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Lyhenneluettelo

ANSI

EDI

EDIFACT

Inhouse

ISO

OVT

Lyhenneluettelo

American National Standards Institute. Yhdysvaltain kansallinen 

standardointiorganisaatio, joka muun muassa edustaa Yhdysvaltoja 

ISO:ssa.

Electronic data interchange, suomeksi o vt, organisaatioiden välinen 

tiedonsiirto. Elektronista, määrämuotoista, sanomista koostuvaa tietojen 

siirtoa osapuolten tietojärjestelmien välillä hyväksyttyjä standardeja ja 

pelisääntöjä noudattaen.

Electronic Data Interchange for Administration, Commerce and Trade, 

myös UNEDIFACT, United Nations EDIFACT. Joukko organisaatioiden 

välisen tiedonsiirron standardeja sekä hakemistoja ja ohjeita, jotka 

julkaistaan UNTDID:ssä. Kehitystyö perustuu yhteistyöhön länsi­

eurooppalaisten järjestöjen ja ANSI:n välillä. ISO on vuonna 1987 

hyväksynyt esitystapakieliopin (ISO 9735) ja vuonna 1986 

tietohakemiston (ISO 7372) määrittelevät standardit. Nykyistä EDIFACT- 

kehitystyötä tehdään UN/ECE WP.4:n johdolla.

Yrityksen sisäinen tiedon esitysmuoto, joka muunnetaan ovt-muuntimessa 

osapuolten väillä sovittuun esitystapamuotoon, esimerkiksi EDIFACT- 

muotoon, taikka toisinpäin.

International Organization for Standardization. Kansainvälinen 

standardointijärjestö, joka toimii YK:n puitteissa.

Organisaatioiden välinen tiedonsiirto. Suomenkielinen vastine 

englanninkieliselle lyhenteelle EDI, Electric data interchange. Elektronista, 

sanomista koostuvaa tietojen siirtoa osapuolten tietojärjestelmien välillä 

hyväksyttyjä standardeja ja pelisääntöjä noudattaen.
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Lyhenneluettelo

UN/ECE United Nations Economic Commission for Europe. Yhdistyneiden 

Kansakuntien Euroopan talouskomissio. Sen tehtävänä on muun muassa 

kehittää kaupan menettelyjä.

UNTDID UN Trade Data Interchange Directory, EDIFACT-ohjeistokokoelma.

EDIFACT:iin liittyvien YK:n puitteissa hyväksyttyjen hakemistojen, 

ohjeiden ja standardien kokoelma.

WP.4 UN/ECE WP.4, Working Party 4, on Facilitation of International Trade 

Procedures. Yhdistyneiden Kansakuntien Euroopan talouskomission 

(UN/ECE) puitteissa toimiva elin, joka vastaa muun muassa EDIFACT- 

kieliopin ja vakiosanomien kehitystyöstä. WP.4 toimii läheisessä 

yhteistoiminnassa ISO:n kanssa.
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1 Johdanto 1

1 Johdanto

1.1 Työn tausta

Tämän työn taustalla on projekti, jossa kodinkonetukkukaupan alalle tehdään yhteinen 

ja yhtenäinen tilausjärjestelmä. Projektin nimi on Empatia, ja sen avulla 

kodinkonekauppiaat voivat tilata kodinkonetoimittajilta tuotteet omalla tietokoneeltaan 

sähköisesti. Projektissa on siis kyseessä organisaatioiden välinen tiedonsiirto eli ovt, joka 

on tunnettu myös englanninkielisessä muodossa EDI eli Electronic data interchange. 

Tässä työssä käytetään Suomen Tiedonsiirtoyhdistyksen suosituksen mukaisesti 

suomenkielistä pienikirjaimista muotoa ovt paitsi lauseiden alussa, missä käytetään 

suuraakkosmuotoa OVT.

Empatia projektissa on tällä hetkellä mukana viisi kodrnkonetormrttajaa. Projekti lähti 

liikkeelle vuoden 1994 alusta Tukkukaupan Keskusliiton aloitteesta, ja vuoden 1995 

lopussa ensimmäiset tilaussanomat kulkivat kodmkonekauppiaalta 

kodinkonetoimittajalle.

Kodinkonekauppa on ehkä yksi viimeisistä kaupan aloista, joissa sähköinen tilaaminen 

ei ole ollut käytössä. Kaupankäyntitapa on ollut hyvin vanhoillista, jokaisesta tuotteesta

Kodinkonekaupassa kerralla tehtävässä tilauksessa tilausmäärät ovat olleet monesti 

suuria, koska silloin on saanut suurimmat alennukset. Toisaalta tämä on ollut sangen 

epätervettä, sillä kodinkoneet ovat sangen tilaa vieviä varastoitavia, ja yksittäisessä 

koneessa on kiinni jopa tuhansia markkoja rahaa. Tämä taasen puoltaisi pieniä varastoja, 

ja tiheitä sekä nopeita toimituksia, minkä edellytyksenä on helppo ja nopea tilaaminen 

milloin tahansa miltei välittömän tilausvahvistuksen kanssa. Ratkaisua tähän haetaan ovt- 

tilausjärjestelmästä, missä Asko Kodtnkone Oy / Upo Kodinkoneet on yksi viidestä 

kodinkonetoimittajasta.
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1 Johdanto 2

1.2 Tavoitteet ja sisältö

Tämän työn tavoitteena on selvittää ovt-tilausjärjestelmän vaikutuksia 

kodinkonetukkukaupan liiketoimintaan. Kuinka sähköisesti välitettävät tilaukset, 

tilausvahvistukset, laskut sekä hinnastot muuttavat kaupankäyntiä sekä eri 

henkilöryhmien toimenkuvaa ja työtä. Tarkastelun kohteena on kaupankäyntiin eniten 

liittyvät ryhmät, eli myyntiä ja myynninedistämistä suorittavat piiripäälliköt, tilauksia 

vastaanottavat sekä laskutusta ja hinnastoja hoitavat myyntitoimiston henkilökunta sekä 

tietenkin tuotteita tilaava osapuoli, kodinkonekauppiaat.

Tämä diplomityö jakaantuu seitsemän lukuun, joista ensimmäinen on johdanto. Toisessa 

luvussa kerrotaan ovt:stä ja sen mahdollisuuksista, uhista ja vaatimuksista. Materiaali 

tähän kappaleeseen on saatu erilaisista kirjallisista lähteistä.

Kolmannessa luvussa kuvataan yritys, jossa tämä diplomityö on tehty. Neljännessä 

luvussa kerrotaan Empatia-tilausjäijestelmästä, sen kehittämisestä, tavoitteista ja 

tarjoamista palveluista.

Viidennessä luvussa kuvataan yrityksen nykyinen tilanne keskittyen tämän työn kannalta 

oleellisiin kohtiin. Kuudennessa luvussa pohditaan muutoksia ja niiden vaikutuksia 

viidennessä luvussa kuvattuihin asioihin. Tämän luvun kirjoittamisessa apuna on ollut 

osallistuminen Empatia-projektin kehitykseen, erityisesti sen markkinointitukiryhmässä. 

Myös keskustelut yrityksen työntekijöiden, kauppiaiden sekä muiden ovt-käyttäjien 

kanssa ovat vaikuttaneet esitettyihin ajatuksiin.

Seitsemännessä luvussa kerrotaan Empatia-projektin nykytilanne. Viimeisessä, 

kahdeksannessa, luvussa esitetään työhön liittyvät johtopäätökset.
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2 Organisaatioiden välinen tiedonsiirto 3

2 Organisaatioiden välinen tiedonsiirto

2.1 Määritelmä

Organisaatioiden välinen tiedonsiirto eli ovt (englanniksi Electronic data interchange eli 

EDI) on kahden tai useamman organisaation välistä paperitonta tietojen siirtämistä. 

OVT:n tarkoituksena on tehostaa liiketoimintaa nopeuttamalla ja helpottamalla tietojen 

käytettävyyttä. Kuvassa 2.1 esitetään yksinkertaistetusti perinteisen tiedonkulun ja ovt:tä 

käyttävän tiedonkulun ero.

Perinteinen tapa

Kuva 2.1 OVT:n ja perinteisen tiedonkulun ero

OVT yhdistää eri organisaatioiden tietojärjestelmät yhteentoimiviksi niiltä osin, kun se 

on niiden toiminnan kannalta merkittävää. Tarkoituksena ei ole antaa kaikkia tietoja 

käytettäväksi toiselle organisaatiolle, vaan vain ne, joita sujuva yhteistyö vaatii.
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2 Organisaatioiden välinen tiedonsiirto 4

Aloitusvaiheessa tämä useimmiten tarkoittaa siirrettävien paperidokumenttien 

korvaamista vastaavilla elektronisilla dokumenteilla. On kuitenkin korostettava, että 

ovt:n tarkoituksena ei ole vain papereihin pohjautuvien tietovirtojen korvaaminen 

sähköisellä tiedonkululla, vaan taustalla on muutostarve yrityksen toiminnassa.

OVT:ssä ei suoranaisesti päästä käsiksi tietoon itseensä sen sijaintipaikassa, vaan tietoa 

joko lähetetään eteenpäin tai vastaanotetaan omaan jäijestelmään. Omassa järjestelmässä 

tietoa voidaan sitten käsitellä haluamallaan tavalla edelleen. Vastaanottava osapuoli ei 

myöskään saa mitä tahansa tietoa, vaan vain ne tiedot, jotka on sovittu välitettäväksi.

OVT:stä on vuosien varrella syntynyt useita erilaisia määritelmiä. Suomen 

tiedonsiirtoyhdistyksen julkaiseman OVT-oppaan mukainen tekninen määritelmä kuuluu 

seuraavasti: "Organisaatioiden välinen tiedonsiirto on kahden organisaation välistä säh­

köisessä muodossa tapahtuvaa rakenteellisesti järjestäytynyttä dataa sisältävien viestien 

vaihtoa yhteisesti hyväksytyllä tavalla käyttäen hyväksi joko tiedonsiirtoyhteyttä tai 

tietovälinettä". [Vasama93 6]

Edellä mainitun määritelmän avainsanat ovat organisaatioiden välinen, sähköisessä 

muodossa, rakenteellisesti järjestäytynyttä sekä yhteisesti hyväksytyllä tavalla. 

Tarkastelkaamme näitä hieman lähemmin.

Organisaatioiden välinen korostaa sitä, että osapuolina ovat toisistaan eroavat 

tietojäijestelmät, jotka sijaitsevat useimmiten täysin erilaisissa tietokoneympäristöissä. 

Kun tietoa välitetään kahden organisaation välillä, jotka tekevät itsenäisesti päätöksensä 

tietojärjestelmistään, voidaan kokonaisuutta pitää todella organisaatioiden välisenä. 

[Suomi90 51]

Tietokoneiden suorakäyttö ei ole ovt:tä. Tapahtumia hallitsee yksi ja sama keskuskone, 

eikä ole olemassa kahta erillistä sovellusta. Suorakäytössä ei tietoa siirretä käsiteltäväksi 

toiseen järjestelmään, vaan sen käsittely tapahtuu yhdessä ja samassa järjestelmässä.
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2 Organisaatioiden välinen tiedonsiirto 5

Tietoa sinänsä siirtyy, jopa hyvinkin pitkiä matkoja, mutta vain näytölle, ei muistiin 

käsiteltäväksi. Siksi ei voida puhua ovt:stä. [Vasama93 7]

Kun tietoa sanotaan siirrettävän sähköisessä muodossa, halutaan korostaa 

paperittomuutta. Sähköisessä muodossa olevaa tietoa voidaan myös käsitellä toisessa 

tietojärjestelmässä ilman sen syöttämistä uudelleen käsin. Sähköinen olomuoto 

mahdollistaa myös tiedon nopean siirtymisen esimerkiksi tiedonsiirtoverkkojen avulla.

Tiedon tulee olla rakenteellisesti järjestäytynyttä, jotta siirrettyä tietoa voitaisiin 

tulkita ja siten edelleen käyttää erilaisissa tietojärjestelmissä. Tätä varten on sovittava ja 

määriteltävä yhteisesti käytettävä tiedon kuvaamistapa kuten myös tiedot, jotka 

halutaan siirtää. EDIFACT-standardi on kansainvälinen standardi, jossa on määritelty 

joukko valmiita sanomia sekä kielioppi sanomien rakentamiseen. EDIF ACT on laajasti 

levinnyt, ja usein o vt mielletään yksin EDIFACT:iin. On kuitenkin huomattava, että 

mikä tahansa määritelmän mukainen tiedonsiirto on ovt:tä käytettävästä standardista 

huolimatta. Valmis standardi helpottaa kuitenkin käyttöönottoa, ja laaja levinneisyys hel­

pottaa järjestelmien yhteensovittamista.

Vaikka ovt pääsääntöisesti tapahtuu erilaisten tiedonsiirtoverkkojen avulla, on myöskin 

mahdollista siirtää tietoa muullakin tavalla, ja silti se on ovt:tä. Esimerkiksi tiedon siirto 

levykkeellä tai magneettinauhalla on myös ovt:tä, koska nekin mahdollistavat 

rakenteellisesti järjestäytyneen, sähköisessä muodossa olevien viestien vaihdon.

2.2 OVT:n hyödyt

OVT:n rakentaminen Toiminnan muuttuminen

Rationointi-
hyödyt

Strategiset
hyödyt

Kuva 2.2 OVT.n mahdollistamat hyödyt

Hannula. Sakari. 1996. OVT n vaikutus kodinkonetukkukaupan liiketoimintaan



2 Organisaatioiden välinen tiedonsiirto 6

OVT:n mukanaan tuomia hyötyjä on kahdenlaisia - rationointihyötyjä ja strategisia 

hyötyjä. Rationointihyödyt eivät yleensä vaadi nykyisten sovellusten muuttamista kun 

taas strategisten hyötyjen tavoittelussa nykyisiä sovelluksia joudutaan muuttamaan 

suurissakin määrin tai jopa hankkimaan kokonaan uusia sovelluksia. [Vasama93 8].

2.2.1 Rationointihyödyt

Rationointihyödyt saavutetaan nykyisiä toimintatapoja parantamalla. OVT:n 

mahdollistamia rationointihyötyjä ovat esimerkiksi tiedonkulun nopeutuminen, tiedon 

automaattinen käsittely, tiedon uudelleensyöttämisen poistuminen, tallennusvirheiden 

väheneminen ja monet muut hyödyt.

Tiedon uudelleensyöttämisen poistuminen

Jo pelkästään tiedon uudelleensyöttämisen poistuminen ja siitä aiheutuneet hyödyt ovat 

usein riittäneet kattamaan ovt-investoinnit. Sen sijaan, että tiedot syötetään 

ensimmäisessä käsittelypisteessä koneelle, tulostetaan siirrettävät tiedot paperille, jotka 

syötetään uudelleen koneelle toisessa käsittelypisteessä, tiedot syötetään koneeseen vain 

kerran. Kerran syötetty tieto välitetään ovt:nä sitä tarvitseville, jotka taasen pystyvät 

tietoa edelleen käsittelemään. Työmäärän vähenemisestä hyötyy tietenkin eniten 

vastaanottava taho, mutta tämä hyöty koituu välillisesti myös kaikille osapuolille. 

[Vasama93 9]

Tiedon uudelleensyöttämisen väheneminen vähentää myös talletusvirheitä. On arvioitu, 

että jokainen uusi syöttökerta lisää virheiden määrää kymmenyksellä. Usein myös 

tuotteita seuraavat paperiset kaavakkeet ovat niin kuluneita, että niistä selvää saaminen 

on mahdotonta. Selvitystyö voi viedä yllättävänkin paljon aikaa yritettäessä tavoittaa 

asiasta tietävää tahoa toisesta yrityksestä. [Vasama93 10]

Kun tieto syötetään sisään vain kerran, voidaan tiedon tallentamisen paikka muuttaa 

sinne, missä tallennettavien tietojen sisältö tunnetaan. Tämä auttaa myös työn ajallisessa 

tasaamisessa. [Vasama93 10]

Hannula, Sakari. 1996. OVT:n vaikutus kodinkonetukkukaupan liiketoimintaan



2 Organisaatioiden välinen tiedonsiirto 7

Asiakaspalvelun parantuminen

O VT mahdollistaa tavaravirtojen paremman seurannan. Tästä seuraa parempi palvelu 

asiakkaille, kun heidän tilauksiensa tilanne on koko ajan tiedossa. Myös asiakkaalle 

voidaan antaa mahdollisuus tiedustella tilauksensa tilaa ovt:n avulla. OVT antaa myös 

mahdollisuuden myyjälle välittää asiakkaalle enemmän ja ajanmukaisempaa tietoa 

toimituksesta. Asiakaspalvelun paranemiseksi voidaan myös laskea se, että ovt:n avulla 

tilaus voi tulla suoraan ostajalta ilman välikäsiä. [Anon90a 8, Auvinen94 132]

Kustannusten väheneminen

OVT vähentää kustannuksia monella taholla. Tietojen käsittelyn automatisoituminen ja 

ylimääräisten työvaiheiden poisjäänti vähentää hallintokuluja. Myös investointikulut sekä 

tuotantokustannukset ovat laskeneet ovt:n käyttöönoton myötä. [Vasama93 10, Lahti95 

54]

Materiaalin kulun nopeutuminen

Materiaalin kulun nopeutuminen mahdollistaa tilaamisen vain silloin kun tavaraa 

tarvitaan. Pienemmät tilauserät sekä tihentynyt tilaustaajuus pienentävät varastokokoja 

vähentäen siten sitoutuneen pääoman määrää. Tämä tietenkin vaatii materiaalivirtojen 

nykyistä parempaa ohjausta sekä lisääntyvää tapahtumien määrää osapuolten välillä 

tapahtuvassa tietojenvälityksessä. Näihin kumpaankin ovt antaa myös ratkaisun 

mahdollisuudet tarjoamalla välineet toimitusten valvontaan, tilastointiin sekä nopeaan 

muutosten reagointiin. [Lahti95 2, 54, Anon90a 8, Auvinen94 19, 131, Ratkaisut 27]

Yritysten välisen yhteistyön lisääntyminen

Yrityksille on useimmiten kannattavaa olla yhteistyössä ovt:n käyttöönotossa saman 

alan muiden yritysten kanssa. Yhteistyöllä saadaan yrityskohtaisia kustannuksia 

pienennettyä kustannuksien jakaantuessa useille maksajille. Yhteistyössä yritykset 

määrittelevät yhtenäiset toimintatavat alalle tavoitteenaan saada kilpailuetua ovt.stä.
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Yhtenäinen käytäntö helpottaa myös yritysten asiakkaiden asemaa heidän voidessaan 

toimia samalla tavalla useiden yritysten kanssa. [Lahti95 47]

Resurssien vapautuminen

o VT vapauttaa henkilökuntaa rutiinitöistä. Tämä antaa mahdollisuuden käyttää näitä 

resursseja tuottavammissa, vaativimmissa ja siten vastuullisimmissa tehtävissä. 

