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Opinnaytetyon toimeksiantona oli kartoittaa kohdeyrityksen ostotoimintojen nykytilaa seka
ehdottaa mahdollisia kehittamistoimenpiteita hankinnan optimoimiseksi seka mahdollisten
uusien kilpailuetujen loytamiseksi. Kartoituksen tuloksia olisi tarkoitus hyodyntaa kohdeyri-
tyksen liiketoimintojen kehittamisen suunnitteluun. Yhteistyokumppanina oli metalli- ja kone-
pajatuotteiden tukku- ja vahittaiskauppaa harjoittava maahantuontiyritys.

Opiskelija aloitti opinnaytetyon suunnittelemalla useamman sarjan tyopajat, seka pitamalla
niista yhden. Pienyritysten kehityksen haaste on sovittaa kehittamiseen kaytettava aika yh-
teen operatiivisen toiminnan kanssa, minka vuoksi yritysjohto katsoi tyopajoihin kaytettavan
ajan liian suureksi. Workshopissa saatuja tuloksia opiskelija pystyi kuitenkin hyodyntamaan
loppuraportissa. Koska yritys on pieni, opiskelija pyrki opinnaytetyoprojektin aikana ajattele-
maan selkeita, yksittaisia yrityksen tilaus-toimitusketjun kehittamiskohteita, laajempien ja
kalliiden kehittamistoimenpiteiden sijaan.

Taustatiedon saamiseksi opiskelija osallistuvana tyontekijana havainnoi ostotoimintoja kay-
tannossa, keskusteli kohdeyrityksen ammattilaisten, myyjien ja tavarantoimittajien kanssa.
Opiskelija tyoskenteli kaytannossa viisi paivaa viikossa kartuttaen osaamista ja kokemusta os-
totoiminnoista. Opinnaytetyon ajanjakso kesti vajaan vuoden, joten opiskelija nakee havain-
nointiajanjakson ja osaamisen karttuneen riittavasti, ja etta kehittamisehdotukset ovat var-
teenotettavia kohdeyritykselle, silla ne pohjautuvat alan keskeisten mallinnusten perusteella
tehtyihin huomioihin.

Ymmartaakseen operatiivista ostotoimintaa ja hankintaprosessia riittavasti, opiskelija pereh-
tyi tietoperustaosiossa yleiseen ostoprosessiin, tilaus-toimitusketjuun seka ostoprosessin ke-
hittamisen keinoihin. Empiirista tietoa opiskelija etsi erilaisista alaan kohdistuvista tutkimuk-
sista taydentaen tietoa ajankohtaisilla asioilla alan ammattilehdistosta. Naiden lisaksi opiske-
lija perehtyi kaytannossa kohdeyrityksen ostotoimintoihin liittyvan jarjestelman kayttoon.

Kaytannossa opiskelija kohtasi tutkimusongelman pienyritysten arjesta. Miten muissa pienyri-
tyksissa kehittamiseen kaytetyn ajan hyoty nahdaan, ja jos hyotynakokulmaa ei nahda niin
mita se tarkoittaa? Opinnaytetyon lopputuotoksena ehdotettiin useampia pienempia kehitys-
ehdotuksia, joita on taloudellisesti helpompi vieda kaytantoon. Lisaksi pienet muutokset va-
hentavat henkilokunnan stressia seka muutoksesta aiheutuvaa epavarmuutta. Osa ehdotuk-
sista on jo otettu kaytantoon, kuten toimitusten siirto iltapaivasta aamupaivaan, tarjouksen
yhteydessa jaettavat toimitusehdot, seka ostojen maksuehtojen mukauttaminen oston kalleu-
den mukaisesti. Jatkoa ajatellen, opiskelija ehdotti varastonkierron seuraamista, mika on
myos laitettu vireille yhdessa jarjestelmatoimittajan kanssa.

Asiasanat: Ostotoiminta, Hankinta, Tilaus-toimitusketju, Kehittaminen
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The assignment of this thesis was to survey the present state of the buying functions of the
target company and to propose possible development measures for the optimization of the
purchases. It was intended to utilize the results of the charting to the planning of the devel-
opment of the business activities of the target company. The student's thesis project partner
was an import, retail and wholesale company of machines, metal tools and engineering prod-
ucts.

The student began the thesis by designing further a series of workshops and by attending one
of them. The management decided the workshops take too much time from the workers of
the small company. However, the student was able to utilise in the final report results that
were obtained in the workshop. Because the company is small, the student tried to think of
the clear individual subjects of development during the thesis instead of wider and expensive
development measures.

To get background information the student as a participating worker observed buying func-
tions in practice, she discussed with the professionals, sellers and suppliers of the target
company. The student worked for five days per week increasing know-how and experience of
the buying functions. The time period of the dissertation lasted less than a year so the stu-
dent saw that the observation time period and the know-how have increased sufficiently and
that the development proposals are worthy of the attention of the target company and are
based on the observations that have been done on the basis of the modelling of the field.

In order to understand the operative buying activity and acquisition process sufficiently, the
student studied a general buying process, order delivery chain and methods of developing the
buying process in the empirical part of the thesis. The student searched for the empirical in-
formation the different studies which are directed to the field supplementing information
about the trade press of the field and current information. In addition to this, the student
studied in practice the use of the system which is related to the buying functions of the tar-
get company.

In practice the student met a research problem with small enterprises. How is the advantage
seen for the time that has been used in other small enterprises for developing? What about, if
the advantage point of view is not seen? The final result of thesis was smaller development
proposals which are economically easier to include in practice. Furthermore, the small
changes reduce the stress of the staff and uncertainty caused by the change. Some of the
proposals have already been taken into practice, such as the transfer of deliveries from the
afternoon to morning, in connection with the offer, the terms of delivery to be divided and
the adaptation of the terms of payment of purchases, according to the expensiveness of the
buying. Thinking of the future the student proposed the following that the warehouse circula-
tion (the development operations of which already are started) to be made together with the
system supplier for the breezes.

Keywords: Purchases, Supply Chain, Supply Chain Management, Development
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1  Tausta, tavoitteet, tutkimusongelma ja -kysymykset

Opinnaytetyon aiheeksi valikoitui ostotoiminnot sen vuoksi, etta ostaminen ja ostoihin liitty-
vat kaytanteet ovat jokapaivaisia asioita tyossani. Haluan ymmartaa ostotoimintoja, jotta
voin parhaani mukaan palvella asiakasta omissa hankinnoissaan, ja siten auttaa tyonantajaa

siina, etta asiakas palaa yha uudelleen.

Ostotoimintoja tutkiessa huomasin, etta aihe on ollut ja on edelleen erittain ajankohtainen

myos siksi, etta digitalisaatio ja eri jarjestelmien tehokas kaytto vaativat muun muassa osto-
toimintojen eli hankinnan prosessin kehittamista. Haluan olla kannustamassa yrityksia tarkas-
telemaan ja kehittamaan ostotoimintoja, silla muutos on pysyva ja yritysten on pysyttava ke-

hityksessa mukana.

Ensisijaisena tavoitteena on ymmartaa kohdeyrityksen ostoprosessia ja hankintaa seka tilaus-
toimitusketjua, joka maahantuontiyrityksessa ja noutotukussa ovat keskeisimpia tekijoita.

Toisena tavoitteena on tutkia ja analysoida hankintaprosessin kehitysta.

Taman opinnaytetyon tarkoitus on tutkia ja analysoida kohdeyrityksen nykytilaa, sen sisaisia

seka ulkoisia toimintoja ostotoimintojen nakokulmasta. Sisaisissa toiminnoissa tarkastelen os-
toprosessin kaytantoja operatiivisesta nakokulmasta. Opinnaytetyoni on askel kohdeyrityksen
ostotoimintojen kehittamista, ja siina on hyodynnetty osallistuvaa havainnointia, alan yleisia

nakymia seka karttunutta kaytannon tietoa.

Taustatietoa olen kerannyt osallistumalla yrityksen toimintaan vajaan vuoden ajan, perehty-
malla ja lukemalla alan perusasioihin liittyvia tuoreimpia kirjoja, tutkimalla liiketoiminnan
kirjanpidollisia raportteja, tarkastelemalla kohdeyrityksen tilaus-toimitusketjua kaytannossa
seka taustalla etta itse toteuttaen. Kiinnostukseni esimerkiksi operatiiviseen ostotoimintaan
on kasvanut sita enemman mita enemman sita naen ja koen. Empiirista tietoa olen etsinyt
erilaisista alaan kohdistuvista tutkimuksista, alan omaa lehdistoa ja ammattilaisten keskuste-
lua seuraten. Lisaksi olen seurannut ja kuunnellut alan asiantuntijoiden keskustelua asiakkai-
den ja tavarantoimittajien kanssa. Seuraavassa kappaleessa esittelen varsinaiset tutkimuson-

gelman ja kysymykset.

Seuraavassa kuviossa (1) esitan opinnaytetyon teoreettisen viitekehyksen.



Ostoprosessi/
Hankinta

Ostoprosessin/
Hankinnan
kehittaminen

Vaikutukset
liitketoimintaan

Kuvio 1: Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys

Taman opinnaytetyon tietoperustassa tutkin ostoprosessin/hankintaa yleisesti ja sen vaikutuk-
sia lilkketoimintaan seka ostoprosessin ja hankinnan kehittamisen vaikutuksia lilketoimintaan.
Kaytannon tutkimuksena avaan omien havaintojen ja avainhenkiloston kanssa kaytyjen kes-
kusteluiden kautta keratyn tiedon piirtamalla kuvan taman hetkisista ostotoiminnoista ja las-

ken muutamia tunnuslukuja kohdeyritykselle.
Varsinaisina tutkimuskysymyksina voidaan esittaa
— Mita tarkoittaa ostoprosessi/hankinta ja tilaus-toimitusketju
— Mitka ovat ostoprosessiin liittyvia riskeja
— Miten naita ostoprosessin vaiheita voidaan parantaa?
— Minkalainen on ja kuinka toimii kohdeyrityksen nykyinen ostoprosessi?

