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1 JOHDANTO

Tama hankintojen johtamisen kandityd on tehty osana kauppatieteiden maisterin
tutkintoa Lappeenrannan teknillisessa yliopistossa. Tyd on tehty kevaalla 2007
lappeenrantalaiselle Larox Flowsys Oy:lle, joka on Larox Oyj:n osakkuusyhtio. Kiitan
teknista johtajaa Jarmo Partasta, (IT & HR) manager Harri Tepposta seka ostajia Heli

Vauhkosta ja Jorma Kokkolaa saamastani tuesta ja mielenkiinnosta tyotani kohtaan.

1.1 Tyon tavoitteet

Valitsin tyoni aiheeksi sahkodisen hankinnan edut yrityksen hankinnoissa. Sahkdinen
hankinta osana sahkoista liiketoimintaa on ollut jatkuvassa kasvussa jo vuosia. Etujen
maarityksen ja kartoituksen taustalla on ajatus siita, ettd mita laajemmin yritys tuntee
sahkoisen hankinnan tuomat potentiaaliset edut, sita paremmin se voi tavoitella niita
my0ds omassa toiminnassaan. Tunnistamalla kaikki potentiaaliset edut, yritys voi loytaa
etuja, joita se ei ole edes huomioinut omassa toiminnassaan tai jotka ovat muuten
jaaneet hyddyntamatta. Tietoa voi siten kayttdd oman toiminnan kehittdmisessa entista

tehokkaammaksi.

Tyoni tutkimusongelma on siten:

Mitka ovat sahkodisen hankinnan edut yrityksen hankinnoissa?

Aliongelmina ovat:
1) Miten sahkoisen hankinnan etuja voidaan mitata?

2) Mika on tuotannon vaikutus sahkoisen hankinnan etuihin?

Edella mainittuihin tutkimusongelmiin vastataan sahkoisen hankinnan teorian seka
empirian avulla. Teorian avulla kartoitetaan sahkodisen hankinnan etuihin liittyvia
oleellisia asioita, kun taas empiriaosuus antaa tutkimuskysymyksiin kaytannon
nakokulman. Tyon tavoitteena on my0s laatia kaytannon toimenpide-ehdotuksia Larox

Flowsys Oy:lle tutkimusongelmien vastauksien valossa.



1.2 Kirjallisuus

Sahkdisien hankintojen eduista ei 16ytynyt aikaisempaa tieteellista tutkimusta tai
syvallisempaa kartoitusta. Sahkoinen liiketoiminta ja sahkdinen hankinta ovat kuitenkin
olleet 2000-luvun vaiheessa muotisanana, joka on johtanut siihen, ettd aihepiiria
koskevia artikkeleita on huimaava maara. Joissain tapauksissa nimeltdan lupaava
artikkeli kuitenkin vain sivusi aihetta. Maarasta huolimatta artikkelien pureutuminen
sahkoisen hankinnan etuihin on todella vaihtelevaa ja usein huomaakin samojen
asioiden jatkuvaa toistoa. Toiston lisdksi tietyistd sahkdisen hankinnan osa-alueista
6ytyi aarimmaisen vahan kirjallisuutta. Uskon, ettd tama johtuu aihealueen
suhteellisesta nuoruudesta, eika yleisia sahkoisen hankinnan etujen kasitteita ole siten

viela syntynyt.

Johnson & Whang (2002) toteaakin asiaa kasittelevassa tutkimuskartoituksessaan:
"Internetin transaktiota kasittelevaa dataa on niin valtava maara, etta se johtaa
informaatioylikuormitukseen”. Samaan johtopaatokseen tuli myos Ngai & Wat (2002)
omassa sahkodisen kaupankaynnin kirjallisuuskatsauksessa ja tutkimusluokittelussaan.
He toteavat, ettd sahkodisestd kaupankaynnin tutkimuksista on vaikeaa l6ytaa tiettya
kurinalaisuutta, josta johtuen oleellinen materiaali on hajautuneena pitkin useita eri
artikkeleita.

1.3 Tutkimustapa

Tyon tutkimusstrategiaksi on valittu tapaustutkimus, joka keskittyy kohdeyrityksen
sahkoisiin  hankintoihin.  Tyossa  kaytetty  tutkimustapa on  kvalitatiivinen
tutkimusmenetelma ja tutkimusprosessi on ollut kolmivaiheinen. Se sisaltaa alustavan
haastattelukerran Larox Flowsys Oy:ssa, jonka jalkeen yrityksen tutkimuksen kannalta
tarkeille henkildille on lahetetty sahkopostikysely (liite 1). Sahkdpostikyselyn vastauksien
pohjalta yritykseen on tehty toinen haastattelukerta. Tama tutkimusprosessi kuvataan
tarkemmin kappaleessa 7.2, joka Kkasittelee kaytadnnon informaation keraysta.

Havannointi on siten ollut siten samanaikaisesti systemaattista ja osallistuvaa.



Systemaattinen havannointi tulee omalta osaltani ulkopuolisena kyselijana ja osallistuva
havannointimateriaali tulee kyselyyn vastanneilta hankintaosaston tyontekijoilta.
(Hirsijarvi et al. 1996: 125, 203)

Yrityksella itsellaan on siten merkittava rooli tutkimuksessa, silla sahkdisen hankinnan
etuja kartoitetaan sen nakokulmasta. Haastattelujen ja kyselyn avulla saatua dataa
sahkdisen hankinnan eduista kohdeyrityksessa verrataan tyossa teoreettiseen

viitekehykseen, josta muodostetaan ratkaisut tutkimusongelmiin.

1.4 Hankintatoimen kasitteita

Hankinta on ollut aina osa liiketoimintaa. Sen rooli yrityksen arvoketjussa on kuitenkin
kehittynyt ajan saatossa. Hankintatoimella on merkittdva vaikutus yrityksen voittoihin ja
sen roolit voidaankin jakaa kolmeen eri rynmaan. Ensinnakin silld on kaytannoén rooli
jokapaivaisissa aktiviteeteissa kustannustehokkuuden parantamiseksi. Toisaalta
hankinnalla on kehittdva rooli, jonka avulla voidaan vaikuttaa omaan ja toimittajan
tuotekehitykseen. Hankintatoimen kolmas rooli on rakenteellinen rooli, jolla tarkoitetaan
yrityksen vaikuttamista toimittajamarkkinoiden rakenteeseen. Keskittamalla hankintoja
yhdelle toimittajalle, yritys voi vahvistaa kyseisen toimittajan asemaa markkinoilla.
Toisaalta jakamalla tilauksia usealle toimittajalle, yritys pitaa ylla useita
toimittajavaihtoehtoja. (Gadde & Hakansson 1993) Jotta hankintaprosessia voidaan

tarkastella ja kehittaa, sen osat pitada ensin identifioida.

1.4.1 Hankintaprosessi

Van Weele (1997) maaritteli hankintaprosessin moniosaiseksi sarjaksi erilaisia
toimintoja, jotka ovat esiteltynd alla olevassa kuvassa 1. Hankintaprosessin
maaritykselle on kuitenkin olemassa ainakin kahdeksan eri versiota, joista nelivaiheinen
muoto (informaatio, neuvottelu, sopimus ja jalkihuolto) on muodossa tai toisessa
parhaiten edustettuna (Kim & Shunk 2004: 154).



Hankintatoiminta

I
Taktinen hankinta I Tilaustoiminta
I
< >« >
I
T o Tutkinta Jalkihoito
Sisainen arpeen /- Toimittajan - : ) ja ja
asiakas maaritys, valinta Sopiminen Tilaamine arviointi arviointi Toimittaja
A Toimittajien kartoitus I Operationaalinen hankinta A
I
< >« > -p
Ostaminen
I
< T >
Strateginen hankinta

Kuva 1. Hankintaprosessi ja joitain keskeisimpia maareita (van Weele 1997: 9)

Kuvassa on esiteltyna hankintaprosessin osat ja sen keskeisimpia maareita.
Hankintaprosessi alkaa yrityksen sisdisen asiakkaan tarpeesta ja tarpeen maarittelysta.
Tarpeen maarittelyn jalkeen kartoitetaan ja valitaan sopivin toimittaja. Taman jalkeen
edetaan operationaalisen hankinnan alueelle, joka sisaltaa tilaamisen, vastaanottamisen
ja jalkihoidon. Kuva havainnollistaa myds sen mita hankintaprosessin osia hankinnan

eri maareet koskevat.

Hankintaprosessin tehostuksen avulla yritys pyrkii luomaan kustannustehokkuutta tai
muuta lisdarvoa omalle toiminnalleen. Sahkoinen hankinta on sopiva tyokalu
hankintaprosessin tehostamiseksi. Sen avulla yrityksien yhteistyd voi parantua ja
informaation taso nousta. Oikein kaytettyna se johtaa tuotteen valmistuksen
nopeutumiseen ja halpenemiseen, mika osaltaan lisaa yrityksen kilpailuetua. (William &
Presutti 2003) Sahkoinen hankinta on myos askel kohti taydellista kilpailua (Carayannis
& Popescu 2005: 6).



Tassa tyossa strategista ja operationaalista hankintaa ei kuitenkaan varsinaisesti eroteta
toisistaan, vaan Kkasitellaan yleisesti hankintana, silla operationaalisen hankinnan
taustalla tulee olla strateginen hankinta. Hyodyt kuitenkin realisoituvat kaikista

hankinnan osista koko hankintaprosessiin.