Haastavammat työtehtävät ja lisääntynyt vastuu motivoivat työntekijöitä enemmän kuin 

päivästä toiseen samanlaisina toistuvat rutiinitehtävät. [Anon90a 8]

Tietenkin säästöjä voidaan saavuttaa myös vähentämällä ovt:n korvaamaa henkilöstöä. 

Tilausten vastaanotto sekä erilaiset asiakirjojen käsittelytehtävät ovat työtehtäviä, joita 

o vt voi korvata jopa melkein kokonaan. [Auvinen94 20]

Toimintatapojen yhtenäistyminen

OVT-projektin yhteydessä tehtävä analysointi- ja määrittelytyö mahdollistaa yrityksen 

toimintatapojen standardoinnin, mikä vähentää epäselvyyksiä sekä tulkintatilanteita. 

Näin yrityksen toiminnan taso nousee ovt:n kautta. Useimmiten suuri osa ovt:n 

hyödyistä tulee jo ennen yhdenkään sanoman kulkemista yrityksen toiminnan tarkastelun 

ja yksinkertaistamisen myötä. O VT ei saa olla pelkästään vanhojen toimintatapojen 

kopiointia sähköiseen muotoon. [Suomi90 107, 109, Auvinen94 12]

2.2.2 Strategiset hyödyt

Strategiset hyödyt saavutetaan ottamalla käyttöön täysin uudet toimintatavat. Tällaisia 

ovat esimerkiksi siirtyminen ennustepohjaisesta tuotannosta kysynnän mukaiseen 

tuotantoon, mikä taasen näkyy varastojen ja siten sitoutuneen pääoman pienenemisenä. 

Toinen esimerkki on erillisestä laskusta kokonaan luopuminen. [Vasama93 9]

OVT:n uskotaan myös luovan uusia liiketoimintamahdollisuuksia. [Lahti95 54]
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OVT:n tarkoituksena ei ole nykyisten papereihin pohjautuvien tietovirtojen 

automatisoiminen, vaikka useissa tapauksissa näin näyttääkin olevan. OVT:n on 

tarkoitus olla innoittavana voimana, joka pakottaa analysoimaan omia ja kumppaneiden 

liiketoimintaprosesseja. Tämä analyysi antaa mahdollisuudet muutokseen yrityksen 

toimintatavoissa, ja tästä saavutetaan suurin hyöty ovt:stä. [Ratkaisut 27]

Tietojen ja materiaalin kulkua voidaan ovt:n avulla nopeuttaa ja saavuttaa uusia 

toimintamalleja, jotka vasta o vt tekee mahdolliseksi. [Lahti95 2]

O VT kaupankäynnissä yhdessä kuljetus- sekä mahdollisten huolintatietojen ovt- 

välityksen kanssa mahdollistavat koko logistiikkaketjun tehokkaan hallinnan. Tämä on 

erityisen merkittävää Suomessa, missä logistiikkakustannukset ovat huomattavasti 

suuremmat kuin esimerkiksi keski-Euroopassa. [Auvinen94 12]

2.2.3 Muuta

OVT:n vaikutus voi näkyä myös vähemmän konkreettisessa muodossa kuten 

yrityskuvan, imagon, paranemisena. Yritys vaikuttaa ulospäin nykyaikaiselta ja aikaansa 

seuraavalta, jopa edelläkävijältä, kun se hyödyntää uutta tietotekniikkaa. Ottamalla o vt 

käyttöönsä yritys osoittaa kehittävänsä toimintaansa ja taijoamiaan palveluitaan. 

[Lahti95 54, Suomi90 111, Laaksamo94 22]

On kuitenkin muistettava, että ovt:n mahdollistamat hyödyt realisoituvat vasta kun 

mahdollisimman suuri osa tapahtumista tapahtuu ovt:n avulla. Ennen tämän niin sanotun 

kriittisen massan saavuttamista käytössä on kaksi tapaa tomua, vanha papereihin 

perustuva sekä uusi sähköinen. Kahden rinnakkaisen järjestelmän ja toimintatavan 

ylläpito on kannattavuudeltaan heikkoa, eivätkä ovt:n mahdollistamat kustannussäästöt 

näy. [Auvinen94 12]

Kun o vt pääsee asemaan, missä se on ainoa kaupankäyntitapa, ei kukaan enää kysy, mitä 

hyötyä ovt:stä on. OVT:stä tulee silloin yhtä välttämätön ja arkipäiväinen kuin faksista 

tänä päivänä, eikä sen käyttöönottoa kyseenalaisteta. [Auvinen94 28]
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2.3 OVT:n ongelmat

o VT kuten kaikki uudet asiat koetaan organisaatioissa vaikeiksi. Suuri syy ongelmille 

on aivan normaali inhimillinen muutosvastarinta, joka johtuu pitkälti tiedon puutteesta. 

Ihmiset pelkäävät muutosten huonontavan heidän asemaansa, ja siksi he suhtautuvat 

negatiivisesti kaikkeen uuteen ja muutoksia aiheuttavaan. Toinen ovt:n käyttöä hidastava 

tekijä ovat kustannukset, jotka ovat helposti laskettavissa kun taasen säästöjä on 

vaikeampi laskea markoissa.

2.3.1 Tiedon puute

Tiedon puutteesta johtuvan muutosvastarinnan lisäksi tiedon puute itse ovt:stä, sen 

luonteesta ja mahdollisuuksista hidastaa ovt:n käyttöönottoa. OVT:n mahdollistamia 

hyötyjä ei ymmärretä, ja se käsitetään vain pelkkänä tietoteknisenä toteutuksena, ei koko 

yrityksen toimintaa kehittävänä projektina. [Lahti95 65]

Vain harva ovt:n osa-alue on vain puhdasta tietotekniikkaa tai aivan puhdasta 

liiketoiminnallista näkemystä kuten kuvassa 2.3 esitetään. Tietoteknisissä ratkaisuissa on 

otettava huomioon liiketoiminnalliset näkökohdat kuten liiketoiminnallisissa 

toiminnoissa on huomioitava tietotekniikan osuus.

2.3.2 Kustannukset

OVT:hen siirtymistä hidastaa sen käyttöönotosta aiheutuvat kustannukset. Uusien 

jäijestelmien ja rutiinien käyttöönotto sekä vanhojen jäijestelmien muuttaminen maksaa 

selvää rahaa. Kustannukset ovat selkeästi laskettavissa markoissa, mutta entä 

investoinnin takaisinmaksu. Monet hyödyistä ovat vaikeasti muutettavissa markoiksi, ja 

yksittäisen yrityksen näkökulmasta ovt:n avulla saavutettavat hyödyt ovat lyhyellä 

tähtäimellä pienet verrattuina kustannuksiin. O VT alkaa tuomaan todellista hyötyä ja 

säästöä vasta pidemmän ajan kuluttua, kun käytön määrä ylittää kriittisen massan. Jo

Haimula. Sakari. 1996. OVT:n vaikutus kodinkonetukkukaupan liiketoimintaan



2 Organisaatioiden välinen tiedonsiirto 11

ovt:hen siirtyneet yritykset ovat pitäneet yhtenä vaikeimmista ongelmista juuri 

yhteistyökumppaneiden ja tiedonsiirron määrän lisäämistä. [Ratkaisut 28, Laaksamo94 

24, Lahti95 68, Auvinen94 56]

ATK

BUSINESS

1 - strateginen näkemys 6 - tietoliikenneratkaisu
2 - mahdollisuuksien kartoitus 7 - sovellusliittymät
3 - toimintatapojen muutos 8 - pilotointi
4 - sanomien laadinta 9 - asiakaskunnan
5 - ovt-hallintaratkaisu laajennus

Kuva 2.3 O VT atk:n ja liiketoiminnan näkökulmasta

OVT:n todellisia hyötyjä on myös vaikea saavuttaa, jos järjestelmän käyttöönotolle ei 

aseteta selkeitä toiminnallisia päämääriä. OVT:n käyttöönotto ei ole yksinkertainen 

toimenpide, ja epäonnistumisen mahdollisuus on olemassa, mikä osaltaan vähentää 

käyttöönottohaluja entisestään. [Laaksamo94 3]
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2.3.3 Ulkoiset tekijät

O VT on kahden tai useamman osapuolen välistä toimintaa. Omien sisäisten 

erimielisyyksien ja ongelmien lisäksi yritysten on otettava huomioon toiset osapuolet. 

OVT:n käyttöönotto siirtyy yhä kauemmaksi uusista ongelmista kiisteltäessä, ja jos 

asioista ei päästä yksimielisyyteen, on vaarana se, ettei ovt:tä oteta käyttöön ollenkaan.

Kuvassa 2.4 on esitetty pelkistetysti ovt-toiminnan eri osapuolia ja niiden välisiä 

yhteyksiä. Toisissa yrityksissä tietotekniset palvelut on talon sisäisiä, toisissa yrityksissä 

palvelut ostetaan yrityksen ulkopuolelta. Koska ovt on liiketoiminnan osa on mukana 

oltava myös yrityksen johto.

käyttäjät

atk-ammatt.

atk-ammatt.

käyttäjät

atk-ammatt.

käyttäjät

ATK-talo 1

Yritys 1

Yritys 2

Muunnospalvelut

atk-ammatt.

Yritys 3

ATK-talo 2

Kuva 2.4 OVT:n osapuolia.

Yritykset pelkäävät myös sitovia ratkaisuja. Kolmannet osapuolet, palveluverkot ja 

muunnospalvelut, niiden toimivuus ja jatkuvuus epäilyttävät ratkaisuja tehtäessä. Jos 

nyt sitoudumme tähän yhteen tapaan, niin miten meidän käy tulevaisuudessa? Kuinka 

helppo on vaihtaa palveluita taikka ovt-jäijestelmiä?
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Standardien puute, keskeneräisyys ja hidas kehitystyö vaikeuttavat myös ovV.hen 

siirtymistä. Sanomien määrittely niiden puuttuessa vaatii osapuolilta suunnattomasti 

työtä, eikä mitään takuita ole, että tulevat kumppanit hyväksyisivät ne. Myöskään 

valmiiden sanomien laatu ei ole aina vastannut odotuksia. [Auvinen94 109]

2.3.4 Yrityksien valmiudet

Useimpien yritysten valmiudet ovt:n käyttöönottoon ovat vielä heikot. Tietoa ja 

henkilöstöstä löytyvää kokemusta puuttuu. Tietoliikenneyhteydet ovat monilla yrityksillä 

vielä heikoilla kantimilla. Usein ainoa kokemus tietoliikenteestä ovat yritysten 

pankkiyhteydet. [Lahti95 65]

Yritysten valmiuksia on lisättävä hyvissä ajoin ennen ovt:n käyttöönottoa. Jos ovtihen 

ei varauduta, on hyvinkin mahdollista, että siihen ajaudutaan. Jos oma halu ja 

mahdollisuus päätöksiin on vähäistä, ei varmasti saavuteta kaikkia ovt:n mahdollistamia 

hyötyjä. Kustannukset ovat silti olemassa. [Lahti95 67]

2.4 Asennoituminen ovtrhen

O VT-strategian tulisi olla osa yritysstrategiaa. Olennaisinta on, että järjestelmää 

kehitetään liiketoiminnan tarpeisiin, ja että tällä kehitystoiminnalla on liikkeenjohdon tuki 

takanaan. Tietohallinnon mielestä yritysjohto ei näe tarpeeksi hyvin ovt:n strategista 

merkitystä. Siksi yritysjohto olisi saatava tietoisemmaksi ovt:n tuomista eduista. OVT:n 

kehittäminen edellyttää uutta ajattelutapaa niin organisaatiokäsitteen kuin 

tietojärjestelmien merkityksen kannalta. [Lahti95 56, 58, 66, Suomi90 27]

Liikkeenjohdon tulee tietää ovt.n mahdollisuuksista niin asiakaspalvelussa, myynnissä 

kuin tuotekehityksessä. Johdon on myös ymmärrettävä, että o vt vaatii alussa 

investointeja, joiden vaikutukset näkyvät vasta ajan kuluessa, eli silloin, kun valtaosa 

toimista tapahtuu ovt:nä. O VT myös vaatii panostusta sekä liiketoiminnan kehittämiseen 

että tietotekniikkaan. On liikkeenjohdon tehtävä luoda mahdollisuudet sekä
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taloudellisesti että henkilöresursseissa ovt-toiminnan käynnistämiseksi. Liikkeenjohdon 

vastuulla on päätös ovt-toimintaan ryhtymisestä. Päätöksen tulee olla hallittu ja 

tietoinen, sillä ilman omaa tahtoa ovt:n käyttöön ajautumalla ei saavuteta kaikkia etuja. 

[Laaksamo94 22, Auvinen94 15, Anon90b VIII.3]

Ryhmä X Ryhmä Y
Ryhmä Z

Kuva 2.5 Organisaatio sopimusten verkkona

Tietotekniikan merkitys muiden mielissä muuttuu, kun organisaatiota ajatellaan 

keskinäisten sopimusten verkkona kuten kuvassa 2.5 on esitetty. Tällöin 

tietotekniikan tehtävä muuttuu hierarkisen ohjaus- ja raportointijäijestelmän 

ylläpidosta yhteistyössä toimivien ryhmien välisten sopimusten laatimiseen, ylläpitoon 

ja niihin liittyvien kustannuksien vähentämiseen. [Suomi90 28]
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Jos ovt-jäijestelmälle ei nähdä selkeää tarvetta, niin käyttäjät eivät hyväksy sitä. 

Käyttäjien mielenkiinto tulisi saada säilytettyä koko järjestelmän rakentamisen ajan, ja 

vielä järjestelmän ollessa käytössä. Tämä onnistuu, jos uusi järjestelmä muuttaa työn 

luonnetta parempaan suuntaan. Tätä tukee ovt-järjestelmän tarkoitus vähentää 

rutiinityötä. Toisaalta ovt:n tarkoitus on nopeuttaa toimintoja, joka taas vähentää 

yksilöiden harkinta-aikaa, ja myös sitä aikaa, joka voitaisiin käyttää virheiden etsimiseen 

ja korjaamiseen. Monet vaikeudet suhtautumisessa ovt:hen johtuu siitä, että uudet tavat 

ja järjestelmät muuttavat sekä yksilöiden että ryhmten valta-asemia. [Suomi90 126-128]

Koska o vt on organisaatioiden välistä toimintaa, tarkoittaa se, että uuden järjestelmän 

käyttäjissä on joukko oman organisaation ulkopuolisia henkilöitä. Myös näiden tahojen 

saaminen mukaan on tärkeää. [Suomi90 128]

Perinteisen muutosvastarinnan vähentämiseksi on yrityksen tehtävä kaikkensa. 

Puutteellisista tiedoista johtuvia ennakkoluuloja voidaan vähentää tiedottamisella, sekä 

antamalla käyttäjien osallistua päätöksentekoon. Myös mielipidejohtajien 

käännyttäminen, ja joskus jopa pakko, ovat keinoja vastarinnan murtamiseen. 

