








Ennustamisen perusoletukset

A Ennuste on aina epévarma Ennuste ei ole yksi luku vaan jakauma

Mlta pldemma”e tUIevaiSUUteen Seuraavan viikon ennuste on helpompi kuin saman viikon
ennustetaan, sita huonompi ennustg o

Kokonaistasolla ennusteet ovat On helpompi ennustaa tarkemmin kuukausitason kuin

. viikkotason myyntia, koko tuotteen kuin yksittdisen asiakka
tarkempla myyntid, tai koko tuoteryhman kuin tuotteen myyntia

Tiedontarkkuuson avainasia

Ennusteeibhjaavatkoko suunnitteluprosessia . . . . L .

Tiedonoikeellisuusoikeaaikaisuuga saatavuus
Prosessina toiminnantehokkuus orsuuressa ovatennakkoehtoingoimivalle prosessille
maarinriippuvainenennusteprosessin

toimivuudesta Mahdollisuudisatatehokkuuttaparemmanja

tarkemmantiedon avulla



Ennustehorisontit jatasot

Tuotannonsuunnittelu
Kapasiteetin suunnittelu ja hankinnat
Varastonohjaus

Erilaiset ennustetarpeet maarittelevat
horisontin ja tasot

Yksityiskohtaiset suunnitelmat tarvitaanTuotetaso tai tuote/asiakastaso

tyypillisesti seuraaville viikoille Paivétaso tai viikkotaso

Pidemmalle tulevaisuuteen kannattaa Tuoteryhmitaso
yleensa ennustaa aggregaattitasoilla Viikko, kuukausitai kvartaalitaso
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Toimitusketju

Liiketoiminta
Toimintaympariston kuvaus
Strategiat ja vaikuttavuus
Henkilosto je&kyvykkyys
Tyo6kalut ja menetelmat

Teknologiat

Business tavoitteet

v

Asiakastavoitteet

v

Talouden tavoitteet

v

Henkildston tavoitteet

»
»

(Supply Chain Management)

SCMJohtaminen
Toimitusketjun rakenne
Toimitusketjun tavoitteet
Johtamisjarjestelma
Tyokalut ja menetelmat

Teknologiaratkaisut

Rakenne ja infra

v

Ohjaus ja tavoitteet

»
>

Teknologinen osaaminen

»
>

Informaatiokanavat

v

Prosessit ja laatu
Tavoitteet ja palvelutasot
Prosessien hallinta
Laadunhallinta
Kustannukset

Teknologiat

A 4

\ 4

v

Hankinta
Toimittajakentan hallinta
Strategiat ja yhteistyomallit
Valikoimanhallinta
Operatiivinen ostaminen

Materiaaliprosessin hallinta

Varastointi
Johtaminen ja tilahallinta
Materiaalivirtojen hallinta
Teknologia ja laitteet
Palvelutasot ja mittaaminen

Varastoprosessien hallinta

Tuotanto

Kysynta ja tarjonta (S&OP)
Tuotantomenetelméat
Karkea ja hienosuunnittelu
Tarvelaskenta (MRP)

Tuotantoprosessien hallinta

Kuljetus
Kuljetusmuotojen hallinta
Kuljetusratkaisujen kaytto
Pakkaus ja merkinnat
Lahettaminen ja lastaus

Lahetystenseuranta

A 4

Asiakkuudenhallinta
Asiakassegmentit
Markkinointi ja myynti
Jakelukanavien hallinta
Asiakaspalvelu

Poikkeamien hallinta
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Toimitusketjun kehitys e s ey

Kustannukset ja

Materiaalitalous ) osessi FE LS el L@ e

Log|5t”kka Asiakasratkaisut AS 400 Data File Utility
Wwith RAREf400 Query
¢ an cbhject from a scurce file cbhject name, type, pgm for CHD
a program program name
a command command

Yhteisty0 ja ) :
mit a Jr.':-]'.'l l:'_:l'.'ll'_'l namea] . ., (coEmand)

TOimitUSketjU vuorovaikutus

to a menuw menu fame
iit a source file member (srambr) , {type)l
esign display format using SDA isrcmbr) , , {mode]
(*nolist, *1ist)

Kannattavuus ja

Tuotto-ohjaus R —

ource file .
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Supply Chain Management

Toimitusketjun hallinta on vuorovaikutuksessa olevien yritysten verkoston hallintaa, jotka osallistuvat
loppuasiakkaille tuotettujen tuotteiden ja palveluiden toteuttamiseen.

5FaFF 2y 3 Ydzidl X ®d Reaaliaikaisuus, lapindkyvyys, autonomisuus ja simulointi mahdollisuut
puuttuvat jotka mahdollistavat joustavan toimitusketjun, keinoély on jo
keS kU u d essamme. A Kysynta (siséltaen ennustamisen)
A Tuotot (yksikko)
A Varastot
A Asiakkaat
A Toimittajat
A Tehtaat
ooStrateginen ﬁ Kuljetusmuodot ja kustannukset
. Kayttdaste ja ylaraja
wVerkostosuunnittelu A Toimitusten ajoittattaminen
wSkenaarioanalyysit
wTaktinen s

wSales & Operations planning

SV oJo)A  wHinnoitteluanalyysi
wTloimitusprojektin rakentaminen

wOperatiivinen o
wReealiaikainen ongelmanratkaisu =~ - .
wOsapuolten valinen koordinointi Varastoivat tuotieet

. . .. Varastojen maaréat ja koot
wNopea paikallinen reagointi Toteuttaminen

Tarjontaketjun ongelmat

Tulos

Parhaan yksikon tulos

Kanavan kayttoaste (koko verkosto)
Varaston kayttdaste (koko verkosto )
+ kustannusanalysointi kaikille tasoille

Too Too oo Joo T T o o I



/
Product consepts, Industrial Sales & Operations Planning 0""%/

S & OP management

Integratid Business Planning
/ S & OP sales \ / S & OP operations \

Demand Supply
Product development
Supply plan

Rough plan
Procurement plan
Inventory plan
Production plan

Transport plan /
[ Customer collaboration Supplier collaboration ]
Key features

Autonomous design Realtime control Problem analysis

Strategic Planning Demand Planning

Statistical forecast
Demand planning

Flow management

Profit planning

Sales collabrations
Supply chain instructions
Sales tracking

S&OP process
Cooperation
Outcome

A Mobile
A Dashboard

A  Excel

A A
A A
A A
A A
A A
A A
A A
A

\ NS

Skenario planning Update forecast




Oston ja myynnin reaktiivinen val proaktiivinen toimintaymparisto
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Merkitys toimitusketjulle!



Myyja el ymmarra omaa rooliaan
toimittajan tarpeita ja vaatimuksia

Myynti

Too Too o o o o o o

Keskittyy tuotteiden esittelyyn
Hyodyntaa neuvottelutekniikoita

Myy ylipalvelua tai yliominaisuuksia
Ei kuuntele ostajaa, ei kiinnostunut

Aktiviteetti lisda myyntia
Toimitus ja laatuongelmia

Aika menee ongelmien selvittelyy
Uskottavuus ja luottamus karsii

Myyja ymmartad oman yrityksensa
roolin osana ostajan toimittaja/
tuotekategoriaa

Too Too oo o o o o o

Myynnin kohdistaminen paranee
Merkittavaa ajansaastoa
Palvelutason merkitys korostuu
Syvan yhteistyon mahdollisuus
Lisdkaupan mahdollisuus
Vuorovaikutus paranee
Ymmartaa oston vaatimukset
Asiakastyytyvaisyys kasvaa

Osto

Yli 30%
toiminnasta
ongelmien

s'lvittelya

Heikko toiminnan taso

Hyva toiminnan taso

Yli 30006
toiminndsta

SYAEND

yhteistyohdn

Ostajalla toimittajakentan ja
tarvemaaritysongelmia, toiminta
reaktiivista (shoppailua)

