden piirustusnumeroita ja niiden 

revisiokoodeja päivittäin 

M3 Suppliers Tietokanta peilaa ERP:in toimittajakantaa päivittäin 

M3 Text Box Tietokanta peilaa ERP:in nimikkeiden erikoisvaatimuksia 

päivittäin 

 

Tarjouspyyntöjärjestelmä lisättiin siis samaan käyttäjäympäristöön, mihin 

reklamaatiojärjestelmäkin oli luotu. Kaikki tarpeelliset tietokannat on lisätty Microsoft 

Dataverseen, mikä on PowerAppsin sisäinen tietokanta. Microsoft Dataverse tietokantaan 

pystyy hakemaan tietoa eri yhteyksien avulla eri tietokannoista, kuten useiden ERP-

järjestelmien tietokannoista tai nimikkeiden hallintaohjelman tietokannasta. Kohdeyrityksen 

PowerApps ohjelmassa järjestelmä hakeekin tarvittavat tiedot ERP:istä automaattisesti joka 

päivä klo 13:00, jonka jälkeen PowerAppsin Dataverse tietokanta on päivittynyt ERP:in tietojen 
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kanssa. Automaatio on rakennettu PowerAppsista löytyvän työnkulku toiminnallisuuden 

avulla. 

 

Lähtötilanne tarjouspyyntöohjelman luomiselle oli se, että kaikki ERP:stä tarvittava tieto oli jo 

valmiiksi saatavilla ja enää piti valmistella tarpeelliset taulukot, näkymät ja toiminnallisuudet 

eli työnkulut ostajan ja toimittajan näkökulmista. Järjestelmä luotiin PowerAppsista löytyvän 

mallipohjaisen sovelluksen avulla. Mallipohjainen sovellus valittiin, koska se pystytään 

liittämään helposti Internet Portaaliin, jonka kautta tietoa voidaan jakaa myös yrityksen 

ulkopuoliselle toimijalle, kuten toimittajalle ja toimittajalta myös voidaan jakaa tietoa takaisin 

päin ostajalle. Mallipohjaisen sovelluksen etuna on myös se, että se on nopea tehdä ja se on 

standardin näkymän mukainen, jolloin sen käyttäminen on samankaltaista kuin jo tehdyn 

reklamaatiojärjestelmän käyttäminenkin on. 

 

Järjestelmää varten luotiin tarpeelliset tietokantapohjat ja näkymät, joiden pohjalle uutta 

tarjouspyyntötietokantaa haluttiin lähteä rakentamaan. MS Dataverseen luotiin tiedoille kaksi 

taulukkoa nimeltä RFQ_Table ja RFQ_Supplier, jotta haluttua tietoa pystyttiin säilömään. 

Taulukoiden välille luotiin suhteita, jotta tietoa pystyttiin hakemaan ja välittämään taulukoiden 

välillä. Kuvassa 16. on esitetty tarjouspyyntöohjelman luomiseen tarvittavat tietovirrat, jotta se 

saatiin toimimaan nykyisellä toimittajakannalla jatkuvasti lisääntyvällä nimikkeistöllä. 

 

 

Kuva 16 Tarjouspyyntöohjelman taustalla kulkevat tietovirrat 

 

PowerApps peilaa ERP-järjestelmän dataa kerran päivässä, joka päivä omiin taulukoihinsa, 

jotta tieto on ajan tasalla, kun uusia nimikkeitä luodaan järjestelmään, niin kuin taulukossa 12. 
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onkin jo mainittu. ERP puolestaan noutaa nimikedatansa Atonista. Uudet toimittajat lisätään 

ERP-järjestelmään suoraan manuaalisesti, josta tieto kulkeutuu PowerAppsiin. Toimittajien 

kontaktihenkilöt ja yhteystiedot lisätään PowerAppsiin manuaalisesti. 

 

Ensimmäiseen RFQ_Supplier taulukkoon täytyy lisätä ostajan täytettävät tietokentät ja 

toimittajan täytettävät tietokentät eli kolumnit. Ostajan täytettävät tietokentät valittiin 

suunnitelman mukaisen tarjouspyynnön sisältämien vaadittujen tietojen perusteella seuraavasti: 

 

• Koneistettu nimikekoodi 

• Piirustusnumerot 

• Nimikkeen kuvaus 

• Materiaali 

• Paino (kg) 

• Yksikkö 

• Materiaalitodistusvaatimus 

• Häntäkoodin mukaiset erityisvaatimukset 

• Tarjouspyynnön lähetysaika 

• RFQ No. 