Pakkokeinoa voi kuitenkin käyttää vain silloin, kun aikaa on vähän ja tarpeellinen voima 

on käytössä. [Suomi90 130]

2.5 Tietoturva, lainsäädäntö ja ovt

2.5.1 Lainsäädäntö

Suomessa on lainsäädännössä keskeisellä alueella vallalla sopimusvapaus. Siksi yritysten 

välillä tehtävien keskinäisten sopimusten muotoa ei ole laissa määritelty. Sopimukset 

ovat juridisesti sitovia siitä riippumatta ovatko ne suullisia, kirjallisia vaiko sähköisesti 

välitettyjä. Laki ei yleissääntöisesti vaadi, että sopimuksesta tulisi sitova vasta 

allekirjoitettuna. Ongelmat nousevat vasta esille, kun sopimuksen todellisuus olisi 

osoitettava. Jos allekirjoitusta ei ole, on tahdonilmaisu todistettava muulla tavalla. Laki 

ei tunne ja tunnusta kattavasti sähköisen dokumentin arvoa, mikä lisää ovt:n käytön
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riskejä. Kuitenkin ovt perustuu standardeihin ja sopimuksiin. Jos sähköisestä 

siirtotapahtumasta tulee myöhemmin epäselvyyksiä, niin näyttökysymykset ratkaisevat. 

[Vasama93 20, Anon90a 33, Anon90b XI.23]

OVTihen perustuvissa tapahtumissa on oikeudellisesti arvioitaessa uutta se, että 

toisistaan erillään olevat tietojärjestelmät tekevät oikeustoimia keskenään. Mitään 

välitöntä ihmisen tekemää tahdonilmaisua ei tapahdu. OVT:nä tehtävät oikeustoimet 

voivat tapahtua jopa aivan automaattisesti ilman ihmisen minkäänlaista puuttumista, 

kuten esimerkiksi tapahtuu, kun varastojäijestelmä tilaa automaattisesti lisää tuotetta, 

jonka varastosaldo on laskenut tilausrajan alle. OVT:n riskejä lisää myös se, että 

toimintatavat ovat yhä vakiintumattomia, ja toimintaan liittyvät rahalliset arvot suuria. 

[Auvinen94 95]

Usein sopimusten tarpeellisuutta epäillään jo senkin perusteella, että ovt on 

herrasmieskauppaa, jota tehdään vain hyvien kauppakumppanien kanssa. Totta onkin, 

että monessa kaupankäyntitavassa ei erillistä sopimusta ovt:n käytössä tarvita. Jos 

tähänkin asti on tehty kauppaa vain niiden kanssa, joiden kanssa on kaupallinen sopimus, 

ei ovt välttämättä vaadi mitään lisäsopimuksia. Tavaraa toimitetaan vain 

sopimuskumppaneille, jolloin virheet on helppo koijata jälkikäteen. Jos kuitenkin 

halutaan erillinen sopimus, niin yritysten välinen kauppasopimus on lähtökohtana heidän 

välistä ovt-sopimusta tehtäessä. Kaupallinen sopimus toimii pääsopimuksena, jossa 

viitataan ovt-sopimukseen. OVT-sopimuksessa määritellään ovt:n käyttöön liittyvät 

asiat. Tehtävässä ovt-sopimuksessa on syytä ottaa huomioon seuraavat kohdat: 

[Auvinen94 96, Vasama93 21, Lahti95 59]

• Välitettävinä sanomilla on luottamuksellinen kohtelu, ja sanomilla on sama 

toiminnallinen arvo kuin kirjallisilla dokumenteilla.

• Sanomiin tulleet ulkopuoliset virheet on oikaistava alkuperäistä tarkoitusta 

vastaaviksi.
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• Sanomien lähettäjä on pääsääntöisesti vastuussa sanoman oikeellisuudesta, 

mutta sanomien vastaanottajalla on kohtuullisuusvelvoite virheellisten 

sanomien havaitsemiseen. Havaituista virheistä on myös ilmoitettava 

välittömästi kauppakumppanille.

• Erilaiset ovt-toimintaan liittyvät tiedonannot on annettava kiijallisina.

2.5.2 Tietoturva

Tietoturva-ja tietosuojakysymykset korostuvat ovt:ssä, koska järjestelmässä käsitellään 

usean eri organisaation tietoja. Osapuolien runsaus sekä vastuukysymyksien epäselvyys 

kuten myös useat eri kuljetuskanavat korostavat tietoturvan merkitystä. Yritykset, joissa 

tietoturvavaatimukset ovat ennestäänkin olleet korkeita, tulevat kiinnittämään paljon 

huomiota myös ovt-järjestelmän tietoturvaan. [Suomi90 138, Lahti95 60]

Minkään yrityksen tietoturva ei ole ovt:n myötä huonontunut, vaan yleensä vaikutus on 

ollut päinvastainen. Yrityksen onkin pohdittava useita kysymyksiä, kuten: [Anon90b 

XI.27]

• Millaisia riskejä on matkalla tiedon siirtyessä lähettäjältä vastaanottajalle?

• Ovatko riskit vain ovt:stä johtuvia, vai onko niihin muitakin syitä?

• Mikä on riskien toteutumisen todennäköisyys, ja kuinka suuret ovat niiden 

aiheuttamat taloudelliset vahingot?

• Mitä keinoja ja mahdollisuuksia on estää riskien toteutuminen, ja kuinka 

paljon riskien toteutumisien estäminen maksaa?

On mahdollista tehdä asiakirjan sähköiseen siirtämiseen teknisiä lisäyksiä, mikä tekee 

siitä yhtä luotettavan, tai jopa luotettavamman, kuin paperiasiakirjasta. Luotettavuus
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koskee niin itse siirtotapahtumaa kuin sanoman sisältöä. Mahdollisia käytettäviä keinoja 

ovat muun muassa virheenkorjaus, salaus ja elektroninen allekirjoitus. [Anon90a 33]

Käytössä oleva ovt-järjestelmä vaatii jo toimiakseen, mutta ennen kaikkea poikkeavista 

tilanteista selvitäkseen, oman hallintorutiininsa. Tämä hallintorutiini muodostuu 

automaattisesti ylläpidettävistä lokeista ja arkistoitavasta kirjanpidosta. Hallintorutiinin 

on mahdollistettava muun muassa jo lähetetyn aineiston uudelleenlähetys, ja sen on myös 

estettävä lähettämättömän aineiston tuhoaminen. [Anon90b XII. 11]

2.6 OVT-tuotteet

Se, tarvitseeko yritys uusia laitteistoja tai tekniikka ottaessaan ovt:n käyttöön, on aivan 

yrityskohtaista. Uusia laitteita tai tekniikkaa ei periaatteessa tarvita, mutta käytäntö voi 

olla toista riippuen yrityksen valmiuksista. Usein työläin ja kustannuksiltaan suurin 

tehtävä on ovt:n yhdistäminen omiin olemassa oleviin järjestelmiin. [Vasama93 19]

Yritysten on varauduttava omien olemassa olevien ohjelmrstojen jatkokehittämiseen, 

sillä pelkästään hyvä ovt-ohjelmisto ei takaa ovt:n mahdollistamien hyötyjen 

saavuttamista. [Laaksamo94 22]

OVT:n kustannuksista järjestelmän ja uusien toimintojen suunnittelu on 80% ja 

varsinaiset atk-investoinnit vain 20% kokonaiskustannuksista ja vaivoista. Useimmiten 

kustannuksia pohdittaessa katsotaan vain atk-kustannuksia, ja niistä haetaan säästöjä. 

Osaltaan tämä johtuu siitä tosiseikasta, että useimmat mieltävät ovt:n vain atk- 

hankkeeksi eikä koko yrityksen toimintaa kehittäväksi prosessiksi. [Vasama93 22]

OVT-ohjelmisto voi sijaita joko yrityksen operatiivisessa järjestelmässä, eli samalla 

laitteella sovellusten ja sovellusliitännän kanssa, tai erillisellä palvelimella, niin sanotulla 

ovt-palvelimella. OVT-palvelimella sijaitsee myös tietoliikenneohjelmisto sekä -liittymä. 

OVT-sovellusliityntä, eli rajapinta, jonka kautta kommunikointi sovelluksen kanssa 

tapahtuu, toteutetaan operatiiviseen järjestelmään. Operatiivisista järjestelmistä
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lähetetään sovellusliitännän kautta ovt-materiaalia ovt-palvelimelle niin sanotussa 

Inhouse-muodossa. OVT-palvelimessa materiaali muunnetaan sovittuun esitysmuotoon, 

joka yleensä on EDIFACT-muoto. OVT-palvelimesta muunnettu aineisto lähetetään 

eteenpäin. Vastaanotettaessa muunnos tapahtuu toisin päin sovitusta muodosta Inhouse- 

muotoon. [Auvinen94 61]

Kuva 2.6 OVT-ohjelmisto voi olla joko sovelluskohtainen tai kaikille 

sovelluksille yhteinen.

Erilliset ovt-muuntimet
Sovellus 1 Sovellus 3

Yhteys A Yhteys C

Yhteinen ovt-muunnin

Sovellus 1

Yhteys A
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OVT-palvelin voi sijaita yrityksen omalla koneella, palveluverkon tietokoneella taikka 

ostopalveluna joltakin alan yritykseltä. Suurin osa ratkaisuista sijaitsee omalla koneella, 

74%. Ostopalveluihin luottaa 22% yrityksistä ja loput 4% ovat valinneet palveluverkon. 

Yhteysratkaisuna yrityksistä 35% käyttää palveluverkkoja. [Lahti95 37, 38]

Oman yrityksen ulkopuolelta hankittu ovt-muunnospalvelu on usein vaihtoehtona omalle 

ohjelmistolle ovt-ratkaisua mietittäessä. Varsinkin alkuvaiheessa se voi olla hyvä 

ratkaisu. Ostettaessa ovt-muunnospalvelu yrityksen ulkopuolelta ei vielä sitouduta 

mihinkään ratkaisuun, ja vaihto toiseen tapaan onnistuu helposti. Myös yrityksille, joiden 

liikennöintimäärä on vähäinen, muunnospalvelu on sopiva ratkaisu. Oma palvelin on 

ratkaisu yrityksille, varsinkin konserneille, joiden sovellukset sijaitsevat useilla eri 

koneilla ja erilaisissa käyttöympäristöissä. [Auvinen94 66]

2.7 OVT-projekti

OVT-projekti on periaatteessa yksi projekti muiden projektien joukossa. Erona 

kuitenkin suurimpaan osaan kehitysprojekteista on se, että ovt-projekti on 

yhteistyöprojekti kahden tai useamman yrityksen välillä. Se ei siis ole ainoastaan 

yrityksen sisäinen projekti, eikä siinä riitä, että oma yritys pitää projektia hyödyllisenä. 

On otettava huomioon muiden osapuolien näkemykset ja valmiudet, sillä ilman 

huolellista suunnittelua voi edessä olla viivästymisiä ja ylimääräisiä kuluja [Laaksamo94 

23, Auvinen94 30]

Perusasiat ovt-projektissa ovat kuin missä tahansa projektissa. Jos omasta yrityksestä ei 

voida irroittaa tarvittavia resursseja on yrityksen hankittava apua ulkopuolelta. On 

kuitenkin muistettava, että itse käytännössä hankittu kokemus ja itse kerätty tieto on 

korvaamatonta erityisesti toiminnan jatkumisen ja edelleen kehittämisen kannalta. 

Kuitenkin voi olla tarpeellista käyttää ulkopuolisia asiantuntijoita toiminnan 

käynnistämiseen ja ovt-projektin ohjaamiseen. [Laaksamo94 23, Vasama93 24]
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Tavallisiin tietotekniikkaprojekteihin verrattuna ovt-projektissa korostuvat tietyt asiat. 

Erityisen tärkeää on johtoryhmä ja sen työskentelyn kriittisyys. Koko hankkeen 

menestyksekäs läpivieminen edellyttää johdon tukea, valvontaa sekä ennen kaikkea 

selkeitä päätöksiä ja rohkeutta päätöksentekoon. OVT-projektin osapuolten lukumäärän 

vuoksi projektiryhmän on työskentelyssään pysyttävä tiukasti sovitussa aikataulussa. Eri 

toimintoryhmien vastuuhenkilöiden roolit korostuvat erilaisten näkemysten yhdistäjinä, 

ja kaikkien mukana olevien täytyy olla sitoutuneita projektiin. Kaikki projektissa esille 

tulevat ongelmakohdat on käsiteltävä nopeasti. Myös raportoinnin on oltava nopeaa ja 

kattavaa. Kuvassa 2.7 esitetään tyypillinen ovt-projektiorganisaatio. [Auvinen94 44]

Kuva 2.7 OVT-projektiorganisaatio

Hyvin alkanutkin ovt-projekti voi kuitenkin hidastua ajan kuluessa ja alkuinnostuksen 

laantuessa. Uudet muut projektit voidaan priorisoida tärkeämmiksi, eikä 

henkilöresursseja enää ole riittävästi ovt-projektiin. Myös jonkin toisen ovt-projektin 

osapuolen hitaampi eteneminen estää muidenkin etenemisen. Hitaampia odotellessa 

saatetaan projektiin osallistuvia henkilöitä siirtää muihin tehtäviin, mutta paluu ovt- 

projektin pariin ei ehkä onnistukaan. Monesti ovt ymmärretään vain tietoteknisenä 

ratkaisuna, ja ovt-asiat on jätetty tietohallinnolle. Tällöin varsinaista liiketoimintaa 

suorittavien henkilöiden ja osastojen tuki puuttuu hankkeelta lähes kokonaan. OVT:n
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hyödyt toteutuvat myös hitaasti, ja tähän pettyneenä panostusta projektiin saatetaan 

vähentää. Joskus jopa koko hanke saatetaan keskeyttää kunnes yrityksen sisäiset 

kehityshankkeet lisäävät yrityksen valmiuksia ovt:n hyödyntämiseen. [Auvinen94 58]

O VT on kannattavinta aloittaa yrityksen kannalta tärkeältä alueelta. Mahdolliset riskit 

on selvitettävä, varsinkin pahin vaihtoehto, eli paluu vanhaan käytäntöön. Myös 

henkilöstöasiat on otettava huomioon, sillä muuttaahan uudistus henkilöiden 

toimenkuvia ja valtasuhteita. Olennaista onkin ottaa henkilökunta riittävän ajoissa 

mukaan, ja pitää heidät koko ajan tilanteista selvillä tiedoittamalla aktiivisesti. 

[Vasama93 24, 26]

Ennen ovt-projektin alkua on tarkasteltava kriittisesti jo olemassa olevaa laitteistoa ja 

ohjelmistoa. Ovatko ne riittävän kehittyneitä hyödyntämään ovt:n antamat 

mahdollisuudet, vai onko ovtrhen siirtymistä lykättävä kunnes ne ovat riittävällä tasolla. 

Onhan ovt:n perusajatus tiedon, oh se sitten itse tuotettua tai tarvittavaa, automaattinen 

siirtäminen järjestelmästä toiseen. Usein ovt-projektin hidastimena on ollut ovt:n 

liittäminen jo olemassa oleviin järjestelmiin. Siksi voikin olla suotavaa käyttää ovt:hen 

siirtymistä myös virikkeenä uusien järjestelmren kehittämiseen. [Anon90b VIII.2, XII. 1]

Tehtäessä ovt-kehityssuunnitelmaa on syytä miettiä seuraavia kysymyksiä. Yhdessä 

nykytilanteen tarkastelun kanssa vastaukset niihin antavat pohjan jatkolle. Kysymyksiin 

vastaaminen on yrityksen oma asia, ja vastuu kuuluu yrityksen johdolle. [Anon90b 

XI. 10]

• Onko tarpeellista panostaa ovt:hen?

• Missä ovat potentiaaliset käyttömahdollisuudet?

• Mistä on saatavissa merkittävimmät hyödyt?

• Missä kilpailijat menevät?
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• Onko ovtrllä saavutettavissa kilpailuetua?

• Mikä on ovt:n vaikutus omiin toimintoihin?

• Miten o vt muuttaa nykyistä organisaatiota?

• Mikä on ovt:n vaikutus asiakas- ja toimittajasuhteisiin?

• Miten koko toimiala asennoituu ovt:hen?

• Mitä voidaan menettää, jos ovt:hen ei siirrytä?

• Onko NYT oikea aika?

OVT:n käyttöönotto voi olla joko nopea toteutus taikka pidempiaikainen strateginen 

kehityshanke. Nopea hanke voi olla perusteltua, kun halutaan kerätä kokemuksia 

pilottiprojektin avulla. Toisaalta aina yritys ei voi valita omaa tahtiaan, vaan se voi olla 

pakotettu nopeaan toimintaan toisen osapuolen taholta. Jokin iso asiakas voi vaatia, että 

se käy kauppaa vain ovt:n välityksellä tietyn ajankohdan jälkeen. Tällöin yrityksen on 

harkittava tämän asiakkaan merkitystä, ja sen perusteella päätettävä oma 

suhtautumisensa ovt:hen. [Auvinen94 12]

Yrityksen on myös harkittava nopeasti asenteensa ovtihen, jos toimialalla on 

käynnistymässä koko alan kattava yhteisprojekti. Harvalla yrityksellä on varaa jäädä siitä 

kokonaan syijään, mutta ratkaistavana onkin mukaan liittymisen ajankohta omien 

valmiuksien mukaan. Etuna toimialakohtaisissa projekteissa on se, että voidaan yhdessä 

sopia alan toimintatavoista, käytettävistä sanomista ja muista asioista. Riskinä on 

kuitenkin projektin läpiviemisen hidastuminen, jos yhteisen mielipiteen muodostumisessa 

on suuria näkemyseroja osapuolten välillä. [Auvinen94 109]
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2.8 Tulevaisuudennäkymät

O VT antaa mahdollisuuden muodostaa moderneja virtuaalisia organisaatioita. Nämä 

organisaatiot täyttävät sen hetkiset toimintatarpeet. Kun tarve on poistunut tai 

muuttunut, niin virtuaaliorganisaation muuttaminen on helppoa. Yritykset keskittyvät 

yhä enemmän siihen, minkä parhaiten o saavat. Muut asiat tehdään yhteistyössä niiden 

kanssa, jotka minkäkin asian parhaiten osaavat. Puhutaan elinkeinoelämän 

palveluistumisesta. Palveluistuminen lisää yritysten välistä kommunikaation tarvetta, 

mihin ovt on yksi väline. [Vasama93 27, Suomi90 27]

Tulevaisuudessa ovt:stä tulee osa yrityksen infrastruktuuria. OVT ei kuitenkaan ole 

päämäärä vaan vain keino organisaation tavoitteiden saavuttamiseksi. Siksi yritysten 

yleisenä tavoitteena on ovt-kumppaneiden määrän ja ovt:n käytön lisääminen. 