Koska kohdeyrityksen toiminta perustuu tukkukaupan laajaan tuotevalikoimaan, -lajitelmaan
seka varastointiin paadyin aluksi tutkimaan yleisesti tilaus-toimitusketjua seka siihen liittyvia
erilaisia prosesseja ja toimintoja. Voidakseni paremmin tarjota kehitysehdotuksia, oli jarke-
vaa keskittya rajattuun osaan yrityksen toimintaa. Tehokkuuden ja tarkoituksenmukaisuuden
vuoksi aihe rajattiin juuri ostotoimintoihin, silla juuri tama osa-alue osoittautui sellaiseksi,
jossa kehitystoimia kipeimmin talla hetkella kohdeyrityksessa tarvitaan. Aiheen toiseksi nako-

kulmaksi valitsin myos kohdeyrityksen liiketoiminnan taloudellisen nakokannan, koska se on



ollut minulle aina hyvin tarkea asia huolimatta siita, missa yrityksessa olen tyoskennellyt. Eri-
tyisesti minua kiinnostaa ostojen toimituksen ja maksuliikenteen kohdentaminen lahelle toisi-

aan.

1.1 Tutkimusmenetelma/-t

Tama opinnaytetyo toteutettiin tapaustutkimuksena, joka sisalsi alan ammattilaisten kanssa
yhteistyossa kaydyn tyopajan ja osallistavaa havainnointia kohdeyritykseen, omistajiin, henki-
l6stoon, tavarantoimittajiin, asiakkaisiin seka muihin yhteistyokumppaneihin liittyen. Lisaksi
keskustelut asiakkaiden ja kohdeyrityksen ammattilaisten kanssa tyon ohessa ovat antaneet

ajantasaista kaytannon tietoa koko alasta ja ostotoimintaan kohdistuen.

Vilkan (2015, 227) mukaan tapaustutkimuksessa voidaan tutkia joko yhta yksittaista tai muu-
tamia, esimerkiksi toiminnallista prosessia. Tapaustutkimus keskittyy erityisesti kaytannon ja
todellisuuden tutkimiseen ja analysointiin. Tarkennuksena Hirsjarvi & muut (2015, 134) lisaa-
vat tapaustutkimuksen tarjoavan pienia yksityiskohtia ja/tai niiden suhteesta toisiinsa. Kuvaus

sopii hyvin ostotoimintojen ja hankintaan liittyvien tapahtumien tutkimiseen.

Toiminnalliseen puoleen liittyy kohdeyritykselle esitellyt kehittamisehdotukset, seka lukijoil-
lekin avattavat mittarit laskentakaavoineen. Yritysjohtoa varten on avattu analyysimenetel-
mat, jotka mielestani parhaiten sopivat ostoprosessin seka tilaus-toimitusketjun kehittami-
seen. Seuraavassa kuviossa (X) kuvataan yksinkertaisesti opinnaytetyon tarkoitus ostotoimin-

toihin liittyen.

1-3 tarkeinta Ratkaisuiden
ongelmaa maarittaminen

Kuvio 2: Opinnaytetyon mukailtu toiminnallisen vaiheen kuvaus (Hellon 2018).

Ymmarrys
nykytilasta

Kaytantdon
pano



Edella kuvataan lyhyesti opinnaytetyon tarkoitus ostoprosessiin liittyen (Hellon 2018). Kuvasta
ilmenee, etta talla opinnaytetyolla pyritaan kartoittamaan ymmarrys ostoprosessin nykyti-
lasta, loytaa siita mahdollinen/-set yksi-kolme ongelmaa seka tuottamaan oivallusta asioista,
jotka oikeasti tarvitsivat muutosta ja kehittamista. Lisaksi pyrin analysoimaan jo keratyn tie-
don valossa, minka tyyppinen ratkaisu tai ratkaisut voisivat toimia valittuihin ongelmiin. En-
nen ryhtymista pidempiaikaiseen kehittamisprosessiin kohdeyrityksen tulee teetattaa lisatut-
kimuksia seka aktiivisesti my0s taloudellisesti panostaa kehitystyohon. Toisaalta, jotkin rat-
kaisuehdotukset voivat olla helposti kokeiltavia, jolloin kokeilutulokset saadaan nopeasti. Ke-

ratyn tiedon ja valittujen mittareiden kera on helpohko ryhtya toimenpiteisiin.

Edella kuvattu tuplatimanttimalli on nykyaikainen, englantisen Design Counsilin (2005) kehit-
tama ja paljon kaytetty malli prosessien ketterasta kehittelysta. Sita kayttavat useat ohjel-

mistoyritykset, julkiset organisaatiot ja palveluiden suunnittelutoimistot kuten muotoiluun ja
lilkketoiminnan eri asioiden kehittamiseen keskittyneet yritykset (Lapin yliopisto, 2018). Valit-
sin tuplatimanttimallin juuri kokeiltavuuden vuoksi. Nykytilan kartoittaminen on yksi avainte-

kijoista kehittamisprosessiin lahtiessa.

1.2 Yritys X Oy

Yhteistyokumppani Yritys X Oy (myohemmin kohdeyritys) toimii teknisen kaupan alalla, ja se
maahantuo metallin kasittelyyn liittyvia tyokaluja seka laitteita. Liiketoiminta perustuu maa-
hantuonnin lisaksi myos noutovaraston yllapitamiseen ja lahialueen nopeisiin toimituksiin.
Alalla kohdeyritys on toiminut jo muutamien vuosikymmenien ajan. Kohdeyrityksessa tyosken-
telee alle 10 henkiloa ja sen liikevaihto on noususuhdanteinen ja talla hetkella yli 2 miljoonaa

euroa. Erillista osto-organisaatiota ei ole, vaan ostoja hoitaa useampi henkilo.

Kohdeyritys on myos asiantuntijaorganisaatio, joka auttaa asiakkaitaan ratkaisemaan yllatta-
via, nopeasti ratkaisua vaativissa tarpeissa seka tuotannon nopeuttamiseen, kehittamiseen ja
laadun parantamiseen liittyvia ongelmia. Ongelmat liittyvat usein rikkoutuneen tyokalun kor-
vaamiseen uudella nopealla toimitusajalla. Pitkakestoisemmat haasteet tai ongelmat taas
vaativat entista enemman asiantuntemusta, kun asiakas haluaa kehittaa omia valmistuspro-
sessejaan tai rakentaa valmistusprosessi uuden tuotteen valmistusta varten. Talloin saatetaan
myos kysya apua tavarantoimittajien asiantuntijoilta tai pyytaa heidan asiantuntijaansa tule-
maan paikanpaalle. Tarkeinta on turvata asiakkaalle asiantuntijan apu. Siksi kohdeyrityksen
muita operatiivisia toimintoja on hyva kehittaa, jotta asiantuntijoilta jaa mahdollisimman

paljon aikaa asiakkaalle.

Kohdeyrityksen osto/hankintaprosessissa selkeina haasteina ovat tuoteostojen kertatilauksen
koot ja tuoteostoista vastaavan henkilon puuttuminen, pikatoimitusten maara joko kohdeyri-
tykseen tai suoraan asiakkaalle seka ostorahti- ja toimituskulujen edelleenveloitus asiak-

kaalta.
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Kohdeyrityksessa suurin kehittamiskohde on edellisen kymmenen vuoden aikana otettu kayt-
toon ERP-jarjestelma, joka sisaltaa myynnin, ostot seka varastohallinnan. Jarjestelman kayt-

toonotto varastopuolella on jaanyt puolitiehen, ja siksi esimerkiksi varastonkiertoa seurataan
edelleen summittaisesti hyllyja kiertamalla.

Kohdeyrityksen tavoitetilaa maarittaa kaytannossa kolme erilaista tahoa, joita ovat omistajat,
isot tavarantoimittajat seka kohdeyritys itse. Isot tavarantoimittajat pitaa kohdeyrityksessa
ottaa huomioon, silla ne laativat omia myynnin vuositavoitteita kohdeyritykselle. Ostojen
maara vaikuttaa myos ostotilausten alennusten suuruuteen. Naiden tavoitetilojen yhdistami-
nen missa tahansa yrityksessa voi aika ajoin olla haasteellista, mutta myos kiinnostavaa. Jotta
Lisaksi yritysjohdon pitaa jalkauttaa yritysstrategia koko henkilokunnalle ja avata mita sen si-
salto kaytannossa tarkoittaa. Tarvittaessa strategian suuntaa voidaan muuttaa, jos esimerkiksi

tavarantoimittajalla tapahtuu olennaisia muutoksia tai markkinatilanteen muuttuessa.

1.3  Ostotoiminnan kasitteita

Seuraavassa kuviossa (3) avaan muutamia ostoon liittyvia kasitteita. Suuntaan opinnaytetyoni

alan ammattilaisille toivoen, etta pystyn avaamaan heille uutta tietoa kaytannon ratkaisueh-
dotusten lisaksi.
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« taktinen
« sisaltda muun muassa budjetointia, toimittajien valintaa, neuvotteluita,
arviointia ja uusien toimittajien etsintaa
e operatiivinen
« ostotilausten tekoa, toimitusten valvontaa, laskujen tarkistusta, varaston
valvontaa

Ostotoiminta

« tuotehankinnan ostoprosessi - tuotteen etsintd, tarjous, tilaus, vahvistus, toimitus
ja sen seuranta, viestinta, laskutus, laskun tarkistus ja hyvaksyminen, laskun
. maksu
Ostoprosessi TA
« asiakkaan ostoprosessi - tiedonhausta paatoksentekoon ja ostohetkesta
jalkitoimenpiteisiin ja mahdolliseen uudelleen ostoon

« suomenkielinen termi, joka ehka parhaiten kuvaa kasitetta Supply Chain

. Management.

