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1 JOHDANTO

Valmistavassa teollisuudessa toimivilla yrityksilld on lahes aina tavarantoimittajia, joilta
hankitaan tuotannon vaatimia materiaaleja. Tassa opinnaytety0ssa tavarantoimittajia
kutsutaan myds yhteistybkumppaneiksi. Hankintakustannukset ovat usein merkittava
osa yrityksen menoista, joten uuden yhteistybkumppanin valintaan yleensa paadytaan,
jos silla koetaan saavutettavan rahallista tai laadullista hyétya. Uuden yhteistydkumppa-
nin valinta on yritykselle aina iso paatds, jolla usein on kauaskantoisia vaikutuksia ja jota
ei tulisi ikina tehda hatikdidysti ja liian hatarin perustein. Kun uutta toimittajaa valitaan,
on tarkeaa tuntea hankittavan tuotteen kustannusrakenne, jotta on perilld siita, mista

tuotteen hinta koostuu.

Tassa opinnaytetyossa kasitellaan Yritys X:n uuden ohutlevytoimittajan kartoittamisen
keskeisia asioita, joita ovat kyseessa olevan tuotteen teknologisten vaatimuksien maa-
rittely, potentiaalisten toimittajien etsiminen ja hankittavan tuotteen niin sanotun should-
cost -arvion laatiminen. Arviolla pyritaan selvittdmaan tuotteen kustannusrakennetta tut-
kimalla, mika tuotteen jarkeva hinta tulisi olla ja mista hinta koostuu. Nykyinen yhteistyo-
kumppani on Suomessa toimiva yritys, kun taas mahdollinen tuleva yhteistydkumppani
sijaitsee Virossa, joten on tarpeellista selvittda, minkalaista hintaluokkaa hankittavalta
tuotteelta tulisi odottaa. Lisaksi tydssa tuodaan esiin yleiselld tasolla, mitd muita keskei-

sia asioita tulisi ottaa huomioon uuden toimittajan valintaprosessissa.

Opinnaytety6 toteutetaan laadullisena tutkimuksena. Tydssa kaytetdan tiedon keraa-
miseksi suomen- ja englanninkielistd aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta, internetlahteita

seka henkildhaastatteluja.

Aihe on hyvin mielenkiintoinen, ja on hienoa paasta tutustumaan kaytannossa tapauk-
seen, joka on hankintatoimen ammattilaisena tyoskentelevalle I&ahes arkipaivainen. Li-
saksi olen ollut Yritys X:lla toissd kokoonpanijana, joten minulla on hyva peruskasitys,

minkalaisista tuotteista on kysymys ja mita tuotteilta vaaditaan.



2 TOIMITTAJIEN VALINTA OSANA
HANKINTASTRATEGIAA

2.1 Strategian ja hankinnan maaritelma

Hankinta on laaja kasite, karkeasti kuvattuna hankinta tarkoittaa tilannetta tai toimintoa,
jossa yrityksen toimintojen tukemiseksi ostetaan yhteistydkumppaneilta materiaaleja,
komponentteja, tuotteita, palveluita tai tietoa. Perinteisesta laajemmassa nakékulmassa
hankinnalla tarkoitetaan organisaation ulkoisten resurssien johtamista. Ulkoisia resurs-
seja ovat tuotteet ja palvelut seka osaaminen ja tietamys, joita yrityksen toiminta, yllapito,
johtaminen ja kehittdminen tarvitsevat. Hyvin toteutettuna hankintatoimet tukevat merkit-
tavasti yrityksen taloudellista kannattavuutta ja menestysta. (lloranta & Pajunen-Muho-
nen 2018, 53.) Jotta hankintatoimi tuottaa parhaimman mahdollisen tuloksen, sen tulee

myo6tailla organisaation strategiaa (Logistiikan maailma 2020).

Strategia voidaan mieltaa organisaation valitsemana suuntana, joka vaatii pelisaannot,
paatokset ja menettelytavat alati muuttuvassa toimintaymparistdossa. Yksinkertaisesti sa-
nottuna strategia kuvaa yrityksen johdonmukaista toimintamallia ja kaytdssa olevia kei-
noja, joilla tavoitteet saavutetaan. Organisaation strategia olisi hyva olla tiedossa kaikilla,
jotta se helpottaisi kaytanndn tydta sekd resurssien suuntaamista jokapaivaisessa
tydssa. Lyhykaisyydessaan voidaan siis sanoa, etta strategia kasittda keinot, joilla sovi-

tut tavoitteet saavutetaan. (Viitala & Jylha, 2013.)
Hyvassa strategiassa Hiltusen (2017) mukaan on

- ymmarrys yrityksen nykytilasta

- ymmarrys toimintaympariston ja asiakastarpeiden muutoksista

- tahtotila yrityksen rakenteesta, kilpailueduista ja taloudellisista tuloksista strate-
giakauden lopussa

- toimintalinjat ja periaatteet, joilla paastaan tahtotilaan

- hankesuunnitelma toimintalinjojen toteuttamiseksi.



2.2 Hankintastrategia

Hankinnan ja strategian maaritelmien perusteella voidaan todeta, ettd hankintastrategi-
alla tarkoitetaan toimintatapamallia, jota pyritdan kayttamaan yrityksen resurssien hallin-
nassa, jotta saavutetaan sille asetetut tavoitteet. Hankintastrategiasta on tietysti hyotya

vain, jos se on toteutuskelpoinen kaytanndssa ja sitd myos toteutetaan kaytannossa.

Yhteistydkumppanit ovat suuressa roolissa yrityksen menestyksessa, ja niiden on sovel-
luttava organisaation strategiaan. Kommunikointi on sujuvaa yhteistybkumppanin
kanssa, jolla on samantyyppinen johtamistyyli, hallintajarjestelma, laatufilosofia ja riittava
teknologinen kyvykkyys. Kilpailuedun tavoittelemiseksi yritykset panostavat alati laaduk-
kaampiin ja kustannustehokkaampiin tuotteisiin ja palveluihin, jota toimivat suhteet yh-
teistydkumppaneiden kanssa tukevat vahvasti. Yrityksien selviytymisen kannalta onkin
valttamatonta hankkia kestavia ja luotettavia toimituksen lahteita, eli yhteistydkumppa-
neita. (Benton 2010, 160-161.)

Strategisen hankintatoimen keskeisia osa-alueita ovat toiminnan suunnittelu ja kehitta-
minen, toimittajasuhteiden kehittaminen, ennusteet seka toimittajien valinta ja arviointi.
Strategisen hankintatoimen tulee olla proaktiivista, eli ennakoivaa, joka perustuu arvon-
luomiseen, jolloin esimerkiksi varastoja ja yhteistybkumppaneiden maaraa pyritaan va-

hentamaan. (Logistiikan maailma 2020.)

Strategian maarittelemiseen on olemassa tydkaluja, joista yksi varsin pateva on Kraljicin
portfolioanalyysi. Ajatuksena tassa on, etta jokaiseen hankintaan tulisi soveltaa oman-
laisia hankintastrategioita. Portfolioanalyysilla arvioidaan hankittavan tuotteen tai palve-
lun liiketoiminnallista tarkeytta ja hankintariskeja. Analyysissa on kaksi mittaria, joita ovat
hankinnan tulosvaikutus ja hankintariski. Tulosvaikutuksella tarkoitetaan tuotteen tai pal-
velun vaikutusta liiketoimintaan taloudellisesti. Hankintariski maaritetaan arvioimalla
tuotteen tai palvelun hankintaan liittyvia tekijoita, kuten saatavuutta ja toimittajien sijain-
tia. Analyysi muodostaa matriisin, jossa on kuvattu nelja eri hankintojen kategoriaa, joihin
kaikkiin tulisi soveltaa omanlaista strategiaa. Matriisi esitetdan taulukossa 1. (Van Weele
2018, 174-176.)
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Taulukko 1. Kraljicin matriisi Van Weele (2018) mukaillen.