1.4.2 Hankinnan kustannukset

Kustannussaastoja tehdessa tulisi muistaa, ettd nakyvin kustannusera, eli hankittavan
tuotteen hinta, on vain osa hankintaan liittyvistda kustannuksista. Suurimmat
hankintamenetelmasta johtuvat epasuorat kustannustyypit ovat (Gadde & Hakansson.
1993: 47):

Tuotantokustannukset
Tavaroiden kasittelykustannukset
Varastointikustannukset
Paaomakustannukset
Toimittajienkasittelykustannukset

Hallinnointikustannukset

N o g bk~ w0 Db

Kehityskustannukset

Edelld olevista kustannustyypeista ryhmat 2-4 muodostavat materiaalivirtojen
kustannukset. Toisaalta ryhmia 5-6 voidaan yhdistettyna kutsua kasittelykustannukset.
(Gadde & Hakansson 1993: 47)

1.4.3 Sahkoisen hankinnan esteet

Edustaan huolimatta, sahkdisen hankinnan implementoinnilla on kuitenkin esteita.
Tuunainen (1999) luokittelee esteet yleismaailmallisiin ja maakohtaisiin. Valtion
kehitysaste, sisaltaen teknologisen infrastruktuurin on merkittava rajoite. Maan poliittiset

tekijat ja tietoverkkoja rajoittavat lait voivat olla myos rajoittavana elementting, kuten



esimerkiksi Kiinassa. Sahkaisilla hankinnoilla on myos ketjuvaikutus, silld hankkivan
osapuolen jarjestelman hankintaa voi jarruttaa se, etta toimittajat eivat ole ottaneet sita
kayttoon. (Stein & Hawking 2004; Tuunainen 1999: 44)

Yrityksen sisaisia esteita on organisaatiorakenne ja yrityskulttuuri, silla usein muutoksen
vastustus on vahvaa. Taman lisaksi yrityksen johdon tulee sitoutua kehitykseen.
Jarruttavina tekijoina pidetaan myos yrityksen taloutta, silla implementointikuluja ei aina
oikeuteta osana yrityksen kehitysta. Esteena pidetaan myos tyontekijoiden koulutuksen

puutetta sahkoiseen hankintaan. (Stein & Hawking 2004; Tuunainen 1999: 45)

1.5 Tyon rakenne ja viitekehys

Tyd voidaan jakaa johdantoon, teoriaosioon, empiriaosioon ja johtopaatdksiin. Nama

osat muodostavat yhdessa tutkimuksen viitekehyksen.

A

—p» - Tutkimuksen tavoitteet

Johdanto - Asi
Tutkimuksen Peruskasitteet

pohja & *

kasitteet - Sahkdéinen hankinta
» Hyotyjen kasitteet
Teoria - Hyotyjen mittaus
v - Hankintaprosessin implementointi

\ /

Empi —» - Larox Flowsys Oy
mpiria - i
Tutkimuksen p Tutkimuksen tulokset

yritys & *

tulokset

i —P»| - Toimenpide-ehdotukset
Johtopaatokset - Tutkimuksen johtopaéatokset

v

Kuva 2. Tutkimuksen viitekehys
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Johdantokappaleen tavoitteena on esitellda hankinnan peruskasitteitd ja luoda siten
pohjaa seuraavalle kappaleelle, kuten tutkimuksen viitekehysta esittava kuva 2 osoittaa.

Kappale kaksi tutustuttaa lukijaa sahkoisen hankinnan ja hyotyjen kasitteisiin.

Johdantokappale ja kappale kaksi muodostavat siten pohjan tydlle. Kappale kolme
kasittelee sahkoisien hankintojen hyotyjen mittausta, jonka jalkeinen oleva kappale nelja
kasittelee sahkoisen hankinnan hyotyjen tunnistamista ja erottamista muista hyodyista.
Kappaleen viisi selventaa sahkdisen hankintaprosessin implementaation, tuotteen ja
prosessien vaikutusta hyotyihin, Kappale kuusi kasittelee sahkoisen liiketoiminnan

evoluutiota.

Kappale seitseman Kkasittelee sahkoisen hankinnan hyotyja Larox Flowsys Oy:n
toiminnassa. Kyseinen kappale sisaltdd myos tutkimuksen tulokset ja toimenpide-

ehdotukset. Viimeinen kappale kasittelee tutkimuksen johtopaatoksia.

1.6 Tyon rajaus

Tydssa tarkastellaan sahkoisen hankinnan etuja hankkijan nakokulmasta. Taman lisaksi
se keskittyy yritysten valiseen kauppaan, eika siten ota huomioon yksityishenkildiden

saamia etuja sahkdisista hankinnoista.

2 SAHKOINEN HANKINTA

Sahkdinen hankinta on osa sahkoista liikketoimintaa ja siten myds osa sahkoista
kaupankayntia. Edella mainittujen kasitteiden suhteita ja merkitysta havainnollistaa alla
oleva kuva 3. Kuvan esimerkissa sahkoinen kaupankaynti on kuvattu yritykselta
yritykselle (business-to-business, B2B) ja yritykseltd asiakkaalle (business-to-consumer,
B2C).
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Sahkoinen
lilkketoiminta

Tml;ittaj

Tukku

—>

Asiakas

4'___.

Sahkdinen Sahkdinen
kaupankaynti —> 4— kaupankaynti
(B2B) oy ieens .. (B2C)

+ * Vahittaismyyjd * *
Sahkadinen Sahkdinen
hankinta 4— ‘— hankinta
(B2B) (B2C)

4_

Kuva 3.

Windischhofer 2003: 28)

Sahkoinen hankinta voidaan yleistaa tarkoittamaan avoimen tai suljetun sahkdisen

tietoverkon valityksella tapahtuvaa hankintaa.

(requisitioning) transaktionaalisien nakokulmien operoimiseen, tilausten hyvaksymiseen,

toimittajien kartoitukseen,

maksuprosessien hoitamiseen. (Lysons & Farrington 2006)

Sahkoisen liiketoiminnan ja -kaupankaynnin erotus (mukaillen

Sitd kaytetaan tarvevaatimuksien

vaadittavien palveluiden tai tavaroiden vastaanotto- ja

Sahkdinen hankinta voidaan jakaa useaan pienenpaan osaan. Siihen liittyvia

elementteja ovat esimerkiksi (de Boer et al. 2001):

Sahkdinen materiaalien tarveanomus (electronic Materials Requisition Order, e-

MRO)

Sahkoinen toimittajien kartoitus

Sahkodiset tarjouspyynnét (e-tendering)

Sahkoiset kaanteiset huutokaupat

Sahkoinen toiminnan koordinointi
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Sahkoaiset yhteisot ja

Sahkoinen tiedonjako.

Edelld lueteltujen elementtien yksityiskohtainen tarkastelu ei kuitenkaan ole
valttamatonta sahkoisen hankinnan etujen kartoituksessa. On kuitenkin ymmarrettava,
ettd sahkodisen hankinnan eri elementit ja muodot sisaltavat sille tyypillisia etuja.

Kyseisista eduista muodostuvat sahkdisen hankintaprosessin edut.

2.1 SAHKOISEN HANKINNAN MUODOT

Sahkdisen hankinnan markkinat ovat vield nuoria ja ne kehittyvat voimakkaasti.
Sahkdisen hankinnan seitseman eri perustyyppia voidaan listata seuraavasti (Kalakota
& Robinson 2001: 309):

EDI -tietoverkot

Yrityksen ja tyontekijan valiset tarvevaatimuksien sovellukset
Yrityksen hankintaportaalit

Ensimmaisen sukupolven vaihdanta: yhteisot, katalogit ja nayteikkunat
Toisen sukupolven vaihdanta: transaktio-orientoitu vaihdanta
Kolmannen sukupolven vaihdanta: liittoutuneet toimitusketjut ja

Teollisuuden yhteenliittyma: hankinta- ja toimittajajohtoinen.

Kyseisiin perustyyppeihin lukeutuu kaikki yleisimmat kaytdssa olevat sahkdiset
hankintamenetelmat, kuten: EDI, Internet, intranet, extranet, WAP, sahkoiset katalogit ja
sahkoposti. Vaikka puhelin ja faksi kayttda sahkoista tietoverkkoa, ei niitd mielestani
pitaisi lukea sahkoisiksi hankinnan menetelmiksi. Tama johtuu siita, ettd kyseisilla
menetelmilla tehdyt tilaukset muutetaan kuitenkin paperiseen muotoon. Se on siten vain
nopea tapa toimittaa paperinen tilaus perille. Kaytanndssa kuitenkin myos jopa
sahkopostitilaukset, jotka Iluokitellaan sahkoiseksi hankinnaksi, tulostetaan usein

paperiseen muotoon.
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Jokaisella menetelmalla on omat etunsa, ja siten myos hyddyt. Sahkodisen hankinnan
hyotyja paljastavan kirjallisuuden maara on suorastaan huimaava (Davila et al. 2003;
Hawking et al. 2001; Johnson & Klassen 2005; Langford 2004; Willam & Presutti 2002),

joista seuraavaan listaan on koottu keskeisimpia:

Hinnan pieneneminen

Parantunut joustavuus

Pienentyneet hankinnan syklin ajat
Vahentyneet hallinnointikustannukset
Parantunut inventaarion hallinta

Parantunut asiakkaan vaatimuksien nakyvyys
Parantunut nakyvyys toimitusketjussa
Pienentyneet liikekustannukset ja inventaarion kustannukset
Neuvoteltut yksikkojen hinnan alennukset
Tuotannon kapasiteetin tarkentuminen
Parantunut paatdoksenteko

Parantunut tieto markkinoista

Parempi resurssien hyodyntaminen
Hankinnan hukan eliminointi ja

Vipuvaikutuksella tuleva lisaarvo.