A Toimittaja ja tuotekategoriat/
valikoimanhallinta puuttuvat
Tarvekartoituksen heikko laatu
Muuttuvat ostokriteerit
Valmistautuminen puutteellinen
Logistinen osaaminen heikkoa
Ostetaan pelkastaan hintaa

T T> T T I

Ostajalla hankintastrategia, toiminta
proaktiivista (suunnitelmallista)

A Toimittaja ja tuotekategoriat/
valikoimanhallinta maaritelty
Toimittajayhteisty0 konseptoitu
Toimittaja auditointi kaytdssa
Elinkaarihallinta ja vastuullisuus
Toimitusketju maaritelty
Poikkeamien hallinta méaaritelty
Kustannuslaskenta toimii

T T> T I I> I
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. Intelligent

‘. Marketing
Social Media
Analytics

Demand
Sensing &

___________ Industry
4.0

Channel
Enablement

Q. A%
Yital Supply cne’

Collaborative |,
Planning

. Plug & Play
logistics

1

/" Intelligent
Procurement :
1

Factory 4.0

Teollisuus 4.0 ja digitaalinen
toimitusketju

A Yhteensopivuus
A Koneiden, laitteiden ja jopa ihmisen kyky
muodostaa yhteys ja viestia toistensa
kanssa esineiden internetin (lot) kautta.
A Tietojen avoimuus
A Kyky keréata digitaalista reaalimaailman
toteumatilastojen perusteella.
A Tekninen tuki

A Kyky tukea ihmisen paatoksia
yhdistelemalla tietoja ja nayttamalla
helposti ymmarrettavaa tietoa.

A Hajautetut paatokset

A Kyky suorittaa paatoksia itse ja suorittaa
tehtavia mahdollisimman itsenaisesti



Kaupan kehittyminen

Verkkokaupan jatkuva kasvaminen

Uudenlainen ajattelu ja palvelut
Digitaalisen median, sosiaalisen median ja paikallisten palveluiden merkittava kasvaminen
Hienostunut personointi ja asiakkuudenhallinta

Edistymista sahkdisten palveluiden kayttamisessa ja digitaalisessa maksamisessa
Digitaalisen ohjauksen kehittyminen asiakkaiden ostokayttatymisen ymmartamisessa

N o O~ WDdhRE

Dynaaminen hinnoittelu
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ymm'artérpinen on tullut entista
L aAL 11O 2R2G01 g NNRINBYMY SNV aSyet 23Aa0AA11 &0 (dd

tyyppia. sellainen, joka ulottuu ketterampaa ja todennakoisesti
saumattomasti eri kanavien yli ja jaettavampaa, kun kyky hallita laatua
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Riskien kasvamisen ajurit

A Toimitusketjujen monimutkaistuminen
A Jakelukanavien hallinta, joustavuus odotus ja palvelulupaukset
A Sisaisen eheyden sailyttiminen nopeissa muutoksissa
A Ulkoistettujen palveluiden ohjaaminen

A Hankinnan kansainvalistyminen
A Globalisaatio ja lisaantyneet uhat
A Pitkat toimitusajat ja pitkékestoisen kuljetustapahtumat
A Toimittajamarkkinoiden ja toimittajien hallinta

A Markkinoiden globalisoituminen
A Voimakkaammat kysyntja tarjontavaihtelut (Leanista Agileen)
A Kilpailun kansainvalistyminen ja kilpailukyvyn sailyttaminen

A Leanoperaatiokehitys
A Varastoja, kapasiteettia ja tyontekijoita vahennetty (puskurit po
A Prosessija laatujohtaminen/Sales & Operations Planning

A Toimittajakannan karsinta
A Yhteistyon lisdéaminen johtanut vaihtoehtojen vahenemiseen

A Reaktiivyydesta proaktiivisuuteen (toisaalta kun joustavuuden
YSNJAuea (1lFadll XX0




Riskien hallinta

ﬁ Hyvéksy Noin 80% )
A Lievenna yrityksista kokee S
A Jaa toimittajiin liittyvia ©.
Siirra riskeja A%
A Valta Toimittajat
[
Riskit Noin 60% O.
A Saatavuus yrityksista kokee %
A Haiciiaalt materiaalivirtaan !
Laatu N <
A Kustannus liittyvia riskeja 3
A Maine >
Kohdemaat (%

Noin 50%
yrityksista kokee
Kaupan maqkoh_ta|5|a
volyymi riskeja

Noin 85%
Maaraykset : Pyt P V-4
yrityksista kokee =2 E\XT

yleisesti riskien
kasvaneen






Hankinta toimintona

Hankinnan strategiat Yrityksen Hankinnan Hankinnan Toimittaja
strategia strategia tavoitteet strategiat

Hankinnan johtaminen Organisointi Jarjestelmat Hankinnan Valikoiman
resurssit raportointi mittarit hallinta

Toimittaja kentan hallinta

Toimittajaluokittelut Yhteistyomallit

Toimittajien tavoitteet Sopimus kaytannot

Trendit Hankintaehdot

Toimittajayhteistyo

Toimittajasuhteen

kehitys Neuvottelut

Toimittaja arviointi Toimittaja vertailut

Riskein hallinta Yhdesséa oppiminen

Operatiivinen ostaminen/ materiaaliprosessi

Toimitusten
valvonta

Huolinta ja

Ostaminen kuljetus

Osto laskujen
hallinta

Varasto-
prosessit

Ongelmien
ratkaisu




Hankinnan strategiga operatiiviset prosess

Toimittajamarkkinoiden hallintaprosessi

=

- Toimittajamarkkinoiden tunteminen

Strategia
] prosessi

- Tarpeen maarittely yhdessa

~ Tavoitteet ja strategiat

~ Resurssit, jarjestelmat ja raportointi

- Tarjousten pyytaminen

\ Neuvotteluihin valmistautuminen

" Neuvottelut ja sopimus

- Toimittajien seuranta ja kehittaminen

Tarpeen tdsmentaminen

Tilaus ja kotiinkutsu

Huolinta ja kuljetus

Toimitusten valvonta

Maksuliikenteen hoito

- Ongelmien kasittely

\ Onnistumisen arviointi

Operatiivinen '

~ prosessi
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A Oman yrityksen organisoituminen = - -
ADt 2oLt AZ FEdzSZ 1lyattfAa d!(lnn?;agmal_ntamamen

A Toimittajan ostobudjetin mukainen toimintatapa
Al 5. 5/ 55 X0
A Hankintatavan mukainen jarjestys
ALY@Saua2AyyArAaz dd20Sz LMt GSE da
A Tuotteiden kriittisyyden mukainen jaottelu
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A Hankintaroolin mukainen jarjestys |
A+tdz2zaAaz2LIAYdzl aSGZ GdzZl A KH Y
A Toimittajan haluttavuuden mukaan
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A Merkittavyyden mukaiset
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A Trendikkaat
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Hankinta ja logistiikkastrategian
kehityssuunnat

A Hankinnan tehokkuutta parantavat jarjestelmat ja tyokaluti -
(uusi toimittajaextranet ja mittaristo) :

A Tehokas hankintastrategia

A Toimittajaverkoston johtaminen (toimittajaluokittelu, die e N
elinkaarimalli ja uuden toimittajan valintgg ' 1) [ SR \
sisddnajoprosessi) WA BEEESE '

A Optimoidut ja toimivat nimikkeiden ohjaustavat (jono ===
ohjaus, Kanban, MRfettotarvelaskenta ja hyllyyn kanto)

A Toimittajaverkoston kanssa tehtéava tuotekehitysyhteistyo |
ESiprosessin luominen seka kayttoonottealy supplier
Involvement)

A Tehokkaat muutos tuotteistamis ja
tuotannollistamisprosessit

A Eritasoiset toimittajsauditoinnit ja toimittajaverkoston B o
jatkuvan parantamisen malli i



Hankinta ja logistiikkastrategian
kehityssuunnat

APitkalle automatisoitu toimittajien
reklamaatioprosessi

AToimittajien tavoitteiden asettaminen ja
seurantaprosessi

A Toimittajasopimusten kattavuuden parantaminen

ATehokas ulkoinen logistiikka; kustannustehokkaa
luotettavat logistiikkakumppanit

AKustannussaastot pakkaussuunnittelulla s  k
ATehokkaat tytaryhtididen materiaaliohjaustavat

AHankintatoimen ja logistiikan e ° AT
turvallisuusosaaminen 2 e

.....