Hanklnta «Hankinta sisaltaa seka strategiset tavoitteet ja niiden laadinnan, etta taktisen ja
operatiivisen ostotoiminnan

Ti laUS' « asiakkaan tilauksen jalkeiset toimenpiteet tuotteen hankkimiseksi ja

tOimitUSproseSSi toimittamiseksi asiakkaalle = tilaus-toimitusketju

LO Stkka « tavaran toimitukseen liittyvien toimintojen, seka siihen liittyvien asiakirjojen
gl 1 kasittely ja fyysisen tavaran siirtdaminen maa-, ilma- ja meriteitse

Kuvio 3: Hankintojen termeja (lloranta, K. & Pajunen-Muhonen 2015, 49-52).

Hankinnan termien kuvaukset osoittavat kasitteiden olevan hyvin lahella toisiaan, ja kaikki
yhdessa kuvaavat englannin kielista termia Supply Chain. Vaikka edella mainitut termit esiin-
tyvat jossain muodossa tassa opinnaytetyossa, keskityn kuitenkin lahinna ylimmaiseen, osto-
toimintojen operatiiviseen puoleen. Listasta puuttuu yksi olennainen tekija eli varasto. Varas-
totoiminnot on tietoisesti jatetty taman opinnaytetyon tarkastelusta pois, silla haluttiin kes-

kittya ostotoimintoihin ja tilaus-toimitusketjuun.

2 Ostoprosessi

Edellisen osion kappaleessa 1.3 avasin ostotoiminnan kasitteita, ja tassa kappaleessa kuvailen

ostoprosessia ja sen vaiheita. Kaytannon toimena avaan lyhyesti kohdeyrityksen ostoprosessia.
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Taman opinnaytetyon ostoprosessi kasittaa ne asiat, jotka mahdollistavat valmiiden tuottei-
den saamiseksi asiakkaalle (Ritvanen 2011, 39). Seuraavassa kuviossa (4) kuvaan yleista osto-
prosessia, mihin olen lisannyt prosessiin osallistuvia henkiloita eri organisaatioista ja taustalla
kaytettavan toiminnanohjausjarjestelman, mika helpottaa sahkoista ostoprosessia. Ostopro-

sessiin osallistuviin henkiloihin palaan myohemmin lyhyesti.

ERP, CRM ym.
Jarjestelmat
taustalla

Tarjousten vertailu

Tarjouspyynto Toimittajavalinta

Muut ostoon
vaikuttavat
henkilot

Ostaja-
asiakkaat

Toimittajien

Tarve hankinnalle Asiantuntevat edustajat

myyjat

Ostoneuvottelut

Kuljetuksen
henkilot

Hallinnon

Toimittaja-
‘ henkil6t

arviointi/seuranta

Laskun Varaston henkilot
vastaanotto,
tarkistus ja
hyvaksyminen
Toimituksen

hyviksyminen

Kuvio 4: Yleinen ostoprosessi (Ritvanen 2011, 39).

Edella kuviossa (4) kuvattu yleinen ostoprosessimalli on hyodynnettavissa myos tilaus-toimi-
tusketjuun, kun taas tassa opinnaytetyossa keskitytaan asiakkaan esittamaan tarpeeseen, jota
kautta pyydetaan tarjous. Tarpeen maarittelyyn tulee kayttaa riittavasti aikaa, osaamista ja
energiaa, jotta muu ostoprosessi onnistuu mahdollisimman hyvin. Tarpeen maarittely voi olla
oma prosessinsa, jolloin kyseessa on iso hankinta. (Heikkila & muut 2013, 30-36.) Tallainen iso
hankinta taas palvelun tarjoajalla vaatii my0s panostusta seka ajankayttoa, seka entista tar-

kempaa asiakkaan aktiivista kuuntelua ja vuoropuhelua. (Halonen & Sammalmaa 2017, 3).

Perusteellisen tarpeen maarittelyn kautta on helppo laatia tarjouspyynto, jolle annetaan tar-
jouspyynnon kasittelyaika ja sisaltovaatimukset. Uuden hankintalain mukaan vuoropuhelua

kannustetaan kaymaan kaikkien hankintaan osallistuvien tahojen kanssa, mutta kirjallisena.
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Kirjallinen vuoropuhelu helpottaa dokumentaation tekemista ja kun kaikki toimijat saavat sa-
mat viestit niin hankintalaissa korostettu tasapuolinen kohtelu tulee huomioiduksi. Hankinnan
tarjouspyynnon sisaltoon ei pitaisi antaa vaikuttaa muiden kuin hankintaorganisaation hankin-

taan liittyvan tyoryhman jasenten. (Halonen & Sammalmaa 2017, 50.)

Tarjouksia vertaillaan, joiden mukaan toimittaja valitaan. Nykyaan valintaperusteeksi on
muodostumassa luotettavuus ja strateginen pitkaaikainen kumppanuus seka hankintalaissa
mainittu kokonaistaloudellinen edullisuus. Luotettavuus on tarkeaa, jotta prosessin toimijat
onnistuvat kaikki yhdessa toimimaan asiakkaan parhaaksi. Laajemmissa hankintakokonaisuuk-
sissa tulee hankintatyoryhman maaritella myos vertailuperusteet. EUn hankintadirektiiviin
mukaan vertailussa pyritaan tarjousten arvioinnissa loytamaan taloudellisesti edullisin vaihto-
ehto. Tahan peraan KHO:n ratkaisu tahdentaa, etta vertailuperusteet eivat kuitenkaan ole so-

pimuksen tekemisen perusteita. (Edilex 2013.)

Vertailussa hyvin menestyneet toimijat paasevat valintaprosessissa 1-3 tai 1-5 parhaimman
joukkoon, jotka esitellaan paattavalle taholle. Samalla hankintaryhma esittaa vertailun tulok-
set ja mahdollisesti ehdotetaan yhteistyokumppania, joka tulisi valituksi. Tarjoukseen saa
viela korjata muotovirheita, hinnoitteluvirheita tai hintoja, joiden merkitys on pieni hintaver-
tailussa, maksuehtoa jos se poikkea tarjouspyynnosta, tai sitten voi lisata liitteen, jota ei kay-
teta tarjousvertailussa ja jolla ei ole olennaista merkitysta. Sen sijaan tuotetta ei saa vaihtaa
tarjouspyyntoa vastaamattomaan tuotteeseen eika laatutietoja, joita kaytetaan vertailussa.
Kokonaistaloudellisuuden lisaksi uudessa hankintalaissa on nostettu esiin osaaminen, patevyys
ja kokemus laadun takeena. (Ukkola 2017, 1-13.)

Ostoneuvottelut ja -taidot ovat tarkeassa asemassa, kun isommista hankinnoista tai vuosisopi-
muksista neuvotellaan. Strategisessa hankinnassa pyritaan samaan aikaan valitsemaan luotet-
tava pitkaaikainen yhteistyokumppani. Toimialasta riippumatta kilpailussa tulee pysya mu-
kana, ja siksi jatkuva arviointi muun muassa kilpailutuksen kautta on hyva tehda saannolli-
sesti. Taitavat ja kokeneet ostajat haastavat myyntiorganisaatioita kehittymaan ja reagoi-
maan nopeastikin. Ammattiostaja on myos ihminen, jonka tarpeet tulee huomioida. (Laukka-
nen 2018, 64-68.)

Kun ostoneuvottelukierrokset on kayty ja sopijapuolet paasseet yksimielisyyteen laaditaan so-
pimus. Siviilioikeus maarittelee sopimuksen lyhyesti siten, etta se on tahdon ilmaisu, joka
synnyttaa velvoitteita osapuolten valille (Tieteen termipankki 2019). Sopimus on hyva laatia
kirjallisena ja tarkistuttaa se ammattilaisilla, niin kaikki muotoseikatkin tulevat huomioiduksi
jo ennen allekirjoitusta. Tehtavaan sopimukseen saattaa liittya useita lakeja, saadoksia, yh-
teiskunnallisia sopimuksia, alan kaytanteita, jotka tulee ottaa huomioon. Sopimuksen solmi-
miseen liittyvan tiedon laajuuden vuoksi ei tassa opinnaytetyossa avata sopimuksen tekoa ta-

man enempaa.
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Tilauksen maaritelma voidaan kiteyttaa seuraavasti. Tilaus on sopimus, jonka kautta toimit-
taja sitoutuu toimittamaan tilaajalle tilauksessa maaritellyn tuotteen tai palvelun sovittuun
hintaan (Tilastokeskus 2019). Tilaus syntyy, kun tarjoukseen on vastattu hyvaksyvasti (Asian-
ajajaliitto 2019). Tilauksen tulee yksiloida riittavasti ja sen tulisi sisaltaa vahintaan seuraavat
asiat; kuten tilaajan ja toimittajan yhteystiedot y-tunnuksineen; tuote tai palvelu, jota ollaan
tilaamassa; maara tai palvelun luonne riittavan yksiloidysti ja toimitusehdot. Mita tarkemmin

tilaus on yksildity, sen paremmin toimitus onnistuu. (Asianajajaliitto 2019.)

Toimitus hyvaksytaan siten, etta toimittaja lahettaa tilauksesta tilausvahvistuksen, joka tilaa-
jan tulee tarkistaa ja hyvaksya. Hyvaksyminen voi tapahtua myos siten, etta vain virhetilan-
teissa toimittajalle huomautetaan virheellisesta tiedosta tilausvahvistuksessa. Toimitusehtoja
laaditaan usein alakohtaisesti, minka vuoksi ostajan kannattaa perehtya toimittajan lahetta-
miin ehtoihin. (Teknisen kaupan liitto 2010, 1-3.)