F 3
Korkea . . . .
Volyymihankinnat Strategiset hankinnat
(%]
3
5
4
‘T
§ Rutiinihankinnat Pullonkaulahankinnat
=]
|_
Matala
Matala Hankintariski Korkea

Volyymi- eli massatuotteiden hankinnat kasittavat tuotteet tai palvelut, joilla on suuri mer-
kitys yritykselle liiketoiminnallisesti. Toisin sanoen niita joko ostetaan suuria maaria, nii-
hin investoidaan paljon tai niiden hinnan vaihtelu vaikuttaa suoraan yrityksen kannatta-
vuuteen. Volyymihankintoja voidaan tehda useilta yhteistydkumppaneilta ja tavoite on

keskittya kustannuksiin ja kilpailuttaa toimittajia. (Cousin ym. 2008, 51.)

Strategiset hankinnat ovat isossa roolissa lopputuotteen hinnassa, ja usein kaytossa on
vain yksi taman kategorian yhteistydkumppani, joten kommunikoinnin sujuvuus on erityi-
sen tarkeda. Tavoitteena on luoda saumaton yhteisty®, joka tukee molempien osapuo-
lien tavoitteita ja kehittymista. (Van Weele 2018, 175-177.)

Iso osa hankintatoimen tehtavistd koskee rutiinihankintoja, ja naihin hankintoihin liittyy
usein monia yhteistydkumppaneita. Tavoitteena on tehostaa toimintaa, jotta resurssit
pystyttaisiin hydédyntdmaan “tarkeampiin” tuotteisiin tai palveluihin. (Cousin ym. 2008,
51.)

Pullonkaulahankinnat kasittavat tuotteet ja palvelut, joilla ei ole suurta liikketoiminnallista
merkitysta yritykselle, mutta mahdollisia toimittajia on vahan tai jopa vain yksi. Yhden

toimittajan armoilla olemisesta voi koitua korkeita hintoja tai pitkia toimitusaikoja. Naissa
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tilanteissa tavoitteena on varmistaa tuotteen saatavuus etsimalla uusia ja vaihtoehtoisia

toimittajia, jottei jaisi yksittaisen toimittajan armoille. (Van Weele 2018, 177.)
2.3 Yhteistydkumppanin valinta

Toimittajien valinta on yrityksen kilpailukyvyn ja tulevaisuuden kannalta tarkea paatoés,
jota on harkittava ja arvioitava kaikilta mahdollisilta osa-alueilta. Yhteistydkumppaneiden
toiminnalla on suuri vaikutus lopputuotteen laatuun, hintaan ja koko yrityksen mainee-
seen, joten yhteistybkumppanin valintaan ja mahdolliseen yhteistydkumppaniin toimin-
tatapoineen tulee aina perehtya perusteellisesti. Parhaan mahdollisen yhteistydkump-
panin I6ytdminen ei ole helppoa, ja sen Idydyttya yhteisty6ta tulee kehittda jatkuvasti.
Toimivassa yhteistydkumppanuudessa osapuolet tavoittelevat yhteista hyvaa ja puhal-
tavat yhteen hiileen. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 224-226.)

Hyva systemaattinen tapa lahestya toimittajamarkkinoita on hankintaprosessi. Hankinta-
prosessi tahtaa siihen, etta yritykselle valitaan mahdollisimman sopiva toimittaja tai toi-
mittajat yrityksen tarvitsemien tuotteiden, raaka-aineiden, komponenttien, osakokoonpa-
nojen ja palveluiden osalta. (Logistiikan maailma 2020.) Hankintaprosessia havainnollis-

tetaan kuvassa 1.
. Lahetd . . . )

; Analysoi Laheta Aloita tilaukset
Kartoita o Vertail !
tarveI oirnittaja- fietoja/tal By 4o ouspyynts i - alke. NEUVOLLER, ;0 ga toimittaja-

markkinat ratkaisupyyntd (RFQ) arjouksia 2 tee sopimus, suhdetta
(RFI; RFP)

Kuva 1. Hankintaprosessi (Logistiikan maailma 2020).

Hankintaprosessin aikana mahdollisten toimittajien maara, joka voi olla hyvinkin suuri,
karsiutuu vaihe vaiheelta pienemmaksi, potentiaalisemmaksi joukoksi, josta loppujen lo-
puksi valitaan prosessin aikana parhaaksi valikoitunut kandidaatti yhteistydkumppaniksi.
Yhteistydbkumppanin valinta on monivaiheinen ja pitkd prosessi, ja siihen tulee varata
riittavasti aikaa ja resursseja. Hankintaprosessin vaiheet tulisi aina dokumentoida, jotta
yhteistybkumppanin valinta pystytdan perustelemaan jarkevasti. (Van Weele 2018, 28—
30.)
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Hankintaprosessin ensimmaisessa ja toisessa vaiheessa potentiaaliset yhteistydkump-
panit tulee tunnistaa ja arvioida. Tietoa toimittajamarkkinoista on saatavilla useista eri
lahteista, kuten internetista, myyntijulkaisuista ja esimerkiksi messuilta. Tassa vaiheessa
hyva tydkalu on maaritella relevantit kriteerit, joita yhteistydkumppanin tulee tayttaa ja
joilla heita arvioidaan. Tassa vaiheessa myos maaritelldan valittavien yhteistydkumppa-
neiden maara. Yhteistydkumppanien maaraa paatettaessa taytyy punnita, onko tarpeel-
lista ottaa monta toimittajaa, jolla saatetaan kilpailun lisdannyttya saavuttaa taloudellisia
etuja ja riskittdomyytta, vai yksi toimittaja, jotta toiminta pysyy mahdollisimman sujuvana.

(Logistiikan maailma 2020.)

2.4 Hankintojen kansainvalistdminen

Globaali eli kansainvalinen hankinta on koko ajan kasvussa, eli tuotteiden ja palveluiden
hankinta oman maan rajojen ulkopuolelta on alati kasvava trendi. Talla pystytdan hyo-
dyntdmaan eri maiden valisia mahdollisesti suuriakin kustannuseroja. Vastapainona toi-
mitusketjun hallinta on haasteellisempaa, kun toiminta-alue muuttuu kansainvaliseksi.
Lisdksi hankintahenkildstdn on otettava monia asioita huomioon, kun siirrytdan globaaliin
hankintaan, liittyen esimerkiksi pitempiin kuljetusetaisyyksiin, tulli- ja verotussaadoksiin
seka kulttuurieroihin. (Mena ym. 2014, 83, 94-95.)

Alati kiristyva kilpailusta johtuva kustannusten vahentamisen tarve saanut yritykset yha
enemman etsimaan yhteistydkumppaneita alhaisten kustannustasojen maista. Tata me-
todia kutsutaan nimelld Low Cost Country Sourcing (LCCS). Merkittavia LCCS -kohteita
ovat Kaukoitd, Baltian maat ja Venaja. Nykyaan suositumpi termi LCC -maista on kus-
tannuksiltaan kilpailukykyiset maat eli Cost Competitive Countries (CCC). Yleisia haas-
teita LCC -hankinnoissa ovat otollisten yhteistydkumppaneiden I6ytaminen, luotettavuus

ja turvallisuus. (Logistiikan maailma 2020.)

Tassa opinnaytetydssa kohdemaa on Suomen eteldnaapurissa sijaitseva LCC -maa,
Viro. Baltian maissa kansantaloudet ovat kasvaneet hyvaa vauhtia, mutta tuotantokus-
tannukset ovat pysyneet maltillisina, joten tydvoimavaltaisten tuotteiden tuottaminen glo-
baaleille markkinoille on hyvin suotuisaa ndissd maissa. Joka tapauksessa suomalai-
sista yrityksista iso osa arvioi nousevien tyovoimakustannuksien vaarantavan tuotannon

jatkumista Baltiassa. (Logistiikan maailma 2020.)
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3 SOPIVAN YHTEISTYOKUMPPANIN ETSINTA

Toimittajamarkkinoiden kartoitus, englanniksi supply market research, on prosessi, joka
on syyta kayda lapi aina, kun uutta toimittajaa etsitdan. Kaytanndssa prosessin voi ku-
vailla seuraavanlaisesti: Systemaattista hankittavan tuotteen/palvelun relevanttien tieto-
jen keraamista, luokittelua ja analysointia, jotta hankinta tulee tayttamaan yrityksen ny-
kyiset ja tulevat tarpeet. (Van Weele 2018, 66.)