• Prices added to ERP 

 

Maksu- ja toimitusehto, tarjouksen voimassaoloaika ja muut sovitut ehdot ja käytännöt jätettiin 

pois kolumneista, koska ne lisätään erikseen myöhemmin toimittajan näkymään. Näitä kohtia 

ei tarvitse erikseen täyttää, vaan ne ovat näkyvillä aina. ’RFQ No.’ kolumni taas lisättiin, jotta 

tarjouspyynnöt pystytään yhdistämään tarjouspyyntöjen sisältämiin nimikkeisiin myöhemmin. 

’Prices added to ERP’ kolumni lisättiin, jotta ostaja pysyy ajan tasalla vastaanotettujen 

tarjouksien syöttämisestä ERP:iin. Seuraavaksi tietokantaan täytyy lisätä toimittajan täytettävät 

tietokentät eli luodaan kolumnit myös hintaportaille ja toimitusajalle suunnitelman mukaisesti. 

Jokaiselle hintaportaalle 1, 2, 3, 5, 10, 15 ja 20 luodaan oma kolumni, jotta ne voidaan täyttää 

jokainen erikseen. 

Nyt on luotuna tietokanta, johon voidaan alkaa lisäämään tarjouspyyntöjä ja tarjouksia sitä 

mukaan, kun niitä luodaan ja lähetetään toimittajalle. Kyseisessä taulukossa ei ollut nimikkeen 
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piirustuksia, koska ne pitää liittää erikseen luotavaan tarjouspyyntöön. Tarjouspyynnön 

luomista varten täytyi myös rakentaa oma taulukkonsa.  

 

6.7 PowerAppsilla luodun tarjouspyyntöohjelman testaus ja soveltuvuusanalyysi 

 

Tässä kappaleessa käydään läpi valmiin tarjouspyyntöohjelman käyttäminen 

kuvankaappauksien avulla. Uuden tarjouspyyntöprosessin tehtävänä on lähettää tarjouspyyntö 

valituista nimikkeistä valituille toimittajille tarjouspyyntöohjelman avulla ja tavoitteena on 

saada tarjoukset eli hintaportaat ja toimitusajat toimittajilta seitsemään päivään mennessä, niin 

kuin toimittajien kanssa on sovittu. Uusi tarjouspyyntöprosessi on kuvattuna kuvassa 17. 

 

 

Kuva 17. Tarjouspyyntöohjelman avulla suoritettava tarjouspyyntöprosessi 

 

Ensimmäiseksi suunnittelu luo uuden nimikkeen Atoniin, jonka jälkeen se ilmestyy MDS-

ohjelmaan, jossa hankintainsinööri lisää sille tarpeelliset nimiketiedot. Nimiketietojen 

lisäämisen jälkeen nimike vapautetaan käytettäväksi ERP-järjestelmässä. Vapauttamisen 

jälkeen nimikkeelle pitää hakea tarvittavat piirustukset RFQ-työkalun avulla Atonista. 

Piirustusten hakemista varten olisi tarvittu IT-osaston tukea, jota ei tässä projektissa 

hyödynnetty. Tarjouspyyntöohjelma hakee ERP-järjestelmästä vain piirustusnumerot, mutta ei 

itse piirustuksia, sillä piirustustiedostoja ei säilötä siellä, vaan Atonissa. Piirustusten hakemisen 

jälkeen luodaan tarjouspyyntö tarjouspyyntöohjelmalla ja valitaan tarjouspyynnön sisältämille 

nimikkeille sopivat toimittajat kilpailutuksen vuoksi. Tarjouspyyntöohjelma hakee 

automaattisesti kaikki tarjouspyynnölle vaadittavat nimiketiedot ERP-järjestelmästä. 
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Piirustukset pitää lisätä ainoastaan manuaalisesti. Tarjouspyyntö välitetään valituille 

toimittajille suoraan järjestelmästä ja toimittaja vastaanottaa ne omaan järjestelmänäkymäänsä 

Internet Portaalissa. Tarjouspyynnön lähettämisen jälkeen järjestelmä lähettää toimittajille 

automaattisesti sähköpostiviestin, jossa ilmoitetaan, että uusi tarjouspyyntö on saapunut 

järjestelmään. Toimittaja tarkastelee tarjouspyynnön nimikkeet ja antaa niille tarjouksensa eli 

hintaportaat ja toimitusajan. Tarjous välittyy järjestelmän avulla ostajan näkymään. Ostaja voi 

alkaa lisäämään tarjottujen nimikkeiden toimittajayhteyksiä, hintoja, ja toimitusaikoja 

manuaalisesti järjestelmään. Lopuksi nimikkeelle pitää valita ensisijainen toimittaja, kun kaikki 

tarjoukset on saatu eri toimittajilta kyseiselle nimikkeelle. 