Toimittaja lahettaa laskun, kun toimitus on vastaanotettu hyvaksyvasti. Tilaaja tarkastaa la-
hetetyn laskun ja maksaa sen maksuehtojen mukaisesti. Laskusta tarkistetaan toimittajan tie-
dot, mutta erityisesti toimitettuun lahetykseen liittyvat asiat kuten tuotenimike, maara,
hinta, sovitut alennukset ja toimituspaiva. Kun lasku on todettu oikeelliseksi, lasku siirretaan
maksuprosessiin, johon tassa opinnaytetyossa ei syvennyta enempaa. (Teknisen kaupan liitto
2010, 1-3.)

Kohdeyrityksella on useita sopimustoimittajia, ja tarjouspyyntovaihe jaa prosessista pois, mi-
kali kyseiselle tuotteelle on kohdeyrityksessa vain yksi toimittaja. Tyon tarkastelussa se on
kuitenkin mukana, silla etenkin erikoistuotteissa kohdeyritys kysyy tarjouksia muiltakin toi-

mittajilta. Nain asiantuntijat pysyvat tietoisena myos markkinan hintakehityksesta.

2.1 Tilaus-toimitusprosessi

Tilaus-toimitusprosessi kuvaa verkoston toimintaa, jossa yhteistyoorganisaatiot suunnittelevat
ja valvovat tuote-, palvelu-, tieto- ja rahavirtoja (Logistiikan maailma 2019). Tana paivana
maaritelmaan lisataan entista useammin kestavan kehityksen, johon ei nyt syvennyta mainin-
taa enempaa, periaatteiden kautta ajateltuna. Koberg & Longoni (2019, 1) ovat tutkimukses-
saan kuitenkin todenneet kestavan kehityksen ajatusmaailman yhdistamisen tilaus-toimitus-
ketjun kanssa vaativan viela lisaa tutkimuksia nimenomaan tilaus-toimitusketjun nakokul-
masta katsottuna. Paivittaisessa operatiivisessa toiminnassa tehdaan nopeita paatoksia toimi-
tuksiin liittyen, ja silloin ei todennakoisesti tule ensimmaisena mieleen kestavan kehityksen

periaatteet. Seuraavassa mukailtu kuvio (5) tilaus-toimitusprosessista.
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Kuvio 5: Mukailtu nykyaikainen tilaus-toimitusprosessi (Singh & muut 2018, 1, 8).

Kuvio 5 on moniulotteinen ja -kerroksinen, missa tuote, tieto ja rahavirrat kulkevat jatku-
mona, kun taman kaiken taustalla pyorii useat, mahdollisesti toisiinsa kytkeytyneet jarjestel-
mat. Singh & muut (2018) ovat nostaneet omien ajatusteni tueksi myos jatkuvat organisaatioi-
den valiset partneri- ja henkilosuhteet, jotka kansainvalistymisen ja nopeiden toimitusaikojen
aikana nousevat suureen arvoon. Partneri- ja henkilosuhteet ovat tarkeita luotettavan toimi-

tusketjun luomisessa niin strategisesti kuin operatiivisestikin.

Lyall & muut (2018) toteavat hankintojen olevan yrityksen liiketoiminnan sydan, jonka la-
pinakyvyyden epaonnistuessa voi vaikuttaa taloudellisesti tilaus-toimitusketjun onnistumi-
seen. He ovat sita mielta, etta tulevaisuudessa hankinnoissa tyoskentelee entista vahemman
henkilotyovoimaa. Tilaus-toimitusketjun taustalla toimivat jarjestelmat nousevat tulevaisuu-
dessa tarkeaan osaan, kun automatisointia otetaan entista enemman kayttoon. Jarjestelmien
automatisoinnin lisaksi kayttoon tulevat erilaiset kasilaitteet, jotka helpottavat ihmisten

tyota varastoissa tai myymaloissa.

Kuvion 5 keskella olevat pienet nuolet kuvaavat prosessin sisalla olevia raja-aitoja missa ra-
kennetaan yrityksen kilpailuetua. Birasnav & Bienstock (2019, 13-14) ovat tutkineet pienten
menestyneiden yritysten tilaus-toimitusketjua, ja tulleet seuraavaan tulokseen. Pienet yri-
tykset voisivat heidan mukaansa luoda menestysta toteuttamalla suunnitelmallista yhteistyo-
kumppanien sitouttamista osana tilaus-toimitusketjua, koordinaation lisaamista tilaustoimi-

tusketjun eri rajapinnoissa esimerkiksi tyontekijoiden sitouttamisella seka luomalla asiakkaan
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odotukset ylittavan palvelukokonaisuuden. Tarkeinta on onnistua luomaan toimivat sisaiset

prosessit siten, etta ne toimivat yhteen asiakkaiden odotusten kanssa.

2.2 Tavarantoimittajien arviointi ja valinta

Saavuttaakseen toimivan ja luotettavan tilaus-toimitusketjun, yrityksen olisi hyva ymmartaa
tilaus-toimitusketju arvon luojana. Palvelun laadun varmistamiseksi tavarantoimittajia tulee-
kin arvioida ja kilpailuttaa tasaisin valiajoin. Tavarantoimittajia voi arvioida esimerkiksi seu-
raavan mallin mukaan.

* Palvelu
* Yhteisty6

* Toimituksen
pitavyys

.
* Kuljetus
* Varastointi
* Rajapintojen hallinta

Logistiikka
Operointi Ostotoiminta
4 N
* Suunnittelu Sopimukset
* Laatu, turhan tyon * Kehittaminen
poistaminen * Neuvottelu-
* Prosessit I ‘ strategiat
o S/ N J

Kuvio 6: Toimittajien arviointimalli mukailtuna (Petersen & Autry 2014, 3).

Tilaus-toimitusketjun johtamisen (Petersen & Autry) kokonaisuus on edellisessa kuviossa (6)
mukailtu tavarantoimittajien arviointimalliksi. Siina arviointikohteet ilman hintaa ovat 1) os-
totoiminta, 2) Operointi, 3) Logistiikka ja 4) Luotettavuus. Arviointi voidaan suorittaa esimer-

kiksi kokeiluna eri toimijoiden valilla.

Luotettavuus rakentuu pidemmalla aikavalilla, huolellisesti suunnitellun tilaus-toimitusketjun
toiminnalla ja sen kehittamisella. Ostotoimintaan sisaltyvat sopimukset ja niiden neuvottelut
ja vuorovaikutus seka tahtotila pitkajanteiseen kehittamiseen (Kaski & muut 2017, 10). Ope-
rointiprosessien kehittaminen, turhan tyon poistaminen ja esimerkiksi asiakkaan osallistami-
nen suunnitteluun lisaavat luottamusta, pienentavat kustannuksia ja lisaavat asiakkaan luot-

tamusta samoin kuin lupaukset pitaa varastossa asiakkaan toivomaa tavaraa laadun turvaa-
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miseksi. Kuljetukset ja varastointi suunnitellaan asiakkaan tarpeen mukaan huomioiden logis-
tiikan ja varastoinnin rajapinnat ja huolehditaan toimitusten perillemenosta. Petersen &
Autry (2014, 1-7).

Tavarantoimittajien valinnassa muun muassa maksuehdot vaikuttavat tarkeana seikkana. Seu-
raavat kaksi kappaletta 3.1 ja 3.2 kuvaavat ostoprosessin optimoinnin haasteita, joista tassa
opinnaytetyossa nostetaan esille ostojen ajoitus ja maksuaikojen pituus seka henkiloiden vai-

kutus ostoprosessiin.

3 Ostoprosessin optimoinnin haasteita

Kuten edellisen kappaleen lopussa mainittiin, ostoprosessissa on haasteita, joista nostetaan
esille kaksi opiskelijan kaytannossa kohtaamaa asiaa. Tavaraa maahantuovalla yrityksen tulee
pyrkia siihen, etta tavara olisi mahdollisimman vahan aikaa varastossa. Toisaalta olisi hyva
saada tavarantoimittajalta mahdollisimman pitkat maksuajat. Nailla on suora yhteys yrityksen

kassavirtaan.

Toisena tekijana esille nostetaan henkiloiden vaikutus ostoprosessiin, mika helposti unohtuu.
Kappaleessa 3.2. avataan ostopaatokseen vaikuttavia tekijoita, joista yhtena tassa mainitta-

koon tunteet.

3.1 Ostojen ajoitus ja maksuaikojen pituus

Ostojen ajoituksella pyritaan optimoimaan kassavirranhallintaa ostovelan ja myyntisaatavan
kesken. Ostojen ajoitus on ostotilausten suunnittelua mahdollisimman optimaalisesti myynti-
saamisiin nahden. Mita pienempi naiden kahden valinen ero on sen parempi kassavirran kan-

nalta.

Ostovelkoja pystytaan seuraamaan esimerkiksi ostovelkojen kiertoaikaa laskemalla. Asiakas-

tiedon (2019) mukaan voidaan ostovelkojen kiertoaikaa laskea seuraavalla kaavalla

365 x (ostovelat + sisaiset ostovelat) Ostovelkojen

kiertoaika

Ostot + ulkopuoliset palvelut (12 kk)

Kuvio 7: Ostovelkojen kiertoaika (Alma Talent, 2019).

Edella avatulla kaavan avulla voidaan saada selville, kuinka nopeasti tavarantoimittajat keski-
maarin saavat maksun laskuista. Ostovelkojen kierto on arvo, jonka yritys on saanut rahoituk-

sena ostoihin tavarantoimittajilta. (Alma Talent, 2019).
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Parhaimmillaan myytava tavara ei viivy kohdeyrityksen varastossa kuin vahan aikaa ja sita ei
tarvitse edes ottaa hyllyyn, vaan siirtaa suoraan toimitettavien tuotteiden listalle lahetta-
moon. Pienehkolla noutovarastolla kohdeyritys pyrkii turvaamaan toimitusmahdollisuuksia
tuotteiden ollessa jo paikan paalla. Nain ei myoskaan tule kustannuksia menetetysta kaupasta

ja sita kautta turvataan asiakkaan tuotannon jatkuminen keskeytyksetta. (Tikka 2017, 66-69).