Toimittajaverkoston keskeiset
kehittamisen haasteet

A Laaduntuottokyky ja valmistusprosessien
hallinta

A Toimitusvarmuus ja toimitusaikavalvonta

AKustannustehokkuus, alenevan kustannustason (2 .....
hallinta L4

APakkaustapa seka pakkaies |lahetemerkinnét
AToimitusajat ja lapimenoaikojen kehittaminen
A Toimittajaextranetin kayttéonotto ja hallinta
AJoustavuus muutoksissa g
AUuden tuotteen valmistuprosessi -l
A Asiakaspalvelu, kyselyihin vastaaminen e

i



Lisaarvoa tuottamaton tyo

ATilausten muutospyynnot

A Laskutuspoikkeamien selvittely
ALaatuasioiden selvittely

APakkausja laheteongelmien selvittely

A Sahkoisten jarjestelmien ongelmien selvittely
AHinnattomien osien selvittely

ATarjous epaselvyydet

AKuvien lahettaminen




Hankinnan terminologia ja teknologiat

Ostaminen (Buying)

A

v

d
<

Tarvelaskenta (MRP) Toimittajavalinta Toimitusten hallinta (Supply)

»
» N

v
A

»

Sisédinen Vaatimus Toimittajan : : Ohjaus ja .
o : Sopimus Tilaus S Toimittaja
tarve maarittely valinta arviointi

Ostotoiminta (Purchasing)

A

v

Hankinta (Procurement)

A

v



Ostamisen mallit

Perinteinen huutokauppa
Myyjan ekauppa (Q3 Jakeluportaali

S @ & ®

Jo Fo
B> Bo Bo

B> Bo

Kaanteinen huutokauppa
Hankintaportaali (Q) Markkinapaikka
()

g
s @ S 3]
S g

Ostajan ekauppa

[ @

Jo [Gogo

B B0
Jo Bo




Hankinta ja ostotoimintaan soveltuvia sahkoisia-ltydkaluja

A Sahkoinen hankintajarjestelma-fankintajarjestelma)

A Koko hankintaprosessi toteutetaan séhkoisesti tarjouspyynndsta hankintapaatokseen Kaytetaan
toimitusketjujen toiminnan, hankinnan toimittajasuhteiden seka tiedonhallinnan tehostamiseen.
Palveluntarjoajasta riippueneankintajarjestelmassa on useimmiten rajapintoja mm.
asianhallintasovelluksiin, ERRarastonhallintaja projektihallintajarjestelmiin.

A Sahkoinen huutokauppa

A Soveltuu, jos hankinnan kohde selkeésti maariteltavissa ja toimittajien tarjoamat tuotteet ovat
samankaltaisia. Useita erilaisia variaatioita (esim. kdanteinen huutokauppa (reverse auction)
hankinnoissa, jossa tavoitteena on alhaisin hinta). Saatavilla erilaisia sovelluksia huutokaupan
toteuttamiseen, huomioitava mm: huutokauppatilanteen hallinta, jarjestelmien integrointi,
tiedonsiirtomahdollisuudet, tietoturvallisuus, kayttooikeuksien hallinnointi.

A Sahkoinen tuoteluettelo (&atalogi)

A Mahdollistaa tilausnaksatusprosessin automatisointia (séhkoinen tilausjarjestelmakaialogi)
Soveltuu erityisesti rutiinituotteille ja epasuoriin hankintoihin Lisad sopimusostamista ja vahentaa ohi
ostamista.

A Sopimusten hallintajarjestelma

A Sopimusten elinkaarten hallintaarkaikkien versioiden tallentaminermuutosten tallentaminen ja
rekisterdinti. Prosessin lapinékyvyyden lisdaminen ja hankintojen riskien vahentaminen (vakioehdot ja
mallit sopimuksissa.) Sopimusten laatimisen automatisointi



Hankinnan teknologia ja tuottavuuden parantuminen

Automatisoinnin kohde Tuottavuuden parantuminen

Prosessin tiedonkulku, keruu ja Sahkoinen hankintajarjestelma A Ennustettavuuden lisaantyminen,
arkistointi (s&hkdiset hankintamenettelytavat) A Tiedon saatavuuden parantumine j
etsinnan vahentyminen,

A Tiedon jakelun ja lapinékyvyyden
parantuminen (yhteinen tietokanta
ja valmiit raportit),

A Prosessin tydkalujen automatisointi
(esim. sahkoinen tilaaminen,
allekirjoitus, hyvaksynta)

Prosessin tyonkulku RPA, ohjelmistorobotiikka A Lisatyontekija prosessin rutiinitdide
tekemiseen, korvaa ja taydentaa
ihmisen tekemaa tyota. Tiedonkulu
keruun ja arkistoinnin automatisoin

Informaation kasittely ja prosessointi RPA, Keinoaly Al,-Bhalytiikka A Tietojen kasittelyn nopeampi
(RFID, OCR, CDA) suorittaminen ja inhimillisten
virheiden poistaminen.

Tiedonvaihto yritysten valilla Verkkosivut, portaali, Extranet, A Saman tiedon kirjaaminen useaan
EDI/OVT/IOS paikkaan vahenee ja tiedonsiirto
seka paatoksenteko nopeutuu



Lilketoiminnan hallinnan I@yokaluja

tiedonkulku Automaattinen tilaustietojen (tilaus ja tilausvahvistus) seka
laskutustietojen valitys EDI:n avulla.
Toimittajalle sallittu paasy myyntitilausjarjestelmaan

Myyntiennusteiden valitys toimittajalle

Muu tiedonhallinta Sopimusten hallintaSahkdinen hyvaksynta, allekirjoitus ja arkistoir Informaation saatavuus ja
Operatiivinen, lyhytaikainen tai pitkdaikainen arkistointi. kaytettavyys

Palautteiden, tuotetiedon ja teknisten dokumenttien hallinta

Transaktio A Verkkokauppa Markkinaalueen kasvattaminen
A EDI Prosessitehokkuus
A Ehankintajarjestelméa (transaktiokustannusten
A Viivakoodi vahentyminen)
A Automaattinen kotiinkutsu
Tavoitteellinen yhteistyd A Intranet Yhteinen tuotesuunnittelu
(kollaboraatio) A Extranet Yhteinen kysynnan ja tarjonnan
A Julkiset weksivut suunnittelu
A Projektinhallintajarjestelma
A Suunnittelu ja ennustamistyokalut
A Keskusteluryhmit FAQ (Frequently Asked Questions)
Toimittajien ja A Viivakoodimerkinnat tuotteissa ja toimituserissa Tiedon reaaliaikainen valitys
alihankkijoiden valinen A Tilaustietojen integrointi tietojarjestelmissa Tiedonsiirron standardointi
A
A
A
A
A
A



Tietoon liittyva tyoajan hukka

Hukkatyyppi Keinoja hukan korjaamiseen

Paatoksenteon viive A Tiedon lapinakyvyys
A Tiedon oikeaaikaisuus
A Oleellinen tieto (tietotulvan vahentaminen)
A Tiedon laatu
A Tiedon oikea formaatti (tietorakenteen standardointi)
Tiedon kasittelyn/ tukinnan virhe A Tiedon jalostaminen tulkittavaksi
Tiedon hakemisesta johtuva viive A Digitaaliset dokumentit
A Digitaalinen haku
A Metadata (sen tuottaminen)
Tuplatyo A Tiedon haku jarjestelméasté itsepalveluna (tydllistaa vain 1 henkilon)
Tuplakirjaus A Jarjestelmaintegrointi
Virheiden méaara ja niiden kasittel A Virheiden vahentaminen automatisoinnin avulla
A Poikkeamien kasittelyn reagointinopeuden parantaminen halytysten avulla
Katkeileva tyonkulku A Tyohon liittyvan tarvittavan tiedon saanti keskitetysté paikasta
A Sahkopostin ja Exetulukon kayton vahentaminen (tyonkulun puuttuessa
katkaisevat prosessin)
Tiedon puuttuminen A Tieto syntyy ja kirjataan osana prosessia