 

6.7.1 Ostajan käyttöliittymän ulkoasu ja käyttö 

 

Ostajan käyttöliittymä tarkoittaa ostajan näkymää tarjouspyyntöohjelmassa. Ostajan täytyy 

pystyä luomaan uusia tarjouspyyntöjä ja tarkastelemaan jo tehtyjä tarjouspyyntöjä ja niiden 

tarjoustilannetta. RFQs näkymässä näkyy kaikki lähetyt tarjouspyynnöt, niin kuin kuvassa 18. 

on esitetty. Yksi tarjouspyyntö voi sisältää monta toimittajaa ja nimikettä. Kuvasta nähdään, 

että siellä on yksi tarjouspyyntö 000011 luotuna. Nyt luodaan uusi tarjouspyyntö painamalla 

nuolen osoittamaa ’New’ painiketta. 

 

 

Kuva 18. Tarjouspyyntöjen tarkastelu ja luominen ostajan käyttöliittymässä 

 

New painikkeen painamisen jälkeen avautuu kuvan 19. mukainen näkymä. Järjestelmä loi 

tarjouspyyntöpohjan 000016. Tästä näkymästä voidaan lisätä tarjouspyynnölle tarvittavat 

nimikkeet, toimittajat ja liitteet. Lisätään ensimmäiseksi tarjouspyyntöön tarvittavat nimikkeet. 
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Nimikkeiden lisääminen tapahtuu nuolen osoittaman ’Add Existing M3 Item’ painikkeen 

kautta. 

 

 

Kuva 19. Uuden tarjouspyynnön luomisikkuna 

 

Seuraavaksi avautuu kuvan 20. mukainen sivuikkuna nimikkeiden lisäämistä varten. Nimikkeet 

lisätään tarjouspyynnölle seuraavasti: 

 

1. Kirjoita nimikekoodi, jonka haluat lisätä tarjouspyyntöön. 

2. Valitse oikea vaihtoehto, mitä Powerapps ehdottaa painamalla vaihtoehtoa. Voit lisätä 

niin monta nimikettä kuin tarvitset toistamalla vaiheet 1. ja 2. 

3. Painaa ’Add’ painiketta lisätäksesi nimikkeet tarjouspyynnölle ja siirtyäksesi 

toimittajan valintaan. 

 

 

Kuva 20. Nimikkeiden lisääminen tarjouspyyntöön 
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Nyt järjestelmästä näkyy, että nimikkeet on lisätty tarjouspyynnölle, niin kuin kuvassa 21. on 

esitetty. Seuraavaksi tarjouspyynnölle pitää määrittää oikeat toimittajat. 

 

 

Kuva 21. Tarjouspyynnön päivitetty näkymä nimikkeiden lisäämisen jälkeen 

 

Toimittajien lisääminen tapahtuu ’Add Existing Account’ painikkeen kautta, niin kuin kuvassa 

22. on esitetty.  

 

 

Kuva 22. Toimittajan lisääminen tarjouspyyntöön 

 

Seuraavaksi avautuu kuvan 23. mukainen sivuikkuna toimittajien lisäämistä varten. Toimittajat 

lisätään tarjouspyynnölle seuraavasti: 

 

1. Kirjoita toimittajan nimi, jonka haluat lisätä tarjouspyyntöön. 
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2. Valitse oikea vaihtoehto, mitä PowerApps ehdottaa painamalla vaihtoehtoa. Voit lisätä 

niin monta toimittajaa kuin tarvitset toistamalla vaiheet 1. ja 2. 

3. Painaa ’Add’ painiketta lisätäksesi toimittajat tarjouspyynnölle ja siirtyäksesi 

toimittajan valintaan. 

 

 

Kuva 23. Toimittajien lisääminen tarjouspyyntöön 

 

Nyt nimikkeet ja toimittajat on lisättynä tarjouspyyntöön, niin kuin kuvassa 24. on esitetty. 

Viimeiseksi pitää lisätä vielä tarvittavat piirustukset eli liitteet nimikkeille. Nimikkeiden 

piirustukset on tilattu tarjouspyyntöprosessin alussa RFQ-työkalun avulla. RFQ-työkalu 

lähettää sähköpostiin .zip tiedoston, joka sisältää kaikkien haettujen nimikkeiden piirustukset. 