Ennen potentiaalisten toimittajien kartoitusta tulee siis selvittda esimerkiksi aiemmin esi-
teltya Kraljicin matriisia kayttden se, mihin kategoriaan hankittava tuote kuuluu, jotta osa-
taan valita oikea hankintastrategia ja kanavoida oikea maara resursseja hankinnan
suunnittelemiseen (Van Weele 2018, 174-176).

Usein mahdollisia toimittajia on erittain paljon, joten onkin suositeltavaa edeta vaiheittain,
jotta mahdollisten toimittajien maara supistuu ja jaljelle jaavat vain potentiaalisimmat yri-

tykset (Logistiikan maailma 2020).

Toimittajamarkkinoiden kartoitus kokonaisuudessaan on iso prosessi, mutta tdssa opin-
naytetydssa kasitellddn paadosin vaihetta, jossa maaritellaan tekniset peruskriteerit, joilla
potentiaalisia toimittajia etsitdan ja toimittajien etsimista seka vertailua, joten opinnayte-

tydssa pyritdan tuomaan esiin tdman vaiheen taustatietoa mahdollisimman hyvin.

3.1 Toimittajien etsiminen

Kun uutta yhteistydkumppania etsitaan, tulisi 10ytda vastaukset kriittisiin kysymyksiin:
pystyyko toimittaja tarjoamaan yrityksen tarpeisiin sopivaa tuotetta ja onko toimittaja riit-
tavan halukas ja motivoitunut yhteistyéhon (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 234)?
Jotta tdhan saadaan vastaus, on tietysti ensin maariteltdva peruskriteerit, joiden perus-

teella potentiaalisia yrityksia lahdetaan etsimaan.

Tarkea vaihe yhteistydkumppanin valintaprosessissa on maaritella yrityksen tarpeet ja
kriteerit hankittavalle tuotteelle/palvelulle, jotta I6ydetdan toimittaja, joka pystyy parhaiten

tayttdmaan asetetut vaatimukset (Logistiikan maailma 2020).
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Kun peruskriteerit toimittajien etsimiseen on selvat, on aika ryhtya konkreettisesti etsi-
maan potentiaalisia toimittajia. Tahan on olemassa monia eri keinoja ja kanavia, joita

tulee kayttda monipuolisesti ja valita tapauskohtaisesti optimaalisimmat.

Hankintatoimen ammattilaiset, jotka ovat olleet jo pitkdan alalla omaavat yleensa jo jon-
kinlaisen toimittajaverkoston omien henkildkohtaisten ja ammattimaisten suhteiden
kautta. Tallaisissa tilanteissa usein paadytaan ensin tarkastelemaan |0ytyisikd omasta
verkostosta sopivia potentiaalisia yhteistydkumppaneita. Oman verkoston ulkopuolella

olevien toimittajien etsintdan on olemassa lukuisia eri kanavia kuten:

- Internet ja toimittajatietokannat

- Kollegojen, koulu/kurssikavereiden ja tuttujen verkostojen tiedustelu

- Messut ja tapahtumat.

- Olemassa olevien toimittajien hyédyntaminen

- Kauppakamarit ja julkiset organisaatiot

- Eri maiden lahetystot ja kaupalliset edustustot, jotka edistavat edelleen maidensa
vientikauppaa

- Ammattilehdet ja muut julkaisut

- Eri maiden korkeakoulut ja niiden opiskelijat
(lloranta & Pajunen-Muhonen. 2018. 231-232)

Hankintaprosessi, ja erityisesti toimittajien etsiminen on siirtynyt vahvan digitalisaation
aikana isoksi osaksi internettiin. Internetista 16ytyy paljon yrityshakemistoja, kuten esi-
merkiksi dnb (https://www.dnb.com/) ja Enterprise Europe Network (https://een.ec.eu-
ropa.eu/partners), joista voi etsia toimittajia toimialan, maan, koon ja monien muiden kri-
teerien perusteella, joten ei ole mikdan ihme, etta alasta riippuen jopa 60-90 % hankin-
nan ostopaatoksista tehdaan digitaalisten kanavien kautta. (Aminoff & Rubanovitsch.
2015. 45) Lisaksi yritysten toiminnasta on helppoa etsia lisatietoa sosiaalisen median
kautta, edellyttaen tietysti, etta heilld on sosiaalisen median toimintaa. Esimerkiksi Lin-
kedln on nykyaan erittain suosittu sovellus yritysmaailmassa, ja iso osa yritysten avain-
henkil6itéd onkin 16ydettavissa sieltad yrityksen tiedoilla. Sosiaalisesta median kautta on
myos mahdollista 16ytaa mielipiteita ja kokemuksia yritykseen liittyen, mika voi olla arvo-

kasta tietoa potentiaalisia toimittajia etsiessa.

Internetin mahdollistaman valtavaa tiedonmaaraa hyodynnettaessa on kuitenkin muis-
tettava suhtautua markkinatietoon kriittisesti ja kyseenalaistavasti, jotta pystyy arvioi-

maan tietojen paikkansapitavyyden ja ajantasaisuuden. Lisaksi perinteisen puhelinsoitto
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on edelleen nopea ja tehokas tapa saada ihmisiin yhteytta tilanteessa kuin tilanteessa.
(lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 231-232.)

Vaikka internet onkin nykyaan ylivoimaisesti kaytetyin ja laajin tietolahde tassakin asi-
assa, ei tulisi unohtaa muita kanavia tyystin. Tiedossa olevalta potentiaaliselta toimitta-
jayritykseltd kannattaa kuitenkin ensimmaisena silmailla internetsivuja. Hyvin rakenne-
tuilla kotisivuilla on usein saatavilla tietoa yrityksen tuotteista, yleisiimeesta, koosta ja
yhteystiedoista, joiden kautta voi lahtea tiedustelemaan tarkempia tietoja, jos kaikki vai-

kuttaa lupaavalta. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 231)

Alan lehdet ovat edelleen hyodyllisia, silla niissa on usein artikkeleita seka mainoksia
alalla toimivista yrityksista. Myds messut ovat erittdin hyva kanava verkostoitua, silla
messuilla yritykset esittelevat usein toimintaansa hyvin laajasti, sisaltden referensseja
aikaisemmista toistd. Messuvierailuun kannattaakin usein valmistautua mahdollisimman
hyvin, jotta saa tayden hyodyn irti ja verkostoitua parhaiten. Varsinkin kansainvalisilta
markkinoilta toimittajaa etsiessa hyvia tietolahteita ovat toimialajarjestot, kauppakamarit
ja erityyppiset julkiset organisaatiot, joilla saattaa olla yhteyksia muiden maiden jarjes-
téihin. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 232.)

3.2 Kriteerit toimittajien etsintdan

Kun peruskriteerit tayttavia toimittajia on keratty riittavasti, siirrytdan seuraavaan vaihee-
seen eli potentiaalisten toimittajien arviointiin, jossa keratdan syvempaa tietoa etsityilta

toimittajilta.

Etsintavaiheen kriteerien maarittelyistd on monia nakemyksia, mutta lloranta & Pajunen-

Muhonen. 2018 kiteyttaa asian kolmeen tarkeimpaan, jotka nahdaan kuvasta 2.

Taustatiedot kasittavat esimerkiksi yrityksen maineen ja koon. Liiketoimintaympariston
keskeisimpia asioita ovat toimialan kannattavuus, kilpailutilanne ja tulevaisuuden naky-
mat. Lisaksi tulee arvioida hankkivan yrityksen ja hankittavan tuotteen merkitys toimittaja
yrityksen liiketoiminnassa, jotta ollaan kartalla, miten "tarkeasta” kaupasta on toimittajan
puolesta kysymys. Naihin kriteereihin on usein saatavilla vastaukset melko helposti jul-
kisista lahteista. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 237-238)
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* Toimittajan toimiala

« toimittajan Koko

* Onko toimittaja kansainvalinen
* Miten tunnettu toimittaja on

* Asiakas referenssit ja maine

* Yrityksen kannattavuus

Yleiset taustatiedot

« Toimittajan edellytykset kilpailukykyiseen tarjoukseen

. - | -toimialan kannattavuus ja kilpailutilanne nyt ja

Liiketoimintaymparisto RUIEEIRIIEEEEE]

» Toimittajan kotimaan ja toiminta-alueen taloudellinen ja
poliittinen tilanne

» Tuotteen merkitys toimittajalle

* Tuotteen merkitys alueellisesti

» Onko toimittajan omaa vai yhteistyéverkon osaamista
« Toimittajan edellytykset kansainvaliseen toimintaan

Hankittavan tuotteen
perustiedot

Kuva 2. kriteerit etsintdvaiheessa mukaillen lloranta & Pajunen-Muhonen 2018

Kriteerit toimittajien etsimiseen ovat aina tapauskohtaisia, ja aina tulee punnita, mika on
kyseisen tapauksen prioriteettijarjestys, usein taytyy punnita, onko hinta, joustavuus vai

tuotteen laatu tarkein asia. (Benton 2010, 25.)