Timmers (1999) esittaa, etta jo pelkastaan laajempi potentiaalisien toimittajien valikoima
johtaa kustannusten pienenemiseen, parempaan laatuun ja toimituksiin. On kuitenkin
syyta ymmartaa, ettd hankintamenetelmien tuomat hyddyt ovat hankintatavan tuomia
etuja ja vaikuttavat vain tiettyyn osaan hankintaprosessia. Tasta johtuen koko

hankintaprosessin hyotyjen tarkastelu on merkittavassa asemassa.



14

2.2 HYODYN MUODOT

Yleensa sahkoisen hankinnan implementoinnista saatavat hyodyt keskittyvat koviin, el
suoraan mitattaviin hyotyihin. Tama johtuu siita, ettd juuri ne heijastuvat osakkeiden
arvoon ja ovat siten organisaation johtokunnan kiinnostuksen kohteena. Esimerkkina
kovista hyddyista ovat hintasaastot ja henkiléstomaaran tarpeen vahentyminen. Kovat
hyodyt toimivat hyvana motivoijana vaadittavan muutoksen johtamiselle ja sahkoiseen
teknologiaan investoimiseen aikaisien saastojen seka yleisen tyytyvaisyyden vuoksi.
(BuylIT 2002: 9)

Toinen hyddyn ilmenemismuoto on niin sanotut pehmeat, eli epasuorat hyddyt. Ne ovat
luonteestaan huolimatta maarittamisen arvoisia, vaikka niiden suoraa vaikutusta
rahavirtaan on vaikeaa maaritella tarkasti. Esimerkkina pehmeista eduista on prosessin
tehostumisesta johtuva tyontekijan ajan saastyminen. Ne ovat kuitenkin merkkina
prosessien tehostumisesta ja siita saatavasta hyodysta. Tasta johtuen seka kovien, etta
pehmeiden hyotyjen mittaus on tarkeaa, jotta voidaan osoittaa sahkoisen

hankintasysteemin implementaation etuja ja edistysta.(BuylT 2002: 10)

Kolmas hyotyjen muoto on aineettomat hyddyt. Nama ovat eduksi, mutta ne eivat ole
suoraan mitattavissa liiketaloudellisesti. Aineettomat hyodyt ovat siten kaikkien
mittareiden ulottumattomissa, vaikka ne voivat olla vahvana lisdargumenttina
edistykselle. On kuitenkin tarkeaa olla sekoittamatta pehmeat, mutta mitattavat hyddyt,
aineettomista hyodyista, vain koska mittaaminen on vaikeaa. Aineettomiin hydtyihin
luetaan esimerkiksi (BuyIT 2002: 10):

Yrityskulttuurin - muutos: toimittajien strategisen kartoituksen tunnustaminen
pitkdaikaiseksi markkinoiden differentioijaksi; loppuasiakkaan asenteen muutos ja
maailmanluokan sisaisien prosessien implementointi

Sahkoinen alusta: sahkdinen hankinta toimii askeleena kohti arvoa lisdavia

globaaleja rakennelmia, kuten jaetut palvelukeskukset
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Taloudelliset hyvaksynnat kaikille kuluille: kyky varmistaa, etta kaikki kulut
vastaavat yrityksen normeja
Hankkijoiden toiminnan hyva nakyvyys: reaaliaikaista palautetta loppukayttajalta

hankinnoista paattaville ja hankintoja tekeville

Mielestani aineettomien hyotyjen, kuten yrityskulttuurin muutoksen tai hankkijoiden
toiminnan nakyvyyden tuomien etujen mittaaminen ei ole edes oleellista. Tarkeinta on
tiedostaa, etta aineettomat hyddyt ja haitat voivat vaikuttaa yrityksen toimintaa. Tasta

johtuen ne tulisi silti maaritella.

Taulukko 1. Hyodyn muodot ja maarittely

Hyodyn muoto Mitattavissa

Kovat hyddyt Kylld, helppo

Pehmeat hyodyt Kylla, vaikea
Aineettomat hyodyt Ei, vaikea

Taulukossa 1 on koottuna edellda mainittujen hyotyjen muodot ja ominaisuudet
mittaamisen ja maarittelemisen suhteen. Taulukon hyddyn muodot ovat jarjestettyina

niiden mitattavuuden ja maarittelyn helppouden mukaan.

2.3 HYODYN TYYPIT

Sahkodisesta hankintaprosessista saatavat hyoddyt voidaan jakaa viiteen erilaiseen
ryhmaan hyodyn tyypin mukaan. Naita hyotyja ovat transaktiohyoddyt, joustavuushyodyt,
informaation hyodyt, hintahyodyt ja maksuhyddyt.

2.3.1 Transaktiohyodyt

Sahkdinen hankinta tehostaa hankintaprosessia ja nopeuttamalla prosessin osia. Koska
tietoverkot sallivat lahes valittoman tiedonsiirron toimitusketjun osien valilla, se on
ideaalinen auttamaan toiminnan tehostuksessa. (Lankford 2004: 302) Tyypillinen

esimerkki sahkoisesta prosessista on tarvevaatimuksesta maksuun syklin lyheneminen
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tietoverkkoperusteisen toimitusvalineen avulla. Siina tuotteet valitaan ennalta
kaavoitetuista katalogeista ja tilaukset toimitetaan sahkodiseen hyvaksyntaan. Tama
tyokalu on siten linkitetty loppupaahan sahkoisen materiaalisuunnitteluun, laskujen
maksamiseen ja tiedon lajitteluun toiminnan hallinnointia varten. Hankintaprosessin
automatisoinnilla saadaan suurempia aikasaastéa ja tehokkuutta, koska (BuylT 2002:
11):

Globaalit automatisoidut prosessit noudattavat parasta kaytantdéa ja eliminoi
tarpeettomia aktiviteetteja

Sahkoisen kanssakdymisen mahdollistamat liiketoimintasuhteet toimittajien
kanssa nopeuttaa hankinnan syklia ja mahdollistaa toimittajan suorituksen
parantumisen

Datan suurentunut tarkkuus minimoi epatarkkojen tilauksien lukumaaraa ja
tarjoaa mittauksien ja analysoinnin avulla pohjan paremmalle hankintojen

hallinnoinnille

Transaktiohyodyt realisoituvat siten transaktioiden tehostamisesta ja
transaktiokustannusten pienentamisesta. TransaktiohyGtyjen saaminen vaatii kuitenkin
sahkoisen hankintaprosessin onnistunutta implementointia. Mielestani
transaktiohyotyjen kaikki osa-alueet eivat valttamatta realisoidu yritykselle saastoina.
Esimerkkina tastd on se, ettd jos hankintaprosessin tehostuminen ei johda
palkkasaastoihin tai yrityksen oman toimitusajan lyhenemisen kautta Kkilpailukyvyn
paranemiseen, on kyseenalaista onko yritys saanut hydtya. On kuitenkin syyta muistaa,

etta hyodyilla on useita muotoja ja ne voivat olla epasuoria.

2.3.2 Joustavuushyodyt

Joustavuus vaikuttaa informaation laatuun. Tilaukseen liittyvat transaktiot voidaan siirtaa
tietoverkolla nopeasti toimittajan tuotanto-osastolle ja ostavan organisaation hankinta- ja
kirjanpito-osastolle. Tama lisda informaation tarkkuutta ja luotettavuutta. (Lankford

2004: 303) Sen lisaksi, ettd lisdantynyt joustavuus antaa johdolle laadukkaampaa
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informaatiota, se sisaltdd myos hintaneuvottelun edut. Ennalta neuvoteltujen
toimittajasopimuksien ja hukan pieneneminen vaikuttavat myds hintaan. Oletetaan siis,
ettd kulut jotka muodostuvat maaritellyn hankintaprosessin ulkopuolella ovat kalliimpia
yrityksen kuluissa, kuin mitd ne on neuvotelluissa sopimuksissa. Joustavuushyétyja
saadaan, kun (BuyIT 2002: 11):

on yksinkertainen ja nopea prosessi tarvevaatimuksesta maksuun, kuten
kayttajaystavallinen liittymapinta ja ennalta kartoitetut katalogit jotka on raataloity
jokaisen kayttajan tarpeisiin

on yksinkertainen ja nopea toimittajien kartoitusprosessi, kuten standardoidut
hankintaprosessit ja tyokalut, seka helposti saatavissa oleva informaatio

sahkdinen hankintajarjestelma on ainoa kaytdssa oleva hankintamekanismi

Monissa tapauksissa organisaation tilausprosessin kulut ja hukka ovat merkittavassa
roolissa. Se ei johdu siita, etta tyontekijat tietoisesti hankkisivat sovittujen jarjestelyiden
ulkopuolelta, vaan enemmankin siita, etta erityisjarjestelyita tulisi tehda. Sahkoinen
hankinta voi vaikuttaa siihen katalogien, tilausprosessin standardisoinnilla ja tilauksen

hyvaksymisprosesseilla. (BuylT 2002: 11)