 

 

Kuva 24. Tarjouspyynnön päivitetty näkymä nimikkeiden ja toimittajien lisäämisen jälkeen 
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Liite eli .zip tiedosto, joka sisältää piirustukset lisätään paperiliitin kuvakkeesta painamalla, niin 

kuin kuvassa 25. on esitetty punaisella nuolella. Tietokoneelta valitaan oikea tiedosto ja se 

lisätään tarjouspyyntöön. 

 

 

Kuva 25. Liitteiden lisääminen tarjouspyyntöön 1/2 

 

Liitteen valitsemisen jälkeen se ilmestyy kenttään, niin kuin esimerkki RFQ_20211005_14350 

(2).zip. Tarjouspyyntöön voi myös lisätä kommentteja kirjoittamalla neliöityyn ruutuun. Paina 

’Add note’, niin liitteet ja kommentti lisätään tarjouspyyntöön. Toiminnot ovat esitettynä 

kuvassa 26. Tämän jälkeen tarjous on valmis välitettäväksi valikoiduille toimittajille. 

 

Kuva 26. Liitteiden lisääminen tarjouspyyntöön 2/2 

 

Lähetä tarjouspyyntö toimittajille painamalla ’Flow’ painiketta, kuten kuvassa 27. on esitetty. 

Valitse pudotusvalikosta ’Send RFQ to suppliers’ ja tarjouspyynnön tiedot välittyvät 

valikoiduille toimittajille. Tarjouspyynnön lähetyksen yhteydessä valikoitujen toimittajien 
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sähköpostiin menee myös automaattisesti viesti uudesta tarjouspyynnöstä, jotta toimittajat 

huomaavat käydä tarkastamassa tarjouspyynnöt Portaalista. 

 

 

Kuva 27. Tarjouspyynnön lähettäminen toimittajalle 

 

Lähetettyjä tarjouspyyntöjä ja vastaanotettujen tarjouksien tilannetta voi mennä tarkastelemaan 

’RFQ Lines’ kohdasta tarjouspyyntöohjelman vasemmassa laidassa, niin kuin kuvassa 28. on 

esitettynä. Esimerkissä on ’View – All RFQ lines’ näkymä päällä, jolloin listalla näkyy kaikki 

lähetetyt tarjouspyynnöt ja niiden tilanne. Listaan on tehty toinenkin näkymä ’View – Open 

RFQ lines’, jota voidaan käyttää, jos halutaan tarkastella vain avoinna olevia tarjouspyyntöjä. 

 

 

Kuva 28. Tarjouskysellyt nimikkeet listana 

 

Kuvasta 28. nähdään esimerkiksi, että nimikkeet H156320=3563 ja H156324, jotka lisättiin 

juuri näkyvät nyt näkymässä ’RFQ Lines’. Näkymässä näkyy myös muita nimikkeitä, jotka on 
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tarjouskyselty aikaisemmin. ’RFQs’ näkymässä on nyt ’RFQ No.’ 000016 tarjouspyynnön 

lisäksi myös tarjouspyyntö 000011, joiden nimikkeet näkyvät ’RFQ Lines’ näkymässä. 

Tarjouspyynnön 000011 kaksi nimikettä ovat saaneet tarjouksen toimittajalta ’X’, koska 

hintaportaat ja toimitusaika ovat ilmestynyt näkymään. Hinnat ovat keksittyjä hintaportaiden 

esittelyä varten. Muut nimikkeet odottavat vielä tarjousta.  

 

Kolumneja pystyy suodattamaan näkymässä tarpeen mukaan, jolloin esimerkiksi yhden 

nimikkeen voi suodattaa näkymästä, jos haluaa vertailla sen hintoja eri toimittajilta allekkain. 

Kolumneja ’Created on’ ja ’1 pc’ voi myös esimerkiksi suodattaa niin, että suodattaa näkyviin 

kaikki yli 7 päivää vanhat tarjouspyynnöt, joilla ei ole vielä hintaa. Tästä suodatetusta listasta 

näkee kaikki tarjouspyynnöt, jotka ovat vielä myöhässä sovitusta ja toimittajille voi laittaa 

muistutusviestin. ’Prices added to ERP’ kolumnia voi käyttää merkkausvälineenä, jotta listasta 

näkee suoraan, että mitkä tarjouspyyntöjen nimikkeiden tarjoukset on lisätty järjestelmään ja 

mitkä ei. 

 

6.7.2 Toimittajan käyttöliittymän ulkoasu ja käyttö 

 

Toimittajan näkymän pitää sisältää tarpeelliset tiedot ja kentät tarjouksen tekemistä varten. 