3.3 Tietopyynt6 ja SWOT-analyysi

On tietysti selvaa, ettd yksityiskohtaisempaa tietoa varten kyseisiin toimittajiin on otet-
tava yhteytta. Tassa kohdassa usein kuvaan astuu tietopyynnon eli RFI (Request for
Information) lahettadminen, jolla keratéan lisda tietoa toimittajien tarjoaman soveltuvuu-
desta yrityksen tarpeisiin ja haluaako toimittaja ylipaataan halukas ryhtymaan yhteistyo-
hon. Tietopyyntd perustuu valittuihin kriteereihin, ja saaduilla tiedoilla pystytaan vertaile-
maan potentiaalisia yrityksia. Hankittava tuote tai palvelu luonnollisesti maaraa tieto-
pyynndn sisallén, mutta tietopyynnossa tulisi olla ainakin tarjonnassa olevien tuotteiden

esittely, sertifioinnit ja referensseja. (Logistiikan maailma. 2020)

Tietopyynnolla on tarkoitus kartoittaa liiketoiminnallisia ja yleisia asioita, kuten yrityksen
taloudellista tilannetta, toimitusketjuja ja tuotekehitykseen liittyvia tarkennuksia. Tassa

vaiheessa ei ole kuitenkaan vield tarkoitus udella liian paljon ja liilan arkoja asioita, ettei
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potentiaalinen toimittaja meneta mielenkiintoa. Tarkeinta onkin keskittya kyseessa ole-

van hankinnan kannalta oleellisimpiin asioihin. (Logistiikan maailma. 2020)

Toimittajat, jotka viela tietopyynnon jalkeen vaikuttavat potentiaalisilta, eli omaavat oike-
anlaisen tuotteen, ja ovat halukkaita yhteistydhdn heitd pyydetdan laatimaan tarjous-
pyynto, joka sisaltaa tiedot hinnoista, tilausmaarista, toimitusehdoista ja muista kustan-
nuksista. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 233-234.)

Tarvekartoituksessa maaritellaan nimensa mukaisesti tarve, eli mita tarvitaan, milloin tar-
vitaan, miten usein tarvitaan. Tarvekartoitus maarittelee yhteistydbkumppanin valintakri-
teerit. Yleinen karkea kasitys sisdltda kolme kriteerid, jotka ovat laatu, toimitusaika ja
hinta. Nain yksinkertainen malli sopii tietysti vain harvoihin hankintoihin. Tarkeaa on sel-
vittdad hankinnan kokonaiskustannukset, joihin sisaltyy tapauskohtaisesti ostohinnan li-
saksi huomattava maara kuluja kuten rahdit, kayttdkustannukset ja koulutukset. (Logis-

tiikkan maailma. 2020)

Kun potentiaalisista toimittajayrityksistd on saatu tietopyynnélla lisda tietoa, niiden ver-
tailemiseksi ja arvioimiseksi niista voidaan luoda profiileja esimerkiksi SWOT analyysin
avulla, joka ndhdaan kuvassa 3. SWOT-analyysiin listataan tarkastelussa olevan toimit-
tajan vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat, nain pyritddn ymmartamaan kuinka

eri toimittajat pystyvat vastaamaan yrityksen odotuksiin. (Mena ym. 2014, 45-46.)

Strengths Weaknesses
(vahvuudet) (heikkoudet)

Opportunities Threats
(mahdollisuudet) (uhat)

Kuva 3. SWOT analyysi yksinkertaisuudessaan mukaillen Mena ym. 2014
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3.4 Kriteerit toimittajien vertailuun

Taman vaiheen arviointiin ja vertailuun on monia malleja. lloranta & Pajunen-Muhonen
2018 on laatinut tdhan vaiheeseen sopivan arviointi kriteeriston, jolla toimittajia voidaan
vertailla tarjousten ja ehdotusten perusteella. Kaikki organisaatiot ovat erilaisia, ja toi-
mintatavoissa voi olla suuriakin eroavaisuuksia, joka hankaloittaa arviointia. Tassa mal-

lissa kriteereitd on kahdeksan:

o Tilanteen ymmartaminen
o Onko toimittaja ymmartanyt tilanteen oikein
o Tarpeet ja tavoitteet
o Vastaako tarjous tarpeisiimme ja tavoitteisimme
o Onko tarjouksessa jotain epaolennaista
o Onko jotain relevanttia mika on jaanyt huomaamatta
e Ratkaisun sopivuus
o Onko ehdotettu ratkaisu sopiva
o Sisaltyykd ehdotukseen erityisia etuja
o Sisaltyykd ehdotukseen erityisia haittoja
¢ Hinta, kustannukset, hyddyt ja riskit
o Onko hinnan suhde hyétyihin ja riskeihin oikea
o Mita riskeja ehdotukseen ja toimittajaan liittyy
o Onko havaittavissa tekijoita, jotka voivat muuttaa tilannetta
e Toimivan yhteistyon edellytykset
o Onko toimittajan kiinnostus aitoa meita kohtaan
o Miten yhteydenpito kdytanndssa toimii
o Tiedammekad riittdvasti toimittajasta
o Miten ongelmatilanteissa menetellaan
e Toimittajan osaaminen
o Minkalaista osaamista ja kokemusta toimittajalla on
o Mitkd ovat toimittajan tadrkeimmat vahvuudet koskien kyseista tapausta
o Onko tuote tai palvelu toimittajan ydinosaamista
o Onko toimittajalla riittavat tiedot ja taidot
e Toimittajan taloudellinen tila
o Toimittajan menestys omalla alallaan

o Toimittajan liiketoiminnan kannattavuus
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o Poikkeuksellisen kannattavuuskehityksen syyt
e Tulevaisuus, pitkajanteinen kehitys

o Toimittajan johdon kyvykkyys

o Miten toimittaja panostaa omaan kehitykseensa

o Paallyston pitkan aikavalin tavoitteet.

(lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 239-240.)

3.5 Tuotteen kustannusrakenteen selvittaminen

Kun tuotteelle etsitaan sopivaa toimittajaa, on ensiarvoisen tarkeaa olla perilld hankitta-
van tuotteen kustannusrakenteesta, jotta on mahdollisimman tarkka nakemys tuotteen
jarkevasta hinta haarukasta, mita se tulisi maksamaan. Kustannusten analysoinnin tar-
koituksena on tunnistaa tahdellisimmat kustannustekijat, ja osa-alueet, joista kustannuk-
sia olisi mahdollista karsia. Kun sopivan toimittaja ehdokkaan kanssa on edetty proses-
sissa neuvotteluihin asti, tuotteen hinnasta on helpompi neuvotella itselleen edullisempi,
kun osaa argumentoida relevanteilla asioilla. (Mena ym. 2014, 110) Kustannusrakenteen
analysointi tai mallintaminen voi kuulostaa haastavalta ja monimutkaiselta prosessilta,
jota se aarimmilldan voikin tarkoittaa, mutta useimmiten kaytanndssa siihen riittda perin-
teinen excel -taulukko ja jarjestelmallinen Idhestymistapa. (lloranta & Pajunen-Muhonen
2018, 164)