2.3.3 Informaation hyodyt

Informaation puhtaudella on suuri merkitys. Informaatio, kuten kustannusyksikkd ja
tuotekoodit, tulisikin olla pysyvaiskoodattuna. Se vahentda siten dramaattisesti
koodausvirheita ja tuottaa yksityiskohtaista ja helposti saatavissa olevaa dataa.
Oikeanlainen informaatio on olennainen osa strategisen toimittajien kartoituksen
taloudellisten etujen maksimointia. Menestyksellinen sahkodisen hankintaprosessin
implementoiminen tuottaa korkealaatuista ja yksityiskohtaista informaatiota. (BuylT
2002: 11) Sita laadukasta informaatiota voidaan kerata tuotantoprosessin kriittisista
tavaroista ja toimittajista tietokonepohjaisiin tietokantoihin neuvotteluja ja oman
toiminnan kehitysta varten. (Podlogar 2006: 184).
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2.3.4 Hintahyodyt

Hintahyodyt muodostuvat kyvysta osoittaa toimittajille, etta yritys kayttaa sahkoista
hankintaa tyOkaluna ja vakuutuksena siita, ettda he ovat sitoutuneita noudattamaan

sopimustaan. Taman pitaisi mahdollistaa hintaneuvottelut, koska (BuyIT 2002: 11):

se jaetun informaation avulla tehostaa tuotannon suunnittelua ja pienentaa
hukkaa
se lisda luottamusta siihen, ettd hankintasysteemien yhteistyon kasvavat

tilausvolyymit mahdollistavat hinta-alennukset toimittajan puolelta

Hintahyddyn saamiselle on siten usein edellytyksena toimittajan toiminnan tehostuminen
sahkdisen hankinnan ja yhteistydon avulla tai tilausvolyymin kasvu, mika edellyttaa

tuotannon kasvua tai toimittajamaaran vahentamista.

2.3.5 Maksuhyodyt

Edelld mainittujien hyddyn muotojen onnistunut toteutus mahdollistaa sahkodisen
laskutuksen, laskujen tehokkaan vertauksen tilauksiin seka maksamisen. Tama
mahdollistaa sen, etta talousosastolla on parempi kontrolli yrityksen rahavirrasta ja kyky
tehokkaasti hallita toimittajille maksamista virtaviivaisen hankintaprosessin tuoman
valittbman ja tarkan informaation perusteella. Potentiaaliset edut sisaltavat tyovoiman
tarpeen vahenemisen ja vahentyneet kulut postituksen ja paperitavaroiden osalta.
Neuvottelujen aikana hankintapaallikkd voi vakuuttavammin taata toimittajalle valittomat
maksut (esimerkiksi 95 % tapauksista), mika ei ollut edes mahdollista ennen sahkoista
hankintaa. Tama voi johtaa neuvoteltuun hinnan alenemiseen. Sahkdisien maksujen
tuomat hyodyt ovat kuitenkin kaytannossa usein aliarvostettuja tai jopa kokonaan
sivuutettuja (BuylT 2002: 12)
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2.3.6 Hyotytyyppien vuorovaikutussuhteet

Hyodyn eri osien valisen integraation ja suhteen tunnistaminen on tarkeaa, koska se
osoittaa konkreettisten hyotyjen muodostuksen merkitysta jokaisessa

menestyksellisessa neuvottelussa. (BuylT 2002: 9)

Sahkoinen
hankinta
alkaa

Transaktiohyodyt

Halvemmat hinnat

Parantunut joustavuus

Informaation hallinnointi

Parantunut
maksaminen

Kuva 4. Vuorovaikutussuhteet (BuylT: 2002)

Edellisissd  kappaleissa esiteltyjen  hyotytyyppien  vuorovaikutussuhteita  on
havainnollistettu Kuvassa 4. Sahkdisen hankinnan alettua voidaan ensiksi tavoitella
transaktiohy6tyja. Se vaikuttaa yrityksen joustavuuteen, joka taas edelleen vaikuttaa
informaation hallinnointiin. Parantunut laskujen hallinta ja maksaminen vaikuttaa myds
kyseiseen hyotytyyppiryhmaan. Informaation tehokkaan hallinnoinnin avulla yritys voi

tavoitella entista suurempia hintahyotyja.
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3 HYODYN MITTAUS

Jatkuvan strategiaprosessin nakokulmasta (Ahola 1995) tuloksien mittaus on
ensiarvoisen tarkeaa. Taman avulla voidaan maaritella, onko toimenpiteet johtanut

tavoiteltuun paamaaraan. Se auttaa myos kartoittamaan jatkotoimenpiteita.

3.1 Hyodyn mittauksen motiivit

On kiistamatén tosiasia, ettd sahkdinen hankinta voi johtaa potentiaalisiin saastoihin.
Kaytannossa kuitenkin mittaamisen merkitysta ei taysin ymmarreta hyddyn tavoittelussa.
Tavallisesti yritykset maarittelevat vain alussa potentiaaliset hyodyt ja niiden
kustannukset. Taman panostuksen jalkeen hyddyn mittaus jaa yleensa pois siitakin
huolimatta, etta juuri ydintoimintojen jatkuva tehokkuuden mittaus on elintarkeaa
menestykselliselle johtamiselle ja saatujen hyotyjen realisoinnille omassa toiminnassa.
Taman vuoksi mittaus, erityisesti vaikeissa kaupankayntiolosuhteissa, on usein
edellytyksena projektin hyvaksynnalle. Sen lisdksi se on tarkeassa roolissa seka
promoottorin, ettd osallistujien keinona demonstroida menestystd ja identifioida

ongelmat tarpeeksi aikaisin, jotta ne voidaan hallita tehokkaasti. (BuylT 2002: 7)

Mittaamisen ja sen tuloksien tulisi ohjata yrityksen toimintaa. Arvioinnin on kuitenkin
oltava jatkuvaa, kurinalaista ja oikealla tavalla toteutettua, jotta mittaustulokset antavat
luotettavaa informaatiota prosessin ohjaukselle. Taman vuoksi, mittaaminen on yksi

avainelementti ja edellytys prosessin menestykselle. (Ahola 1995)

Toinen tarkea nakokulma mittaamiseen sitoutumiseen on se, etta sitd voidaan pitaa
oppimisprosessin alkuna organisaation hankintojen laajuudesta ja kompleksisuudesta.
Se tarjoaa uutta ja uskottavaa panosta potentiaalisien toimittajien etsintdaan ja
neuvotteluihin. Sen lisdksi sen antaa paikkaansa pitdvan kuvan hankinnoista
tehostuneen johtamisen perustana, huolimatta siita, mika on yrityksen |ahtopiste.

Mittaaminen itsessaan on jo niin olennainen osa kaikkia projekteja, jopa kaynnissa
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olevia, ettd ei ole koskaan liian myoOhaistd aloittaa mittaamista. Tama on

havainnollistettu seuraavassa kuvassa 5. (BuylT 2002: 8)

Paikallinen Globaali
hankinta & hankinta &
sahkaoinen sahkdinen
hankinta hankinta

I | I I

I I I I

Ei mittausta Sgunnlteltu Palklalllnen nakyvyys G_I_obaall
mittaus & mittaus nakyvyys
Kuva 5. Mittaus on oleellista aloituskohdasta huolimatta (mukaillen BuyIT 2002: 8)

Kuva osoittaa, etta mittauksen aloittamisen ajankohta ei ole rajoitteena sille, kuinka
kaytantdda muuttamalla  parannetaan  sahkoisen  hankinnan  suorituskykya.
Alkutilanteessa yrityksella ei ole keskitettya hankintaa, eikd mittausta. Mittausta
hyvaksikayttden yritys kehittdd hankintojaan keskitetymmaksi. Mittaustuloksia
hyodyntamalla yritys voi saada paikallista nakyvyytta ja kehittaa toimintaansa
paikallisella tasolla ja sahkoisissa muodoissa. Mittauksia hyodyntamalla, ja tuloksien
parantamisen tarpeella yritys voi siten astua mukaan globaaleille hankintamarkkinoille.
Mittauksen aloituksen ajankohta ei siten ole oleellinen, mutta se on vaatimuksena

organisaation toiminnan kehittamiselle.

3.2 Hyo6dyn mittauksen prosessi
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Eri sahkdisien hankintamuotojen hyoétyjen mittauksen sijaan hankintaprosessin osien
hyodyt ja niiden mittaus on oleellisempaa kokonaisvaltaisen tiedon saamiseksi. Kun
avainhyodyt on tunnistettu ja sopiva kustannusmaara on sovittu, on valittava sopiva
mittaustapa. Mittausprosessin tulisi eritella tarkeimmat mittauksen metriikat. Sen tulisi

sisaltda seuraavat asiat (BuylT 2002: 13):

Hyodyn mittauksen tavoitteet;

Perustaa lahtdkohdat (arvot), joiden valossa etuja voidaan mitata;
Konkreettiset (kovat ja pehmeat) vaikutukset jokaisesta hyddysta;
Prosessi, milla data voidaan erottaa;

Tiheys, milloin mittaukset tulisi tehda; ja

Kaikki huomioon otettavat riskit, jotka liittyvat mittaamiseen.