[Vasama93 27, Lahti95 51]

Yritysten keskeisiä tulevaisuuden ovt-tavoitteita ovat muun muassa seuraavat: [Lahti95 

53]

• Päästä lähemmäksi asiakasta.

• Tehostaa sisäisiä toimintoja sekä palvelukykyä.

• Vaihtaa liiketoiminnan kannalta olennaista tietoa sidosryhmien kanssa.

• Palvella kumppaneita.

• Pitää asiakkaat tyytyväisinä.

Tällä hetkellä ovt on erätyyppistä tietojen siirtoa sovellusten välillä. Sanoman ja siihen 

mahdollisesti tulevan vastauksen välillä on viive. Tämä ei kuitenkaan sovi tapahtumiin, 

joissa aikakäsite on korostunut. Siksi tulevaisuuden suuntaus on kohti
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vuorovaikutteisuutta, jossa sanomiin vastaaminen tapahtuu välittömästi. 

Kehittyneimmillään tämä merkitsee sitä, että kahden organisaation tietojärjestelmät 

keskustelevat keskenään kahdensuuntaisen tietoliikenneyhteyden välityksellä. Tämä ei 

ole mahdollista nykyisellä suosituimmalla standardilla, EDLFACT-standardüla, vaan se 

vaatii kehitystyötä. Myös kuvien ja äänen mukaansaaminen sanomiin vaatii täysin uusia 

ratkaisuja. [Auvinen94 161]

Vaatimukset nopeasta reagoinnista kysynnän vaihteluun ja tilauksissa tapahtuviin 

muutoksiin sarjatuotannossa puoltavat ovt:n käyttöönottoa. Samaten pyrkimys lyhyisiin 

toimitusaikoihin vaatii tiedoilta nopeaa ja virheetöntä kulkua oikeisiin määränpärhin 

organisaatioissa. Toimituserien pieneneminen ja tormitustiheyden kasvu lisäävät yritysten 

tietovirtojen määriä. Samalla toimitusvarmuus ja -valvonta korostavat asemaansa. OVT 

antaa mahdollisuuden selvitä näistäkin. [Laaksamo94 20, 21, Auvinen94 21, 22]

OVT:n myötä toimistorutiineja siirretään pois keskushahmosta kentälle. Tällöin tietojen 

syöttö tapahtuu tietojen syntypaikalla, ja tiedoista vastaavat ne henkilöt, jotka asioista 

ovat parhaiten perillä. [Laaksamo94 22]
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3 Yrityksen kuvaus

3.1 Asko-konserni

Asko-konsemi koostuu seitsemästä liiketoimintadivisioonasta: Uponor, Asko 

Kodinkone, Asko Huonekalu, Upofloor, Asko Components, Finlayson sekä Asko 

Kiinteistöt. Konsernin liikevaihto oli vuonna 1994 6823 Mmk, ja liikevoitto oli 535 

Mmk Tulos ennen varauksia ja veroja oli 220 Mmk, sijoitetun pääoman tuotto 9,8%

sekä omavaraisuusaste 27,7%.

Asko Oy

Uponor

Upofloor

Pax Electro 
ProductsAsko Cylinda

Upo
Kodinkoneet

Asko
Kodinkone

Finlayson

Asko Osby
komponentti-

ryhmäFuturum

Kuva 3.1 Asko-konsernin rakenne

Asko
Huonekalu

Asko
Components

Hannula, Sakari. 1996. OVT:n vaikutus kodinkonetukkukaupan liiketoimintaan



3 Yrityksen kuvaus 27

Asko on kansainvälinen konserni. Siihen kuulu noin 130 yhtiötä ja noin 8700 henkilöä 

useassa eri maassa, lähinnä kuitenkin Euroopassa. Ulkomaan toimintojen osuus 

konsernissa oh vuonna 1994 76%. Konsernin pääkonttori on Lahdessa.

3.2 Uponor

Uponor valmistaa korkealuokkaisia muoviputkijärjestelmiä. Sillä on tuotantoa 12 

maassa. Vuonna 1994 sen liikevaihto oh 3512 Mmk, liikevoitto 328 Mmk ja sen 

palveluksessa oh 3210 henkeä. Päämarkkina-alueet ovat Saksa, Pohjois-Amerikka, 

Pohjoismaat ja Iso-Britannia.

3.3 Asko Huonekalu

Asko Huonekalu valmistaa huonekalu- ja sisustustuotteita. Tuotantolaitokset ovat 

Suomessa, ja sillä on sisustustavarataloja Suomessa 30, sekä Tukholmassa ja Oslossa. 

Vuonna 1994 liikevaihto oh 612 Mmk, liikevoitto 17 Mmk ja sen palveluksessa oh 1191 

henkeä. Päämarkkina-alueet ovat Skandinavia ja itäinen Eurooppa.

3.4 Upofloor

Upofloor valmistaa lattia- ja seinäpäähysteitä. Tuotantolaitokset sijaitsevat Suomessa. 

Vuonna 1994 liikevaihto oh 352 Mmk, liikevoitto 16 Mmk ja sen palveluksessa oh 513 

henkeä. Päämarkkina-alueet ovat Skandinavia ja Keski-Eurooppa.

3.5 Asko Components

Asko Components valmistaa valimo- ja takomotuotteita. Tuotantolaitokset ovat 

Suomessa. Vuonna 1994 liikevaihto oh 397 Mmk, liikevoitto 26 Mmk ja sen 

palveluksessa oh 838 henkeä. Päämarkkina-alueet ovat Skandinavia ja Keski-Eurooppa.
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3.6 Finlayson

Finlayson valmistaa sisustustekstiilejä, vaatetuskankaita ja lankoja. Tuotantolaitokset 

sijaitsevat Suomessa. Vuonna 1994 liikevaihto oli 403 Mmk, liikevoitto 11 Mmk ja sen 

palveluksessa oli 798 henkeä. Päämarkkina-alueet ovat Skandinavia ja Itämeren alue.

3.7 Asko Kiinteistöt

Asko Kiinteistöjen tehtävänä on rakennuttamistoiminta sekä kiinteistö- ja energiahuolto 

Asko-konsemissa. Sillä on teollisuus-, liike- ja asuinkiinteistöjä konsernin 

päätoimipaikkakunnilla sekä muualla Suomessa. Vuonna 1994 sen liikevaihto oh 222 

Mmk, liikevoitto 86 Mmk ja sen palveluksessa oh 132 henkeä.

3.8 Asko Kodinkone

Asko Kodinkone valmistaa valkean linjan suuria kotitalouskoneita sekä komponentteja. 

Tuotantolaitokset sijaitsevat Suomessa, Ruotsissa sekä Iso-Britanniassa. Vuonna 1994 

sen liikevaihto oh 1241 Mmk, liikevoitto 69 Mmk ja sen palveluksessa oh 1856 henkeä. 

Päämarkkina-alueet ovat Itämeren alue, Saksa, USA ja Austraha.

3.8.1 Valmistavat yksiköt

Suomessa Asko Kodinkone valmistaa Lahdessa kahdessa tehtaassaan liesiä, päältä 

täytettäviä pesukoneita sekä mankeleita.

Asko Cylinda valmistaa Ruotsin Varassa astianpesukoneita, edestä täytettäviä 

pesukoneita sekä kuivausrumpuja.

Asko Osby valmistaa Vilshultissa Ruotsissa jääkaappeja, jää-viileäkaappeja sekä 

pakastimia.
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Futurum valmistaa Byskessä Ruotsissa liesituulettimia ja -kupuja.

Pax Electro Products valmistaa Hälleforsnäsissä Ruotsissa tuuletusventtiilejä, 

säätöyksiköitä sekä lisälaitteita.

Asko Kodinkoneen komponenttiryhmään kuuluvat Consort Equipment Products Ltd. 

Englannissa sekä Fincoil-teollisuus Oy Suomessa.

3.8.2 Upo Kodinkoneet

Upo Kodinkoneet on Asko Kodinkoneen Suomen myyntiyhtiö. Se myy Upo-merkkisiä 

valkean linjan kodinkoneita, Futurum-merkkisiä liesituulettimia ja -kupuja sekä Pax- 

merkkisiä tuuletusventtiileitä. Alueellisesti vähittäiskauppamyynti on jaettu kuuteen 

piiriin ja rakennuskauppamyynti kolmeen piiriin. Upo Kodinkoneet sijaitsee Helsingissä, 

sen palveluksessa oli vuonna 1994 24 henkeä ja sen liikevaihto oh 155,3 Mmk.
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4 Empatia-tilausjärjestelmä

Empatia on kodinkonekaupan tilausjärjestelmä, joka mahdollistaa kodinkonekauppiaiden 

tehdä tilaukset omalla tietokoneellaan ja lähettää ne eteenpäin kodinkonetoimittajille. 

Kyseessä oleva järjestelmä on siis organisaatioiden välistä tiedonsiirtoa eli ovt:tä. 

Järjestelmään ovat tulossa mukaan myös kuljetusliikkeet, minkä jälkeen myös kul­

jetusten tilaus on mahdollista järjestelmän avulla.

Kuva 4.1 Empatia-tilausjärjestelmän osapuolet
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4.1 Osapuolet

Empatia-tilausjäijestelmän osapuolia ovat kodinkonetoimittajien, -kauppiaiden ja 

kuljetusliikkeiden lisäksi tilausjäijestelmän toteuttava Elma Oy, järjestelmää markkinoiva 

Tukkukaupan Yrityspalvelu Oy sekä muutama yhteistyöohjelmistotalo. Kuva 4.1 

havainnollistaa Empatian osapuolia.

Huomattava Empatia-tilausjärjestelmän tuoma hyöty kaikille osapuolille on se, että 

kunkin järjestelmään liittyvän tarvitsee rakentaa vain yksi tietoliikenneyhteys. Tämä 

yhteys on osallistujayrityksestä Empatia-tilausjärjestelmään. Perinteisestihän ovt- 

yhteydet ovat rakennettu jokaisen kahden kauppakumppanin välille, ja jokaisen yhteyden 

rakentamista varten on tarvittu myös määritellä ja sopia käytettävistä sanomista kahden 

kesken. Jos kumppaneita ei ole kymmentäkään, niin tilanne pysyy jotenkin vielä 

hallinnassa. Siitä eteenpäin työn määrä, joka menee pelkästään neuvotteluihin ja 

sopimiseen, on niin valtava, että se näkyy jo yrityksen tuloksessakin. Empatiassa pärjää 

yhdellä määrittelyllä ja yhdellä yhteydellä. Tällä yhteydellä voi välittää sanomia karkkren 

muiden osapuolten edustajien kanssa edellyttäen tietenkin, että heidän kanssaan on 

sovittu sekä kaupankäynnistä että ovt-liikenteen käytöstä.

4.1.1 Kodinkonetoimittajat

Alusta alkaen tilausjärjestelmää toteuttamassa on ollut viisi kodinkonetormittajaa: Asko 

Kodinkone Oy / Upo Kodinkoneet, Oy Hedengren Ab, Kaukomarkkinat Oy ja heidän 

tytäryhtiönsä Ulkokaupat Oy, Siemens Oy sekä Whirpool Finland Oy. Nämä 

kodinkonetoimittajat ovat yhdessä määritelleet ominaisuudet sekä käytettävät sanomat 

ja niiden tietosisällöt.

Yhteistyö kodinkonetoimittajien välillä mahdollistaa yhtenäisen käytännön luomisen 

alalle. Yhtenäinen käytäntö vähentää yksittäisen toimittajan rahallista panostusta, koska 

sen ei tarvitse yksin sopia joka ovt-kanssakäymisen aloittamisen yhteydessä sanomista ja
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toimintatavoista. Yhdenmukaisuus antaa myös luotettavamman kuvan kauppiaille. 

Samalla se herättää mielenkiintoa muiden järjestelmään vielä liittymättömien 

kodinkonetoimittajien keskuudessa.

Tilausjärjestelmän rakentamisen maksavat kokonaisuudessaan kodinkonetoimittajat. 

Kauppiaat eivät osallistu rakentamiskustannuksiin millään lailla.

4.1.2 Kodinkonekauppiaat ja kodinkonekauppaketjut

Suomessa oh vuonna 1995 kodinkoneita myyvää liikkeitä 1112 kappaletta. Näistä 632 

oh kodinkonekaupan erikoisliikkeitä, 190 rautakauppoja, 132 tavarataloja, 72 muita 

erikoisliikkeitä ja 86 keittiökalusteliikkeitä. [ETK 27.3.1996]

Kodinkonekauppiaat eivät osallistu järjestelmän rakentamiseen eivätkä he myöskään 

maksa rakentamisesta mitään.

Järjestelmään voivat liittyä sekä yksittäiset kauppiaat että kauppaketjut. Jälkimmäisessä 

tapauksessa tilauksen voi tehdä joko yksittäiset kauppiaat itse tai sitten keskitetysti 

ketjukohtaisesti. Osa kodinkonekauppiaista on yhteistyössä ohjelmistotalojen kanssa, 

jolloin tilaaminen voi tapahtua suoraan heidän taloushallinnolhsten ohjelmrensa avulla.

4.1.3 Ohjelmistotalot

Alkuvaiheessa mukaan on ilmoittautunut kolme ohjelmrstotaloa, joiden 

taloushallinnoilla ohjelmistoja on käytössä kodinkoneliikkeissä. Nämä ohjelmistotalot 

valmistavat edustamiinsa ohjelmistoihin ovt-hsäpalan, joka mahdollistaa tilaamisen ky­

seisten ohjelmistojen avulla. Näin kauppiaalla on mahdollisuus täydentää nykyinen 

ohjelmistonsa ostamalla siihen ovt-hsäpala, ja liittyä sitä hyödyntäen Empatia- 

tilausjärjestelmään.
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4.1.4 Elma Oy

Elma Oy toteuttaa varsinaisen tilausjärjestelmän, sekä ylläpitää sitä. Jäijestelmän 

toteuttamisen maksavat kodinkonetoimittajat, ja ylläpidon maksavat 

kuukausimaksuinaan sekä kodinkonetoimittajat että -kauppiaat. Lisäksi yritys veloittaa 

jäijestelmän kautta kulkevasta liikenteestä sanomien lähettäjiltä, eli sekä kodinkonetoi- 

mittajilta että -kauppiailta liikennöinnin mukaan.

Elma suorittaa myös tarvittaessa sanomien muunnospalvelut eri sanomamuodoista 

toisiin, jotta yksittäisen osapuolen ei tarvitse lähettää ja vastaanottaa kuin yhden 

formaatin mukaisia sanomia.

4.1.5 Tukkukauppojen Yrityspalvelu Oy

Tukkukauppojen yrityspalvelu eli TYP markkinoi kodinkonetoimittajien 

toimeksiannosta järjestelmää kodinkonekauppiaille. TYP myös koordinoi jäijestelmän 

kehittämistä ja ylläpitoa.

4.1.6 Kuljettajat

Kuljettajat vastaavat kuljetusjärjestelmän suunnittelusta ja rakentamisesta sekä sen 

liittämisestä osaksi Empatia-tilausjäijestelmää. Kuljetusjärjestelmän avulla Empatian 

kautta tuotteita tilaavat kauppiaat voivat tilata myös kuljetukset tuotteille yhtä aikaa.

4.2 Liittymät

Empatiaan voi liittyä kahdella eri tavalla. Vaihtoehtoina ovat pääteyhteys 

tilausjärjestelmään TeleSammon kautta taikka puhdas ovt-yhteys ohjelmistotalojen 

ohjelmistoja sekä niiden ovt-lisäyksiä hyväksikäyttäen.
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Pääteyhteydessä kodinkonekauppiaan tietokoneelle ei jää mitään tietoa tilauksesta eikä 

hän myöskään voi saada omalle tietokoneelleen mitään palautetta jatkokäsittelyyn. 

Toisaalta laitevaatimukset ovat pienet, sillä tilaamiseen riittää melkein mikä tahansa tie­

tokone sekä modeemi.