Kohdeyrityksen asiakkaat ovat vasta osittain aloittaneet siirtymisen nykyaikaan ja metallin-
tyostaminen on kehittymassa uuteen digitaaliseen aikakauteen, kun alan toimijat ovat inves-
toimassa uusiin laitteisiin, jotka mahdollistavat entista tarkemman informaation niin tuotan-
toon kuin johdon paatoksen tueksi. Uudet laitteet ja niihin tarvittavat tyokalut ja ohjelmistot
vaativat pidemman aikavalin suunnittelua niin toimituksen, asennuksen, kayttoonoton kuin
laskutuksen ja maksunkin suhteen (Tikka 2017, 71).

Maksuehtojen kautta yritys pystyy neuvottelemaan esimerkiksi alennuksia tai normaalia pi-
dempia maksuehtoja, joita ovat 30 paivaa tai 60 paivaa netto. Toisaalta, hyodyntaen kassa-
alennusta ja nopeampaa maksuaikaa yritys saastaa selvaa rahaa. Samalla yritys pitaa tavaran-
toimittajan tyytyvaisena, ja siten takaa tulevien tavarantoimitusten saatavuuden. Pitkat mak-
suajat parantavat etenkin suurilla toimijoilla kannattavuutta, mutta pienentavat likviditeet-
tia. (Lorenz 2015, 90-93.)

Seuraavassa kuviossa (8) nahdaan esimerkit pitkan maksuajan vaikutuksesta ostotoimintaan.

60 pv netto

o O
' 30pvnett£<} ’C)

Toimittaja Yritys Asiakas

—
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Kuvio 8: Maksuaikojen vaikutus, sitoutunut paaoma ja maksuvalmius (Tikka 2017, 71).
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Edellisessa kuviossa (8) esitetaan maksuaikojen vaikutusta sitoutuneeseen paaomaan ja likvi-
diteettiin eli maksuvalmiuteen. Sitoutunut paaoma on yrityksen liiketoimintaan sitoutuvan ra-
han maaraa, missa paaomaa on varastossa, myyntilaskuissa, ostoissa tavarantoimittajille.
(Alma Talent 2019.) Samalla kun tavara lahtee tavarantoimittajalta, tavarantoimittaja lahet-
taa laskun esimerkiksi 60 paivaa netto maksuajalla ostavalle yritykselle. Tavaran omistaa
edelleen tavarantoimittaja niin kauan kunnes tavarantoimittajan lasku on maksettu, eli suu-
rimman riskin kantaa tavarantoimittaja edellyttaen, etta ostava yritys onnistuu sopimaan asi-
akkaan kanssa laskutuksen rytmista (Tikka 2017, 71.)

Yrityksen maksuvalmius saattaa olla koetuksella, mikali ajaudutaan suunnittelemattomiin os-
toihin. (Wang & muut 2019, 12.) Hyvien sopimustoimittajien ja pitkaaikaisten asiakkaiden
kanssa edellisessa kappaleessa mainittu maksujen kohdistaminen lahekkain onnistuu helpom-
min kuin yksittaistoimittajien kanssa. Toinen seikka on, etta asiakas luottaa yritykseen sita
edustavaan henkiloon, ja tietaa asioiden hoituvan asiakkaan parhaaksi, mahdollistaa myos

isompien investointien hoitamisen yrityksessa. (Martin & Hoffman 2019, 1).

Yrityksen pyrkimys luottamuksen rakentamiseen voi parantaa kilpailukykya jatkuvasti muuttu-
vassa maailmassa (Ristolaisen 2017, 3). Luottamusta voi rakentaa henkilokohtaisella vuorovai-
kutuksella asiakastapaamisissa (Kalliomaa 2011, 26), minka vuoksi on tarkeaa saannollisesti
tavata asiakkaita henkilokohtaisesti. Henkilokohtaisen vuorovaikutuksen aikana tulee pyrkia
ymmartamaan asiakkaan kayttaytymista, ja sita milla tavalla asiakas haluaa ostoprosessia
edistaa. Ristolaisen (2017, 64) tekemien haastatteluiden aikana luottamus sanaa oli kuvattu
tunteena, joka kuvastaa henkilokohtaista valittamista ja kunnioitusta, minka pohjalle asiakas-

suhteen on mahdollista rakentua.

Yritysten valisessa luottamussuhteessa on keskitytty organisaatioiden valiseen luottamukselli-
seen suhteeseen. Mutta koska luottamusta rakennetaan yritysta edustavien henkiloiden kes-

ken, tarkastellaan henkildiden vaikutusta ostoprosessiin yhden osion verran.

3.2 Henkiloiden vaikutus ostoprosessiin

Tilaus-toimitusprosessia kuvaavassa kuviossa (6) nostettiin esiin ostoprosessiin vaikuttavat
henkilot luottamuksen rakentajina, ja sita kautta kilpailuedun tekijana. Ostopaatokseen vai-
kuttavia tekijoita kuvataan seuraavassa kuviossa (9), mika avaa sita seikkaa, etta ihmisen ol-

lessa kyseessa, paatoksiin vaikuttaa aina myos tunteet.
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Kuvio 9: Ostoprosessiin vaikuttavia tekijoita (Korkiakoski 2018).

Pitkaaikaisena asiakaskokemukseen perehtyneena vaikuttajana tunnettu Korkiakoski (2018)
kuvaa asiakaskokemuksen vaikuttavan suuresti ostopaatoksen tekemisessa. Han vaittaa, etta
95 % ostopaatoksista tehdaan alitajuntaisesti, ja etta tehokkuuteen panostaminen ei enaa
riita vaan yritysten pitaa saattaa niin digitaalinen asiakaskokemus, vuorovaikutustilanteet
asiakaspalvelutilanteissa kuin itse fyysinen ostotoimintaprosessi kuntoon ja pohtia minkalai-
nen asiakaspolku kussakin tilanteessa toimisi parhaimman asiakaskokemuksen eli ostopaatok-
sen aikaansaamiseksi. Myos Gronroos (2009, 57) on tutkinut henkiloiden kayttaytymista arvon-
tuottamisen nakokulmasta. Asiakaskokemuksen rakentaminen edellisessa osiossa mainitun
luottamuksen ja tunteen kautta parantaa asiakaskokemusta ja sita kautta tuottaa parempaa
tulosta. Kohdeyritys voisi esimerkiksi kouluttaa myyntihenkilostoa tiedostamaan tunteen vai-
kutusta asiakkaan ostoprosessin aikana, tai vastaavasti tavarantoimittajan tapaamisissa pyrkia
rakentamaan entista parempaa luottamusta juuri henkilokohtaisen positiivisen tunteen
kautta.

Ostopaatokseen vaikuttavia tekijoita Korkiakoski mainitsee olevan nelja. Ulkoiset kuten esi-
merkiksi lainsaatajan ja markkinoiden kautta tulevat vaikutteet vaikuttavat organisaatio- ja
henkilotasolla, kun taas henkilotason osaaminen on sisainen vaikuttava tekija. Kuluttajakau-

pan kautta olen taas perehtynyt jarkiperaisiin ja tunteen vaikutukseen ostopaatoksessa. Ku-
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luttajakaupassa sanotaankin, etta tunteen kautta paatetaan ostaminen ja jarjella perustel-
laan tehty ostos. Fischer & Vainio (2014, 10) taas esittaa tyoyhteisokokemuksen synnyttavan
palvelukokemuksen, jolloin energiaa ei tuhlata vaariin asioihin vaan toisten kollegojen kunni-
oittaminen ja hyvaksynta synnyttaa positiivista energiaa. Tallainen ilmapiiri mahdollistaa jat-

kuvan ja systemaattisen liiketoiminnan kehittamisen ja sita kautta paremman lopputuloksen.

Kansainvalisesti muun muassa (Perera & muut 2019, 22-23) ovat tutkineet ihmisen kayttayty-
misen vaikutusta tilaus-toimitusketjun paatoksentekoon ja yritysten tulevaisuuden suunnitte-
luun. He totesivatkin, etta datan visualisointi ja tietoinen asian kehystaminen voi vaikuttaa
paatoksentekoon. Siksi he toteavat, etta lisatutkimus on tarpeen, jotta saadaan parempi ym-
marrys siita, kuinka ihmiset muodostavat kasityksia ja kayttaytyvat erilaisten tyohon liittyvien

tehtavien ennakoinnissa.

Ristolaisen (2017, 69) haastatteluiden aikana oli tullut ilmi, etta myyjaan kohdistuu enemman
odotuksia luottamuksen rakentajana. Ristolaisen analyysin mukaan voi myynnin kehitys olla
alaspain suuntautuvaa, mikali yritys ja sen henkilosto ei usko persoonien vaikutukseen luotta-

muksen rakentajana ja asiakassuhteen kehittajana, ja siten myos myynnin kehittajana.

4  Ostoprosessin kehittaminen ja analyysimenetelmat

Edellisessa osiossa kuvailtiin ostoprosessia yleisesti, seka siihen vaikuttavia tekijoita. Jotta
muutos on mahdollista, vaatii se yritysjohdon ja omistajien sataprosenttisen tuen, jolla turva-
taan muutoksen lapivieminen koko organisaatiossa. Johdon seka omistajien vakuuttamiseksi
esitan seuraavaksi menetelmia, mittareita, hyotyja seka mahdollisia riskeja, joita ostoproses-

sin muuttamiseen liittyy.

Reinecke & muut (2007) ovat tutkimuksessaan todenneet ostotoimintojen (tutkimuksessa han-
kintojen) vaikuttavan selkeasti yrityksen kannattavuuteen. Tehty tutkimus osoitti koulutuk-
sen, selkeiden tavoitteiden ja yhteistyon eri toimintojen valilla vaikuttaneen ei vain saastoi-
hin vaan yritysten kokonaisvaltaiseen toimintaan positiivisella tavalla. Koulutus lisaa osaa-
mista ja sita kautta myos henkiloston kiinnostusta paivittaiseen tekemiseen. Tutkimuksen mu-
kaan eroa oli jopa 5 % heikoimmin ja parhaiten ostotoimintoihin huomiota antaneiden yritys-

ten kesken.