Ohjaustapoja

ABC luokittelu Ostovolyymin suuruus
% ostokustannuksista| % tuotteista [l ABZZ7 AB-XY
A 60 5 Hyvéaksikaytto
B 30 10 Tasapaino
kulujen
C 8 35 minimointi
D 2 50 ChzzZ CDXY
Monipuolistaminen
Halytysrajaohjaus

»
»

Kayttbkertojen suuruus

Ostoehdotus

d
<

Paretosaanto
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Toimittaja markkinoiden hallinta Toimittajamarkkinoiden hallinta

Rahoituksen ja talouden Poikkiorganisatorinen
dominoiva hankinta paatoksenteko
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Taloudellinen tilausmaara (Wilsonin kaava)

Taloudellinen tilausmaara perustuu

varastointikustannusten yhdistelman

minimointiin Kertatilausera 500 yksikkoa
) e e Yksikkohinta pdnn €

D = Menekki yksikkdina

S = Tilauga hankintakulut /toimitusera Vel el S E A O 36%

H = Vuotuiset varastointikulut/yksikko + N> ald2AydAldadlyy mIyn ¢

Eran tlaus2 I |1 N&A GG St &1 dedrid pyny ded e

Tilausmaara Tilauskerrat Kasittely Varaston Varastointi Kokonais
kustannus keskiarvo kustannus kustannus

Taloudellinen _ W
tilausmaara =\ H

Wilsonin kaavan oletuksia ovat

. . 500 62,50 450,00 512,50
A Tuotteella tasainen kysynta
.. . 400 7 87,50 200 360,00 447,50
A Tuote ostetaan kertaerina, ei
300 g 112,50 150 270,00 382,50

osatoimituksia

A Kysynnassa ja toimituksissa ei ole 200 13 162,50 100 180,00 342,50
epévarmuutta 100 25 312,50 50 90,00 402,50



Taloudellinen tilausmaara ja hinnan alennuksen vaikutus

Alentamaton Alennettuhinta | ! f Sy ydziak |&1 a¥Wubst | €| Kustannus )
KAYGlE €K& leahd1aA] 1| Kulutus/myynti ANNA Perustiedot
2,00 475 0,25 2500 +625,00 Vuosikulutus 2500 yksikkoa

TTM ilman Tilauskerrat Tilaus Tilauskustannus L E——— p— s o .
alennusta vuodessa 1dzA G Yy dza Kk (0 hubdeskza € Eran tilause I 1 Na A U U S fmed|Zdganu ley y dza
Yksikkdhinta MHZpPn €
200 13 12,50 162,50 _ _ o o
R : : . Taloudellinen tilausméara 200 yksikkoa
Maéara josta Tilauskerrat Tilaus Tilaus
alennus vuodessa 1dza G yydza Q @&til dedy deak G A £ | dz&a € Tarjousalennus -5%
1500 2 12,50 25,00 +137.50 Maaraalennus Era 1500 yksikkoé
Kokonaissaastd hankintakustannuksissa +762,50
Tarkistus Varasto Varastoint Yksikké Varastoint Varastointr
keskimaarin kustannus % KAy Gl |e kustannus kustannus
vuosi/yksikko vuodessa
Alennuksin 750 36 4,75 1,71 1.282,50
TTM ilman 100 36 5,00 1,80 -180,00 e h au F . 1S n NF 61
alennusta allda p2Ty Ft S

tFNF AG2AYGAL1dAGH yydAGSY 1212YFA&y21dE Jd2 RSa4l e

+762,50 ehYZzZKe
1 £ Syydzail NB2dza Gdz2iir 1 Od2RSaal e ’

| £ Syydzadl NB2dza fA&NN 1daadl yyda arl 3%PrRsaa1 «
¢ NBAGGE O f AANKel (& « +340,00



Hyvalla kiertonopeudella vahaisempi
katetuottoprosentti riittaa

Tuotteen Varastoint+ | Kierto- Toteutunut | Katetuotto Kiertonopeus Yksikoita Varaston arvo
hinta aika nopeus/ v | katetuotto | vuodessa keskimaarin

Sitoutunut paaoma eri kiertonopeuksilla

4,16% 5 500,-

100- 1,5 kk 8 6,25% 50 - 12 10 1000,-
100; 2 kk 6 8.33% 50- £ 20 2000,-
4 30 3000, -

100; 3 kk 4 12,50% 50 -
3 40 4000 -

- (0) -
100, 4 Kk 3 16,66% 50, 5 50 S—
100- 6 kk 2 25% 50, 1 120 12000, -



Katetuottoprosentin suhde
alhaiseen kiertonopeuteen

Tuotteen Varastointr | Kierto- Toteutunut | Katetuotto Tuotteen Varastointr | Kierto- Toteutunut | Katetuotto
hinta aika nopeus/v katetuotto | vuodessa hinta aika nopeus/v katetuotto | vuodessa

Kiertonopeuden vaikutus tulokseen

100- 25% 3005 100- 1 kk 25% 3005
100- 1,5 kk 8 25% 200; 100- 1,5 kk 8 37,5% 3005
100; 2 kk 6 25% 150- 100 2 kk 6 50% 300~
100- 3 kk 4 25% 100- 100; 3 kk 4 5% 3005
100- 4 kk 3 25% 75- 100 4 kk 3 100% 300
100- 6 kk 2 2504 50 - 100; 6 kk 2 150% 300



30 paivan maksuaika rahoittaa varaston
paaoman kiertonopeudella 12

Myynti Kierto- Varasto | Maksuajan Oma raha

oston nopeus keski- rahoitus- varastossa
hinnoin maarin osuus

240.000,- 1 240.000,- 20.000,- 8 220.000,- 92
240.000,- 2 120.000,- 20.000,- 17 100.000,- 83
240.000,- 3 80.000,-  20.000,- 25 60.000,- 75
240.000,- 4 60.000,-  20.000,- 33 40.000,- 67
240.000,- 5 48.000,-  20.000,- 42 28.000,- 58
240.000,- 6 40.000,-  20.000,- 50 20.000,- 50
240.000,- 10 24.000,-  20.000,- 83 4.000,- 17
240.000,- 11 21.800,- 20.000,- 92 1.800,- 8

240.000,- 12 20.000,-  20.000,- 100 0 0







Ostajan vastuut ja
tehtavat

A Hankkii materiaalia, tuotteita ja palveluita, joita
yritys kayttaa, jalostaa tai myy edelleen

A Etsii ja kilpailuttaa tavarantoimittajia
A Analysoi tavarantoimittajien soveltuvuutta

A Neuvottelee yhteistydnehdot tavarantoimittajien
kanssa

A Laatii valikoimastrategian ja hinnoittelee
A Suunnittelee markkinointitoimenpiteita
A Valitsee markkinoitavat tuotteet

A Yllapitaa tuotetietokantaa

A Tukee ja informoi myyntia -




Ostajan vastuut la
0SKINONGIXDD

A Tukee ja informoi loppukayttajia

A Vastaa annettujen tulostavoitteiden toteutumista

A Laatii oste ja/tai myyntibudjetin

A Valvoo tavarantoimittajiensa toimintaa ja luotettavuutta

A Vastaa hankkimiensa tuotteiden laadusta, turvallisuudesta ja
toimituksista

A Paattaa tavarantoimittajayhteistydn suunnasta

A Keraa palautetta sisaisilta ja ulkoisilta sidosryhmilta
A Seuraa varaston arvoa