Should cost -analyysi, joka tunnetaan myds nimella cost breakdown- ja teardown -ana-
lyysi on prosessi, jossa selvitetddn mista elementeista kyseessa olevan tuotteen hinta
koostuu. Analyysi voidaan nahda nelja osaisena prosessina. Ensimmaisessa vaiheessa
kerataan kaikki tuotteen relevantit tiedot. Seuraavassa vaiheessa tuotteen kustannukset
jaetaan kustannustekijoihin, joita ovat esimerkiksi: materiaalikustannukset, tydvoimakus-
tannukset, tuotantokustannukset, yleiskustannukset ja liikevoitto. Kun kustannustekijat
ovat tunnistettu, tulee selvittdd mistd ne koostuvat. Lopuksi on selkea kuva mitka kus-
tannustekijat ovat ja ymmarretty mistd ne koostuvat, on helpompi kyseenalaistaa myy-

van osapuolen argumentteja ja neuvotella parempi sopimus. (GEP 2021)

Mena ym. 2014 ndkemyksen mukaan on kolme lahestymistapaa should cost -analyysiin:
ymparipyored, vertaileva ja yksityiskohtainen. Ymparipyéredssa mallissa ammattilaiset
arvioivat yhdessa hankittavan tuotteen/palvelun kustannusrakenteen, usein perustuen

suurelta osin intuitioon ja kokemukseen, eika kaytdssa ole juuri mitdan yksityiskohtaista
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dataa. Tassa mallissa tulos on usein epatarkka, johtuen vahaisesta yksityiskohtien tieto-
maarasta, mutta prosessi on nopea eika aiheuta paljoa kustannuksia. Vertaileva lahes-
tymistapa perustuu samanlaisen tai samankaltaisen tuotteen hankinnan historiatietoihin.
Mallissa selvitetadn, miten vastaavanlaisten tuotteiden kustannusrakenne on muodostu-
nut aikaisemmin, ja arvioidaan sen perusteella mahdollinen nykyhankintahinta. Tama
malli voi antaa saatavilla olevista tiedoista, arviointitekniikoista ja arvioijien ammattitai-
dosta riippuen hyvia ja melko tarkkoja tuloksia, mahdollisesti kohtuullisen nopeastikin.
Eniten aikaa ja kustannuksia vaativa lahestymistapa on yksityiskohtainen. Tassa mal-
lissa tarkastellaan yksityiskohtaisesti kaikkia osatekijoitd ja prosesseja, jotta saadaan
mahdollisimman tarkka kuva hankittavan tuotteen kustannuksista. (Mena ym. 2014,
110-111)
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4 UUDEN OHUTLEVYTOIMITTAJAN ETSIMINEN YRITYS
X: LLE

Tassa luvussa avataan case, jota tama opinnaytetyd kasittelee. Toimeksiantajayrityk-
sena toimii Yritys X, joka alati kiristyvan kilpailutilanteen takia haluaa olla perilla parhaista

mahdollisista toimittajista.

Tahan tydhon sisaltyy tuotekohtaisten teknisten kriteereiden kerddminen, joiden perus-
teella osataan etsia oikeanlaisia toimijoita, seka viiden potentiaalisen toimittajan esittely,

joilla on kyky toimittaa haluttua tuotetta.

4.1 Tiedonkeruumenetelmat

Toimeksiantajayritykselta tyohon tarvittavat tiedot kerattiin sahkopostin ja Teams -pala-
verien valityksella. Case tuotteen teknisten vaatimusten pohjalta kartoitettiin teknologiset
vaatimukset, jotka etsittavan yrityksen tulisi tayttaa. Potentiaalisia yrityksia lahdin etsi-
maan paaosin yrityshakemistojen kuten DNB (Dun and Bradstreet), Europages yms.
kautta. Myds perinteinen Google haku osoittautui erittdin toimivaksi. Lisaksi joidenkin
potentiaalisten toimittajaehdokkaiden kanssa kaytiin Teams -palavereita, joista saatiin

arvokasta tietoa projektin toteuttamiseen.

4.2 Toimeksiantajayritys

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynnosta.

4.3 Ohutlevytuote

Kyseessa oleva tuote on fire damper, eli erdanlainen palopelti, joka tulee ilmanvaihtoka-
navaan. Palopelti on esiteltynd kolmessa eri koossa kuvassa 5. Tassa opinnaytetyon
tapauksessa kasitellaan kuitenkin vain palopellin kehysta, joka ndhdaan kuvassa 6. Ke-
hys valmistetaan joko sinkitysta tai ruostumattomasta teréksesta. Kehys on nelion muo-

toinen runko, joka koostuu neljasta erillisestad sopivaksi tydstetysta ohutlevysta, jotka
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litetdan toisiinsa hitsaamalla. Kehys on palopellin runko, johon kootaan muut lopputuot-

teeseen kuuluvat osat.

Haasteen valmistajalle tuo kokovaihtoehtojen suuri maara, silla palopeltien kehyksien
mahdollisia kokoja on tuhansia, ja yhdessa tilauksessa voi mahdollisesti olla huomattava

maara eri kokoja.

Kuva 4. Lopputuote, jonka osa kehys on kolmessa eri koossa (Yritys X:n tuote-esittely-
materiaali)
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Kuva 5. Kyseessa olevan kehyksen 3D piirustus (Yritys X:n tuote-esittelymateriaali)

4.4 Ohutlevytuotteen ominaisuudet ja tydvaiheet

Tuotteissa kaytettava ohutlevyn paksuus on kehyksen koosta riippuen joko 4 tai 5 milli-

metria, ja materiaalivaihtoehtoja on kaksi:

- Sinkitty, S235 + kuumasinkitys
- Ruostumaton teras EN 1.4404

Ohutlevysta valmistettava tuote kay lapi monta tydvaihetta, ja prosessi vaatii erilaisia

koneita ja osaamista. Tuotteen valmistuksen tydvaiheet ovat:

- Ohutlevyn leikkaus
- Rei’ittdminen

- Taivutus

- Hitsaus

- Pintakasittely

- Tarkistus

Ensimmainen tydvaihe on leikata ohutlevysta sopivan kokoiset kappaleet, joita ryhdy-
taan tydstamaan. Leikkauksessa voidaan kayttaa esimerkiksi laserleikkuria, jolla ohutle-

vysta pystytaan leikkaamaan halutun kokoinen ja muotoinen kappale.
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Seuraavassa vaiheessa leikattuihin kappaleihin tyéstetdan haluttuihin kohtiin maaratyn
kokoiset reiat. Tama tydvaihe usein toteutetaan yhdessa leikkausvaiheen kanssa sa-
malla laserleikkurilla. Myo6s erityyppisia levytytkeskuksia, joissa on lavistystydkalu, voi-

daan kayttaa tahan tyévaiheeseen.

Taivutus on tydvaihe, jossa kappaleet taivutetaan halutulla tavalla. Tama tydvaihe toteu-

tetaan joko sarmayspuristimella tai servotoimisella taivutusautomaatilla.

Kappaleet yhdistetdan lopulliseksi tuotteeksi hitsaamalla, joka tapahtuu MIG/MAG tai
TIG hitsauslaitteilla, joko kasin tai robotissa tuotteen mukaan. Hitsausta suorittaessa tu-
lisi noudattaa kansainvalisid standardeja ja tydvaiheen suorittavassa yrityksessa tulisi
olla kdytdssa asiaankuuluva sertifiointi (esimerkiksi ISO 3834 -standardi), jotta taataan

rittdvan hyva ja kestava sauma.

Kun tuote on lopullisessa muodossaan, se pintakasitelldan, tassa tapauksessa materi-
aalista riippuen, joko kuumasinkittdmalla, jossa koko tuote upotetaan sulaan sinkkikyl-
pyyn, tai ruostumatonta terasta kaytettdessa hitsaussaumat peitataan, jossa sauman-
kohdalle usein siveltimella levitetdan peittausaine, joka palauttaa ruostumattoman terak-

sen pintaominaisuudet.

Viimeisessa vaiheessa tuote tarkistetaan vaatimusten mukaisesti. Kyseessa olevan tuot-
teen kohdalla silmamaaraisen tarkistuksen lisdksi ainoa vaadittava tarkastus on ristimi-

tan mittaaminen.