Iloranta & Pajunen-Muhonen (2015, 27-30) nostavatkin esiin yrityksen oman identiteetin ja
tietoisuuden siita, mita ja missa yritys haluaa kilpailukentassa sijaita nyt ja tulevaisuudessa.
Lyhyen, keskipitkan ja pitkan aikavalin tavoitteet kannattaa asettaa, ja suunnitelmaa noudat-
taa tavoitteita kohden. Se ei kuitenkaan pois sulje reagoimista tilanteisiin, joissa on hyva

tehda mutka suoran polun sijaan. Talla tarkoitan sita, etta kilpailukenttaa, markkinoita ja yh-
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teiskunnan muutoksia on hyva seurata, mutta silti pitaa oma linja ja tavoitteet myos toimitta-
javalinnoissa. Toimittajasuhteet ja -valinnat ovat avainasioita, silla sitoutuminen vain muuta-

maan toimittajaan voi myos olla iso riskitekija.

4.1 Tuotteiden ABC-analyysi

Tuotteiden ABC-analyysi (Sakki 2014, 72-75) tunnetaan myos 20-80 saantona, jossa hyvin ylei-
sesti tuotteet jakautuvat jollain tavalla seuraavista vaihtoehdoista. 20-80 saanto tunnetaan
myos nimella Pareton laki, jonka avulla han huomasi, kansalaisten tulojen jakautuvan saan-

non mukaan siten, etta 20 % tienasi 80 % tuloista.

20 % tuotenimikkeista sitoo 80 % varaston arvosta
20 % tuotenimikkeista tuo 80 % myynnista

20 % tuotenimikkeista tuo 80 % liikevaihdosta

20 % tilauksista vie 80 % ostobudjetista

Jakamalla tuotteet ryhmiin ja pitamalla varastokirjanpitoa tarkasti.

A-ryhma - kalleimmat, tai muulla tavoin tarkeimmat tuotteet, varaston tulisi olla mahdolli-

simman pieni. Ennakointia mahdolliseen menekkiin.

B-ryhma - A:n ja C: valiin jaavat, joilla riittaa tavallinen seuranta varastosaldojen kautta, var-

muusvarastotavaraa

C-ryhma - halvimmat ja vahiten tarkeimmat tuotteet, nimikkeita voi pitaa reilusti, ettei tule

tilanteita, jolloin ei voi myyda taman ryhman tuotteita

ABC-ajattelulla hahmotetaan kuva hyvin myyvista tuotteista ja vastavuoroisesti vahiten myy-
vista. Luokitteluperusteita on helppo muuttaa yrityskohtaisen tarpeen mukaan. Kohdeyrityk-
sen ABC-luokittelua paastaan paremmin kokeilemaan ERP-jarjestelman yhteyteen saatavan
raportointityokalun kautta. ABC-analyysia voisi hyodyntaa myos aikaisemmin mainittujen

maksuehtojen analyysiin kaikkien tavarantoimittajien kesken.

ABCD-jaottelulla voidaan taas ajatella tuotenimikkeiden myyntiosuutta koko myynnista. Tal-
loin A-tuotenimikkeet olisivat 50 % myynnista, B-tuotteet 30 % myynnista, C-tuotteet 18 %

myynnista ja D-tuotteet 2 % myynnista.
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4.2  Ostosalkkuanalyysi

Ostosalkkuanalyysissa (kuvio 10) tuotteet jaotellaan nelikenttaan (Logistiikan maailma Ritva-

nen, 2011, s. 37) volyymituotteet, strategisen tuotteet, rutiinituotteet ja kriittiset tuotteet.

Suuri 1
VOLYYMITUOTTEET STRATEGISET TUOTTEET
- Pieni hankintariski Suuri hankintariski
- Ostajalla vaikutusvaltaa - Suuri vaikutus tuottoon
- Useita toimittajaehdokkaita - Ostajalla neuvotteluvoimaa
- Suuri vaikutus ostojen - Potentiaalisia toimittajia
2 kokonaiskustannuksiin vahan
o — Varmista saatavuus ja
E —= Panosta ostopolitiikkaan kehita yhteistyota
3
S
o RUTIINITUOTTEET KRITTISET TUOTTEET
1= - Pieni hankintariski Suuri hankintariski
- Toimittajaehdokkaita paljon - Pieni vaikutus tuottoon
- Kustannukset minimoitava - Hankintavolyymi pieni

Toimittajia rajallisesti

— Kasittele tehokkaasti — Varmista saatavuus

Pieni

Pieni Hankintariski Suuri

Kuvio 10: Ostosalkkuanalyysi (Ritvanen 2011, 37).

Ritvasen soveltama analyysimalli on luotu Peter Kraljicin (1983) mallin pohjalta, missa kriitti-
set tuotteet on kasitelty pullonkaulatuotteina, ja jossa pystyakselilla voi seurata myos tuote-
valintoihin liittyvia asioita. Vaaka-akseli taas kuvaa hoydyn maaraa. Pystyakselilta voidaan
hahmottaa hankintastrategian merkittavyys. Volyymituotteilta tarkoitetaan tuotteita, joihin
yritys voi panostaa ostopolitiikallaan. Strategisilla tuotteilla on iso riski, mutta suuri vaikutus
tuottavuuteen. Vaaka-akseli taas nayttaa tuotteet, joilla on ostajan markkinat seka tuotteet,
joilla on myyjan markkinat eli ostoriskin. Ostosalkkuanalyysi on erinomainen valine silloinkin,

kun tilanteet muuttuvat ja ostoihin vaikuttavat tekijat vaihtuvat.

Mielestani ostosalkkuanalyysia voisi hyvin soveltaa myos siten, etta toimittajat jaotellaan sa-
maan tapaan ja talloin pystyakselilla voisi olla arvon tuotto asiakkaalle ja riskina tuotteiden

saatavuus tai toimitusnopeus. Yrityksen strategisista valinnoista tietenkin riippuu, mika osuus
kullakin tuoteryhmalla on yrityksen tuoteportfoliossa. Kohdeyrityksessa onkin hyva tehda en-

sin tuoteluokittelu, jolloin ostosalkkuanalyysi antaa jarkevan tuloksen.
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4.3  Spend-analyysi

Spend-analyysilla haetaan vastauksia kysymyksiin mita ostetaan, kuinka paljon ostetaan,
keilta ostetaan ja kuka ostaa - toisin sanoen hallitaan kustannuksia ja tiedetaan mita ostoissa
tapahtuu. Kohdeyrityksessa ostajina toimivat kaikki myyjat, mutta siihen osallistuvat myos
muut henkilot. Isoimmissa ostoissa paatoksen tekee aina toimitusjohtaja. Muiden suhtautumi-
nen pienempiin eriin voi yleisesti ottaen olla kevytta, kun ei osata nahda kokonaisostoja. Par-
haimmassa tapauksessa Spend-analyysi avaa toimittajasopimuksiin liittyvia asioita tai nayttaa

mita asiaa voidaan seuraavissa sopimusneuvotteluissa ottaa huomioon. (Tikka 2017, 56-58).

Spend-analyysin kuvaajana hyodynnetaan kolmiulotteista kuviota, jossa vaaka-akselilla kuva-
taan tuote- tai palveluryhmaa ja pystyakselilla kuvataan toimittajaa. Syvyysakselilla kuvataan
osastoa, budjettiryhmaa tai lilketoiminta-aluetta. Pienessa yrityksessa syvyysakselilla voisi so-
veltaa myyjakohtaista ostokuvaajaa tuoteryhmittain, talloin tuotteet tulisi avata kuvaajaan
toimittajittain myynnin kautta. Ainakin sita voisi kokeilla testimielessa kokeilla antaako jarke-
van tuloksen ostojen nakokulmasta. Seuraavassa kuviossa (11) esitetaan esimerkki tarkastelta-
vista asioista (Pentti 2016, 35.)

OSTOJEN KOKONAISKUSTANNUKSET

TUOTERYHMAT TOIMITTAJAT / ASIAKKAAT
Tuoteryhman nimi Toimittajan nimi

Ostojen maara EUR Ostojen maara EUR edellinen vuosi
Ostojen maara kpl Ostojen maara kpl edellinen vuosi
Ostojen maara kpl per ajanjakso, vuosi Tilauksien lukumaara kpl

Osuus kaikista ostoista Tilauksien euromaardinen keskiarvo

Kuvio 11: Data-esimerkki Spend-analyysissa (Pentti 2016, 35).

Spend-analyysi on yksi parhaimmista tyokaluista, kun halutaan tarkastella kokonaiskustannuk-
sia ja niiden jakautumista (Pentti 2016,50-52). Koska Spend-analyysi vie paljon aikaa ja re-
sursseja, voisi Spend-analyysia ajatella tehtavaksi esimerkiksi tuotantotalouden opiskelijan

kanssa lopputyona tai tilata ammattikorkeakoulun opiskelijaryhmatyona.
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Spend-analyysia voisi ajatella hyodynnettavan myos asiakkaiden kohdalla siten, etta kuinka
paljon asiakkaat ovat tilanneet eri tuoteryhmia, tuotteita. Lisaksi voisi analysoida minka tava-

rantoimittajan tuotteita asiakas eniten ostaa.

Kohdeyrityksessa aloitettiin ehdotuksestani johdon raportointityokalun kayttoonotto ERPin yh-
teyteen, mihin olisi helposti liitettavissa Spend-analyysin kaltainen raportti saannollisesti. Ra-
portin mahdollistaminen vaatii kehitystyota tuoteryhmien nimeamisessa ja tuotteiden luokit-
telussa. Jo olemassa olevan ERP-tiedon hyodyntaminen voi parhaimmillaan lisata kilpailuetua

markkinoilla. (Aminoff & Paajanen 2017.)