A Seuraa trendeja

A Markkinoi paatoksensa yrityksen sidosryhmille

A Tekee ostopaatoksia




Toimintatavat tavarantoimittajien ja
alihankkijoiden kesken

A Saanndlliset palaverit toimittajan ja oman hankintaorganisaation valil
1-4 krt. kuukaudessa

A Yhteisten toimintaa kuvaavien mittareiden méaérittely ja kaytto

A Toimittajan tutustuminen yrityksemme omien asiakkaiden toimintaan
A Henkildston eri tasojen tutustuminen toistensa toimintaan vierailuin
A Toimintatapojen virtaviivaistaminen tarkastustoimintaa eliminoimalla

A Yhteisesti sovitut toimintatavat:
puutetilanteiden hallinnassa

virheiden vahentamiseksi
reklamaatioiden hallinnassa
toimituspaivissa ja toimitusrytmiikassa
kuljetusten hoidossa ja jarjestelyssa
tavaroiden kuljetuspakkaamisessa
toimitusten jaljityksessa ja seurannassa

To To Bo Io Do Do Do



w

Toimintatavat ja teknologiat
tavarantoimittajien kanssa

Tilauksista/kotiinkutsuista luopuminen antamalla
kokonaisvastuu toimituksista toimittajalle

Tavarantoimittajien materiaalihankintojen vastuun
siirtAminen itselle

Palvelutasotavoitteiden sopiminen ja palvelutason raataloi
Lisdarvopalveluista ja tehtavanjaosta sopiminen

Kaksinkertaisen varastoinnin poistaminen keskittamalla
varastointi toimittajalle

Yhteisten strategioiden tai liiketoimintasuunnitelmien
laadinta hankinnan osalta

Toimittajan osallistuminen yrityksemme tuotekehityksen/
tuotesuunnitteluun

Oma osallistuminen toimittajan
tuotekehitykseen/tuotesuunnitteluun

Oman yrityksen henkilokunnan tyéskentely toimittajan
organisaatiossa

Toimittajan henkilokunnan tyoskentely yrityksemme
organisaatiossa




Hankintariskit ja niiden hallinta

A Hankintaan liittyvien riskien tunnistaminen ja
hallitseminen

A Riskianalyysit tuovat lisdarvoa ongelmien torjuntaan

A Riskitilanteita mm.
A Saatavuusriskit

A Hintariskit (kustannustavoitteiden
varmistaminen)

A Tuotteiden vahingoittumisen/pilaantumisen
riski

A Henkil6ita tai omaisuutta vahingoittavat
tuotteet (tuotevastuu)

A Laaturiskit

A Toimittajamarkkinoiden tuntemattomuus

A Ei tunneta hinnoittelua tai
kilpailutilannetta

A Kauppasopimuksen puutteet ja epaselvat tai
tulkinnanvaraiset sisallot

A Riskeja voidaan jakaa ostajan ja toimittajan valilla



Toimittajan suoriutumisen mittareita

Arvioinnin kriteerit ja tarkkuus riippuvat mm.
oHankinnan merkittavyydesta
wloimittajatasosta
uHankinnan volyymista ja ostohinnasta
wOstajan asemasta markkinoilla
oMyyjan asemasta markkinoilla
wVaadittavasta teknologiasta
wAsiakastarpeista

Valitun toimittajan seuranta ja suoriutumisen taso
A Tarkistukset (kaynnit, vastaanottotarkastus)
A Jatkuvat arvioinnit (riskit ja suoriutuminen)

A Mittaus (objektiivinen tieto onnistumisesta,
tehokkuus, edistyminen jne.)

A Ohjaus (tavoitteet, aikataulut,
toimintasuunnitelmat)

A Analyysit (talous, tilinpaatos, luottotiedot)

A Ostotoiminnan analyysit (kustannukset, saatu cwnen. vewsr | owp  custwes
. . PROUSE. PERSNAS Sl e NTERVIEW.
lisdarvo) .

A Yhteenvedot tietylla ajanjaksolla R, b .,

7537_ %)%

L
'



Arvioinnin suorittaminen ja kaytettavat kriteerit

A Joskus riittaa yleisluontoinen arviointi, milloin?
A Kun tarkempaa arviointia tarvitaan:
A Kenttakierros (auditointikaynnit)

A Haastattelut; johdon ja myynnin
lisdksi muita tahojakin

A Dokumentit (laatu, ymparisto,
tyoturvallisuus)

A Jarjestelmallinen neuvottelu
A Vertaa kilpailukykya muihin
A Etsi teknisen suorituskyvyn kuvaavia

tietoja

A Laatu (riittava, ylivertainen, kehittyva)

A Hinta (hinta/laatusuhde, yleinen, alhainen,
kallis)

A Toimitusvarmuus (toimituksen oikeellisuus,
alka, maara, laatu)

A Tekninen osaaminen (ammattitaito,
Innovatiivisuus)

A Toimituskyky (maarallinen, laadullinen)
A Tasmallisyys (ajallisuus, tarkkuus)

A Asiantunteva henkilosto (neuvonta, palvel
tiedonkulku)

A Toimittajan kehityskyky



Kokonaisedullisuus arvioinni
paamaarana

APelkka alin hinta ei riita

AMyos laatu vaikuttaa (palvelujen oston
vaikeus)

A Toimitusaikataulu
AToimitusvarmuus
ALisapalvelut
AHuollot
AOpastukset
AKoulutus
AKehittamistoimet







Suorat hankinnat KategOriajOhtaminen Epasuorat hankinnat
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Mitka asiat ohjaavat valikoimanhallinta

¢ dz2
¢ dz2
¢ dz2
+ | f
¢ dz2
+ | f
+ | f
+ | f
w *If
w ¢ dz2 (
w ¢ dz2
w ¢ dz2 (

€ & € E € € & €

GGSSy 2R20Sd40lFgraal Gt

GGSSY YeeyiAKAaAG2NAIl &

GGSSY YENL 1AV 2 & dzdza b e
YAGGL ety GdzyySdidadza eb S S
GGSSy tLlddz oliS1yAySy =

Yiaidlely KiyidzeSy 21 vy ——
viadlely StA GF @ Ny G 200l
YAadlary {dzZ dzidil 2AAy (a0 i

QX

Yyradlery dFNB2FYE Y ?»""‘W’ '
0SSy YeeydAllas | A0
§SSadGF FAKSdzd dzdl & SN f
0SSY O@FNYaodzy (1ASNI2y?2



@ 1 s i

Pohdintaa kategoria valintoja varten

A Tarkeaa on selvittda seuraavat lahtokohtatiedot kustakin
kategoriasta:

A Mita hankitaan (eri nimikkeet)

A Hankintavolyymi ja arvo (vuositasolla)

A Toimittajakunta, mista toimitetaan

A Volyymi ja arvoméaraisesti suurimmat toimittajat
A Hintahistoria: maksetut hinnat ja hintojen kehitys
A Kuinka usein hankitaan

A Kuka yrityksesséa hankkii

A Mita eri kayttajaryhmia tavaralle tai palvelulle on

A Mahdolliset reklamaatiot, tyytyvaisyys tavaran ja palvelun
laatuun, toimittajapalaute

-~ @ e
ER VS BOUNCE RATE O OPTIONS
100 %

'
Median Start Render (LUX): 1.031s

2 3 4 S

@ Start Render (LUX) == Bounce Rate

Session Length (LUX) PVs Per Session (LUX)

17min 2pVs

60K 32 min

v A ;



Pohdintaa kategoria valintoja varten

A Kysyntaan ja tarpeeseen liittyvat mahdollisuudet:
A Mita oikeasti tarvitaan?
A Kuinka usein tarvitaan?
A Missad muodossa tarvitaan: kriittiset véhimméisvaatimuksei