Toimittajalle täytyy olla saatavilla nimikkeen tiedot, ja piirustukset, jotta se voi tarjota 

nimikkeen hinnan ja hintaportaat. Hinnalle ja hintaportaille täytyy myös olla standardit kentät, 

jotka täytetään ja välitetään ostajalle. Yleiset ehdot täytyy myös olla määritettynä, jotka 

koskevat kaikkia tarjouksia. 

 

Kuvassa 29. näkyy kirjautumisikkuna PowerApps Portaliin toimittajalle. Toimittajalle on 

annettu käyttäjätunnus ja salasana, jotta he voivat kirjautua järjestelmään omilla tunnuksillaan 

ja näkevät ainoastaan heille suunnatut tiedot. Toimittajat käyttävät samoja tunnuksia 

reklamaatioiden välittämisessä eli Portaalista löytyisi jatkossa toimittajalle kohdistetut 

reklamaatiot ja tarjouspyynnöt samasta paikasta. 
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Kuva 29. Toimittaja Portaalin kirjautumisikkuna 

 

Kirjautumisen jälkeen avautuu kuvan 30. mukainen päänäkymä. Päänäkymästä pystytään 

navigoimaan eri osa-alueille, kuten reklamaatioihin, ohjeisiin tai tarjouspyyntöihin. 

Tarjouspyyntöihin päästään painamalla ’RFQs’ painiketta. 

 

 

Kuva 30. Toimittaja Portaalin päänäkymä 

 

Tarjouspyyntöosuudessa ensimmäiseksi tulevat yleiset sopimusehdot, jotka koskettavat kaikkia 

tarjouspyyntöitä, kuten kuvassa 31. on esitetty. Sopimusehdot ovat pysyneet samana, joten ne 

voitiin kopioida vanhasta tarjouspyynnöstä. Sopimusehtojen jälkeen on annettu toimittajalle 

yleiset käyttöohjeet tarjouspyyntöjen tarkasteluun ja vastaamiseen. Järjestelmässä on kaksi 

listaa. Ylempi lista sisältää kaikki tarjouspyynnöt ja niiden sisältämien nimikkeiden tarvittavat 

liitteet tarjouksen tekemistä varten, kuten piirustukset ja ohjeet. 
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Kuva 31. Toimittaja Portaalin tarjouspyyntönäkymän pääsivu 1/2 

 

Kuvassa 32. on esitettynä ylempi ja alempi lista punaisten neliöiden sisällä. Ylemmästä listasta 

nähdään, että toimittajalle on saapunut kolme tarjouspyyntöä 000011, 000016 ja 000022. 

Tarjouspyyntöjen sisältämät nimikkeet eli tarjouspyyntörivit taas löytyvät alemmasta 

taulukosta. Alemmassa taulukossa on valittuna ’Portal View – All RFQ Items’ näkymä, jolloin 

listalla näkyy kaikki toimittajalle lähetetyt tarjouspyynnöt. Portaaliin on tehty myös toinen 

näkymä ’Portal View – Open RFQ Items’, jolloin lista näyttää vain nimikkeet, joihin ei ole 

vielä annettu tarjousta. Kuvasta nähdään, että tarjouspyyntö 000011 sisältää nimikkeet 

H093719 ja H094065 ja tarjouspyyntö 000016 sisältää nimikkeet H156320=3563 ja H156324. 

Tarjouspyynnön 000011 nimikkeille on jo annettu tarjous, mutta tarjouspyynnön 000016 

tarjouksen laatiminen ja syöttäminen on vielä kesken. Hinnat on keksitty toimittajan näkymän 

esittelyä varten. Tarjouspyynnön 000022 tilanne ei mahtunut kuvaan. Hintaportaat ovat 

standardissa muodossa 1, 2, 3, 5, 10, 15 ja 20 kpl. Toimitusaika kalenteripäivissä löytyy myös 

viimeisenä. 
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Kuva 32. Toimittaja Portaalin tarjouspyyntönäkymän pääsivu 2/2 

  

Tarjouspyynnöt ja tarjouspyynnön rivit saa auki painamalla sinisellä värjättyä hyperlinkkiä, 

joka on molemmissa listoissa tarjouspyynnön numero. Kuvassa 33. on esitettynä ylemmän 

listan tarjouspyynnöstä avautuvat tiedot hyperlinkkiä painettaessa. Tarjouspyynnössä on 

tarjouspyynnön numero, tarjouspyynnön lähetysaika, tarvittavat liitteet pakattuna tiedostona ja 

yleistiedot tarjouspyynnön sisältämistä nimikkeistä. Piirustukset voi ladata omalle tietokoneelle 

painamalla sinistä RFQ-hyperlinkkiä. 