4.4  DuPond-malli

Johdon paatosten tueksi on hyva saada numeerista tietoa. DuPond-malli (Huuhka 2019, 30) on
yksinkertainen malli yrityksen hankintojen kokonaistaloudelliseen tarkasteluun. Siina pohja-
tietona hyodynnetaan tilinpaatostietoja. Mallin perustana on yrityksen paaoman tuottopro-
sentti (ROI), jota kaytetaan liiketoiminnan kannattavuuden mittarina. Malli on niin selkea,
etta sen mukaan on helppo laskea paaoman tuottoprosentti pienempiinkin yrityksiin. Seuraa-

vassa kuviossa (12) lloranta & Pajunen-Muhosen esittelema DuPont-malli (2015, 31).

Liikevaihto
Myyntikate _
Tuotekustannukset
-raaka-ainekustannukset -
-palkat _ Kayttokate
-energiakustannukset Kiintedt kulut — Tulos
-kunnossapitokustannukset - -palkat
-muuttuvat -vuokrat _ Tulos
tuotekustannukset -hallinnon Poistot / %
kustannukset — -koneista ja laitteista . )
-myynnin -rakennuksista Litkevathto
kustannukset -muista
-muut kustannukset Padoman
Rahoitusomaisuus X tuotto %
-myyntisaamiset
-ostovelat
-muu rahoitusomaisuus
+ Liikevaihto -
Vaihto-omaisuus
-raaka-aineet / Sidotun
-KET (keskenerainen tuotanto) Sidottu - Pa'a'loma
-valmiit tuotteet - n kierto
padoma
+
Kayttoomaisuus
-rakennukset

-koneet ja laitteet
-aineettomat oikeudet
-muu kdyttdomaisuus

Kuvio 12: DuPont-malli hankintojen seurantaan (lloranta & Pajunen-Muhonen 2015, 31).

Dupont-mallissa lasketaan tulosprosennti jakamalla tulos liikevaihdolla, joka kerrotaan sido-
tun paaoman kierrolla mika taas saadaan jakamalla liikevaihto sidotulla paaomalla. Kuvan
(11) mukaan on nahtavissa, etta hankintaa on kaikilla laskentakaavan alueilla. (Huuhka, 2019,
30.)
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Kun tarkastellaan kohdeyritysta, niin voidaan todeta, etta kohdeyrityksella ei juurikaan ole
Dupont-mallissa mainittuja tuotekustannuksia, koska sen liiketoimintamalli perustuu valmii-
den tuotteiden myyntiin. Sen sijaan vaihto-omaisuutta on runsaasti. Esimerkiksi kuljetusten ja
varastoinnin kustannuksia pienentamalla voidaan useiden lahteiden mukaan parantaa tuotto-
prosentti. Samoin jo aikaisemmin kappaleessa 2.1 esille nostettu ostojen ajoitus ja maksueh-
tojen pituutta sovittelemalla tai parempiin maksuehtoihin pyrkimalla, voidaan tuottoprosentti
parantaa. (Huuhka 2019, 30-31). Varastoinnin kuluihin voidaan pyrkia vaikuttamaan pienilla
toimenpiteilla, kuten esimerkiksi tuotteiden lapikulkua nopeuttamalla, vahentamalla tuottei-
den ottamista varastohyllyyn tai lahetyksiin kaytettya aikaa pienentamalla varaston sijoitte-
lua muuttamalla. Edellisten lisaksi varaston toimintoja voidaan tarkastella hyvinkin paljon
muun muassa Lean-menetelman kautta, mihin ei tassa opinnaytetyossa syvennyta mainintaa

pidemmalle.

Tunnuslukuna sijoitetun paaoman tuottoprosentti mittaa suhteellista kannattavuutta eli tuot-
toa, ja se on toimialoista riippumaton tunnusluku (Asiakastieto 2019). Kohdeyrityksessa on
hyva kokeilla, kuinka tuottoprosentti muuttuu, jos varastoa pienennetaan joidenkin tuoteryh-
mien osalta. Padaoman tuottoprosentin ohjearvot ovat Huuhkan (2019, 31) mukaan seuraavat:
tuottoprosentin arvo yli 20 kiitettava, 15-19 hyva, 9-15 tyydyttava, 5-9 heikko ja alle 5 kriitti-
nen.

Huuhka (2019, 31) toteaa etta ROl antaa parhaan tiedon silloin, kun kaikki kustannukset on
huomioitu avoimesti mukaan. Koska esimerkiksi kohdeyritykseen tulee paljon tuotteita maail-

malta, niin seuraava kuvio (13) kuvaa tavaraostoihin vaikuttavia kustannuksia.

Yksikkohinta Toimitusehdot
- Materiaalit - Maksuehdot

Tyévoima ja sivukulut - Ennakkomaksut

Tyonjohto - Kiintiot
Yleiskulut, verot - Volyymialennukset
Tydn tuottavuus - llmaisndytteet
Poistot Hinta &
Tuotantokustannukset toimitus- Toimituskulut

Muut paikalliset kustannukset ehdot - Ulkomaan rahdit ja huolinta
Kotimaan rahdit

- Pakkauskulut

- Tullit

- Arvonlisavero

Toimintaan liittyvat kulut Toimitus-

- Raaka-aineet
- Varmuusvarastot
- Varaston kustannukset

Muut kulut
- Riskien hallinta

Toiminnan Toimittajan valinta

Toimitusketju laatu ja

- Valivarastot
- Uudelleen lastaus

ICT, palvelut
Koulutus ja osaaminen
Pitka tilaus-toimitusviive

Kuvio 13: DuPont-malliin huomioitava kaikki kustannukset (Huuhka 2019, 33).
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Nostin kokonaiskustannuksista esiin sellaisia asioita, joiden tiedan jo entuudestaan vaikutta-
van kohdeyrityksen ostokuluihin. Muista kuluista voisi nostaa esiin ICT-palveluiden ja koulutus
seka osaamisen tai osaamattomuuden kustannukset, jotka eivat aivan heti tule mieleen ulko-

maan ostoihin liittyvana.

Tarkemmin pohtiessa useat tavarantoimittajat kayttavat nykyaikaisia varastointijarjestelmia,
joissa on mahdollisimman pitkalle automatisoitu tekniikka. Siksi esimerkiksi kohdeyritys saa

laskun heti kun tavara lahtee tavarantoimittajalta.

5  Kohdeyrityksen ostoprosessi

Kohdeyrityksen ostoprosessi toimii samantapaisesti kuin kuviossa 4 on esitetty. Asiakas pyytaa
tarjouksen, tilaa tuotteen ja tavaran ostotilaus taytetaan kohdeyrityksen jarjestelmaan, josta
tuotetaan pdf-dokumentti tavarantoimittajalle lahetettavaksi. Suurimmilla tavarantoimitta-
jilla on kaytossaan nettiselaimen kautta toimiva ostoportaali, mista on ajantasaisesti seurat-
tavissa kohdeyrityksen ostot. Talloin ostotilaus kopioidaan rivi rivilta ostoportaaliin, joka la-
hettaa vahvistuksen tilauksesta kohdeyrityksen sahkopostiin, josta vahvistus siirretaan manu-
aalisesti kohdeyrityksen omaan jarjestelmaan samalla kun tarkistetaan toimitusajankohta ja

hinnat.

Saapuva toimitus puretaan ja verrataan lahetyslistan mukaan tavarantoimittajan tilausvahvis-
tukseen tarkistaen, onko pakkauksen tavaramaara ja listan merkinnat samat. Taman jalkeen
tehdaan kohdeyrityksen jarjestelmaan saapunut toimitus, merkataan saatu tavaramaara ja
paivays, jolloin tavara on saapunut. Samalla verrataan myos tuotteen kohdalta hintatieto,
jotta jarjestelman tiedot pysyvat ajantasaisina. Naiden toimintojen yhteydessa siirretaan ta-
vara joko varastoon tai eteenpain toimitettavaksi. Kohdeyrityksessa pyritaan valttamaan tur-
haa hyllytysta, eli jos tiedetaan tuotteen olevan vain lapikulkumatkalla, sille ei avata hylly-
paikkaa. Jos tuote lahtee eteenpain asiakkaalle, tavara siirretaan kerailypisteeseen. Samalla
merkitaan kasin myyntitilaukseen lahteva maara. Jos tilauksen kaikki tuotteet ovat saapu-

neet, toimitus siirretaan lahettamon puolelle pakkaamista varten.

Tilaus-toimitusketjun maaritelmaa voisi kuvailla kohdeyrityksen tapauksessa nain: asiakkaan
ja asiakkaan eri osastojen, maahantuonnin, tavaran toimittajien seka logistiikan yritysten
ketju, joka tekee parhaansa tavaran toimittamiseksi mahdollisimman sujuvasti ja nopeasti

asiakkaan toivomana ajankohtana.

Koska kohdeyritys toimii keskella ulkoisia hankintoja asiakaskuntaamme nahden, on erittain
tarkeaa kehittaa kohdeyrityksen toimintaa suhteessa omiin toimittajiin ja asiakaskuntaan.

Luotettavat toimittajat ja kuljetusyrittajat ovat avainasemassa kohdeyrityksen toimintaa, ja
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hyvin toimiessaan toimitukset lisaavat luotettavuutta asiakaskunnassa. Arvo asiakkaalle nou-
see sita mukaa mita luotettavampi kohdeyritys voi olla, kuten olen edellisissa osioissa pyrki-

nyt tietolahteisiin perustaen esittamaan.