A Mita vaihtoehtoisia tapoja toteutukselle (kuinka paljon
hankitaan ulkoa vrt. tehdaan itse)

A Kierratyksen ja uudelleenkayton mahdollisuudet
A Kysynnan yhtenaistaminen ja harmonisointi

A Nimikkeiden yhtenaistaminen ja standardointi

A Spesifikaation uudelleenmaérittely

A Vaihtoehtoisten materiaalien pohtiminen ja kartoitus )

A Kysynnan keskittaminen sopimustoimittajiin eli sopimust
ulkopuolisen hankinnan minimointi

- @O

ER VS BOUNCE RATE O OPTIONS

Madian Start Render (LUX): 1,031

2 3 4 S

@ Start Render (LUX) == Bounce Rate

Session Length (LUX) PVs Per Session (LUX)

17min 2pVs

100K 40 min

80K 32 min

([



START RENDER VS BOUNCE RATE
40K '
Median Start Render (LUX): 1.031s

I
]
I
32K :
|

24K

| T
1L 1B L L T P —— IIIIII....-----——.—
2 3 A S

75 10 25 1] 175

P Page Load (LUX) == Bounce Rate @ Start Render (LUX) == Bounce Rate

PohdintaaA Toimittajamarkkinoihin liittyvat mahdollisuudet:
kategoria A Kilpailun luominen; kysynnéan yhdistely ja volyymiedun kayttaminen
) . A Uusien toimittajien etsiminen ja valinta systemaattisen hankintaprosessin avull
VallntOja A Sopimusten uudelleenneuvottelu
varten A K&anteinen huutokauppa, osallistuminen hankintakonsortioon
A Hankinta maista joissa on alhaisempi kustannustése-¢ostcountrysourcing
A Sahkoisten hankintatydkalujen kayttoonotto



TART RENDER VS BOUNCE RATE

40K
Median Start Render (LUX): 1.031s

\ B B e
| T T T — IIIIII....-----——.—

75 10 25 1] 175

P Page Load (LUX) == Bounce Rate @ Start Render (LUX) <= Bounce Rate

A Toimittajamarkkinoihin liittyvat mahdollisuudet:
A Mita kaikkia palveluita yrityksemme ostaa? Mita palveluita hankimme eniten?
. A Kuinka paljon yrityksemme kuluttaa rahaa palveluhankintoihin vuodessa?
PaIVEIUJen A Tiedammekd merkittdvimmat palvelutoimittajamme?

h an k| nta A Kuinka systemaattisesti meidan yrityksessamme tehdaan palveluhankintaa?
A Kuka vastaa palveluiden hankinnasta, ja onko ostaja / hankintatoimen edustajat (oikealla tavalla) mul
A Missa voimme parantaa?
A Miten voimme viela paremmin hyodyntaa palvelutoimittajien osaamista ja luoda yhteisté arvoa?
A Olisiko joku yrityksen sisélla tuotettu aktiviteetti tehokkaampi ostaa ulkopuolisena palveluna?



A Parhaiden toimittajien osaamisen hyvaksikaytto
A Laatu, toimitusaika, teknologlanakyvyys T&K yhteistyo,
ldzad | yydzae2 Kial 2 dzdza X
A Tayden palvelun mahdollisuuksien hyddyntaminen
A Isot alihankkijat pystyvat tarjoamaan erilaisia
lisdarvopalveluja
A Alhaisemmat tuotekustannukset

A Tilausten keskittaminen antaa toimittajille tuotannon
skaalaetuja

Toimittajien
optlmomnlssa EtUj ~ A Ostoprosessiin kuluva aika, aika ja rahaa vahenee
A Arkiongelmien maaré laskee yleensa yhteistyon kasvaes

A Epéasuorien kustannusten minimointi

A Riskien pienentaminen

A laatu, toimitusvarmuus ja hintariski yleensa pienenee ku
tehdaan yhteistyota harvojen toimittajien kanssa

A Ostostrategioita helpompi toteuttaa

At0|m|ttaj|en kehittaminen, T&K yhteistyo,
l1dzad G yydzZA LR K2F AYSYKAYY2Al



Toimittajien

optimoinnin
haittoja

A Liiallinen toimittajariippuvuus

A tullaan esim. liian riippuvaisiksi toimittajan taloudellisestz
tilasta

A toimittajan liiallinen riippuvuus ostajasta ei oikeastaan
toivottavaa
A Kilpailun puute
A Liiallinen riippuvuus vaikuttaa neuvotteluasemaan n kuir
hyvin valintavaiheessa voidaan arvioida tuleva kaytos?
A Toimituskatkokset

A Katkoksia saattaa aiheuttaa laatuongelmat, toimittajan
materiaalinhankinnassa kohtaamat ongelmatftace
majeuregsyyt

A Riskia voidaan pienentaa hankkimalla useita toimipisteis
omaavilta toimittajilta seka tekemalla yhteistyota
monitaitoisten kanssa

A Turhan aggressiivinen kannan karsinta

A Mahdolliset kapasiteettiongelmat kysynnan kasvaessa



YhteistyO el aina ol

kalken valvan
arvoista

A Taloudellisesti ei aina tuottoisaa
A Yhteistyon luonti vie kauhean paljon aikaa

A Rajoittaa markkinoiden tarjoamien vaihtoehtojen
kayttamista

A Ostavayritys kayttaa suhdetta katteen
pienentamistarkoitukseen
A Hyodyt ja haitat eivat tiysin tasapainossa
A Freerider ongelmat varsin tavallisia
A Yhteinen kehitystyo aiheuttaa suuria omistus
/oikeuskysymyksia
A Volyymien ollessa pienet yhteistyén hyodtyjen olemassao
jopa kyseenalaista
A Riskien hallinnallisesti painajainen

A Kenelle kaikille voidaan antaa luottamuksellista
informaatiota

A Yhteen asiakkaaseen keskittyminen liian suuri riski pien
yritykselle



Toimittajat hakevat

konkreettisia
hyotyja

A Pidempi aikaista kannattavaa A Muutosten vahenemista

liiketoimintaa
A ei jatkuvaa kilpailutusta
A preferred suppliectitteli

A Saastoideoita

A Reiluja maksuaikoja

A Jarkevia toimitusaikoja
A Eettisempéaa toimintaa
A Aikaa suunnittelulle

A Parempaa ennustamista
A Selkeita spesifikaatioita

A Mahdollisuutta osallistua
tuotesuunnitteluun

A Toimittajan oman prosessin
huomiointia

A Avointa informaation ja
teknologian jakamista

A Yritysalaisuuksia kunnioittamisi

A Objektiivista toimittaja
arviointia

A Tehokkaita neuvotteluita
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Lehdet

bzt

Mahka

Tupakka

N Puusavu

Jodi

| Turkkaiset -

Sherry

Bourbion

Fahkina

Fihkaisuus

Hawu

Milla sanolllaarvioisitteviskinlaatue?

A BlandPersoonaton

A BodyRunkq kertoo tuotteen luonteesta eli kuinkapaljon"runkod' 16ytyy
A CleanPuhdastuotteessaei havaittavissaivuhajujatai makuja

A Dry Kuiva yleinennimityssille kuinkakuivantuntuinen viskion

A GreenVihreys erilaistenaldehydienmukanaartuomat maut

A HeavyRaskauseli aromienkokonaismaaramita enemman senraskaampi
A LightKeveysyleenszaromikas mutta herkkamauiltaan

A Mellow Taytelaisyysermi liittyy kypsytykseenmiellyttavanlampimmin
A Neutral Neutraalj aromienpuute viinanmakualukuunottamatta

A RichRikaserittain vivahteikaga monimakuinen

A RoundPydred tasapainoineraromeiltaanja maultaan

A RobustRotevuuspaljontuoksuaja vahvojamakuja luonteikas

A SharpTeravyyspistavatuoksuja maku

A Soft Pehmeysalkoholimaisuuga muut tuoksuthuomaamattomia

A ThinOhuus maunja aromienpuute, vetinen

Mika on tuotetuntemuksemme?