Ohjelmistotalojen ohjelmia käyttävät kodinkonekauppiaat tekevät tilauksensa omassa 

tietokoneessaan, ja lähettävät sen ovt-sanomana kodinkonetoimittajalle. Tässä 

tapauksessa kauppiaat voivat ottaa myös vastaan sanomia, kuten tilausvahvistuksen ja 

laskun, sekä jatkokäsitellä niitä omalla koneellaan.

Kummassakin vaihtoehdossa kodinkonetoimittajat saavat tilaukset ovt-sanomina, sillä 

pääteyhteydellä tehty tilaus muuntuu ovt-sanomaksi tilausjärjestelmässä.

4.3 Sanomat

Empatia-tilausjärjestelmään on aluksi sovittu käyttöönotettavaksi tilaus-, tilausvahvistus- 

, lasku- sekä hinnasto/tuoteluettelo sanoma. Lisäksi tilausjärjestelmään liittyvään 

kuljetusjärjestelmään on sovittu otettavaksi käyttöön rahtikirja-ja kuljetustilaussanoma. 

Sanomat ovat yhdeltä kodinkonetoimittajalta yhdelle kodinkonekauppiaalle kerrallaan, 

eli jokaisella sanomalla on tietty vastaanottaja.

Sanomien lisäksi on määritelty reaaliaikaiskyselyt sekä tilausjärjestelmään että 

kuljetusjärjestelmään. Kuva 4.2 havainnollistaa Empatia-tilausjärjestelmän sanomia ja 

sanomaliikennettä.

4.3.1 Tilaussanoma

Tilaus käsittää yhden tai useamman tilausrivin. Yksi tilausrivi käsittää yhden tuotteen, 

jolla on haluttu tilausmäärä. Tilausrivien lisäksi tilaussanoma sisältää osapuolitietoja, 

joita on vähintään ostaja, myyjä ja toimittaja. Lisäksi osapuolia voivat olla esimerkiksi 

laskutettava sekä vastaanottaja.
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Sanomaliikenne

hinnasto/tuoteluettelo (PRICAT)

tilaus (ORDERS)

tilausvahvistus (ORDRSP)
KauppiasToimittaja

reaaliaikaiskysely

kuljetussanoma
kuljetustilaus

kuljetu stilau

reaaliaikaiskysely
reaaliaikaiskysely

Kuljettaja

Kuva 4.2 Empatia-tilausjärjestelmän sanomat

Tilaussanomassa on myös aikoja, joista automaattisesti sanomaan mukaan tulee 

tilausaika. Lisäksi voi olla toimitusaikoja, kuten pyydetty toimitusaika tai viimeinen 

toimitusaika. Viimeksi mainitut voivat olla sekä koko tilaukselle että rivikohtaisia.

Tilaussanomassa on myös tilausnumero yksilöintiä varten, sekä erilaisia viitteitä. Viite on 

esimerkiksi kuljetusohje, ja viitteet voivat olla sekä koko tilaukselle että yksittäisille ri­

veille kohdistuvia. Myös toimitusosoite voi olla rivikohtainen tai tilauskohtainen.
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Tilaussanoman mukana kulkee myös rahallista tietoa, kuten erilaisia rivi- ja 

tilauskohtaisia hintoja ja alennuksia

4.3.2 Tilausvahvistus

Tilausvahvistussanoma on suurelta osalta tilaussanoman kopio. Sillä vahvistetaan saadut 

tiedot. Tilaus käydään riveittäin läpi, ja kerrotaan, mitkä rivit lisätietoineen on 

hyväksytty sellaisenaan, ja mihin on tullut muutos verrattuna alkuperäiseen 

tilaussanomaan. Muutoksista kerrotaan myös muutoksen syy, kuten esimerkiksi että 

tilattavaa määrää ei ole varastossa.

Tilausvahvistussanoma on myös vahvistus tilaajalle siitä, että hänen lähettämänsä 

tilaussanoma on mennyt perille. Myös erillinen kuittaussanoma olisi mahdollinen, mutta 

sitä ei ole Empatia-tilausjäijestelmässä katsottu tarpeelliseksi.

4.3.3 Lasku

Laskusanoma on tavallisen paperilaskun sähköinen korvaaja. Siinä tärkein tieto on 

lähinnä kokonaismarkkamäärä. Samoin myös tieto siitä, mitä toimituksia laskulla 

laskutetaan. Toimitushan on eri asia kuin tilaus, sillä yhteen toimitukseen on voitu 

yhdistää useita tilauksia, ja toisaalta yksi tilaus on voinut jakaantua useisiin toimituksiin. 

Siksi rahtikiija ja lasku ovat läheisesti toisiinsa liittyviä.

Syy tilauksien yhdistymisestä yhteen toimitukseen on esimerkiksi sama toimituspäivä. 

Toisaalta tilaus voi jakaantua useaan toimitukseen, jos tilausriveillä on eri toimituspäivät, 

tai jos osa tilauksesta jää jälkitoimitukseen.

Laskusanomassa voidaan kertoa myös maksuehdot sekä erilaiset myönnetyt alennukset 

vaikkapa hyvinkin yksilöityinä. Kyse on lähinnä siitä, mitä osapuolet sopivat välitettävän. 

Voihan olla, että erilaisten alennuksien luetteloiminen ei kiinnosta ketään, vaan ainoa 

kiinnostava seikka on tilausrivin todellinen hinta.
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Laskusanoma antaa mahdollisuuden laskun automaattiseen tarkistukseen sekä laskun 

helppoon, jopa automaattiseen sähköiseen maksamiseen.

4.3.4 Tuoteluettelo/hinnastosanoma

Tuoteluettelossa kodinkonetoimittaja kertoo tietoja tuotteistaan kodinkonekauppiaalle. 

Perustietoja ovat kodinkonetoimittajan tuotteesta käyttämä tuotenumero tai -koodi, sekä 

kaupallinen nimi. Lisäksi tuotteesta voidaan kertoa erilaisia mittatietoja sekä vapaassa 

tekstimuodossa tuotteen ominaisuuksia ja kaupallisia argumentteja.

Muita välitettäviä tietoja ovat esimerkiksi määrätiedot, kuten pakkauskoot, myyntierät 

ja vaikkapa varasto saldot.

Samassa sanomassa voidaan välittää myös hinnastotietoja. Hintoja voi kertoa useita 

erilaisia, kuten nettohinta, kampanjahinta tai suositushinta. Samoin voidaan kertoa 

alennusperusteista kuten määräalennuksesta jollekin tietylle tilausmäärävälille.

4.3.5 Kuljetussanoma

Kuljetussanoma vastaa rahtikirjaa, eli siinä kerrotaan kuljetettavan kuorman sisältö, 

toimitusosoite sekä kuljetusohjeet. Kuljetusohje voi olla esimerkiksi "soitettava ennen 

toimitusta".

4.3.6 Kuljetustilaus

Kuljetustilauksella tilataan tarvittava kuljetuskalusto hakemaan toimitettavat tuotteet. 

Vakiokuljettajien osalta kuljetustilausta ei tarvita kuin poikkeustilanteissa, sillä 

normaalisti kuljetusliike toimittaa kokemukseen ja arvioon perustuen autoja paikalle. Jos 

autoja sitten tarvitaankin lisää, niin jo paikalla olevat kuljettajat tilaavat sinne lisää 

kalustoa.
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4.3.7 Reaaliaikaiskyselyt

Sekä tilaus- että kuljetusjäijestelmässä on tarkoitus toteuttaa reaaliaikaiskyselyt. Puhdas 

ovt ei suo mahdollisuutta reaaliaikaisuuuteen, vaan aina on pienet viiveet sanomien 

lähetyksistä ja käsittelyistä johtuen.

Tilausjärjestelmästä on mahdollisuus tehdä kyselyjä saatavuudesta sekä esimerkiksi 

rahtimaksuista. Rahtimaksuja eivät osaa laskea päätekäyttöinen tilausjärjestelmä eivätkä 

mukana olevien ohjelmistotalojen taloushallinnolhset ohjelmistotkaan. Eivätkä kul­

jetusliikkeet halua kertoa hintojaan kodinkonekauppiaille, ellei heillä sitten ole 

kuljetussopimusta keskenään. Niinpä ainoaksi tavaksi jää kysyä rahdit suoraan 

kodinkonetoimittajien tietojärjestelmistä.

Kuljetusjärjestelmässä reaaliaikaiskysely antaa mahdollisuuden tiedustella tilaus- tai 

rahtikirjanumerolla tavaratoimituksen tilaa, eli lähinnä niissä toimitus tällä hetkellä on.

Normaalisti reaaliaikaiskysely on tarkoitus tehdä suoraan kodinkonetoimittajan tai 

kuljetusliikkeen tietojärjestelmästä. Kaikilla ei kuitenkaan ole tätä tukevia valmiuksia, 

jolloin kysely tehdään Empatia-tilausjärjestelmän keskitettyyn tietokantaan, jota 

toimittajat päivittävät sanomapohjaisesti. Keskitetyssä tietokannassa olevat tiedot eivät 

ole täysin ajantasaista tietoa, vaan niiden paikkaansapitävyys riippuu 

kodinkonetoimittajien ja kuljetusliikkeiden päivityssanomien lähetystiheydestä.
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5 Nykytila

5.1 Piiripäälliköt

Upo Kodinkoneet on jakanut Suomen alueellisesti vähittäiskaupassa kuuteen alueeseen, 

piiriin, ja rakennuskaupassa kolmeen alueeseen. Joka alueella on oma piiripäällikkönsä, 

joka vastaa alueen myynnistä. Tämän alueen sisällä tietty osa kauppiaista myy 

valikoimissaan Upo-merkkisiä kodinkoneita, ja näiden kauppiaiden kanssa piiripäällikkö 

tekee kerran vuodessa niin sanotun vuosisopimuksen. Tässä sopimuksessa sovitaan 

markkamääräiset vuosimyyntitavoitteet, joiden täyttämisistä kauppias saa vuoden 

loputtua jälkihyvitteenä tavoitealennukset. Sopimuksessa sovitaan myös niin sanotusta 

sopimusalennuksesta, eli alennuksesta, jonka kauppias saa nettohinnasta tuotetta 

ostaessaan. Vuosisopimukseen kirjataan myös kauppiaan maksuehdot sekä kauppiaalle 

myönnettävä luottoraja, eli se markkamääräinen raja, jonka verran kauppiaalla saa olla 

maksamatonta tilauskantaa.

Edellä kuvattu koskee suoralaskutusasiakkaita. Toinen ryhmä asiakkaista on 

kauttalaskutusasiakkaat, jotka yleensä kuuluvat johonkin kauppaketjuun. 

Vuosisopimuksen sopiminen eroaa kauttalaskutusasiakkailla siinä, että heidän 

maksuehtonsa ja luottorajansa sovitaan keskusliikkeen kanssa.

5.1.1 Myynninedistäminen

Piiripäällikön tärkein tehtävä on edistää myyntiä. Tämä tapahtuu erilaisilla 

myynninedistämiskeinoilla, kuten kampanjoilla. Kampanjat voivat olla myymäläkohtaisia, 

alueellisia tai valtakunnallisia.

Kampanjoista tiedoitetaan ja sovitaan kauppiaiden kanssa. Sovittavia asioita on 

esimerkiksi mainoskustannusten jako kauppiaan ja Upo Kodinkoneiden välillä. 

Isommissa kampanjoissa Upo Kodinkoneet suunnittelee mainokset, pienemmissä 

alueellisissa tai myymäläkohtaisissa piiripäällikkö toimittaa materiaalia tuotteista ja Upo-
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mainonnasta kauppiaalle, joka sitten, yleensä yhdessä piiripäällikön ja mainostoimiston 

kanssa, suunnittelee ja toteuttaa mainonnan osana kampanjaa.

Suosittu keino lisätä myyntiä on suunnitella kauppiaalle isompi erä tiettyä tuotetta tai 

tuotteita erikoisalennuksella. Esimerkiksi kun kauppias ostaa 20 tuotetta, hän saa yhden 

kaupan päälle. Tällainen isompi erä näyttää hyvältä sen kuukauden piirin myyntiä 

tarkasteltaessa.

Piiripäälliköt myös antavat tuotekoulutusta myymistään tuotteista. Jo tuotteen 

lanseerausvaiheessa he jakavat esitteitä ja tuotekansioita, jotta tuote tulisi kauppiaille 

tutuksi jo ennen sen tuloa myyntiin. Uutuustuotteet käydään myös tarkasti läpi 

koulutusvaiheessa, jossa useimmiten on paikalla myös Upo Kodinkoneiden 

tuotekouluttaja.

5.1.2 Tilaukset

Piiripäällikkö ottaa myös tilauksia vastaan kauppiailta. Kun piiripäällikkö käy kauppiaan 

luona, niin yhtenä asiana on selvittää, tarvitseeko kauppias jotain tuotetta lisää. 

Kauppiaat myös soittavat piiripäälliköille tilauksia. Syynä kauppiaan tilaamiseen 

piiripäällikön kautta suoran myyntitoimistoon yhteydenoton sijasta on se, että vain 

piiripäällikkö voi antaa tuotteiden hinnoista alennusta. Niinpä kauppias halutessaan vielä 

neuvotella hinnoista soittaa piiripäällikölle, jolta sitten joko saa tai ei saa lisäalennusta. 

Mitään yhtenäistä alennuskäytäntöä Upo Kodinkoneiden piiripäälliköiden kesken ei ole 

sovittu, vaan se on aivan piiripäällikkökohtaista. Kauppias ei kuitenkaan voi tehdä 

kauppaa kuin yhden Upo Kodinkoneen piiripäällikön kanssa, joten hän ei voi kokeilla 

“tarjouskierrosta” useiden piiripäälliköiden kanssa.

Piiripäälliköllä on kotoa käsin mahdollisuus syöttää tilaukset myynnin tietojärjestelmään. 

Hänellä ei kuitenkaan ole oikeus muuttaa tuotteen asiakaskohtaista hintaa järjestelmässä, 

vaan halutessaan antaa jollekin kauppiaalle jostakin tuotteesta lisäalennuksen hänen on 

välitettävä tilaus myyntitoimistoon.
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Suurin osa piiripäällikön saamista tilauksista välitetään edelleen myyntitoimistoon. 

Päivällä piiripäälliköt yleensä soittavat myyntitoimistoon ja kertovat tilaukset 

puhelimessa. Samalla he voivat kysyä tuotteen sen hetkisen saatavuuden. Toinen tapa on 

faksata tilaus joko suoraan kauppiaan luota tai sitten kotitoimiston faksilla.

Kun piiripäällikkö tekee tilauksen myyntitoimistoon, on samaan aikaan varattuna kaksi 

yrityksen myyntihenkilöstöstä. Kyseisen piiripäällikön piirin alueella ei puhelun aikana 

kukaan muu kodinkonekauppias pysty tavoittamaan piiripäällikköä. Myyntitoimistossa 

taasen on puhelun ajan varattuna yksi neljästä tilauksia vastaanottavasta puhelinlinjasta 

Upo Kodinkoneissa.

5.1.3 Myynnin seuranta

Upo Kodinkoneiden piiripäälliköillä on kotitoimistoistaan mahdollisuus olla 

tietokoneillaan pääteyhteydessä modeemin ja dataverkon kautta Upo Kodinkoneiden 

myynnin tietojäijestelmään. Tilausten teon lisäksi he voivat seurata piirinsä myyntiä eri 

aika- ja tarkkuustasoilla. Nämä seurannat ovat kuitenkin ennalta määrättyjä, eivätkä he 

voi itse määritellä järjestelmään uusia seuraniaruutuja tai -raportteja. Myös aineiston 

siirto ja jatkokäsittely piiripäällikön omalla tietokoneella on niin hankalaa, ettei sitä 

automaattisesti tehdä. Jos piiripäälliköt haluavat käsitellä myynnin tietojärjestelmä 

materiaalia edelleen, on heidän käytännössä tulostettava jokin raportti paperille, ja 

syötettävä luvut uudelleen omaan tietokoneeseensa.

5.2 Myyntitoimisto

Upo Kodinkoneiden myyntitoimistossa työskentelee neljä henkilöä. Heidän tehtäviinsä 

kuuluu tilausten vastaanotto ja syöttäminen myynnin tietojärjestelmään, laskutus mukaan 

lukien laskujen tulostus ja postitus, tilausvahvistusten tulostus ja postitus, hinnastojen 

ylläpito, luotonvalvonta, tuotteiden ennakkotilaaminen tehtailta sekä pienimuotoinen 

kuluttajaneuvonta.
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5.2.1 Tilausten vastaanotto

Myyntitoimistoon tulee tilauksia sekä paperilla että suusanallisesti. Paperitilaukset voivat 

olla sekä käsin kirjoitettuja kuin myös koneella tulostettuja tekstin selvyyden 

vaihdellessa huomattavassa määrin.

Tilauksia myyntitoimistoon antavat niin omat piiripäälliköt kuin kauppiaat. 