Edella lueteltujen  metriikoiden avulla tarkastellaan jokaista  hyotytyyppia
(transaktiohyodyt, joustavuushyodyt, informaation hyddyt, hintahyddyt ja maksuhyddyt)

yksityiskohtaisesti ja kokonaisvaltaisesti.

3.3 Taloudellisen arvon lisays

Taloudellisen arvon lisayksen (Economic value added, EVA) laskumenetelma on New
Yorkilaisen konsulttifirman, Stern Steward and Company, kehittelema kokonaisvaltaisen
arvon lisdyksen mittausmenetelma. Se mittaa panostetun padoman suhdetta yrityksen
tulokseen. (Willam & Presutti 2002)
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Taloudellinen arvon
lisdys

Tulot Kulut Omaisuuserat
(+) (=) (-)

Uudet tuotteet Pienemmat hankintakulut, Varaston kierto,

Nopea markkinoille lasku, Pienemmat transaktiokulut, Syklin nopeutuminen,
yms. yms. yms.
Kuva 6. Hankintojen johtamisen vaikutus taloudelliseen arvon lisaykseen (Willam &

Presutti 2002: 224)

Etuna muihin taloudellisen suoritustehon mittareihin, taloudellisen arvon lisdyksen
laskumenetelmalla voidaan eristaa aktiviteetit jotka edistavat arvon tuotantoa. Kyseiset
aktiviteetit voidaan yleisesti kategorisoida tuloihin, kuluihin ja omaisuuseriin vaikuttaviin
kuten kuva 6 osoittaa. Taloudellisen arvon lisdyksen maara ilmenee seuraavasta
yhtalésta (Willam & Presutti 2002: 224):

Taloudellisen arvon lisays = liiketuotto verojen jalkeen - paaomakustannus

Sahkdisen hankintaprosessin realisoimat hyoddyt pitaisi heijastua yrityksen taloudellisen
arvon lisayksena. Tasta johtuen sita voidaan pitaa myos hyddyn mittarina. Mielestani
taloudellisen lisaarvon mittari on huono hyodyn mittari. Se kylla maarittelee tehokkaasti
mahdollisen hyoddyn lisdyksen maaran, mutta se ei identifioi hyddyn lahteitd. Jos siis
mitataan vain koko prosessin tuottamaa hyotya, ei voida tietdd mika prosessin alue
aiheutti hyotya ja mita tulisi kehittaa. Hyodyn mittarit, kuten taloudellisen arvon lisayksen
mittari, jotka mittaavat vain hyddyn lisaysta tai sijoitetun padoman tuottoa, ovat hyvia
informaatiota tuottavia mittareita. Ne eivat kuitenkaan saisi olla ainoana
mittausmenetelmana. On myos huomioitava aineettomat hyddyt, joita voi maaritella,

mutta ei suoranaisesti mitata.
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4 SAHKOISEN HANKINNAN HYOTYJEN TUNNISTUS

Sahkdisen hankinnan hyotyjen kartoituksessa ja maarittelyssa on tarkeaa, ettei niita
sekoita hyotyihin, jotka ovat saatavissa muilla keinoilla. Tallainen keino voi olla
esimerkiksi hankinnan keskittdminen organisaation resurssien suunnittelun (Enterprice
resource planning, ERP) ymparille. Jotta voidaan identifioida sahkodisen hankinnan
hyodyt niista, jotka ovat saatavissa muilla hankintamenetelmilld, mittaussysteemin tulee
pystya erottelemaan nykyisen prosessin edut niista, jotka ovat ominaisia sahkoisen
hankintamenetelman implementointiin. Esimerkiksi hyva strateginen toimittajien
kaavoitus helpottaa sahkodisten hankintaprosessin hyotyjen realisointia siten, etta se
varmistaa sopivien liiketoiminnallisien jarjestelyjen olevan valmiina sahkoiselle
hankinnalle. Tasta lahestymistavasta johtuen sahkoisen hankinnan ei tulisi kantaa
vastuuta ERP systeemin kuluista, joka kuitenkin tulee todennakoisesti olemaan
littymarajapintojen valissa, vaikka se ei ole tehokkaan sahkoisen hankinnan
edellytyksena. (BuylT 2002: 10)

Sahkodisen hankinnan hyoétyjen erottelu ja tunnistaminen ei ole helppoa, vaikka se on
tarkeda sijoituksen kannattavuuden maarittelyn vuoksi. Sahkoisesti saatavien etujen
erotus hankintaprosessin muusta tehostamisesta on vaikeaa, varsinkin niiden etujen
suhteen mitka eivat ole mitattavissa ja ennakoitavissa, kuten yrityskulttuurin tai

asenteiden muutokset.

5 TUOTANNON JA PROSESSIEN VAIKUTUS SAHKOISEEN
HANKINTAAN

Sahkdista kaupankayntia ei voi vaan kytkea paalle hetkessa, silla sahkdisen hankinnan
implementointi ei ole yksinkertainen asia. Uusi toimintatapa vaatii muutoksia, paivityksia,
korvauksia ja adoptointia koko infrastruktuurissa. Muutos ei jaa vain

tietotekniikkaymparistoon, vaan vaikuttaa koko yritykseen. (Kim & Shunk 2004: 162)
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Useimmissa tapauksissa sahkoiset hankintasysteemit tai liiketoimintamallit, jotka
implementoidaan hankintaprosessiin tai vallitsevaan tietotekniikan infrastruktuuriin, eivat
kuitenkaan saa arvostusta ostajilta. Naihin ostajiin lukeutuvat raaka-aineiden tilaajat ja
ostohenkilokunta. Sahkdisen liiketoiminnan vallankumous on luonut laajan valikoiman
sahkdisen hankinnan systeemeja, liiketoimintamalleja, luokituksia, synonyymeja ja
standardia, joka aiheuttaa paljon epaselvyytta. Tasta johtuen on tarkeaa selvittaa useat
sahkoisen hankinnan nakokulmat, jotta yritys |0ytaa, ottaa kayttoon ja hyodyntaa oikeita
ratkaisuja oikeissa paikoissa. (Kim & Shunk 2004: 162)

Koska tuotanto sanelee hankittavan tuotteen ja hankittava tuote vaikuttaa
hankintaprosessiin, on oikein vaittaa ostotilanteen ja tuotteen vaikuttavan sahkdisen

hankinnan kayttoon ja sita kautta siitd saataviin etuihin.

5.1 Ostotilanteen merkitys

Tuotteella on suuri merkitys sahkoisessa hankinnassa. Ostotilanteet voidaan

kategorisoida kolmeen eri luokkaan hankittavan asian mukaan (van Weele 1997: 26):

1. Suora uudelleen osto
2. Modifioitu uudelleen osto

3. Uusi tehtava

Suorilla uudelleen ostoilla tarkoitetaan ostoja, joita voidaan kuvata satunnaisiksi ostoiksi
tai rutiininomaisiksi alhaisen prioriteetin ostoiksi. Molempia yhdistda tuotteen
yksikertaisuus, joka ei vaadi erityisia toimenpiteitd tai panostusta. Modifioituihin
uudelleen ostoihin lukeutuvat uuden tuotteen ostot vanhalta toimittajalta ja olemassa
olevan tuotteen ostot uudelta toimittajalta. Molemmissa suunnittelulla ja paatoksilla on
suurempi painoarvo verrattuna suoriin ostoihin. 'Uusi tehtava’ -kategoria sisaltaa
monimutkaiset modifioidut uudelleen ostot ja strategiset uudet tehtavat. (Sain et al.
2004) Tahan kategoriaan kuuluvat hankkivan organisaation uudet tuotteet, jotka on

valmistettava organisaation spesifikaatioiden mukaan (van Weele 1997: 26). 'Uuden
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tehtavan’ hankinnoille on tunnuksenomaista hankittavan tuotteen merkitys, joka nakyy

suoraan hankintaprosessiin panostamisessa ja paatdksenteossa. (Sain et al. 2004)

5.2 Tuotteen vaikutus

Tuotteen strategisen arvon voi maaritellda sen arvon lisdyksen potentiaalin ja
hankintariskin valossa. Tasta johtuen tuotteita usein arvioidaan niiden matalan tai
korkean hankintariskin mukaan ja matalan tai korkean voittoihin vaikutuksen mukaan.
Tuotteet voidaan jakaa myds niiden adaptaatiotarpeen mukaan. Standardoidut tuotteet
ovat tuotteita, jotka eivat vaadi adaptoimista ja voidaan siten valita suoraan toimittajan
katalogista. Tasta johtuen juuri kansainvalisesti tunnistetun standardoidun tuotteen

hankinnassa sahkoisella hankinnalla saavutetaan suuria etuja. (Sain et al. 2004: 12)

5.3 Sahkoisen hankinnan ulottuvuudet

Sahkdisen hankinnan kolme ulottuvuutta on esitetty yksinkertaistettuna kuvassa 7.
Sahkoisen hankinnan implementointi on helppoa ja se antaa suurimmat edut, kun
ostotilanteen kompleksisuus on matala, tuotteen strateginen merkitys on matala ja
kansainvalisten standardien adoptointi on korkea (vasemman alakulman laatikko
edessa). Toisaalta sdhkdinen hankinta toimii vain toimintaa tukevassa roolissa, kun
ostotilanteen kompleksisuus on korkea, tuotteen strateginen merkitys on korkea ja
kansainvalisten standardien adoptointi on matala (oikean ylakulman laatikko takana).
(Sain et al. 2004: 12)
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Kuva 7. Sahkadisen hankinnan ulottuvuudet (Sain et al. 2004: 13)