Skandinaviasuurin
kauppa GegadJllared

Awww.gekas.se

Miten asiakas saadaan ostamaan?
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Kylakauppa Tuurista!

==y rE. " Onko kyseessa kauppa jossa on tapahtumia vai toisin pain?




Myymalan palvelutekijat
ketjuohjauksen merkitys

€2 ]3mann

Alibaba.com

zalando -

Palvelukokemukset?




A Paatos verkkokaupasta

A Verkon ymméartaminen

A Tarvekartoitus ja budijetti

A Toimittajavalinta

A Suunnittelu ja toteutus

A Sisalto

A Koekaytto

A Julkistus

A Kohde asiakasanalyysi

A Lisaarvon tarjoaminen

A Internet markkinointi

A Hakukoneoptimointi

A Kavijamaarien kaupallistaminen
A Toimitettu informaatio

A Asiakkaan tuottama informaatio
A Virtuaalipalvelu

A Toimitus ja hintaoptimointi

A Syva interneintegraatio

Verkkokaupan perustaminen ja toimitusketju

A Toimitus ja hintaoptimointi

Hankintastrategia
Toimittajahallinta
Ostaminen
Ostoreskontra
Kuljetusmuodot
Toimitusten vastaanotto ja hyllytys
Varastointi
Asiakkaan tilaugoimitusprosessi
Tilaaminen ja maksaminen
Myyntitilaus
Keraily varastosta
Pakkaaminen
Toimittaminen (kuljetusmuodot)
Palautukset
A Kuljetus ja varastointi
A Myyntireskontra ja laskutus
A Havikki
Kustannusten toimintolaskenta
Hinnoittelustrategiat
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Operatiivisen ostamisen' :
prosessi ja dokumentit

Tarjouspyynto

Tarjous

Sopimus

Tilaukset

Tilausvahvistukset

Ostolaskut

Reklamaatiot




arjouspyynto

A Tarjouspyynnossa ilmoitetaan kaikki hankinnan kohteeseen ja
toteuttamiseen liittyvat vaatimukset, tarjoajaan liittyvat
vaatimukset seka tarjouksen valintaperuste ja
vertailuperusteet.

A Perustiedot

A Oman yrityksen perustiedot

A Tarjouspyynnonviite

A Tarjouspyynnon maaraaika

A Toimitusaika ja toimituspaikka
A Hankittavan kohteen tiedot

A Laskutusosoite ja laskutustapa
A Maksuehto ja toimitusehto

A Ostajan yhteystiedot




Tarjouspyynto

A Tarjouspyynnossa tulee liséksi iimoittaa myds sellaiset sopimusehdo
joilla on merkitysta tarjousten tekemisessa. Tallaiset ehdot voivat
vaikuttaa esimerkiksi tarjouksen hintaan ja tarjoajien kiinnostukseen
hankinnasta.

A Tarjousten tekemisen kannalta olennaisia tietoja voivat olla myos
esimerkiksi vaatimukset:
A hintojen ilmoittamista
A vastatoimitusehdoista
A toimitusosoitteesta
A maksuehdoista
A takuuehdoista
A yllapito- ja huoltopalveluista
A annettavasta koulutuksesta
A ohjekirjoista
A vakuuttamisesta
A kaytettavista pakkauksista
A immateriaalioikeuksista
A kaytettavista yleisista sopimusehdoista




Tarjous

A Tarjouksen tulee olla tarjouspyynnén mukainen.
Tama ehdoton vaatimus koskee niin tarjoajan
soveltuvuutta, tarjouksen sisaltéa, pyydettyja
asiakirjoja kuin liitteita.

A Tarjouksien kasittely

A Todetaan ja hylataan myohastyneet
tarjoukset.

A Arvioidaan tai varmistetaan tarjoajan
soveltuvuus.

A Varmistetaan tarjouksen
tarjouspyynnénmukaisuus.

A Suoritetaan tarjouspyynnén mukaisten
tarjousten keskinainen vertailu.

A Todetaan tarjouskilpailun voittaja.

A Tarjousten kasittelyssa ehdoton vaatimus on
tarjoajien syrjimaton ja tasapuolinen kohtelu.




Tilausvahvistus myotailee tulevaa
kauppalaskua

A Tilausvahvistus varmistaa tilaukseen reagoinnin ja ostajan kannalta poistaa epavarmuutta,
toisaalta luettava tarkasti virheiden havaitsemiseksi.

A Monet toiminnanohjausjarjestelmét vaativat tilausvahvistuksen kirjaamisen jarjestelmaan koska
muuten ostoeralle ei voida tehda varaston vastaanottoprosessia.

A Tilausvahvistus tulisi saada pian tilauksen jalkeen eiké vasta lahella toimitusta

A Tilausvahvistus tulisi olla riittavan tarkka ja erityisesti taméa korostuu kuluttajakaupan puolella jolle
on olemassa tarkka lainsaadanto asiasta. Seuraavassa diassa maaraykset joita voi laajemmin
kayda katsomassa Kilpaija kuluttajaviraston sivuilta/ww.kK.fi/tietoa ja ohjeita osasta.



http://www.kk.fi/tietoa

Hankinnan sopimukset

A Tuotteiden tai palvelujen toimittamista tai hankintaa koskevat
sopimukset, mukaan lukien lisensgalvelu, jakelu ja
edustussopimukset.

A Erikseen neuvoteltavat sopimukset mm.
A Ulkoistamisja liikkeenluovutus seké palvelusopimukset
A Salassapitosopimukset
A Investointi ja kayttbomaisuussopimukset
A Alihankintasopimukset
A Tuotteiden ja standardoitujen palveluiden sopimukset

A Palvelut kuten, kuljetus, siivous, vartiointi, sahko,
kunnossapito

A Paljon toimialakohtaisia standardeja joita noudatetaan
A Kaikille yleisia ehtoja joita ei neuvotella erikseen
A Kilpailutus hinnan ja laadun kautta
A Sopimuksien hallinta
A Omat sopimukset
A Toimittajan sopimukset



A Sopimuksen tarkoitus

A Sopijapuolet

A Mahdolliset tarvittavat maaritelmét
A Kaupan kohde eli mita myydaan
A Voimaantulo

A Osto ja myyntimaarat

A Kauppahinta

A Maksutapa ja maksuehto

A Omistusoikeuden siirtyminen

A Takuut

Sopimuksen ehdot
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A Myyjan mahdolliset huolto, asennus ja

varaosien toimitusvelvoitteet
A Toimitukseen siséltyvét asiakirjat

A Tarkastukset ja reklamaatiot

A Sopimuksen paattyminen
A Vahingonkorvausasiat

A Sopimussakko

A Voimassaolo

A Ylivoimainen este

A force major

A No waiver / oikeuksista
luopumista koskeva ehto

A Luvat, Lisenssit, viranomaistel
hyvaksymiset

A Sovellettava laki ja riitojen
ratkaisu

A Sopimusten muuttaminen ja
siirtdminen

A Liitteet

A Allekirjoitukset



Tyytymattomyytta aiheuttavat tekijat

A Myyjan vastuuttomuus, huolimattomuus, ja valinpitimattomyys

A Henkilkunnan huono moraali, asiantuntemattomuus ja palveluhaluttomuus
A Palvelun epéatasaisuus yrityksen myyjien, osastojen ja toimipaikkojen kesken
A Ruuhkautunut asiakaspalvelu