Piiripäälliköiden antamat tilaukset ovat usein työläämpiä, koska niihin liittyy monesti 

erikoisalennuksia, jolloin hinta ei löydy suoraan myynnin tietojärjestelmästä vaan se on 

käsin erikseen syötettävä. Myyntitoimrsto ottaa tilauksia vastaan arkisin kello 8 ja 16 

välillä. Sen jälkeen tilaaminen on mahdollista ilmaiseen faksinumeroon, mutta tällöinkin 

tilaukset syötetään järjestelmään vasta seuraavana työpäivänä.

5.2.2 Laskutus

Laskut muodostuvat automaattisesti seuraavaksi aamuksi tuotteiden lähdettyä Lahdessa 

sijaitsevasta lähettämöstä. Laskut tulostetaan aamulla, ja laitetaan postin vietäviksi.

Varsinaisen laskutuksen lisäksi enemmän työtä aiheuttavat hyvityslaskut, joita voi syntyä 

laskussa olevan virheen vuoksi, tavarapalautuksen vuoksi tai sitten vain kauppiasta 

jonkin syyn vuoksi hyvitettäessä.

Laskussa oleva virhe voi olla esimerkiksi syöttövirhe, tai se voi johtua 

informaatiovirheestä kuten kuulovirheestä puhelimessa tai epäselvästä 

tilauslomakkeesta, tai sitten piiripäällikön antama tieto on ollut virheellistä.

Tavarapalautuksesta aiheutuvan hyvityslaskun syynä voi oUa virheellinen toimitus taikka 

tilauksen peruminen liian myöhään, jolloin tavarat ovat jo herenneet lähteä lähettämöstä.

Kauppiasta voidaan hyvittää myös vaikkapa hänen tekemästä mainoskampanjasta, tai 

sitten syynä voi olla jälkikäteen annettu alennus.
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5.2.3 Tilausvahvistus

Seuraavan päivän aamulla tulostetaan syötetystä tilauksesta automaattisesti muodostuvat 

tilausvahvistukset, jotka laitetaan postin vietäväksi samana päivänä. Myös kerran 

kuukaudessa tulostuu tilausvahvistus, jossa näkyy kauppiaan avoinna oleva tilauskanta.

5.2.4 Hinnastot

Myyntitoimisto pitää yllä myynnin tietojärjestelmässä olevaa hinnastoa. Tämä hinnasto 

voi muuttua milloin vain niin halutessa, kun taas kauppiaiden käyttöön tarkoitettu 

paperilla oleva hinnasto tehdään neljästi vuodessa. Paperihinnasto ei myöskään ole 

asiakaskohtainen, vaan siinä on ainoastaan tuotteen perushinta, josta kauppias saa vielä 

sopimus- ja määräalennukset.

5.2.5 Tehdastilaukset

Myyntitoimisto tilaa etukäteen tehtaalta tuotteita myynnin johdon tekemän ennusteen 

perusteella täydentäen ja muuttaen sitä varastossa sillä hetkellä olevan tuotemäärän sekä 

sen hetkisen kysynnän perusteella. Tilaukset tehdään faksitse Lahdessa sijaitsevaan Asko 

Kodinkoneen logistiikkayksikön myyntitoimistoon.

5.2.6 Kuluttajaneuvonta

Myyntitoimistoon ohjataan myös kuluttajien puheluita, jos tuoteneuvojat ovat estyneitä. 

Yleisimpiin kysymyksiin myyntitoimiston henkilökunta pystyy vastaamaan, ja nämä ovat 

yleensä luonteeltaan kysymyksiä, joiden vastaukset löytyvät käyttöohjeista. Vaikeammat 

kysymykset ohjataan kuluttajaneuvojille. Myös käyttöohjetilaukset otetaan puhelimitse 

vastaan kuluttajilta myyntitoimistossa, jossa ohjeet postitetaan. Usein kuluttajat kysyvät 

myös heitä lähintä olevaa huoltoliikettä.

Samankaltaisia kysymyksiä esittävät myös kauppiaat ja piiripäälliköt, jotka ovat 

tottuneet olemaan yhteydessä myyntitoimistoon ennemminkin kuin tuoteneuvontaan.
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5.3 Kauppiaat

5.3.1 Tilaus

Kauppiaat tekevät tilauksensa joko piiripäällikölle tai suoraan myyntitoimistoon. 

Piiripäällikölle he voivat tehdä tilauksensa joko piiripäällikön käydessä myymälässä tai 

sitten puhelimitse. Syynä tilaamiseen piiripäälliköltä on lähes ainoastaan yritys tinkiä 

hintaa alemmaksi, sillä piiripäällikkö on ainoa, joka hintaa voi alentaa. Kuva 5.1 

havainnollistaa mahdollisuuksia, jolla kauppias voi tehdä tilauksensa.

kauppias

-O suullinen
Tilaus

O kirjallinen

piiripäällikkö

myyntitoimisto

Kuva 5.1 Kodinkonekauppiaan mahdollisuudet tehdä tilaus.
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Normaalisti kauppiaat tekevät tilauksensa myyntitoimistoon. Tilaus voi tulla joko faksilla 

tai sitten puhelimitse. Faksilla tulevat tilaukset käsittävät useimmiten enemmän tuotteita, 

ja niiden toimitukset eivät ole aivan heti ajankohtaisia.

Puhelimitse tehtävät tilaukset ovat monesti kiireellisiä. Jos kauppias tilaa ennen kello 

12:sta, ja hänellä on sinä päivänä jakopäivä, saa hän tuotteen samana päivänä edellyttäen 

että tuotetta on haluttu määrä varastossa vapaana.

Upo Kodinkoneen kodinkoneliikeasiakkailla on yhdestä viiteen jakopäivää viikossa. 

Jakopäivien määrä riippuu kodinkoneliikkeen maantieteellisestä sijainnista, sillä Upo 

Kodinkoneen sopimuskuljetusliike ajaa tietyt reitit tiettyinä päivinä. Kauppias ei voi 

valita kuljetusliikettä. Ainoa vaihtoehto Upo Kodinkoneen sopimuskuljetusliikkeeUe on 

käytännössä nouto, josta rahtimaksun sijasta joutuu maksamaan noutomaksun.

Jos kodinkonekauppias haluaa varmistua tuotteen saatavuudesta, on ainoa keino sen 

selvittämiseksi ottaa yhteys myyntitoimistoon. Piiripäälliköillä ei ole kannettavia 

tietokoneita, joten he eivät voi ottaa yhteyttä Upo Kodinkoneiden myynnin 

tietojäijestelmään ollessaan pois toimistostaan. Piiripäälliköllä oleva saatavuustieto on 

vain hänen aamulla päätteeltä katsoma tilanne.

Jos kauppias haluaa muuttaa tilaustaan, vaikkapa lisätä vielä tilausrivejä tai muuttaa 

määriä, on hänen otettava yhteys myyntitoimistoon. Sama menettelytapa on myös 

tilauksen peruuttamisessa.

Useat kodinkonekauppiaat, varsinkin isommat, syöttävät tilauksensa omaan 

taloushallinnolhseen ohjelmistoonsa. Tällaisia ohjelmistoja käyttävät 

kodinkonekauppiaat voivat tehdä tilauksensa faksilla joko suoraan ohjelmasta ilman 

paperitulostusta, taikka sitten he tulostavat tilauksensa ensinnä paperille ja sitten vasta 

faksaavat ne.
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5.3.2 Tilausvahvistus

Tilauksestaan kodinkonekauppias saa Upo Kodinkoneelta tilausvahvistuksen kahden 

työpäivän päästä postitse. Käytännössä tästä ei ole juurikaan hyötyä, sillä tilatut tavarat 

on monesti jo toimitettu, jolloin samalla näkee myös puuttumaan mahdollisesti jääneet 

tuotteet. Jos kodinkonekauppias oh vielä tilannut tuotteet myyntitoimiston kautta 

puhelimitse, on hän saanut jo tilatessaan tietää tilaamiensa tuotteiden saatavuuden.

5.3.3 Lasku

Suoralaskutuksessa oleva kodinkonekauppias saa laskun toimitetuista tuotteista Upo 

Kodinkoneelta kahden työpäivän kuluttua toimituksesta postitse. Lasku on tarkistettava 

käsin joko puhtaasti katselemalla tai syöttämällä se mahdollisesti käytössä olevaan 

taloushallinnoilleen ohjelmistoon, joka, ohjelmistosta riippuen, voi osata tarkistaa sen. 

Laskun kauppiaat maksavat vaikkapa pankkitiskillä, maksuautomaatilla tai päätepankilla 

aivan omien halujensa ja kykyjensä mukaan.

Joihinkin kodinkoneliikeketjuihin kuuluvat kauppiaat eivät ole suoralaskutusasiakkaita, 

vaan heidän laskunsa menee ketjun keskusliikkeen kautta. Tilaukset liikkeet tekevät silti 

suoraan Upo Kodinkoneelle, ja tuotteet toimitetaan suoraan heidän varastoihinsa.

5.4 Upo Kodinkoneiden myynnin tietojärjestelmä

Upo Kodinkoneiden käyttämä myynnin tietojäijestelmä sijaitsee fyysisesti Lahdessa 

Asko-konsemin keskushallinnon atk-osastolla. Tietojärjestelmää käyttävät Suomen 

Asko Kodinkoneen yksiköt myyntiyksikkö Upo Kodinkoneet Helsingissä mukaan 

lukien. Ulkomailta yhteys järjestelmään on ainoastaan Viron myyntiyhtiöllä, Upo 

Kodumasinate Baltialla.
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6 Muutos

6.1 Piiripäälliköt

6.1.1 Tuki ovt-tilausjärjestelmälle

Piiripäälliköiden rooli tulee Empatian myötä muuttumaan yhä enemmän myynnin ja 

markkinoinnin tueksi. Tilausten keruu jää merkitykseltään vähäiseksi. Toisille 

piiripäälliköille muutos on helpompaa kuin toisille. Varsinkin pitkään alalla toimineille 

muutosta ei välttämättä edes tapahdu, koska he ovat jo aikoja sitten kehittäneet omat 

työskentelytapansa eivätkä niitä enää halua tai pysty muuttamaan. Toisaalta osa 

piiripäälliköistä työskentelee jo nyt suurelta osin myynnin tukena, ja tilausten keruu on 

vain sivutoimista. Heille muutostarve ei ole suuri.

Jotta kauppiaat ryhtyvät käyttämään Empatia-järjestelmää, on sen takana oltava 

piiripäälliköiden tuki. Piiripäälliköthän ovat suorissa kontakteissa kauppiaisiin, ja heidän 

asenteensa kertovat kauppiaille paljon. Jos piiripäällikkö toteaa Empatian kautta 

tilaamisen olevan huono ajatus, ei kauppiasta kovin helposti saa järjestelmän käyttäjäksi.

Jotta piiripäälliköt voisivat edistää järjestelmän käyttöä, on heille kerrottava karkki 

oleellinen järjestelmästä. Piiripäälliköiden on pystyttävä vastaamaan kokeilunhaluisten 

kauppiaiden tiedusteluihin järjestelmästä. Heidän on pystyttävä jopa opastamaan 

tilauksen tekoa paikan päällä. Sillä kuka muu kauppiaita opastaisi, varsinkin paikan 

päällä. Puhelinneuvonta on kyllä mahdollista, mutta mikään ei voita paikanpäällä 

annettua opastusta, varsinkin kun antajana on tuttu piiripäällikkö.

Sellaiset piiripäälliköt, jotka saavat sitä enemmän mielihyvää mitä suuremman erän 

kauppias tilaa kerralla, eivät varmastikaan ole ilahtuneita Empatia-tilausjärjestelmästä. 

Empatiahan mahdollistaa kauppiaille helpon tilaamisen milloin tahansa. Tämä muuttanee 

tilaamiskäytäntöä pienempien ja tiheämmin toimitettujen ostoerien suuntaan. Näiden 

piiripäälliköiden asenteen tulisi muuttua huoleksi kauppiaasta ja hänen toimeentulosta.
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Pitkällä aikavälillä isot tilauserät estävät tekemästä seuraavia tilauksia, sillä miksi tilata 

lisää ennen kuin edelliset on myyty.

6.1.2 Seurannan korostuminen

Piiripäällikköiden osalta korostuu vaatimus tarkemmasta asiakkaiden seurannasta. 

Aikaisemmin piiripäällikkö pysyi hyvin selvillä, mitä kodinkonekauppias oli tilannut, sillä 

ottihan piiripäällikkö vastaan osan tilauksista itse. OVT:n myötä kauppias voi tilata 

milloin vain haluamansa määrän haluamaansa tuotetta. Tämän vuoksi piiripäälliköillä on 

oltava käytössä tehokas tietojärjestelmä, josta saa helposti selville oman piirinsä tilanteen 

haluamallaan tarkkuustasolla.

Piiripäällikön on myös valvottava, etteivät kodinkonekauppiaan tilaukset, ja siten myös 

myynti, muutu liian yksipuoliseksi. Upo-merkkiä myyvien kodinkoneliikkeiden on 

tarkoitus myydä koko mallistoa, ei ainoastaan muutamaa eniten myyvää tuotetta. 

Kattavan osan mallistosta on oltava esillä liikkeissä, jotta kuluttajille tulisi tutuksi Upo- 

merkin tuotevalikoima. Seurannan lisäksi piiripäälliköiden on entistä tarkemmin 

suunniteltava Upo-tuotteiden myyntiä ja esilläoloa yhdessä kauppiaiden kanssa. 

Suunniteltujen toimien toteutumista on voitava pystyä seuraamaan ja analysoimaan 

halutulla tavalla, mikä asettaa jälleen vaatimuksia myynnin tietojärjestelmälle.

6.1.3 Yhteistyön korostuminen

Piiripäällikön ja kodinkonekauppiaan roolijaon on muututtava enemmän yhteistyön 

suuntaan. Piiripäällikkö ei saa ajatella ainoastaan omaa myyntiään, vaan hänen on myös 

huomioitava kodinkonekauppiaan kokonaismyynti, ei pelkästään piiripäällikön 

edustaman merkin myynti. On ehkä jopa suunniteltava kampanja, jolla kauppias saa 

myytyä hyllyihinsä jääneet vieraan merkin tuotteet. Ennen näiden ongelmaksi 

muodostuneiden tuotteiden myyntiä kauppias ei välttämättä pysty ostamaan lisää 

tuotteita mukaan lukien piiripäällikön edustamat tuotteet.
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6.2 Myyntitoimisto

6.2.1 Työnkuvan muuttuminen

Mitä suurempi osa tilauksista tulee ovt:nä, sitä vähemmän tilausten sisään kirjoittamista 

joutuvat myyntitoimiston henkilöt tekemään. Tämä taasen lisää heidän muihin tehtäviin 

käytettävissä olevaa aikaansa. Aikaa säästyy myös paperisten laskujen ja 

tilausvahvistusten tulostumisen ja postituksen vähentyessä.

Tilausten syötöstä vapautuvaa aikaa voidaan käyttää hyödyksi muuttamalla 

myyntitoimiston henkilöiden työnkuvaa. Heidän vastuulleen voidaan antaa esimerkiksi 

myyntitilastojen ja erilaisten myyntiin ja laskutukseen perustuvien raporttien tekeminen. 

Heillä kuitenkin on käytännön tuntuma kauppiaisiin ja heidän tapoihinsa.

Tilannetta huonontaa hieman se, että puhelintilausten vähentyessä samalla vähenevät 

myyntitoimiston henkilökunnan kontaktit kauppiaisiin. Tämä heikentää myyntitoimiston 

tuntumaa päivän tapahtumiin ja myynnin kehitykseen. Tilanteen parantamiseksi 

myyntitoimiston henkilökunnan on seurattava tarkemmin päätteeltä eri kauppiaiden 

tilannetta, ja tarpeen vaatiessa otettava yhteys joko kauppiaaseen taikka alueen 

piiripäällikköön.

Myyntitoimiston henkilöt voisivat jopa muuttaa passiivisen tilausten vastaanottajan 

roolin aktiivisemmaksi kauppiaisiin kontaktin ottajaksi. He voisivat esimerkiksi tiedottaa 

kauppiaille erilaisista muutoksista puhelimitse, ja siten ottaa tehtäväkseen osan

Toinen alue, mihin myyntitoimiston vapautuvaa työpanosta voisi suunnata, on 

tuoteneuvonta. Tuotteisiin liittyvät kysymykset, niin kodinkonekauppiailta kuin 

kuluttajilta tulevat, voisivat ohjautua myyntitoimistoon, joka antaisi tuoteneuvontaa. 

Vaikeammat kysymykset vasta ohjattaisiin varsinaisille tuoteneuvojffle, jolloin heille jäisi
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aikaa tärkeämpiin tehtäviinsä kuten käyttöohjeiden tekemiseen ja tuotekoulutuksen 

antamiseen.

6.2.2 Empatia-tuotteiden ylläpito

Normaalin tuotetiedon ylläpidon ohella, kuten tuotenumerot ja -nimet, jonkun on 

ylläpidettävä tuotekohtainen tieto siitä, mitkä myynnin tietojärjestelmässä olevat tuotteet 

ovat tällä hetkellä aktiivisia. Vain nämä aktiiviset tuotteet ovat myytävissä ovt- 

tilausjäijestelmässä, mutta myynnin tietojärjestelmässä on näiden tuotteiden lisäksi 

tietenkin tietoja vanhoista tuotteista, sekä joskus mahdollisesti myös tuotteita, joita ei 

vielä saa myydä. Tietoa aktiivisista tuotteista voi ylläpitää tuotepäällikkö yhdessä 

myyntitoimiston henkilöstön kanssa.