Opinnaytetyoprojekti aloitettiin tyopajojen suunnittelulla, jossa olisi vaihe vaiheelta kayty
lapi ostoprosessia lapi. Tyopajassa paastiin hieman alkuun ja ongelmiakin havaittiin. Niihin ol-
laan yrityksessa kuitenkin haluttomia tarttumaan, silla tunnistetaan etta tyopajat ja muutok-
set vievat aikaa. Tyopajan paras ja tyopaivien kiiretta rauhoittava anti oli, etta lahialueen
kuljetukset siirrettiin iltapaivasta aamuun. Lahikuljetusten siirtaminen rauhoitti varastohenki-
on iltapaivan aikataulua, jolloin postissa lahtevat asiakastilaukset kerattiin ja pakattiin pos-

tin noudettavaksi. Samalla varastohenkilon stressitaso saatiin koko paivan osalta laskemaan.

5.1  Kehittamisehdotukset

Kohdeyrityksen toimiala on selkeasti vahvassa murroksessa, joka mahdollistaa yritysstrategian
paivittamisen seuraavaksi kahdeksi, viideksi ja kymmeneksi vuodeksi. Strategiaa varten muun
muassa toimittajamarkkinoita ja -sopimuksia kannattaisi tarkastella kilpailutekijan nakokul-
masta. Vastaavatko nykyiset toimittajat tulevaa strategiaa ja toimivatko heidan palvelunsa
arvoa tuottavalla tavalla? Tai milta nayttaa kohdeyrityksen toimialan tulevaisuus ja mihin
suuntaan toimiala on kehittymassa tulevaisuudessa. Kysymyksia, joita voisi jatkotutkia esi-

merkiksi oppilaitosyhteistyona.

Kohdeyrityksessa aloitettiin ehdotuksestani johdon raportointityokalun kayttoonotto ERP:n
yhteyteen, mihin olisi helposti liitettavissa Spend-analyysin kaltainen raportti saannollisesti.
Kohdeyrityksen ABC-luokittelua paastaan paremmin kokeilemaan edella mainitun raportointi-
tyokalun kautta. Tyota onkin jo aloitettu laatimalla ERP:iin tuoteryhmat toimittajan perus-
teella, poikkeuksena nesteet ja mittarit omina tuoteryhminaan. Luokittelun kautta kohdeyri-

tys voi alkaa myos seuraamaan varaston kiertoa entista tehokkaammin.

Kuviossa (5) esitetyt rajapinnat tukkukaupan kannalta ovat vielakin tarkeampia, silla niissa
toimivat jakeluyritykset. Kohdeyrityksessa kiinnittaisinkin huomiota erityisesti logistiikka-alan
yrityksiin kilpailuttamalla eri toimijat molempiin suuntiin. Olen usean kerran havainnut kes-
kusteluissa asiantuntijoiden kanssa, etta niihin ei voisi juurikaan vaikuttaa. Kuitenkaan ei ole
jarkevaa yrityksen kannalta, etta kuljetuskustannukset annetaan nousta ja siina samalla pie-

nentaa tuottavuutta.

Hankintaosaamisen lisaaminen voisi olla yksi kohdeyrityksen keinoista saada kilpailuetua tai
ainakin pysya kilpailun vauhdissa mukana. Hankintaosaaminen lisaa neuvotteluvalmiutta muun
muassa maksuehtojen neuvotteluun, mutta myos antaisi valmiuksia, vaikka Spend-analyysin

hyodyntamiseen seka seurantaan.
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5.2 Opinnaytetyoprojektin eteneminen

Opinnaytetyoni aikataulu aiheen valinnasta aiheen tutkimiseen ja sita kautta tyon kirjoittami-
seen, pohdintaan ja analysointiin on kestanyt vajaan vuoden aikajanalla mitattuna. Tasta
ajasta aiheen valinta ja lopullisen nakokulman valinta kesti yli puolet. Useiden lahteiden mu-
kaan yritysmaailmassa lahdetaan tekemaan asioita mieluummin kuin tutkitaan niita asioita,
mitka olisivat oikeita asioita tehda ja toteuttaa. Nain tapahtui myos syksylla 2018, kun suun-
nittelin kohdeyritykselle tyopajasarjan, missa olisi tarkemmin kayty lapi muun muassa asiak-
kaan polkua kohdeyrityksen palveluiden ostamiseksi. Yritysjohdon paatoksen mukaan todettiin
tyopajojen vievan liikaa aikaa, ja niista luovuttiin. Siksi paadyin ostotoimintojen mallien ja

nykytilanteen tutkimiseen.

Tyota olen saanut tehda varsin itsenaisesti niin yhteistyokumppanin kuin ohjaajankin puo-
lesta. Projektityon ammattilaisena olen pystynyt pitamaan asiat jarjestyksessa, vaikka aika

ajoin opinnaytetyo on jaanyt taka-alalle varsinaisen toimenkuvan vietya paljon aikaa.

Opinnaytetyon raportin kirjoittaminen tapahtui sykayksittain talven ja kevaan 2019 aikana.
Kun aiheen valinta lopulta tarkentui, oli lahteiden etsiminen helpohkoa, silla aihealueesta jul-
kaistaan erilaisia selvityksia ja analyyseja useasti. Viime vuosina on heratty myos B2B-puolella

tarkastelemaan vuorovaikutuksen ja luottamuksen rakentamista kilpailutekijana.

5.3  Yhteys tavoitteisiin seka yhteys teoreettiseen perustaan.

Taman opinnaytetyon tarkoitus on tarkastella ja analysoida kohdeyrityksen nykytilaa sen osto-
toimintoihin liittyen operatiiviselta nakokulmalta katsottuna. Opinnaytetyoni on ensimmainen
askel kohdeyrityksen ostotoimintojen kehittamiseksi, ja siina on hyodynnetty osallistuvaa ha-

vainnointia, alan yleisia nakymia seka empiirisessa osuudessa on alaan soveltuvia uusimpia

tutkimusartikkeleita niin Suomesta kuin maailmaltakin.

Ensisijaisena tavoitteena oli entista paremmin ymmartaa kohdeyrityksen ostoprosessia seka
tilaus-toimitusketjua, mika maahantuontiyrityksessa on yksi keskeisimmista tekijoista. Kehi-
tysehdotuksissa on mietitty pienempia, helposti toteutettavia kehityskohteita, isojen kustan-
nuksia vaativien kehitysprojektien sijaan. Pienet muutokset ovat helpommin hallittavissa ja
ne aiheuttavat vahemman henkilokunnan stressia seka muutoksesta aiheutuvaa epavar-

muutta. Osa kehitysehdotuksista on jo otettu kayttoon, ja osaa on aloitettu.

Teoreettiseksi perustaksi hain tietoa alaan liittyvista tieteellisista artikkeleista ja tutkimuk-
sista seka alan ammattilaisten kirjoittamista opaskirjoista ja alan lehdistosta. Keskeisina asia-
sanoina toimivat muun muassa hankinta, supply chain ja - management, tilaus-toimitusketju,
operatiivinen ostotoiminta. Nailla lahdeaineistoilla olen saanut hyvan kuvan siita mita alalla
on tapahtumassa ja tulee lahivuosien ajan tapahtumaan. Siksi katsonkin, etta nykytilanteen

analysointi on onnistunut silmalla pitaen lahitulevaisuuden digitalisaation aiheuttamia alan
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muutoksia. Teoreettinen perusta taas on yhteydessa tavoitteisiini perehtya alan termistoon

toimien pohjatyona kohdeyrityksen kehittamiseen.

5.4  Arviointi

Opinnaytetyon tavoitteena oli lisata osaamista tietoperustan kautta, perehtya alan kasitteisiin
seka mahdollisesti hyodynnettaviin analyysimalleihin. Kohdeyritys piti tarkeana loytaa pienia,
yksittain toteutettavia kehitysehdotuksia. Opinnaytetyon projektin aikana toimin itsenaisesti

ja oma-aloitteisesti hyodyntaen projektiosaamista aikaisemmilta vuosilta.

Opinnaytetyon prosessin aikana havaitsin pienten ja keskisuurten yritysten kohtaamat haas-
teet kehitystyossa. Ei ole yksinkertaista ratkaista pienten henkilostoresurssien ajallista jakoa
kehittamisen ja paivittaisten, yrityksen toimintaa yllapitavien rutiinitoimintojen valilla. Ta-
man ongelman koin myos paivittaisessa tyossa, kun omaan tyohon liittyvat rutiinit veivat ai-
kaa kehittamistyolta. Silti uskon edelleen, etta hyvalla pitkan tahtaimen suunnitelman ja po-
sitiivisen tahtotilan kautta ajan kaytto ja kehittamistyo on yhdistettavissa myos pienemmissa

yrityksissa.

Vajaan vuoden aikana yhdessa toimintaan osallistuneena henkilona koen oppineeni todella
paljon ostotoiminnoista ja tilaus-toimitusketjusta niin kaytannossa kuin teoriassakin. Tahan
voidaan lisata viela ERP:iin ja sen kayttamiseen liittyvia asioita, jotka tulevat olemaan entista

enemman keskiossa tulevaisuuden tilaus-toimitusketjun kehittamisessa.

Pohdintaa opinnaytetyoprojektin aikana on herattanyt tyopajojen toteutus, joita oli suunni-
telmissa jarjestaa useampi kuin tuo toteutunut yksi. Tyopajoja pidan edelleen tarkeina, silla
ne pakottavat yrityksen henkiloston keskustelemaan ja kehittamaan sellaisiakin asioita, joihin

ei yleensa ole aikaa. Paatos vaatii kuitenkin yrityksen johdon tayden tuen talle investoinnille.

Opinnaytetyoprosessissa ymmarrys aiheen rajauksen tarkeydesta ja liian laajan aiheen valin-
nasta, on ollut tarkea. Jotta kehitystyossa voidaan saavuttaa konkreettisia muutoksia, jotka
on mahdollista toteuttaa, on tarkeaa usein keskittya juuri yhteen muutokseen kerrallaan.
Olennaista on, etta muutosta ja kehittymista kohti parempaa tapahtuu. Myos pienyrityksissa.
Mukana pysyminen, kehittyminen, trendien haistelu on elinehdon oikeutus. Jos kehitysta ei

tehda, on vaarana, etta yritys putoaa ulos pelikentalta.
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