Tutkimuksien mukaan suorat uudelleen ostot sopivat parhaiten sahkoisen hankinnan
implementoinnille. Talléin sahkoisen hankinnan saamat hyodyt ostotilanteesta ovat
suurimmat, joka johtuu vahaisesta tai olemattomasta hankkijan roolista. Kun ostotilanne
muuttuu monimutkaisemmaksi, modifioitujen uudelleen ostojen suuntaan, osapuolien
taytyy vaihtaa enemman informaatiota. Talldin sahkdisen hankintakanavan
tiedonvalitysta yleensa taydennetdan tapaamisilla, puhelimilla tai fakseilla. (Sain et al.
2004: 13)

'Uuden tehtavan’ hankintaskenaariossa on harvinaista, ettd yritys luottaa kokonaan
sahkoiseen hankintaan. Yritykset tapaavat usein kasvoittain ja vaihtoivat siten
informaatiota. Myods osapuolien perustamat yhteistyoryhmat ovat yleisia. Sahkoista
hankintaa kaytetdan lahinna toimintaa tukevana tydkaluna, eika sillda ole suurta roolia
hankinnan paatoksissa. Se edustaa silloin vain alustaa rutiiniprosessien

implementoinnille. (Sain et al. 2004: 13)
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6 SAHKOISEN LIIKETOIMINNAN EVOLUUTIO

Vuonna 2006 jopa 83 %:lla suomalaisilla yrityksilla oli kaytdssaan laajakaistayhteys
(Tilastokeskus). Se nakyy yrityksien hankintatavoissa, silla vuonna 2005 yli sata
henkilda tydllistavista yrityksista 64 % oli ostanut internetista.(Tilastokeskus 2006: 46) Jo
useamman vuoden sahkoinen liiketoiminta on kehittynyt kovaa vauhtia. Se on
vaikuttanut sahkodisen hankinnan asemaan koko yrityksen strategiassa. Se, etta
hankintatavat ovat kehittyneet, ei kuitenkaan aina tarkoita sita, etta yritykset olisivat
pysyneet kehityksessa mukana. Kalakota & Robinson (2001) ja Croom (2005) ovat

luokitelleet sahkoisien liikketoiminnan evoluution viiteen eri vaiheeseen.

Alla oleva kuva 8 sisaltaa koottuna kaikki viisi eri vaihetta. Ne kuvaavat vaiheen fokusta
sahkoisen liiketoiminnan strategiassa. Vaiheet 1 ja 2 kuvaavat aikaisia B2C ja B2B
adoptiovaiheita, jonka jalkeen on sisainen integraatio sisaltden prosessien uudelleen
suunnittelemisen. Vaihe 4 edustaa horisontaalisen ja vertikaalisen (tyypillisesti ulkoinen)
vaihdannan linkittymista (B2X). Viimeinen vaihe edustaa integroitumista lapi
toimitusketjun. Jokainen vaihe edustaa kumulatiivista kehitysta ja implementaatiota kohti

integroidun toimitusketjun hallintaa. (Croom 2005: 69)
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Kuva 8. Sahkdisen liiketoiminnan viisi evoluution vaihetta toimitusketjussa (Croom
2005: 70)

Ensimmainen vaihe voidaan luokitella asiakkaiden hankinnaksi, jolle on tyypillista

standardiprotokollien, kuten sahkopostin ja Internetin, kayttd paamaarana saada
parantunut paasy asiakkaisiin ja markkinoille. Sita edistavat odotukset myynnin kasvusta
ja paremmasta kontrollista tulovirtoihin

hydédyntamalla standardoituja

tietoverkkoperusteisia jarjestelmia. (Croom 2005: 69)

Vaihe kaksi voidaan luokitella asiakashallinnoinniksi, joka edustaa kasvavaa tarvetta
hallinnoida asiakassuhteita (Customer relations management, CRM) sita tukevien
systeemien ja sisdisen asiakastiedustelun avulla. Kolmas vaihe edustaa sahkoisen
liketoimintasysteemin hyddyntamisen operaatioiden prosessien hallinnointiin, joita ovat
tyypillisesti yrityksen resurssien suunnittelun (Enterprice resource planning, ERP)
systeemit. (Croom 2005: 70)
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Vaihe nelja korostaa integroituihin hankinta-aktiviteettien suuntaan siirtymista.
Tyypillisesti sita edustaa sahkoisien hankintasysteemien kehitys hankinnan
kokonaiskustannusten tehokkaamman hallinnoinnin vuoksi. Vaihe viisi on viimeinen
vaihe, jossa sahkdinen toimitusketju nivoutuu osaksi sahkodista liikketoimintaa
muodostaen sahkdisen kokonaisuuden. Tama lisaa kansainvalista nakyvyytta ja
parantaa materiaalien hallintaa tilausten seurannan avulla. Kuitenkin vain pieni osa
sahkoista liikketoimintaa harjoittavista yrityksista on edenny talle tasolle. (Croom 2005:
70)

7 SAHKOISEN HANKINNAN HYODYT LAROX FLOWSYS OY:N
TOIMINNASSA

Larox Flowsys Oy on Lappeenrannassa toimiva Larox Oyj:n osakkuusyhtié. Larox
Flowsys valmistaa virtauksien kontrollointiteknologiaa. Tuotevalikoimaan kuuluu korkean
tehon puristusventtiileitd ja innovatiivisia peristalttisia letkupumppuja. Yritys keskittyy
kuluttavien, sydvyttavien ja vaativien valiaineiden pumppaus-, saatoé- ja sulkuongelmien
ratkaisemiseen laajan eri valikoiman prosessiteollisuudessa maailmanlaajuisesti. (Larox
Flowsys Oy 2007)

Larox Flowsysin tuotantolaitokset on Lappeenrannan lisaksi Linthicumissa, USA:ssa.
Lappeenrannassa sijaitsee tutkimus-, testaus- ja kehitysosasto, jossa aidot prosessi
olosuhteet on mahdollista simuloida erilaisien systeemien avulla. Osa tutkimuksista on
toteutettu yhteistydossa yliopistojen ja kansainvalisien tutkimuskeskuksien kanssa.
Yrityksen kansainvalinen myynti- ja palveluverkosto kattaa yli 50 eri maata ja jopa noin

90 % nettomyynnista tulee viennista. (Larox Flowsys Oy 2007)

7.1 Todelliset hyodyt

Tutkimusongelmanani oli kartoittaa sahkoisen hankinnan tuomat teoreettiset hyddyt ja

verrata niita toiminnassa olevan yrityksen saamiin todellisiin hyotyihin. Ty on
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vertailuluontoinen, silla vertaan yrityksen antamaa dataa teoriaan. kuvailin myoés, milla

tavoin etuja voidaan mitata ja mika on tuotannon rooli saatavissa eduissa.

7.2 Kaytannon informaation kerays

Datan kerays on toteutettu kolmessa eri vaiheessa. Ensin on tehty alustava haastattelu
Larox Flowsys Oy:n ostajan Jorma Kokkolan kanssa. Hanen avullaan on saatu kuva
yrityksen hankintaprosessista ja sahkoisistd hankinnoista. Taman perusteella on laadittu
sahkopostikysely (liite 1), joka oli kohdistettu koko hankintaosastolle. Lopuksi kavin
haastattelemassa yrityksen hankintaosastoa ryhmahaastatteluna kyselyn vastauksien
pohjalta. Taman avulla on pyritty vahentamaan mahdollisia vaarinymmarryksia
kysymyksissa ja vastauksissa. Sen lisaksi on ollut mahdollista laajentaa kysymyksia

mielenkiintoisien vastauksien perusteella.

7.3 Kaytannon informaatio

Sahkoisen hankinnan rooli Larox Flowsys Oy:n hankinnoissa on “olla yksinkertainen ja
helppo tyokalu, jonka kayttamisesta syntyy hyotya”. Yrityksella on kaytdssaan kaksi eri
sahkdistd hankintamenetelmaa, jotka ovat EDI ja sahkoposti. Ennen Kkyseisia
menetelmia, yritys kaytti faksia, puhelinta ja tavallista postia. Kyseiset perinteiset

menetelmat ovat myos yha kaytossa.

EDI -jarjestelma tuli korvaamaan faksia ja sen tahtdimena oli helpottaa tyota, pienentaa
tydbmaaraa ja vahentaa informaatiovirheitd transaktioissa jarjestelmien valilla.
"Suunnitelmana oli mm. saada tilausvahvistus jarjestelmien kautta suoraan koneelle
ilman manuaalista syo6ttovaihetta.” EDI:n oli my0s tarkoitus laajentua myyntitilauksiin ja
laskutukseen. EDI:n potentiaalisia etuja ei kuitenkaan kartoitettu ennen jarjestelman
implementointia, vaan kokeilu lahti liikkeelle yrityksen toimittajan Teknikum Oy:n

toiveesta. MyOs sahkoposti korvasi aikaisemmin kaytossa ollutta faksilla tilaamista.
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EDI -tilausjarjestelmalla ei kuitenkaan saatu tavoiteltuja etuja. Kokeilussa oli aluksi
mukana nelja toimittajaa. Jarjestelmat eivat kuitenkaan olleet tarpeeksi valmiita EDI:lle,
jonka vuoksi Larox Flowsys kayttaa jarjestelmaa vain kahden toimittajan kanssa talla
hetkelld. "Lisaksi on esiintynyt erilaisia ongelmia kaytettavyydessa.” Ongelmaksi on
koettu operaattori, joka on EDI -osapuolien valissa, koska se haittaa informaatiovirtaa
jattamalla joitain tilauksen oleellisia tietoja pois. Toinen kaytannon kayttéa rajoittava
ongelma on ollut EDI -sovellutuksen viestikenttd. Sen on koettu olevan Larox Flowsysin
kayttoon sopimaton, koska se on liian pieni. EDI:n osalta uudistus ei siten toteuttanut

mitaan etua mita ei olisi saatu sahkopostilla.