On myös asiakaskohtaisia tuotteita, eli tuotteita, joita myydään vain tietyille asiakkaille 

tai asiakasryhmille. Tieto siitä, mitä tuotteita millekin asiakkaalle myydään, saadaan 

helposti ylläpidettyä asiakaskohtaisten hinnastojen avulla. Jokaisella asiakkaalla on 

perustiedoissa merkintä, mitä hinnastoa kaupankäynnissä hänen kanssaan käytetään. 

Lisäksi voi olla perushinnasto, jossa on ne mahdolliset tuotteet, joita myydään kaikille, 

ja vielä samaan hintaan kaikille. Näin kullekin asiakkaalle myytävissä olevat tuotteet 

saadaan perushinnastosta yhdistettynä asiakaskohtaisen hinnaston tuotteisiin.

Ehdoton edellytys ovt-tilausjärjestelmän menestymiselle, ja siten sen käytölle, on 

hinnastojen nopea päivitys, jotta asiakkailla olisi aina oikea, kilpailukykyinen hinta. 

Tällöin asiakkaalla ei tule tarvetta tehdä tilaus piiripäällikölle, jotta saisi tuotteensa 

markkinakykyiseen hintaan. Mutta hintojen oikeellisuuden lisäksi hinnastojen ylläpito on 

tärkeää myös asiakaskohtaisen tuotevalikoiman ylläpitämiseksi.

6.2.3 Virheiden vähentyminen

Tilauksissa olevien virheiden määrä vähenee ovt-sanomina tulevien tilausten myötä. 

Myyntitoimistossa tapahtuvat näppäilyvirheet sekä epäselvien faksien tulkintavirheet 

pienenevät siinä suhteessa kuin ovt-tilauksien osuus kaikista tilauksista kasvaa.
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Virheellisinä saapuvat ovt-tilaukset eivät pääse jäijestelmään asti virheentarkistuksien 

vuoksi. Näissä virhetapauksissa kuten muissakin epäselvissä tapauksissa myyntitoimiston 

on otettava yhteys tilauksen tehneeseen kodinkonekauppiaaseen, ja selvitettävä tilanne 

yhdessä tämän kanssa.

6.3 Kodinkonekauppiaat

OVT-tilausjäijestelmän perimmäinen hyöty kodinkonekauppiaille on se, että he pystyvät 

tilaamaan milloin tahansa mitä tahansa haluamaansa tuotetta. Kauppias ei ole enää 

sidottu myyntitoimistojen työaikoihin, ja tilausten teko onnistuu myös lauantaisin ja 

sunnuntaisin. Kauppias voi tehdä tilauksensa silloin, kun liike on asiakkailta suljettuna tai 

kun liikkeessä on hiljaista. Jos kauppaan sattuukin tulemaan asiakas tilausta tehtäessä, 

voi ovt:llä tilausta tekevä jättää tilauksen kesken ja jatkaa sitä myöhemmin. Jos tilausta 

taas tekee puhelimella, ei sitä ole niin helppo lopettaa kesken ja soittaa myöhemmin 

uudelleen. Uusi soittohan voi mennä myyntitoimistossa toiselle henkilölle, joka ei tiedä 

aikaisemmasta soitosta mitään. Puhelua ei myöskään voi jättää auki, koska silloin 

myyntitoimistossa olisi yksi puhelinlinja turhaan varattuna estäen muita tilauspuheluita.

Toki tilauksen on aikaisemminkin voinut jättää myyntitoimiston työaikojen 

ulkopuolellakin faksaamalla tilauksen, mutta tällöin tilausta ei ole kuitenkaan käsitelty 

vasta kuin seuraavana työpäivänä. Tilausvahvistus taas on tullut vasta kahden päivän 

kuluttua tilauksen sisään syöttämisestä. Jos taas kodinkonekauppias haluaa tietää 

tuotteen saatavuuden tilaushetkellä, oh aikaisemmin ainoa vaihtoehto soittaa 

myyntitoimistoon sen aukioloaikana. Empatia-tilausjäijestelmassä oleva 

reaaliaikaiskysely selvittää saatavuuden tilausta tehtäessä. Jos reaaliaikaiskysely ei 

jostain syystä ole mahdollinen, saa kauppias kuitenkin lähes välittömästi 

tilausvahvistuksen ovt-sanomana.
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6.3.1 Liittymistapojen erot

Kauppias voi liittyä Empatia-tilausjäijestelmään kolmella tavalla. Edullisempi ja lähes 

kaikille kodinkonekauppiaille sopiva tapa on pääteyhteys TeleSammon kautta Empatia 

tilausjäijestelmään. Toinen tapa on hyödyntää jo olemassa olevaa taloushallinnollista 

ohjelmistoa ja hankkia siihen ovt-lisäosa, tai jos ohjelmistoa ei vielä ole, niin hankkia 

koko ohjelmisto ovt-lisäosineen. Kolmas tapa tulee kyseeseen kodmkonekauppaketjujen

Empatia-liittymätapojen erot

Pääteyhteys

Ovt-ohjelmisto

Ketjun keskitetty 
tilaaminen

■O tilaus (ORDERS)

— tuote/hinnastosanoma (PRICAT) 

tilausvahvistus(ORDRSP)

Kodin konetoimlttaja

Kodinkonekauppias

Kodin konekauppaketju
reaaliaikaiskysely

Elma Oy / Empatia-järjestelmä

Kuva 6.1 Kauppiaan erilaiset tavat liittyä Empatia-tilausjärjestelmään.
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osalla, jolloin kodinkonekauppiaat tilaavat omalta keskusliikkeeltään, joka sitten 

keskitetysti tekee tilauksensa Empatia-tilausjäijestelmän kautta kodinkonetoimittajille. 

Kuvassa 6.1 on havainnollistettu kauppiaan erilaiset tavat liittyä Empatia- 

tilausjäijestelmään.

Pääteyhteys

Pääteyhteyden aikaansaamiseksi kodinkonekauppias tarvitsee jonkinlaisen tietokoneen 

ja siihen modeemin. Liittymissopimuksen tehdessään kauppias saa tarvittavan 

yhteysohjelman.

Pääteyhteyden avulla kauppias voi tehdä tilauksia milloin vain. Hän pystyy myös 

Empatia-tilausjäijestelmän avulla tarkistamaan saatavuuden tilaushetkellä. 

Tilausvahvistusta pääteyhteydellä ei pysty vastaanottamaan, eikä tilauksesta jää mitään 

merkintää kauppiaan tietokoneeseen, vaan kaikki tiedot ovat Empatia- 

tilausjärjestelmässä. Niinpä kauppias ei voi näitä tietoja käyttää automaattisesti 

hyväkseen esimerkiksi aineiston jatkokäsittelyä varten. Myöskään ovt-laskusanomien 

vastaanotto ei ole mahdollista, eli laskut tulevat edelleenkin paperisina postitse.

Päätekäyttäjien avuksi ollaan kuitenkin ottamassa käyttöön statuksen seurantanäyttöä 

Empatia-tilausjäijestelmään. Tästä näytöstä kodinkonekauppias näkisi, missä vaiheessa 

hänen tilauksensa on, eli onko se esimerkiksi jo matkalla kuljetusliikkeen autossa.

Taloushallinnollisen ohjelmiston käyttäminen tilaamiseen ovt-sanomilla

Toinen vaihtoehto, tilaaminen ovt-sanomilla hyödyntäen taloushallinnollista ohjelmistoa 

ja sen ovt-lisäosaa mahdollistaa tilaamisen ja reaaliaikaiskyselyn lisäksi tilausvahvistusten 

ja laskujen sekä kuormakiijan vastaanoton ovt-sanomina. Tällöin näiden sanomien 

jatkokäsittely voi tapahtua automaattisesti. Tilausvahvistuksesta järjestelmän tarvitsee 

huomauttaa vain, jos siinä on eroja tilaukseen. Myös laskun tarkastus on mahdollista 

automaattisena, sekä maksuehdoituksen teko. Täysin automaattista maksamista tuskin 

kukaan vielä haluaa, jotta tieto rahavirroista pysyisi hallinnassa.
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Taloushallinnollista ohjelmistoa hyväksikäyttäen tilatessa jää myös kaikki tieto omalle 

tietokoneelle, jolloin kaikki mahdollinen tietojen jatkokäsittely esimerkiksi raporttien 

muodossa on mahdollista. Tosin se, kuinka paljon kaikkia mahdollisia ominaisuuksia 

pystyy hyödyntämään, riippuu käytettävästä taloushaUirmolhsesta ohjelmistosta ja 

ohjelmiston valmistajasta. Ei ole todennäköistä, että kaikki valmistajat tekevät omiin 

taloushallinnollisiin ohjelmistoihinsa ovt-lisäosat, saatikka sellaiset, jotka ovat 

yhteensopivat Empatia-tilausjäijestelmän ja sen määrittelyjen kanssa.

Taloushallinnollisen ohjelman käyttöä Empatia-tilausjäijestelmän kanssa puoltaa myös 

sekin seikka, että samaa ohjelmistoa ja sen ovt-lisäosaa voi käyttää myös muissakin ovt- 

yhteyksissä kuin Empatia-tilausjäijestelmän kanssa.

Kodinkonekauppaketiuien keskitetty tilaaminen

Isot kodinkonekauppaketjut haluavat käyttää ovt-tilausjäijestelmän mahdollisuuksia 

rationalisoidakseen omaa tilaustoimintaansa. Kodinkonekauppaketjut haluavat koota 

ketjunsa kodinkonekauppiaiden tilaukset omaan tietojärjestelmäänsä ja lähettävät ne 

keskitetysti kodinkonetoimittajille. Yhtenä perusteluna on esitetty, että näin 

kodinkoneliikeketju voi suuren tilausvolyyminsä ansiosta neuvotella hintoja alaspäin, 

mutta tämä alennus on jo annettu kodinkonekauppaketjun kanssa tehdyssä 

sopimuksessa, jonka lisäksi siis vielä solmitaan sopimukset yksittäisten, 

kodinkonekauppaketjuun kuuluvien kodinkonekauppiaiden kanssa. Todellisempi syy 

henee kodinkonekauppaketjujen haluama tiukempi kontrolli siihen kuuluvista 

kodinkonekauppiaista.

Kauempana tulevaisuudessa, muttei kuitenkaan kovin etäällä, edellä mainittua 

keskitettyä tilaamista käytetään hyväksi myös keskitetyssä kuljetuksissa. Nämä 

kuljetukset hoitavat kodinkonekauppaketjun kuljettajat, joko omat tai 

sopimuskuljettajat. Tilaukset noudetaan kodinkonetoimittajien terminaaleista, viedään 

kodinkonekauppaketjun omaan terminaaliin, josta siirretään ja yhdistellään eri 

kodinkonetoimittajilta tulleet tilaukset siten, että yhdelle kodinkonekauppiaalle menevät
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tuotteet ovat yhdessä toimituksessa. Tällöin kodinkonekauppiaalle tulee vain yksi 

toimitus päivässä entisen yksi toimitus päivässä yhtä kodinkonetoimittajaa kohden 

sijasta, mikä saattoi merkitä kymmentäkin tavaran vastaanottoa ja purkamista päivässä. 

Tästä saatava aikasäästö, ja siten myös rahallinen säästö, on sangen huomattava.

6.3.2 Sosiaalinen kanssakäyminen

Kodinkonekauppiaiden tehdessä tilauksensa puhelimitse he ovat yhteydessä toiseen 

ihmiseen. Puhelu ei kuitenkaan ole pelkkä nopea tilauksen läpikäyminen taikka 

saneleminen, vaan siihen kuuluu normaalit puhelun aloitusrituaalit, kuulumisten ja 

voinnin kyselyt ja niin edelleen. Kodinkonekaupan alalla kun usein on vielä niin, että 

kodinkonekauppiaat ja -myyjät ovat useimmiten miehiä, ja myyntitoimiston henkilökunta 

naisia. Kodinkonekauppiaita ja -myyjiä ei varmastikaan harmita yhtään saadessaan jutella 

mukavia vastakkaisen sukupuolen edustajan kanssa, ja siten vähän keventää 

työpäiviänsä. Tämä kaikki on vaarassa vähentyä, kun tilauksissa suurilta osin siirrytään 

ovt-sanomiin. Monille kauppiaille tämä on varmasti suurimpia haittapuolia ovt.ssä, sillä 

kevyen jutustelun ohessa puhelimessa saattoi myös saada ajankohtaista tietoa 

kodinkonetoimittajien tekemisistä.

6.3.3 Hinnoittelu ja hinnastokori

OVT-tilausjäijestelmän käyttö vaatii pitäytymistä järjestelmässä oleviin hintoihin. 

Piiripäälliköt eivät saa antaa lisäalennuksia kovinkaan helposti, koska niitä ei 

kodinkonetoimittajan tietojärjestelmä pysty automaattisesti käsittelemään. Jos 

tilaussanomassa on tuotteelle eri hinta kuin kodinkonetoimittajan tietojärjestelmässä, 

pysähtyy tilauksen automaattinen käsittely, ja tilaus on syötettävä käsin 

tietojärjestelmään. Sitä ennen on kuitenkin selvitettävä, miksi tulleessa sanomassa oh 

väärä hinta.

Lisäalennuksien antaminen kovin usein estää tehokkaasti järjestelmän käyttöönoton 

kodinkonekauppiailla, koska he tietävät saavansa alennuksia vain tilaamalla piiripäällikön 

kautta, ja siksi he tekevätkin tilauksensa piiripäällikön kautta. Vaikka he eivät läheskään
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joka kerta saisi lisäalennuksia tilaamiinsa tuotteisiin, niin kuitenkin kannattaa yrittää 

tilata ja tinkiä piiripäälliköltä, koska lisäalennuksia on saatu aikaisemminkin. Vain tiukka 

sovituissa hinnoissa pysyttelevä hinnastokuri saa kauppiaan uskomaan, että hän saa 

saman hinnan tilatessaan ovt-tilausjärjestelmällä kuin tilatessaan piiripäällikön kautta.

Hinnat eivät tietenkään voi olla ikuisesti jähmettyneitä, vaan markkinatilanteisiin on 

sopeuduttava hinnastoja päivittämällä. Hinnastojen päivitystiheydessä on kuitenkin 

päästävä jonkinlaiseen kompromissiin, sillä ei hinnastoja voi joka viikko päivittää. Tämä 

vaatisi aivan liikaa resursseja. Sinänsä ovt-hinnastojen tekeminen ja jakaminen on paljon 

helpompaa ja nopeampaa kuin paperisten hinnastojen. Kun järjestelmään on syötetty 

uudet hinnat, tarvitsee vain lähettää hinnastosanoma eteenpäin o vt-kumppaneilleen. Ei 

tarvitse suunnitella hinnaston ulkonäköä, ei painaa hinnastoja eikä postittaa niitä.

6.3.4 Varastot

OVT-tilausjärjestelmän mahdollistama tilaaminen milloin vain, sekä se, että jo tilatessa 

tai viimeistään nopeasti tulevalla tilausvahvistuksella saa tietää tarkasti tilauksen 

tuotteiden saatavuuden, luo mahdollisuuden tarkemmalle varastojen hallinnalle. Koska 

tilauksen voi tehdä heti tarvittaessa, ei varastoissa enää tarvitse pitää tuotteita niin 

suurissa määrin, mikä pienentää tarvittavan varaston kokoa sekä varastoon sitoutuneen 

pääoman määrää. Nopea ja varma tilaustapa mahdollistaa pienet, tiheämmin toistuvat 

tilaukset. Kalliita, vähemmän liikkuvia tuotteita ei tarvitse seisottaa varastossa, vaan 

riittää yksi mallikappale näytteillä, ja kuitenkin asiakas saa nopeasti ostamansa 

tuotteensa.

Edellä kuvattu toiminta asettaa kuitenkin suuret vaatimukset kodinkonetoimittajille. 

Heidän toimitusvarmuutensa on oltava korkea, ja jakopäiviä on oltava riittävän tiheästi 

viikossa. Luvattujen toimitusaikojen on pidettävä, sillä muuten kodinkonekauppiaiden 

luottamus ovt-tilausjäijestelmään romahtaa. Tästä taas on seurauksena paluu vanhaan 

tilauksentekotapaan, sillä miksipä maksaa hienon tilausjärjestelmän käytöstä, jos se ei 

toimi halutulla saatika luvatulla tavalla. Tämä osuu myös kodinkonetoimittajien
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nilkkaan, sillä heidän sangen mittavat investointinsa eivät tule maksetuiksi eikä 

käytetyiksi.

6.3.5 Miten kauppias pääsee mukaan kodinkonekaupan ovt-tilausjäijestelmään 

Empatiaan

Jotta kauppias voisi kiinnostua kodinkonekaupan ovt-tilausjärjestelmästä, on hänen 

kuultava siitä jostakin. Jäijestelmän markkinointia suorittavat kodinkonetoimittajat 

tiedoittamalla ovt-tilausjäijestelmästä niin suulhsesti kuin kiijalhsesti. Merkittävä rooh 

tiedoittamisessa on piiripäälliköillä, sillä heillähän on luottamuksellinen suhde 

kodinkonekauppiaisiin, ja he ovat muutenkin säännöllisesti yhteydessä 

kodinkonekauppiaisiin.