A Dokumentaation puutteet tai virheet

A Myyjalla ei ole riittavasti aikaa paneutua asiakkaan tarpeisiin

A Myyjan ja yhteyshenkilon vaihtuminen kesken myyntiprosessin

A Hinta-arvion puuttuminen

A Kayttdopastuksen puutteellisuus

A Asiakkaan unohtaminen kaupanteon jéalkeen

A Mainonta ja annetut asiakaslupaukset eivét osu kohdalleen

A Reklamaatioiden pitkat kasittelyajat

A Toimituksen viivastyminen ja tuotteen laatu



Alykas neuvottelu

DIFFICULT

AMaérittele alin hyvaksyttavissa oleva sopimustas . ROADS

ANeuvotteluprosessin maarittely S LEAD T0

ALaadi raportointi 9 BEAUTIFUL |
& DESTINATIONS

AKuuntele aktiivisesti

ATee hyvia kysymyksia

AEtsi alykkaita kompromisseja
ATunnista kriittiset neuvotteluehdot
AEhdota erilaisia sopimusmalleja
AKokeile ehdollista sopimusta



Alykas neuvottelu

A Rakenna raportointi
A KeskityWin-Wintilanteen hankkimiseen
A Tunnistaneuvottelukumppanit

A Ala ota asioita itseesi

A Selvita neuvottelutilanteesi

A Ole aina rehellinen

A Alahyvaksyensimmaistidarjousta
A Hyodynna taukojen ajat

A Méaarittele ehdot joista et voi joustaa

A Uskalla sanoa ei

A Saavutgpaamaarasi

A Ymmarra laaja kokonaisuus (iso kuva)
A Keskitysanattomaarviestintaan

A Esita kysymyksié ja kuuntele




Alykas neuvottelu

A Suunnittele neuvottelu
A Kaytawin-Win lahestymistapaa
A Sailytakorkeattavoitteet

A Kaytayksinkertaistga helppokayttoista
informaatiota
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A Sailytahenkilokohtainerkoskemattomuus

A Esitapaljonkysymyksiga analysoi
vastauksia
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A Rakenn&estaviasuhteita

A Hyddynnniaanteisamyonnytyksia Ve
A Olekarsivallinen §

A Sopeudteri kulttuureihin ja
neuvottelustrategioihin



Alykas neuvottelu

A Noudataperussaantojja vakiintuneita
toimintatapoja

A Vvaltakyllaja eisanojg hyddynna
vipuvaikutus

A Muodostaliittoumia
A Tunnetavoitteesi

A Torjuvastavaitteet(todistee)
A Kysylahde
A Suuntaaarkennusuudelleen
A Erotatodisteet kokemuksesta

A Jannitteenyllapitaminen
A Ala koskaan tarjoa eron jakamista
A Annaalentaviamyonnytyksia
A Palaasiihenmikaon tarke&aa
A Teeviimeinenyritys
A Ohitaaika
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A Ala minotta liikaa lyhytaikaisia voittoja pitkalla aikavalin yhteistyon mahdollisuuksien
hyodyntamisen sijasta tai myyda ylisuuria lupauksia.

A Milloin kavella pois neuvottelusta? Jos vietat kauan monimutkaisen sopimuksen parissa, on usein
vaikea vetaa itseasi pois, kun neuvottelut uhkaavat romahtaa. Mutta jos tarjous ei ole lahella
tarpeidesi tayttamista, sinun on osoitettava halukkuutesi keskeyttaa neuvottelut.

A Lopeta murehtiminen siité, mitd muut ajattelevat sinusta. Niin kauan kuin olet luonteeltasi
kohtelias ja ammattimainen, olet kunnossa. Jokaista sanaa tai toimintaa ei tarvitse tuskailla
neuvotteluistunnossa. Ole oma itsesi niin olet uskottava, liikka harjoittelu kipsaa sinut ja
uskottavuutesi heikkenee.

A Korkean panoksen neuvotteluissa muut voivat painostaa sinua hyvaksymaan tarjouksen paikan
paalla. Mutta ota tai jatdilanteet ovat usein fiktiota. Jos molemmilla osapuolilla on halu tehda
sopimus, ei ole mitdan syyta antaa jonkun muun sanella kohtuuton tahti, jotta voit vastata.
Katkaise jokainen tarjous omalla aikataulullasi ja vastaa vasta kun olet valmis.

A Lopuksi, 4la koskaan puhu ensin neuvottelujen lammetessa. Osoita karsivallisyytta ja anna muiden
aloittaa tekemaan vaatimuksia, pyyntdja tai havaintoja. Tama auttaa sinua ymmartamaan, mita he
pitavat tarkeana ja minka tyyppisen tarjouksen he hyvaksyisivat.



Kerta myynti vai pitkaaikainen yhteistyo

Tulokset

Motivaatio

Kiinnostus

Suhteet

Asiaan liittyvat kysymykset
Kyky tehda kompromisseja
Ratkaisu

A Valmistaudu

A Pysy valppaana
A Ole luotettava

A Ole varovainen
A Ala huijaa

A Valta viivastyksia

Voitto -Tappio
Henkilokohtainen voitto
Vastustaa
Lyhytaikainen
Yksittainen
Joustamaton

Ei luova

A Tied& neuvottelun tavoitteet
A Vaihtoehtoiset suunnitelmat
A Ymmarra vuorovaikutus

A Ala henkilbkohtaista

A Ole hyva kommunikoija

A Ole karsivallinen

Voitto - Voitto

Yhteinen voitto

Erilainen mutta ei aina vastakkainer
Pitkaaikainen

Useita

Joustava

Luova

A Ole rehellinen ja &la teeskentele
A Valitse oikea tila neuvotteluun

A Kunnioita aikaa

A Huomioi vastapuolen argumentit
A Huomio hierarkiat neuvottelussa
A Ole helposti lahestyttava



Myyjien kayttamia kikkoja

A Sumutus ja savutus

A Johdetaan asiakas pohtimaan muita kuin
oleellisia asioita ja valtetadn hankalat
kysymykset

A Demoaminen
A Naytetaan miten systeemi (pitéisi) toimia.
A Verrataan sopimushintaa kaikkiin
kuviteltavissa oleviin hyotyihin ja
saastaoihin, tuottoihin ja strategisiin etuihin
seka unohdetaan riskit ja muut
kustannukset

A Legendan myyminen

A Asiakkaalle kerrotaan etta toimittaja on
alan uusi pioneeri ja haastaja Goljattien
maassa

A Tunteiden hyddyntamista

A Henkilbkohtainen sitouttaminen

A Luodaan suhteet ylimpaan johtoon
esimerkiksi Golf kentélla eika siina
yhteydessa puhuta liiketoiminnasta. Kun
ollaan ystavia, niin uskotaan suullisiin
vakuutteluihin ja tehdaan sitoumuksia.






































https://um.fi/pakotteet#Pakotteiden_kohdentaminen
https://um.fi/pakotteet#Tuontirajoitukset
https://um.fi/pakotteet#Pankkirajoitteet
https://um.fi/pakotteet#Pakoteluettelot
https://um.fi/pakotteet#Maahantulorajoitukset
https://um.fi/pakotteet#Liikennerajoitukset
https://um.fi/pakotteet#Pakotteiden_perusta_lains%C3%A4%C3%A4d%C3%A4nt%C3%B6
https://um.fi/ajankohtaista/-/asset_publisher/gc654PySnjTX/content/ukrainan-tilanne-pakotteet/385142
https://um.fi/pakotteisiin-liittyvat-poikkeusluvat
https://um.fi/vientivalvontauutiset
https://data.europa.eu/data/datasets/consolidated-list-of-persons-groups-and-entities-subject-to-eu-financial-sanctions?locale=fi
https://data.europa.eu/data/datasets/consolidated-list-of-persons-groups-and-entities-subject-to-eu-financial-sanctions?locale=fi
https://ek.fi/ajankohtaista/uutiset/ukraina/
https://ek.fi/ajankohtaista/uutiset/ukraina/
https://ek.fi/ajankohtaista/uutiset/ukraina/
https://ec.europa.eu/info/business-economy-euro/banking-and-finance/international-relations/restrictive-measures-sanctions/what-are-restrictive-measures-sanctions_en#whistleblower



























https://tulli.fi/sahkoiset-palvelut/lomakkeet/lupien-hakemuslomakkeet
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