Sahkopostilla tavoiteltu etu oli saatu siirtymalla faksilla tilaamisesta sahkdiseen
tilaamiseen. "Sahkopostitse lahetetyt tilauksen liitetiedostot, kuten osapiirustukset,
saapuvat vastaanottajalle tarkempina ja nopeammin, kuin faksilla lahetetyt.” Se
kuitenkin edellyttaa, etta yrityksella on oma sahkopostiosoite juuri tilauksille, tai tilausten
lahettamisesta on sovittu muuten (esimerkiksi tilaus lahetetaan tietylle henkilolle

yrityksessa).

Sahkaisilla hankintamenetelmilla tehtyjen tilauksien osuus kaikkien tilauksien arvosta on
noin 60 %. Larox Flowsysilla on arvioilta noin 55 aktiivista toimittajaa. Naista kahdelle
tilauksia on tehty EDI:n valityksella ja 33 toimittajan tilaukset on valitetty sahkopostilla.

Loput on valitetty faksilla, puhelimella ja joskus harvoin postilla.

Suurin osa Larox Flowsysin tilaamista tuotteista on spesiaalituotteita, jotka on
suunniteltu juuri yrityksen letkuventtiileja ja -pumppuja varten. Spesifioiduilla ohjeilla
teetettyjen artikkeleiden osuus on jopa noin 90 % kaikista tilattavista artikkeleista. Loput

10 % on standardoituja artikkeleita, kuten mutterit.

Sahkoisilla hankinnoilla on Larox Flowsysin mukaan ollut todella vahan vaikutusta
yrityksen toimintaan. Ne eivat ole vahentaneet transaktioita, koska yritys tilaa "usein ja
vahan kerrallaan”. Menetelmista johtuen aika tarpeen tunnistuksesta sen tayttoon ei ole

lyhentynyt. Varastotaso ei ole muuttunut, silla se on valmiiksi pieni. EDI:n avulla yritys on
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saanut vain vahan reaaliaikaista informaatiota, silla toiselle toimittajalle tehdyn

ostotilauksen statuksen voi tarkistaa. "Tama ei tosin yleensa ole oleellinen tieto.”

Sahkodiset hankinnat eivat ole parantaneet mahdollisuuksia partnership -toiminnalle,
koska yritys kokee ne hyvaksi jo valmiiksi. Kustannuksien suhteen sahkoéiset hankinnat
ei ole tuonut saastdja, vaan jopa painvastoin. "EDI:sta on tullut enemman kuluja kuin
hyotya.” Sahkoiset hankintamenetelmat eivat myoskaan ole nopeuttaneet
hankintaprosessia merkittavasti. Sahkoposti kuitenkin koetaan katevammaksi kuin faksi.
"Koska toimitusaika tuotteillemme on viisi viikkoa, muutaman minuutin ajansaastolla
hankintaprosessissa ei ole merkitystd.” Sahkoisella hankinnalla ei mydskaan koeta
olleen vaikutusta tilausvirheiden maaraan, rahoitussuunnittelun tehostumiseen tai
havikin  pienenemiseen.  Yritys ei talla hetkelld kartoita potentiaalisia
hankintamenetelmia, mutta "tavoitteena on saada nykyinen EDI menetelma toimimaan

toivotulla tavalla”.

7.4 Tutkimuksen tulokset

Larox Flowsys Oy:lla on kaytdssaan sahkoisina hankintamenetelmina EDI ja sahkdposti,
joiden lisaksi on kaytdssa perinteisia menetelmia. Sahkadisistd hankintamenetelmista ei
ole syntynyt taloudellista etua yritykselle. Sahkoposti on helpottanut tilauksen
toimittamista, koska se soveltuu faksia paremmin osapiirustuksien lahettamiseen
tilauksen mukana toimittajalle. EDI:sta ei ole saatu hyo6tyja, joita siitd haettiin. Syyna

tahan pidetaan sita, etta jarjestelmat eivat ole tarpeeksi valmiita sille.

Syyna EDI:n tehottomuuteen pidetaan sovelluksen ja jarjestelmien vikana. Mielestani
vika on implementointia edeltadvassa tutkimuksessa ja itse implementoinnissa. EDI:n
potentiaalisia etuja ei kartoitettu perusteellisesti ennen implementointia ja kokeilu ol
lahtenyt toimittajan aloitteesta. Mielestani tama on ollut virhe, silla toimiakseen EDI:n
kaltainen jarjestelma vaatii perusteellisen pohjatutkimuksen ja soveltuvuusselvityksen.
Tata ei selvasti ole tehty, sillda alkuperaisesta neljasta toimittajasta EDI -tilausyhteys on

enaa kahteen.
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Yrityksella on kaytdossa noin 55 aktiivista toimittajaa, joista kahdelta tilataan EDI:lIa ja
sahkopostilla tilataan 33 toimittajalta. Osasyyna suureen toimittajamaaraan on
tuotannolla, silla Larox Flowsysin ohjeilla tehtyja tuotteita on noin 90 % ja vain noin 10 %

on standardituotteita.

Tuotannon luonne ja toimittajien maara vaikuttavat suoraan sahkdisella hankinnalla
saataviin etuihin. Jos ostotilanteen kompleksisuus on korkea, tuotteen strateginen
merkitys on korkea ja kansainvalisien standardien adoptointi on matala (katso kuva 7),
sahkoinen hankinta toimii vain toimintaa tukevassa roolissa. Talloin se edustaa vain
alustaa rutiiniprosessien implementoinnille. Tassa roolissa se on Larox Flowsysilla
kaytdssa. Suuri toimittajamaara voi olla esteend kehittda tiivista yhteistyotoimintaa
toimittajien ja yrityksen valille, mikd voi johtaa ongelmiin prosessien yhteen
sovittamisessa. Kaiken kaikkiaan sahkoinen hankinta nahdaan yrityksessa todella

vahvasti valikaytavana yrityksien valilla, eika niinkaan yrityksia yhdistavana tekijana.

7.5 Toimenpide-ehdotukset

Larox Flowsys Oy kehittaa EDI -jarjestelmaansa ja mielestani se on oikea suunta. On
kuitenkin huomioitava  eteenkin  yrityksien valisen  yhteistyon merkitys
kehitysprosessissa, silla se on kaikkien osapuolien etu. Ennen kehitysta suosittelen
kuitenkin maarittelemaan tarkasti omien prosessien, ostotilanteiden ja hankittavien
tuotteiden luonne, jotta implementointi olisi mahdollisimman onnistunut. On myos

suotavaa, ettd maaritellaan kaikki EDI:sta saatavat potentiaaliset hyodyt.

Suosittelen, etta mittausprosessi aloitetaan mahdollisimman aikaisin. Mittauksien
tasaisin valiajoin uusinnalla ja tuloksien seurannalla voidaan seurata prosessien
kehittymista ja paikantaa kehitettavat alueet toimitusketjussa. Mittaustapana kannattaa
kayttaa ainakin kappaleessa 3.2 esiteltyja mittausmetriikoita, joilla voi tarkastella kaikkia
hyotytyyppeja transaktiohyddyista maksuhyoétyihin. Suosittelen myds taloudellisen arvon

lisdyksen mittaria maarittamaan hankintaprosessiin panostamisen taloudellista hyotya.
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Jos halutaan mitata pelkkia sahkdisen hankinnan hyoétyja, on varottava niita
sekoittamasta muun toiminnan tehostamisen tuomiin hyoétyihin. On my6s muistettava,

ettd pehmeat ja aineettomat hyodyt eivat ole suoraan mitattavissa.

Toimittajien maara on melko suuri. Mielestani olisi siis syyta tarkistaa, voisiko toimittajien
maaraa karsia ja siten keskittaa hankintaa. Keskittamisella olisi mahdollista saada
volyymin kasvun kautta saada hintahyotyja, eli hinnan alennuksia. Taman lisaksi se voisi
tiivistdaa merkittavasti asiakas-toimittaja suhteita, joilla yritys voi saada lukuisia muita

etuja.

Toimittajien kehittdminen on mielestani kuitenkin tarkeimmalla sijalla. Koska
sahkopostitilaukset ovat tilaajalle parempi ratkaisu, sitd mahdollisuutta tulisi vaatia myos
toimittajalta. Tavoitteena tulisi siis olla kaikkien faksitilausten siitaminen
sahkopostitilauksiksi.  Toimittajalta tulisi tata varten vaatia erillista tilausosoitetta
tilauksille, mika on teknisena ja rahallisena investointina toimittajalta halpa. Toimittajien
ja oman toiminnan kehitys on myds olennaista EDI -investoinnin hyodyntamiseksi. Larox
Flowsys Oy:n tulisi kehittda sahkdista liiketoimintaa ensimmaiseltd asteelta toiselle
(kuva 8) ja ottaa tavoitteeksi edetd sahkoisen liiketoiminnan evoluution viidenteen
asteeseen asti. Toiselle asteelle siirtyminen vaatii tiivimpaa yhteistyota, johon

panostaminen maksaa kylla itsensa takaisin.