Varsinaisesti ovt-tilausjäijestelmää markkinoi ja tiedoittaa Tukkukauppojen 

Yrityspalvelu Oy , joka on myös vastuussa järjestelmän toteuttamisen ja 

edelleenkehittämisen koordinoinnista. Tukkukauppojen Yrityspalvelu on tehnyt esitteitä 

ja esittelyvideon ovt-tilausjärjestelmästä, ja heidän edustajansa käy alan 

yhteistilaisuuksissa sekä kodmkonekauppaketjujen sisäisissä tilaisuuksissa kertomassa 

järjestelmästä.

Kun kauppiaan mielenkiinto ovt-tilausjärjestelmään on tullut niin suureksi, että hän 

harkitsee ryhtyvänsä käyttämään sitä, voi hän ottaa yhteyttä joko kodinkonetorrmttajaan 

tai useampaankin, esimerkiksi myyntitormrstoon tai katkkein todennäköisimmin 

piiripäällikköön, taikka Tukkukauppojen Yrityspalveluun. Kaikista edellä mainituista 

tahoista kodinkonekauppias saa lisätietoja, sekä ohjeet siitä, kuinka ovt- 

tilausjärjestelmään liitytään.

Käydäkseen kauppaa jonkin kodinkonetoimrttajan kanssa on kodinkonekauppiaalla 

oltava sopimus hänen kanssaan. Upo Kodinkoneen tapauksessa tämä sopimus on 

nimeltään vuosisopimus. Siinä määritellään kaupankäynnin perussäännöt.
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Jos kodinkonekauppias haluaa käydä kauppaa kodinkonetoimittajan kanssa käyttäen 

ovt-tilausjäijestelmää, on kodinkonekauppiaan lisäksi tehtävä palvelusopimus Empatia- 

tilausjärjestelmän käytöstä Elma Oy:n kanssa. Empatia-tilausjärjestelmässä on lisäksi 

liittymismaksu sekä peruskuukausimaksu ja liikenteen määrästä riippuva veloitus.

Lisäksi kauppiaalta vaaditaan tietyt laitteistot voidakseen tilata Empatia- 

tilausjärjestelmällä. Päätekäyttäjillä riittää pelkkä perusmikrotietokone ja modeemi. 

Yhteysohjelman hän saa tehdessään Empatia-palvelusopimuksen.

Yhteistyöohjelmistotalojen ohjelmistoja käyttävät kodinkonekauppiaat tarvitsevat 

ohjelmiston ajamiseen vaadittavan tietokonelaitteiston, ohjelmistoon ovt-lisäpalan sekä 

jonkinlaisen yhteyden Empatia-tilausjärjestelmään. Yhteys voi olla modeemiyhteys 

taikka jokin palveluverkkoyhteys.

Keskitettyä tilaamista käyttävien kodinkonekauppaketjujen kodinkonekauppiaat 

tarvitsevat kodinkonekauppaketjun määrittelemän laitteiston voidakseen tehdä 

tilauksensa kodinkonekauppaketjulleen. Kodinkonekauppaketju taas on yhteydessä 

Empatia-tilausjärjestelmään jonkin palveluverkon kautta.
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7 Projektin nykytila

7.1 Empatia-projektin tilanne

Empatia-projekti on ollut käynnissä jo lähes kaksi vuotta. Upo Kodinkoneet on 

osallistunut projektiin alusta alkaen, mutta aktiivista rakentamis- ja kehitystyötä on tehty 

vasta reilu vuosi. Projektin eteneminen on ollut sangen hidasta, ja harvat aikataulut ovat 

toteutuneet ensinnä sovitulla tavalla. Tällä hetkellä pilotointi on käynnissä eri tasoilla ja 

erilaisilla laajuuksilla kaikilla viidellä projektiin osallistuvalla tavarantoimittajalla 

tilausjärjestelmän osalta.

7.1.1 Ongelmat

Empatia-projektin suurimpina ongelmina ovat olleet aikataulujen pitämättömyys sekä 

pilottiehdokkaiden vähyys. Aikataulut ovat luistaneet kaikilla osapuolilla, mikä näinkin 

monen osallistujan projektissa aiheuttaa eriasteisia ketjureaktioita. Toimittajat ovat 

yrittäneet edetä yhteisenä rintamana, mikä on merkinnyt kunkin hetken hitaimman 

odottamista. Eniten projektia on kuitenkin hidastanut yhteistyöohjelmistotalojen 

aikataulujen venyminen ja muuttuminen.

Pilottiehdokkaita on myös ollut vaikea saada järjestelmään. Kauppaketjut eivät ole 

kovinkaan halukkaita antamaan yksittäisille liikkeille mahdollisuutta tilata järjestelmän 

kautta. Suurena pelkona on kauppaketjuilla ollut ketjukurin löystyminen sekä 

suunnitelmat ketjun keskitetystä tihrustavasta. Yksittäisiä kauppiaita on vaikea saada 

pilotiksi, sillä he eivät ymmärrettävästi ole kovin halukkaita investoimaan rakenteina 

olevaan järjestelmään.

7.1.2 Tulevaisuus

Empatia-projekti jatkanee kehitystään hitaasti mutta kuitenkin positiivisessa mielessä. 

Pilottien kanssa yhteistyö on kehittymässä parempaan suuntaan, ja varsmkin
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kauppaketjujen mukaantulo tuo volyymia sanomaliikenteeseen. Samalla kokemukset 

kasvavat ripeästi. Pilotointien vaihtuessa todelliseen tilauskäytäntöön alkaa Empatia- 

järjestelmän laajempi markkinointi kodinkonekaupan alalla. Tällöin ratkaisevina tekijöinä 

ovat varmastikin pilottikäyttäjien kokemukset ja mielipiteet sekä itse järjestelmän 

toimivuus. Siksi tähän mennessä pilotoinnin suhteen ei ole pidetty kiirettä vaan asenne 

on ollut enemmänkin varovaisen odotteleva.

Tällä hetkellä kaikki suunnitellut sanomat eivät ole vielä mahdollisia kaikilla osapuolilla. 

Todellisesta tilausjärjestelmästä voidaan puhua vasta kaikkien sanomien ollessa 

käytössä. Kuljetusliittymän osalta kuljetusliikkeiden määrittelytyö on vielä kesken. Vasta 

määrittelyn valmistuttua muut osapuolet voivat alkaa rakentamaan omia 

kuljetusliittymää tukevia osiaan.

7.2 Upo Kodinkoneiden projektitilanne

7.2.1 Pilotit

Upo Kodinkoneilla on tällä hetkellä kolme pilottia, joista yksi on ketjuihin kuulumaton 

kodinkonekauppa ja kaksi muuta kauppaketjuja.

Upo Kodinkoneet aloitti pilotoinnin ketjuihin kuulumattoman kodinkonekaupan kanssa 

tilaussanomalla marraskuussa 1995, jonka jälkeen pilotointi pysähtyi kodmkonekaupan 

toimesta. Pilotoinnin keskeytymisen syyksi mainittiin hintaneuvottelujen tarve, mutta 

taustalla on myös haluttomuus tilata päätteellä myyntitormrstoon soittamisen sijasta. 

Yritysten johtotasolla on käyty neuvotteluja tilanteesta, ja pilotoinnin uskotaan jatkuvan 

hyvinkin pian. Tämä pilotti käyttää taloushallinnolhsta ohjelmaa, jossa on ovt-lisäpala. 

Pilotilla on hinnasto- ja tuoteluettelosanoma sekä tilausvahvistussanoma tällä hetkellä 

testissä, ja saatavuuskyselyn arvoidaan olevan mahdollista ennen syksyä 1996.

Toinen pilotti on kauppaketju, jonka kanssa Upo Kodinkoneet ovat rinnakkaistestissä 

tilaussanoman osalta. Tilaukset tulevat sekä ovt-sanomina että fakseina, joita verrataan
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keskenään. Päivässä tilauksia tulee keskimäärin kaksi kappaletta, ja tilausrivejä on ollut 

noin viisi tilauksella. Tällä hetkellä näyttää siltä, että rinnakkaistestivaihe on sujunut 

hyvin, ja pelkkään tilaussanomaliikenteeseen voidaan siirtyä aivan lähiaikoina. Ainoana 

ongelmana on ollut kauppaketjulla tietojärjestelmässään olevat vanhat tuotenumerot, 

joita ei pystytä automaattisesti päivittämään tuoteluettelo sanomilla, koska ketjulla ei ole 

valmiutta ottaa näitä sanomia vastaan. Tilaussanoman jälkeen seuraavana suunnitelmien 

mukaan on vuorossa laskusanoma. Tämä ketju käyttää ketjun keskitettyä tilaustapaa, eli 

ketjun myymälät tilaavat keskusliikkeen kautta, joka lähettää tilaukset edelleen 

tavarantoimittajille.

Kolmas pilotti on myös kauppaketju, joka on Upo Kodinkoneiden tärkein asiakas. 

Tämän ketjun kanssa pilotoinnin kohteena on laskusanoma, joka on tällä hetkellä 

testivaiheessa. Ongelmana tämän ketjun kanssa on ollut se, että heillä ei ole 

tietojärjestelmässään ollenkaan yksittäisten tuotteiden tuotenumerolta, vaan laskuissa 

tuotteisiin viitataan heidän käyttämänsä tuoteryhmittelyn avulla. Tällä ketjulla on myös 

käynnissä tietojärjestelmien uudistamisprojekti, joka osaltaan on hidastanut etenemistä.

7.2.2 Valmiudet eri sanomiin

Upo Kodinkoneilla on valmiudet tilaussanomiin, tuoteluettelo- ja hinnasto sanomiin, 

laskuihin sekä tilausjärjestelmän reaaliaikaiskyselyihin. Tuoteluettelo- ja 

hinnasto sanomaa sekä reaaliaikaiskyselyä ei ole voitu vielä testata kenenkään pilotin 

kanssa, koska kellään pilotilla ei ole vielä valmiuksia näihin sanomiin. Näitä sanomia on 

testattu vain Elma Oy:n kanssa. Kuljetusjärjestelmän sanomista ei ole Upo 

Kodinkoneissa tehty vielä minkäänlaisia päätöksiä.

Hannula, Sakari. 1996. OVT:n vaikutus kodinkonetukkukaupan liiketoimintaan



8 Johtopäätökset 62

8 Johtopäätökset

Yritykset ottavat ovt:n käyttöön kahdella tapaa, suunnitellusti tai suunnittelemattomasti. 

Suunnitelmallinen lähtökohta antaa parhaimmat mahdollisuudet hyödyntää ovt:n suomia 

mahdollisuuksia. Suunnittelemattomasti lähdetään mukaan yleensä ympäristön 

painostuksesta, joka useimmiten on jokin merkittävä asiakas. Joskus ympäristön 

vaikutus on yllättäen ilmaantunut mahdollisuus osallistua alan yhteiseen hankkeeseen, 

kuten on tapahtunut Upo Kodinkoneen tapauksessa. Kodinkonetukkukaupan alalla 

käynnistyi yhteistyö luoda alalle yhtenäinen tilauskäytäntö, ovt-tilausjärjestelmä Empatia, 

johon Upo Kodinkoneetkin liittyi ensimmäisten viiden joukossa.

Timan ovt-strategiaa ovt:n toteuttaminen merkitsee ainakin aluksi paperirutiinien 

korvaamista sähköisellä muodolla. Hyödyt jäävät tällöin lähinnä toimintojen 

rationalisoinnin asteelle, jolloin säästöjä tulee resurssien vapautumisesta ja virheiden 

vähentymisestä. Nämäkään hyödyt eivät tule hetkessä, vaan ovt:n hyödyt realisoituvat 

hitaasti. Todellisia säästöjä saavutetaan vasta, kun suurin osa tapahtumista tulee ovt:nä, 

eli ollaan saavutettu kriittinen massa ovt:n käytössä. Suurena ongelmana ovrissä onkin 

uusien kumppanien löytäminen ja houkuttelu.

Usein ensimmäinen projekti on pilottiprojekti, jolla hankitaan kokemuksia ovristä. Sen 

on syytä olla jokin liiketoiminnan kannalta merkittävä osa-alue, jotta sen vaikutukset 

todella tuntuisivat ja hyödyttäisivät yritystä. OVT-jäijestelmä rakennetaan usein vanhan 

tietojärjestelmän yhteyteen, mikä on osoittautunut sangen työlääksi tavaksi. 

Järjestelmien yhteensovittaminen on yksi ovt-projektin vaikeimmista vaiheista. Toisaalta, 

jos yritys on uusimassa tietojärjestelmiään, on siihen ehdottomasti otettava mukaan ovt- 

valmiudet.

Suunnitelmallinen ovt:n rakentaminen mahdollistaa strategiset hyödyt, jotka vaativat 

toimintatapojen muutoksen. OVT:tä pidetään kuitenkin usein vain atk-teknisenä 

ratkaisuna, eikä sille anneta tarpeeksi tukea yrityksen vastaavien toimesta. Yrityksen 

kaikki tahot olisi saatava antamaan tukensa o vrille, jotta siitä saataisiin kaikki hyödyt irti.
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Tiedoittaminen ja osallistuttaminen vähentävät muutosvastarintaa ja saavat järjestelmän 

tuntumaan omalta. Muuten koko hanke jää vieraaksi, eikä siihen kiinnitetä mitään

huomiota.

Kodinkonetukkukaupan piirissä tärkeitä tahoja ovt:n onnistumiselle ovat yritysjohdon 

lisäksi piiripäälliköt, myyntitoimiston henkilökunta sekä kodinkonekauppiaat. 

Piiripäälliköt voivat tuntea uuden tilaustavan uhaksi omalle toiminnalleen. Muutos 

heidän toimenkuvassaan ei kuitenkaan ole suunnattoman suuri, sillä ovt:hän vähentää 

heiltä tilausten vastaanottotyötä antaen siten aikaa varsinaiseen toimintaan. 

Piiripäälliköiden tehtäväkentässä korostuu myynninedistämistoiminta sekä 

markkinoinnin suunnittelu yhdessä kauppiaiden kanssa. Muutenkin piiripäälliköiden ja 

kauppiaiden suhteen olisi muututtava yhä enemmän yhteistyön suuntaan.

Myyntitoimistolle ovt merkitsee tilausten vastaanoton, laskutuksen ja tilausvahvistusten 

tulostamisen vähenemistä. Tätä vapautuvaa työpotentiaalia voidaan suunnata 

tuoteneuvonnan suuntaan, jolloin varsinaiset tuoteneuvojat voivat keskittyä enemmän 

koulutukseen, käyttöohjeiden tekoon sekä vaikeampiin tuotteita koskeviin kysymyksiin.

Kauppiaille ovt antaa mahdollisuuden tehdä tilauksen koska tahansa vuorokaudessa. 

Tilauserien kokoa voidaan pienentää lisäämällä tilauskertojen tiheyttä, ja samalla saadaan 

varastot pienenemään sekä niihin sitoutunut pääoma vähenemään. Tämä vaatii kuitenkin 

ovt-tilausjärjestelmältä ajantasalla olevia saatavuus- ja toimitustietoja. Vastuu lankeaa 

kodinkonetoimittajille ja heidän tietojärjestelmilleen. Jos kauppiailta menee usko ovt- 

tilausjäijestelmän toimivuuteen luopuvat he sen käytöstä. Järjestelmään pettyneitä on 

vaikea, ellei mahdoton, houkutella takaisin järjestelmän käyttäjiksi. Huonot kokemukset 

vähentävät myös muiden kodinkonekauppiaiden mielenkiintoa jäijestelmää kohtaan. 

Tilaus- ja laskusanoma eivät ole järjestelmän yksittäisiä kauppiaita houkuttelevimmat 

osatekijät, vaan niitä ovat nopea tilausvahvistus ja reaaliaikaiskyselyt saatavuudesta sekä 

toimituksen tilasta.

Kodinkonekauppaketjulle ovt-tilausjäijestelmä yhdessä ketjun keskitetyn tilaamisen 

kanssa taijoaa aseet ketjukurin tiukentamiseen sekä tulevaisuudessa yhdessä kuljetusten
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kanssa heidän logistisen ketjunsa parantamiseen. Tavoitteena ketjuilla on yksi 

toimituskerta päivässä yhdelle kodinkoneliikkeelle, jolloin kodinkonekauppiaalle syntyy 

aikasäästöjä, kun päivässä on vain yksi tavaran vastaanotto jopa tusinan sijasta. 

Kodinkonekauppaketjuja kiinnostavat ovt-tilausjäijestelmässä lasku- ja tilaussanoma 

niiden suurien volyymien takia.

Ajan kuluessa keskustelu ovt.stä ja sen merkityksestä tulee vähenemään, kunnes 

tulevaisuudessa sitä ei enää kyseenalaisteta. Tällöin o vt on itsestäänselvyys 

kaupankäynnissä, ja sen merkitystä pohditaan yhtä vähän kuin tänä päivänä puhelimen 

ja faksin merkitystä.
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