 

 
Kuva 33. Tarjouspyynnön sisältämät tiedot 
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Nyt, kun tarvittavat tarjouspyynnön liitteet on tallennettu tietokoneelle ylemmästä listasta, niin 

voidaan avata tarjouspyynnön sisältämien nimikkeiden tiedot alemmasta listasta. Oikean 

tarjouspyynnön nimikkeet voi suodattaa alemman listan Search kentästä. Kuvissa 34. ja 35. on 

esitettynä tarjouspyynnön 000016 nimike H156324 ja sen yksityiskohtaiset tiedot. Näkymässä 

on listattuna: 

 

• Tarjouspyynnön numero 

• Nimikekoodi 

• Nimikkeen kuvaus 

• Materiaali 

• Materiaalitodistus 

• Nettopaino 

• Nimikkeeseen liittyvät piirustusnumerot 

• Erikoisvaatimukset. 

 

Tarvittavat tiedot valittiin tutkimuksen tulosten avulla. Ylemmästä listasta saadaan siis 

nimikkeen piirustukset ja mahdolliset lisäohjeet ja alemmasta listasta nähdään nimikkeen 

yksityiskohtaiset tiedot. Liitteet jouduttiin laittamaan eri listalle, jotta lisättäviä tiedostoja ei 

tarvitse tallentaa serverille useita kertoja, kun saman nimikkeen tarjous kysytään useilta 

toimittajilta kilpailutusta varten. Ylempi lista on suunniteltu niin, että saman näkymän näkee 

kaikki toimittajat, kun alemman listan tiedot ovat toimittajakohtaisia. Tällöin liitteet pitää 

tallentaa vain kerran, kun tarjouspyynnöt lähetetään toimittajille. 
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Kuva 34. Tarjouspyyntörivin sisältämät tiedot 1/3 

 

 
Kuva 35. Tarjouspyyntörivin sisältämät tiedot 2/3 

  

Kuvassa 36. on esitettynä tarjouspyyntörivinäkymän alin kohta. Sieltä löytyy tarpeelliset kentät 

toimittajalle tarjouksen tekemistä varten. Tarjouksen laskemisen jälkeen toimittaja täyttää 

hintaportaat ja toimitusajan, jonka jälkeen hän lähettää tarjouksen nimikkeestä ostajalle 

painamalla ’Submit’ painiketta, joka ei ihan näy kuvan alanurkassa. Järjestelmään pystyy 

asettamaan sääntöjä, että tarjousta ei pysty lähettämään, ellei kaikki kentät ole täytetty. 
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Kuva 36. Tarjouspyyntörivin sisältämät tiedot 3/3 

 

Nyt toimittaja on siis löytänyt tarjouspyynnön ja lähettänyt sille tehdyn tarjouksen, jolloin 

tarjous löytyy ostajan PowerApps näkymästä reaaliaikaisesti, niin kuin työn aikana on 

aikaisemmin esitetty. Sähköpostia tai muuta tiedon välitystä ei tarvittu ja ostaja voi tehokkaasti 

verrata toimittajien tarjouksia ja ostaa parhaimmalta tarjoajalta tarjotun hinnan ja toimitusajan 

mukaisesti. Testauksen jälkeen voidaan siis todeta, että tarjouspyyntöohjelma soveltuu 

tarjouspyyntöprosessin tueksi. Seuraavassa kappaleessa soveltuvuutta arvioidaan tarkemmin 

vastaamalla asetettuihin tutkimuskysymyksiin. 
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7 JOHTOPÄÄTÖKSET JA YHTEENVETO 

 

Tutkimuksen tavoitteena oli vastata neljään tutkimuskysymykseen, jotta kohdeyritys osaisi 

tehdä päätöksen, että kannattaako tarjouspyyntöprosessi mahdollisesti suorittaa tulevaisuudessa 

tarjouspyyntöohjelman avulla. 

 

1. Voiko tarjouspyyntöprosessin suorittaa tarjouspyyntöohjelman avulla? 

 

Vastaus: Tarjouspyyntöprosessin voi suorittaa tarjouspyyntöohjelman avulla. 

PowerAppsilla onnistuttiin rakentamaan toimiva tarjouspyyntöohjelma, jolla voidaan 

välittää tietoa ostajan ja toimittajan välillä ilman sähköpostin käyttöä. Luotu 

tarjouspyyntöohjelma ei ollut täysin tavoitetilaprosessin mukainen, joten siinä on vielä 

kehittämisen varaa tutkimuksessa asetettuihin vaatimustavoitteisiin nähden. IT-osaston 

tuen avulla tavoitetila pitäisi olla kuitenkin saavutettavissa. Tavoitteet saavutettiin pois 

lukien piirustusten automaattinen haku järjestelmän sisällä ja hintaportaiden, 

toimittajayhteyksien ja toimituspäivien automaattinen lisäys 

tarjouspyyntöjärjestelmästä ERP-järjestelmään.  