8 JOHTOPAATOKSET

Ainakin teoriassa sahkoisella hankinnalla on valtava maara erilaisia hyotyja, joita
yritykset voivat tavoitella. Sahkaisilla hankintamenetelmillda on omat tyypilliset
ominaisuutensa ja siten etunsa, mutta on olemassa myo6s hankintamenetelmasta

riippumattomia etuja, jotka ovat saatavissa kaikilla sahkdisen hankinnan menetelmilla.

Hankintatapakohtaisista hyodyista pitaisi keskittya koko hankintaprosessin hyotyihin.
Hyoddyn ovat muodoltaan kovia, pehmeita tai aineettomia ja ne voidaan luokitella tyypin

mukaan transaktiohyotyihin, joustavuushyétyihin, informaation hyotyihin, hintahyotyihin
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ja maksuhydtyihin. Naiden hydtyjen tunnistus ja mittaus oikeanlaisilla mittausmetriikoilla
on tarkeaa hankintaprosessin kehittamisen kannalta. Prosessin kehitysta voidaan

seurata laskemalla taloudellisen arvon lisayksen maaraa.

Kaytanndssa kuitenkin yrityksen tuotanto ja prosessit rajaavat hyodyt, jotka ovat
saatavissa sahkoisella hankinnalla. Vaikuttavia tekijoita ovat tuotteen strategisuus,
ostotilanteen kompleksisuus ja kansainvalisien standardien adoptointiaste. Ennen
sahkoisen hankintaprosessin implementointia, yrityksen pitaisi tutkia omia ja toimittajan
prosesseja, jotta implementoinnista saadaan tavoitellut hyddyt. Koska sahkoisissa
hankinnoissa toimittaja on merkittavassa asemassa, on molempien osapuolien
osallistuttava menetelmien kehittamiseen. Vain yhteistyon avulla molemmat osapuolet

voivat edeta sahkdisen kaupankaynnin seuraavalle evoluution asteelle.

Taman tutkimuksen tuotosta voi mukauttaa tai laajentaa uudeksi tyoksi. Tyon
tarkoituksena oli kartoittaa yrityksen sahkoisien hankintojen hyotyihin liittyvia asioita
siten, etta Larox Flowsys Oy ja muut yritykset voivat hyddyntaa tietoa sahkoisien
hankintojen suunnittelussa, implementoinnissa, mittauksessa, prosessien kehityksessa

tai liiketoimintasuhteiden kehityksessa.
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LITTEET
LITE I, 1(3)

1. Mika on sahkoisen hankinnan rooli Larox Flowsys Oy:n hankinnoissa?

Rooli on olla yksinkertainen ja helppo tyokalu, jonka kayttamisesta syntyy hyotya.

2. Mita sahkoisia hankintamenetelmia yrityksenne kayttaa talla hetkella? (EDI,
Internet, intranet, extranet, sahkoposti, sahkoiset katalogit, WAP)

EDI ja sahkoposti.

3. Oliko kaytossanne muita hankintamenetelmia ennen sahkoista
hankintamenetelmaa? Onko tapahtunut siirtymista sahkoisesta menetelmasta
toiseen sahkoiseen hankintamenetelmaan?

Ennen sahkaoista hankintamenetelmaa kaytimme faksia, puhelinta seka tavallista postia.
Ei ole tapahtunut siirtymista toisesta sahkoisesta menetelmasta toiseen.

4. Mitka olivat syyt hankintamenetelman vaihtamiseen? Mita etuja silla
tavoiteltiin? Kartoitettiinko potentiaalisia etuja ennen vaihtamista?

EDI:n avulla pyrittiin helpottamaan ty6ta, pienentamaan tydomaaraa ja transaktioiden
siirrolla jarjestelmien valilla vahentamaan virheitd. Suunnitteilla oli mm. saada
tilausvahvistus jarjestelmien kautta suoraan koneelle ilman manuaalista syo6ttovaihetta.
Tarkoituksena oli myos laajentaa EDIn kayttoa myyntitilauksiin ja laskutukseen.
Potentiaalisia etuja ei liemmin kartoitettu, kokeilu 1ahti liikkeelle yhden toimittajamme el
Teknikum Oy:n toiveesta.

5a. Saavutettiinko uudistuksella edut joita tavoiteltiin? Miten se ilmeni?

Ei oikeastaan. EDI-kokeilussa oli mukana alunperin nelja toimittajaa. Jarjestelmat eivat
ole tarpeeksi valmiita tahan, jonka vuoksi vain kahden toimittajan kanssa EDIa voidaan
yleensakin kayttaa talla hetkella. Lisaksi on esiintynyt erilaisia ongelmia
kaytettavyydessa.

5b. Oliko jotain etua mita uudistus ei toteuttanutkaan?

Ei toteutunut oikeastaan mikaan jarjestelmien kyvyistd johtuen (verrattuna EDI/
sahkoposti). Jarjestelman osalta asiaa kuitenkin kehitetaan.
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LITE I, 2(3)

5c. Toteutuiko jotain suunnittelematonta etua?
Ei.

6a. Mika on sahkoisten tilausten osuus kaikkien tilausten arvosta (%, arvio)?

Noin 60 % tilausten arvosta.

6b. Kuinka monta toimittajaa yrityksellanne on? Kuinka monelle hankintatilaukset
tehdaan sahkoisesti? (Erittele lukumaarat menetelmien mukaan, kuten EDI 1kpl,
Internet 10 kpl, sahkoposti 8kpl,...)

Arviolta noin 55 toimittajaa: EDI 2 kpl, sahkoposti 33 kpl. (Loput faksi ja puhelin, joskus
harvoin posti.)

6c. Miksi kyseisilta toimittajilta hankitaan valitulla sahkoisella
hankintamenetelmalla?

Toimittajista Teknikum ehdotti EDIn kayttoonottoa. Samaan kokeiluun otettiin mukaan
kolme muuta paatoimittajaa eli AVS, Paakkilan Konepaja sekda Metallisorvaamo M.
Hakala. Kyseisille toimittajille tehdaan ostoja paivittain tai lahes paivittain, ja EDlsta
toivottiin olevan eniten hyotya.

Sahkdposti puolestaan on nopeampi ja helpompi tapa kuin faksi. Tama edellyttaa, etta
yrityksella on oma sahkopostiosoite juuri tilauksille, tai tilausten lahettamisesta on sovittu
jotenkin muuten (esim. tilaus aina tietylle henkildlle yrityksessa). Myos liitedokumentit,
kuten kuvapiirustukset, on kateva laittaa sahkopostin liitteeksi. Lisaksi sahkopostitse
saapuvat tilausvahvistukset tavoittavat oikean henkildn nopeammin kuin faksi tai posti.

7. Millaisia tuotteita tilaatte toimittajiltanne? Mika on standardoitujen artikkeleiden
maara suhteessa ohjeillanne teetettyjen artikkeleiden maaraan?

Suurin osa Larox Flowsys Oy:n tuotteista on spesiaalituotteita, jotka on suunniteltu juuri
yrityksemme letkuventtiileja ja -pumppuja varten. Ohjeillamme teetettyjen tuotteiden
osuus on noin 90% artikkeleiden maarasta, loput 10 % standardoituja artikkeleita, kuten
multterit.

8. Ovatko SAHKOISET HANKINNAT vaikuttaneet yrityksenne toimintaan
seuraavalla tavalla? Vastaa Kylla, Ei tai En osaa sanoa.

a) Vahentanyt transaktioita? a) ei
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b) Lyhentanyt aikaa tarpeen tunnistuksesta sen tayttoon?
c) Pienentanyt varastotasoa?

d) Tarjonnut reaaliaikaista informaatiota?

e) Parantanut mahdollisuuksia partnership -toiminnalle?
f) Pienentanyt kustannuksia?

g) Parantanut informaation laatua?

h) Nopeuttanut hankintaprosessia?

i) Vahentanyt tilausvirheita?

j) Tehostanut rahoitussuunnittelua?

k) Pienentanyt havikkia?

Vapaa sana edellisiin kohtiin:

LITE I, 3(3)

b) ei

c) ei

d) ei (tai vahan)
e) ei

f)ei

g) kylla

h) ei

i) ei

j)ei

k) ei

d) Toiselle toimittajalle (AVS) tehdyt EDI-tilaukset nakyvat myos Anilinkerin nettisivulla.
Sielta voi halutessaan katsoa, onko toimiittaja avannut lahetetyn ostotilauksen vai ei.

Tama ei tosin yleensa ole oleellinen tieto.

g) Sahkopostitse lahetetyt tilauksen liitetiedostot, kuten osapiirustukset, saapuvat

vastaanottajalle tarkempina ja nopeammin kuin faksilla Iahetetyt.

9. Kartoitetaanko yrityksessanne potentiaalisia hankintamenetelmia?

Ei, mutta tavoitteena on saada nykyinen menetelma EDI toimimaan toivotulla tavalla.
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