Palopeltien arvioitu menekki on joitain tuhansia kappaleita vuodessa, joten suuresta
massatuotannosta ei ole toistaiseksi ainakaan kysymys. Tyypillinen yksittdinen tilaus ar-
vioiden mukaan sisaltaisi 10—100 kappaletta kehyksia, paljon eri koko- ja materiaalivari-

aatioita, ja samanlaisia tuotteita tilauksessa on yhdestd kymmeneen.

4.5 Toimittajan teknologiset vaatimukset

Edella olevista teknisista tydvaiheista, pystytdan maarittelemaan tekniset kriteerit, joilla
mahdollista yhteistydkumppania etsitdan. Etsimallamme yrityksella tulee olla laserleik-
kuri, tai vastaava levytydkeskus, jolla voidaan leikata 5mm paksuista haponkestavaa te-
raslevya. Levyn rei’ittdminen voidaan toteuttaa esimerkiksi lavistysominaisuuden omaa-

valla levytyOkeskuksella, tai samalla laserkoneella, jolla kappaleet leikataan.
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Taivutusta varten yrityksella tulisi olla myds vahintdan 5mm paksua ohutlevya taivuttava
sarmain, jotka ovat usein joko hydrauliikkatoimisia tai servotoimisia. Hitsaukseen riittavat
koneet I16ytyvat useimmista ohutmetallialan yrityksista, mutta huomion arvoista on stan-

dardien ja sertifikaattien 16ytyminen.

Kuumasinkkaus useimmiten hoidetaan yhteistydkumppanin kautta, joten etsittavalla yri-
tyksella ei tarvitse olla valmiuksia tehda tata itse. Ammattitaitoinen yhteistydkumppani
tulisi kuitenkin 16ytya, joka pystyy sinkkauksen jarjestamaan nopeasti ja joustavasti. Li-
saksi tahan projektiin sopivalla yritykselld merkittavaa on pienien erakokojen nopea toi-

mitusvalmius ja laatustandardien noudattaminen.

4.6 Potentiaalisia toimittajia

Sopivia toimittajia etsin padosassa internetista, ja myds toimeksiantajayrityksen yhteys-
henkiloltd sain muutaman hyvan vinkin. Tehokkaaksi osoittautui perinteinen Google
haku asiaan liittyvilla sanoilla viroksi kdannettyna. Lisaksi Elmia Subcontractor Connect

2020 alihankintamessujen internetsivuilta [16ytyi hyvia kandidaatteja.

Tarkasteltavana oli toimittajien teknologiset riittdvyydet, suunnittelukapasiteetin 16ytymi-
nen, sertifikaattitiedot, referenssit, yleiset taustatiedot, ja kuumasinkitys yhteistydkump-
panin I6ytyminen. Selvaa on tietysti, ettd kaikista yrityksista ei ole ilman yhteydenottoa
saatavilla yhta paljon tietoa, mutta valikoiduilla organisaatioilla oli melko kattavat kotisi-

vut, joista sai hyvin arvioitua soveltuvuuden projektiin.

Yrityksen koko ei niinkaan ollut relevantti asia, silla pienilla ja suurilla yrityksilla voi olla
omat vahvuutensa taman tuotteen toimittamisen kannalta. Lisaksi tuotteen volyymi tulee
olemaan niin maltillinen, etta suurelle tuotantokapasiteetille ei ole tarvetta. Tasta syysta
potentiaalisiksi yrityksiksi valikoitui hyvin erikokoisia yrityksia, jotta tarkasteltava skaala
olisi mahdollisimman laaja. Kaikki valikoidut yritykset vaikuttivat ammattitaitoisilta ja pa-

teviltd ohutmetallituotteiden valmistajilta.

4.6.1 Potentiaalinen yritys 1.

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynnosta.
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4.6.2 Potentiaalinen yritys 2.

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynnosta.

4.6.3 Potentiaalinen yritys 3.

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynnosta.

4.6.4 Potentiaalinen yritys 4.

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynnosta.

4.6.5 Potentiaalinen yritys 5.

Tama osio on poistettu julkisesta versiosta toimeksiantajan pyynnosta.

4.7 Yhteenveto valikoiduista toimittajaehdokkaista

Toimittajaehdokkaiksi valikoitui hyvin erikokoisia, ja eri osa-alueisiin erikoistuneita yrityk-
sia, joilla jokaisella on mahdollisesti omat vahvuutensa kyseisen tuotteen toimittami-
sessa. Pienemmilla yrityksilla toiminta saattaa olla joustavaa, mutta muiden asiakkaiden
suuremmat tilaukset saattavat vieda koko tuotantokapasiteetin pitkaksikin aikaa. Isoilla
yrityksilla tuotantokapasiteettia on usein riittdvasti, ja suuren henkildstomaaran takia
vuorotydvalmius on helpommin jarjestettavissa, mutta ndin pienet tilausmaarat voivat

jaada tarkeysjarjestyksessa taka-alalle.

Jokainen yritys vaikutti paallisin puolin riittdvan toimivalta ja asiantuntevalta tdman ta-
pauksen yhteistydkumppaniksi. Tarkempi soveltuvuus selviaa tietysti vasta lukuisten yh-
teydenottojen ja neuvotteluiden jalkeen, silla nain varhaisessa vaiheessa projektia on
mahdotonta sanoa, ovatko valikoituneet yritykset edes halukkaita ryhtymaan yhteistyo-

hon Yritys X:n kanssa.
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5 TUOTTEEN KUSTANNUSRAKENNESELVITYS

Opinnaytetydhon kuului myds niin sanotun should cost -arvioin laatiminen, jossa selvite-
tdan tuotteen kustannusrakennetta ja arvioidaan mita tuotteen hinnan tulisi olla. Arvion
laatiminen on tarkea osa hankinta prosessia, silla hankittavan tuotteen hintapolitiikasta
on hyva olla etukateen mahdollisimman hyvin perilla, jotta pystyy neuvottelemaan par-
haan mahdollisen sopimuksen. Nykyinen toimittaja on suomalainen yritys, joten on tar-

keaa selvittaa, etta mita hinta tulisi olemaan virolaiseen toimittajaan siirryttdessa.
5.1 Tydn toteutus

Arvion tekemiseen tarvittiin paljon tietoa, silla tuotannon jokainen tyévaiheen kustannus-
rakenne tulee avata. Kaytettavien tietojen tulee olla mahdollisimman tarkkoja, jotta arvio
on todenmukainen. Ensimmaisena selvitin tuotteen tekniset tiedot, tydvaiheet ja tarvitta-

vat tilat seka teknologia.

Tarvittavaa informaatiota lahdin etsimaan internetista, |[ahinna googlen avulla ja haastat-
telin myds kyseisten tyovaiheiden ammattilaisia selvittaakseni relevantit asiat mahdolli-

simman tarkasti.

Kustannusarvion kohteiksi valittiin kolme erikokoista ohutlevysta valmistettavaa kehysta.
Valikoidut koot olivat 1200mm x 1200mm, 500mm x 400mm ja 300mm x 200mm. Naista
suurin valmistetaan 5mm paksuisesta materiaalista ja kaksi pienempaa 4mm paksusta.
Tarkemmat tiedot tuotteesta on esitelty kappaleessa 4.3. Kustannusrakennearvio teh-

daan jokaisesta koosta seka ruostumattomasta, ettd sinkitysta versiosta.

Ensin laadin excel -pohjan, johon kokosin kaikki kustannusrakenteeseen liittyvat asiat.
Paadyin laskemaan kustannusrakennetta tyovaihe kerrallaan, koska se selkeyttaa hah-

mottamaan eri tyovaiheiden hintaeroja.
Jaottelin excel -taulukossa kustannukset tydvaiheittain seuraavasti:

1. Leikkaus- ja materiaalikustannukset
2. Kanttauskustannukset

3. Hitsauskustannukset
4

Muut kustannukset
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5.2 Kustannusten selvittaminen

Tapauksen tuotteessa tarkeimmat kustannustekijat olivat:

Materiaalikustannukset, jotka koostuvat suurimmaksi osaksi kaytettdvan ohutlevyn
hinnasta, joka vaihtelee rajusti maailman markkinoiden hintojen mukaisesti. Lisaksi
muita materiaalikustannuksia ovat ruostumattoman teraksen hitsauksessa kaytettavan
peittausaineen hinta. Nama hintatiedot selvisivat internet lahteista, ja ne I0ytyvat liit-
teesta 1-4.