 

2. Mitä  tietoja ja toiminnallisuuksia tarjouspyyntöohjelmaan tarvitaan, jotta se olisi 

käytännöllinen kaikille kategorioille? 

 

Vastaus: Tutkimuksen nykytila-analyysin aikana todettiin, että kaikki 

hankintakategoriat ovat sen verran erilaisia toisiinsa nähden, että jokaiselle kategorialle 

pitäisi rakentaa oma räätälöity tarjouspyyntöjärjestelmäpohja, jotta se palvelisi kunkin 

hankintakategorian tarpeita. Tutkimuksessa onnistuttiin rakentamaan MRS-kategorialle 

toimiva tarjouspyyntöohjelma, jonka perusteella voidaan todeta, että 

tarjouspyyntöohjelman luominen kahdelle muullekin kategorialle on mahdollista. 
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3. Mitä hyötyjä ja haasteita tarjouspyyntöohjelmasta on nykyiseen toimintamalliin 

verrattuna? 

 

Vastaus: Uuden tarjouspyyntöohjelman käytöstä tehtiin erillinen SWOT-analyysi, 

jossa on listattuna uuden tarjouspyyntöohjelmalla suoritettavan tarjouspyyntöprosessin 

vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. SWOT-analyysi on esitettynä 

taulukossa 13. 

 

Taulukko 13. Tarjouspyyntöohjelmalla suoritettavan tarjouspyyntöprosessin SWOT-analyysi 

Vahvuudet Heikkoudet 

1. RFQ-ohjelma hakee nimikekannasta 

automaattisesti tarvittavat nimiketiedot 

2. Sähköpostia ja erillisiä muistilistoja ei 

enää käytetä tarjouspyyntöprosessin 

työvälineinä  

3. Lähetettyjen tarjouspyyntöjen ja 

vastaanotettujen tarjousten tilanne on 

selkeästi listattuna ja toimittajien tarjoamat 

hinnat ja toimitusajat päivittyvät listaan 

automaattisesti 

4. Kaikki tarvittavat nimiketiedot ja liitteet 

löytyvät tarjouspyyntöjärjestelmästä 

toimittajalle 

5. Toimittajat käyttävät standardia 

tarjouspohjaa 

6. Uusi työntekijä on helpompi perehdyttää 

ohjelman käyttöön kuin monimutkaiseen 

muistilistojen tukemaan 

tarjouspyyntöprosessiin 

7. Tarjouspyyntöprosessiin käytettävä 

työaika vähenee ja tarkkuus paranee 

 

1. Kohdeyrityksen ja toimittajan välinen 

henkilövuorovaikutus heikkenee 

tarjouspyyntöohjelman käyttöönoton myötä 

2. Tarjouspyyntöohjelman tukena täytyy edelleen 

käyttää RFQ-työkalua piirustusten hakua varten 

3. Hinnat täytyy edelleen syöttää ERP-järjestelmään 

manuaalisesti tai massasyöttötyökalun avulla 

4. PowerApps päivittää tietokantansa ERP-

järjestelmästä vain kerran päivässä tällä hetkellä, 

mikä hankaloittaa päivittäistä tekemistä 

Mahdollisuudet Uhat 

1. Toimittajia voidaan analysoida annettujen 

tarjousten hintojen, toimitusaikojen ja 

tarjousaikojen perusteella esimerkiksi 

nimiketyypeittäin 

2. IT-tuen avulla piirustusten haku voitaisiin 

tehdä automaattiseksi suoraan 

tarjouspyyntöjärjestelmään 

3. IT-tuen avulla hinnat, toimitusajat ja 

toimittajayhteydet saataisiin ajettua 

automaattisesti suoraan ERP-järjestelmään 

4. Hintojen massapäivitys hintojen 

voimassaoloajan päättymisen jälkeen on 

mahdollista 

 

1. Järjestelmä kaatuu ja tarjouspyyntöprosessi 

pysähtyy 
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Tarjouspyyntöohjelmalla suoritettavasta tarjouspyyntöprosessista edelleen löydettiin 

neljä heikkoutta, joita pitää vielä analysoida ja kehittää tulevaisuudessa, jotta päästäisiin 

tutkimuksen mukaiseen tavoitetilaan tarjouspyyntöprosessissa. 