Tyovoimakustannukset, jotka tuli selvittaa tydvaihe kerrallaan. Selvitettdvana oli miten
kauan jokainen tydvaihe kestaa valmisteluaikoineen kyseisen tuotteen valmistamiseksi,
seka tuntikohtaiset tyontekijan kokonaiskustannukset. Tyontekijan kustannukset sai sel-
vitettya Viron tilastokeskuksen sivuilta ja tydaikojen selvittamiseksi haastateltiin Yritys
X:n tydntekijaa, joka on kyseisia tyovaiheita tehnyt pitkdan. Tydvoimakustannukset ovat
karkeasti tydvaiheen kesto valmisteluineen tunteina * tyontekijan tuntikohtaiset kustan-
nukset, joten tydvoimakustannukset vaihtelevat tydvaiheittain. Tydajat ja tydvoimakus-

tannukset l1oytyvat liitteesta 1—-4.

Tuotantokustannukset, jotka sisalsivat kaytettavien koneiden kustannukset, tuotanto-
tilojen kustannukset ja energian kulutuksen kustannukset. Koneiden vuosittaiset kustan-
nukset sisalsivat poistot, korot, huollot, kulutustavarat ja vakuutukset. Lisdksi oli arvioi-
tava koneiden vuosittaiset kayttotunnit, jotta pystyi laskemaan koneen tunti- ja minuutti-
kohtaiset kustannukset. Tuotantokustannukset ovat vahvasti verrannollisia kaytettavan
koneiston arvoon, joten tuotantokustannuksissa on paljon eroja tydvaiheittain. Nama tie-

dot 16ytyivat internetista, ja ne ovat nahtavilla liitteissa 1-3.

Yleiskustannukset ja voitto, jotka sisalsivat myyntikustannukset ja muut sivukustan-
nukset. Nama selvitettiin viron tilastokeskuksen sivuilta, ja kayttamalla omaa arviointia.
Naihin oli hieman haasteellista |0ytaa tarkkoja arvoja pois lukien voitto, johon |6ytyi tilas-

tokeskuksen sivuilta tarkat tiedot, ja nama Ioytyvat liitteesta 4.

Liitteessa 1-4 10ytyvat kuvat tekemistani excel -taulukoista, joissa arvoja muuttamalla
pystytdan laskemaan tuotteen kokonaishinta arvio, joka sisaltda aikaisemmin esittele-
mani tyOvaiheet valmisteluineen. Taman hinta-arvion lisaksi tuotteen kokonaishintaan

tulee sinkkauksesta koituvat kustannukset, mutta niita ei tassa tyossa kasitella, silla se
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tyovaihe jarjestetdan kolmannella osapuolella. Liitteissa on esiteltyna vain yhden kehyk-

sen hinta arvio.

Kehittamallani excel -kaaviolla on helppo arvioida kustannuksia tyévaihe kerrallaan, li-
saamalla vain kyseessa olevan tuotteen tarkat tiedot. Leikkaus ja kanttaus osiossa ta-
man tapauksen tuotteen kohdalla tuotekohtaisia muuttujia ovat tuotteen paino, valmis-
tusaika ja materiaali. Kanttaus valilehdella muuttuja on valmistusaika. Hitsaus- osiossa
muuttuva tieto on valmistusaika ja peittausaineen tarve. Yleiset kustannukset ovat taman

tapauksen tuotteissa muuttumattomia, silla ne ovat prosentuaalisia.

Arviota tehdessa vertailin myds tilastokeskuksien tietojen avulla suomalaisten ja virolais-
ten pienten- ja keskisuurten metalliyritysten kustannusrakenteita. Huomion arvoisia eroja
I6ytyi henkilostokustannuksista, kuten arvata saattoikin Virossa henkilostokustannukset
suhteessa liikevaihtoon (13,6 %) olivat huomattavasti pienemmat verrattuna suomalai-
siin yrityksiin (27,0 %). My0s yritysten materiaalikustannuksissa on huomattavaa eroa,
silla virolaisten yritysten aine- ja tarvikekulut ovat 51,6 % liikkevaihdosta, kun taas suo-
malaisten yritysten vastaava luku on 39,9 %. Lisaksi virolaisten yritysten liikevoittopro-
sentti on 3,7 % ja Suomalaisten 3,1 % joten tassakin on hieman eroa maiden valilla.
(Statistics Estonia 2021 & Tilastokeskus 2021)
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6 YHTEENVETO

Yhteistydkumppanit ovat tarked voimavara yritykselle kuin yritykselle, ja niiden etsimi-
seen ja valitsemiseen tulee kayttaa oikea maara resursseja, ja oikeita tydkaluja. Opin-
naytetydn alussa avaan koko aihetta teoriapohjalta, ja esittelen erilaisia tyokaluja pro-
sessiin liittyen. Taman jalkeen tuon esille oman case tapauksen, jota opinnaytetyoni ka-

sittelee.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli 16ytaa viisi potentiaalista toimittajachdokasta tuotteelle,
joka on juuri tullut yrityksen tuotevalikoimaan, ja tehda kustannusrakenneselvitys kysei-
sesta tuotteesta, jotta prosessin edetessa hankintahenkildkunnan on helpompi neuvo-
tella parempia sopimuksia. Opinnaytety0ssa oli paljon selvitettavia asioita, ja se antoi

hyvan nakokulman, minkalaisiin asioihin on perehdyttava tehtaessa teknista hankintaa.

Tyon tuloksena syntynyt excel -kaavio on myos mielestani hyva tyokalu tulevia mahdol-
lisia neuvotteluja varten, ja sitad voi helposti hydodyntaad myos vastaavanlaisiin ohutle-

vymetallista valmistettaviin tuotteisiin.

Minun ja opinndytetydni osalta toimittajan etsiminen rajoittuu potentiaalisten yritysten
esittelemiseen, ja tdman jalkeen yhteistydkumppanin valintaprosessi jatkuu toimeksian-
tajayrityksen sisalla omalla painollaan. Seuraavassa vaiheessa potentiaalisten yritysten
kanssa tulisi kdyda tarkempia neuvotteluja, jotta lopullinen soveltuvuus yhteistydkump-

paniksi saadaan selville.

Opinnaytetyon kirjoitus ja kaytanndn tekeminen oli mielenkiintoinen seka antoisa projekti
tarkean aiheen parissa. Oli hienoa paastd kasiksi oikeaan hankinnan tehtavaan, ja
paastd nakemaan minkalaisten haasteiden ja kysymysten parissa alan ammattilaiset
painivat jokapaivaisessa elamassaan. Olisi hienoa, jos prosessi etenee toimeksiantaja-
organisaatiossa ja joistain minun esittelemistani yrityksista tulisi uusi yhteistydkumppani.
Toivon myos, etta laatimani kustannusrakennearvio auttaisi neuvotteluissa sopivamman

hinnan, ja ehtojen saavuttamisessa.
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Leikkauksen ja materiaalien kustannukset