 

4. Voiko tarjouspyyntöohjelman luoda Microsoft PowerApps ohjelman avulla? 

 

Vastaus: Microsoft PowerAppsilla onnistuu tarjouspyyntöohjelman luominen. 

Ohjelman kehitys- ja ylläpitovastuu pitäisi määrittää kuitenkin IT-osastolle, jotta 

mahdolliset ongelmatilanteet saadaan ratkottua nopeasti. Toinen vaihtoehto on 

kouluttaa osastolta joku henkilö PowerApps ohjelman käyttöön. Microsoft esimerkiksi 

järjestää yhden päivän ilmaisia koulutuksia ohjelman käyttäjille. PowerApps ei vaadi 

koodaamisosaamista, jolloin sen käyttämisen opettelu on nopeampaa. 

 

Tarjouspyyntöohjelma pitäisi vielä perehdyttää kaikille toimittajille. Ohjeet MRS-

kategorian tarjouspyyntöohjelman käytölle on jo tehty englannin kielellä, niin ostajalle 

kuin toimittajallekin. Suurella osalla toimittajista on jo tunnukset järjestelmään 

reklamaatiojärjestelmän käyttöönoton takia, joten tarjouspyyntöohjelman 

käyttöönotosta ei koidu lisäkustannuksia. Tarjouspyyntöohjelma toimii samoilla 

tunnuksilla kuin jo tehty ja käyttöönotettu reklamaatiojärjestelmä. 

 

Yleisenä johtopäätöksenä voidaan todeta, että tarjouspyyntöohjelman käyttöönotto vähentäisi 

työmäärää, parantaisi tarkkuutta ja antaisi paremmat mahdollisuudet tarjousten analysoinnille. 

Laajemmin katsottuna PowerAppsilla suoritettu tarjouspyyntöprosessi myös keskittäisi ostajan 

ja toimittajien välisiä tietovirtoja samaan käyttöliittymään, kun reklamaatioihin ja 

tarjouspyyntöihin liittyvät tiedot välitettäisiin samasta ohjelmasta. Kolmantena suurena 

tietovirtana on ostotilausten välittäminen, joka tapahtuu nykyisin Supplierwebin kautta. 

 

Käyttöönotto tosin vaatisi vielä ohjelman testausta valikoiduilla toimittajilla, jotta ohjelman 

toimivuutta voitaisiin testata myös käytännössä. Käytännön testauksen jälkeen ostajan ja 

toimittajan osapuolia kannattaisi vielä haastatella ja selvittää, että voidaanko ohjelma ottaa 

käyttöön vai tarvitaanko vielä kehitystoimenpiteitä ennen laajamittaisempaa käyttöönottoa. 

Tämän jälkeen kaikki toimittajat voisi perehdyttää tarjouspyyntöohjelman käyttöön, jos 
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suurempia kehitystoimenpiteitä ei tarvita ja, jos todetaan, että ohjelman käyttäminen myös 

käytännössä on kannattavampi toimintamalli kuin nykyinen käytössä oleva toimintamalli. 
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Liite 1. Haastattelulomake 

   

 

Tarjouskyselyprosessin nykytila 

Haastattelija: Antti Suni 

Haastateltava:  

Päivämäärä:  

 

1. Miten seuraatte lähetettyjen tarjouspyyntöjen ja vastaanotettujen tarjousten tilannetta? 

2. Mitä tietoa lähetätte toimittajalle tarjouspyynnön yhteydessä? Käytättekö RFQ-työkalua tarjouspyynnön luomiseen? 

3. Kuinka usein teillä on mahdollisuus kilpailuttaa tarjouskyseltävä nimike useamman toimittajan kanssa? Miten valitsette toimittajat 

nimikkeen tarjouspyyntöä varten? 

4. Mitä tietoa toimittaja lähettää takaisin tarjouksen yhteydessä? 

5. Millä perusteella valitsette tarjouskilpailun voittajan eli ensisijaisen toimittajan? 

6. Annetaanko toimittajalle palautetta tarjouksesta? Saako toimittaja tietää, että onko tarjouskilpailu voitettu tai hävitty? 

7. Käytättekö hintojen lisäämiseen hintojen massasyöttötyökalua vai syötättekö hinnat manuaalisesti suoraan ERP-järjestelmään? 

8. Mittaatteko tarjouspyyntöprosessin suorituskykyä tai toimittajia vastaanotettujen tarjouksien mukaan? Onko tietoa, että kuinka monta 

tarjouspyyntöä on lähetetty ja vastaanotettua tarjousta saatu vuonna 2020? 

9. Mitä haasteita tai kehityskohteita koette, että nykyisessä tarjouspyyntöprosessissa on? 

 