Leikkauksen ja materiaalien kustannukset

Koneen hinta
Takaisinmaksuaika
Loppuano
Poistoarvo

Vuosittaiset kokonakskustannukset
- Poisto

- Korko puslesta koneen hinnasta
- Huolto

- Kulutustavarat

- Vakuutus

- Tuotantotilat

Koneiden kokonaiskustannukset vuodessa

Koneiden kayttitunnit veodessa
- Vuorojen maira

- TyOtunieja per vuorg

- Tyopdivat vuodessa

- Kiiyttbaste

Tuntikohtaiset kustanmukset

Sdhkd
- Sahkdn kulutus kWh
- Sahkan hinta

Operaattorin palkkakustannukset
- koneenkayitijien maara

- Koneiden madrd per operaattori
- Palkkakustannukset

walitulos
Muut tustantokustannukset

Kulut per tunti
Kulut per MLt

Tuotteen valmistusaika
Tuotantokulut per tuote

Valmistelukustannukset

- Valmistelualka

- Koneen tuntikohtaiset kulut

- Tyontekijdn palkkakulut
Valmistelun wilitulos

Muut tuotantokustannukset
Valmistelun kokonaiskustannukset
Erakoko

Valmistelukustannukset per kappale

Materiaalikustannukset

- Valmiin tuottesn paino

- Kdytetyn materiaalin paino

- Kdyttbaste

- Materizalin hinta €/kg

- Ylijadwdn materiaalin kierratysarvo €'kg
- Materizalikustannukset per tuote

- Ylijadwan materiaalin tuotot

- Muut materiaalikustannukset

- Materizalikustannukset per tuote

Eulut per tuate

3 wuoroa

100 nelidmetria

3 vuoroa
8

250
85%

5
0,09 € per kWh

22,12

3%

20 min

0,25 tuntia
1537
22,12

9,37

5% 0,47

9,64

10 kappaletta

17,70 kg
1E,63 kg
95 %
3,30
0,6
61,48
0,56
5% 3,07

10%

4%

15%

2 000 £fvuoroyvuosi
0.30%

5,00 €/m"2kk

200 D00 £

20 years
B0 000,00
720 000,00

3& 00D
16 00D
12 00D
& 00D
2400
& 00D
TE 400

5100

0,45

2212

3794

190

39,84
0,66

13,28

088

64,00

78,26



Liite 2 (1)

Kanttauksen kustannukset

Kanttauksen kustannukset

Koneen hinta 55000 €
Takaisinmaksuaika 20 vuotta
Loppuarvo 10 % 5 500,00
Poistoarvo 49 500,00

WVuosittaiset kokonaiskustannukset

- Poisto 2475
- Korko puolesta koneen hinnasta 5% 1375
= Huolto 1,5% 825
- Vakuutus 0,30 % 165
Koneiden kokonaiskustannukset vuodessa 4 840
Koneiden kayttdtunnit vuodessa 3400
- Vuorojen madra 2 vuoroa

- Tydtunteja per vuoro 8

- Tydpaivat vuodessa 250

- Kayttdaste 85 %

Tuntikohtaiset kustannukset 1,42
Sahko 0,45
= Sdhkon kulutus kWh 5

- Sdhkdn hinta 0,09 € per kWh

Operaattori 22,12

- Koneenkayttdjien madra 1

- Koneiden maira per operaattori 1

- Palkkakustannukset 22,12

Vilitulos 23,09
Muut tuotantokustannukset 10 % 2,40
Kulut per tunti 26,39
Kulut per minuutti 0,44
Tuotteen valmistusaika 10 min

Tuotantokulut per tucte 4,40

Valmistelukustannukset

= Valmisteluaika 0,25 tuntia

- Koneen kustannukset per tunti 1,42

- Valmistelijan palkkakustannukset per tunti 22,12

Vilitulos 5,89

Muut tuotantokulut 10 % 0,59

Valmistelukustannukset 6,47

Erakoko 10 kappaletta

Valmistelukustannukset per tuote 0,65

Tuotantokulut per tuote 5,05



Hitsauksen kustannukset

Hitsauksen kustannukset

Koneiden hinta
Takaisinmaksuaika
Loppuarvo
Poistoarvo

Vuosittaiset kokonaiskustannukset
- Poisto

- Korko puolesta koneen hinnasta
- Hualto

- Eulutustavarat

Koneen kokonaiskustannukset vuodessa

Koneiden kayttdtunnit voodessa
- Vuorajen maard

- TyBtunteja per vuoro

- Tydpaivat vuodessa

- Kdyttdaste

Tuntikohtaiset kustannukset

Sahkd
- Sahkdn kulutus kwWh
- 53hkdn hinta

Operaattori

- Koneenkdyttdjien madra

- Koneiden ma3rd per operaattori
- Palkkakustannukset

Valitulos

Muut tuotantokustannukset

Kulut per tunti
Eulut per minuutti

Tuotteen valmistusaika

Tuotantokulut per tuote

Valmistelukustannukset

- Valmisteluaika

- Koneen tuntikustannukset

- Tydntekijén tuntikustannukset
Valitulos

Muut tuotantokulut

Valmistelukustannukset kokonaisuudessaan

Erdkoko

Valmistelukustannukset per kappale

Peittauskustannukset

- Peittausaineen hinta €

- Peittausaineen rifttoisuus kpl
- Eulut per tuote

Tuotantokulut per tuote

2 wuoroa
g

250

85 %

5
0,09 € per kWh

22,12

10 %

30 min

0,25 tuntia
1,55
22,12

10 %

90,00
700

10%

5%
1.5%
2 vuoroa 2 000 €fvuorofvuosi

582
0,59
6,51
1 kappaletta

Liite 3 (1)

15 000 €

20 vuotta
1 500,00
13 500,00

675
375
225
4 000
5275

3 400

22,12

24,12
2,41

26,53
0,44

13,27

0,13

19,78
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Muut kustannukset, hinta arviot ja kaytetyt lahteet

- Tuotantokustannukset | 103,09
- Yleiset kustannukset 7% 7,22
- Myyntikustannukset 2% 2,06
Kustannukset 112,37
profit 4% 4,49
Lisdttavat kustannukset yhteensa 13,77
Hinta per tuote 116,86
Koko paksuus mm materiaali Leikkaus + matskut € |kanttaus € Hitsaus € Vilitulos € Muut € Yhteensd €
1200x1200 5|HST 0
500x400 4|H5T 78,26 5,05 19,78 103,09 13,77 116,86
300x200 A4|HST
1200x1200 5[5235
500x400 4(5235
300x200 4(5235
Leiklaus ja matskut
Koneen hinda ED0000 hitps:/fwars.aptint.com/enfused-second-hand-machinery/laser-cutting -machines/finn-power-6-3000-+- 1500-mm_5334
Tuotantodilat 5,00 &2k hitps:/finvestinesionia. com business-in-estaniafinirastnecbure-and-prem ses/premises)
Sankitn hama 0,09 € par KWh hetps: i globalpetrolps ces comyEstonia,slectricity_prices)
Materiaalin hinta L'kg HST 230 hitps:/fwars. sieelplatesin/suppliers/estania/stainless-steed-sheets-plates | nrestaniay’
Materiaalin hinta Lkg Sinkattu 080
Ylijgduan materiaalin kiemdtysarva kg HST 06 https:/fiscrapapp. comyprices
¥ljddvin materiaain kieratysarvo £ Snkattu 0,15 hitps: {fiscrapapp.comyprices/
Kanttais
Koneen hinta 55000 € hitpes:/fwwew.machinesecker com/amada-hfe=230-4/1.515783%
Levytyokeshshsen specsit
Valmistelualia [levyn asetbels, s33064, ohjelmat yms.} 15 min Tony Leino
Leikia usaika 8-Smm materiaallie 2m/min Tomy Leing
Rel|itys lavistimalls S/freslcs Tony Leing
Hitsais
Komeiden hinnat 15000 € hitpe:{fwara_rrseadmed. e fenaeevtu s traadieevitu smigmag
Petttausaineen hinta € a0 hitpe: {fwnarna rirseadmed ee/en,anioe 73e-soovtusge . 10kg- 13944
Peittausainesn rittoisuus kpl 700 hitpe) s, gwpine comydatasheetsproduct fantos._73EP_PS.pdf
Palikalsstannuiset 2,12¢ hitpe: [fandmed stat ee/fen)stat/magandus__palk-ja-toojeukulu__toojeukulu/PATO0L able/tableviewLayoutl
Keskimaaraiset alalla
Profit Viro 7% hitpe: [fandmed stat ee/fenystat/majandus__ettevetete-magndusnattaad_ettevetete-tulisd -kulud-kasum__aastastatistia /EMO0L able/tabikeviewl ayout]l
Netto prodit Viro 0%
Prafi Swomi 1% hitpes: {fpwenet . stat fiPXW eb, oy iS5tk Fin/SttFin__yri__yrti__yri/statfin_yrt_pwt_1104 ptablestablewiew Layout 1
Netto Prodit Suoms 7% hitpes: {fpenet. stat fifPXWeb, sy Ti/Stat Finy'StatFin__yri__yrti__yri/statfin_yrt_pwt_1104 ptable/tablewiew Layout 1/
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