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1 Johdanto 

Tässä työssä kehitettiin PK-yritysten eli pienten ja keskisuurten yritysten pitkäaikaistoimittajien va-

lintaprosessia, keskittymällä valita kriteereiden painotukseen hankintojen näkökulmasta. Tutki-

muksen tarkoitus oli selvittää mitä seikkoja tulee ottaa huomioon, valittaessa pitkäaikaista toimit-

tajaa ja mikä on valintakriteerien merkitys valintaprosessin onnistumisen kannalta. Tutkimuksen 

tuloksista saadaan lukijalle selkeä näkemys siitä, mitä valintakriteereitä tulisi painottaa toimittajaa 

valittaessa, jotta saadaan pitkäaikainen ja tuottoisa yhteistyösuhde. Kohderyhmäksi valittiin pienet 

ja keskisuuret yritykset sillä näillä saattaa olla hankaluuksia valita toimittaja, joko puuttuvan osaa-

misen tai -resurssien takia. 

Työssä tutkittiin teoriatarkastelun kautta mitkä valintakriteerit ovat toimivia ja mitä valintaproses-

sissa kannattaisi ehdottomasti painottaa. Teoriaa tukee yrityskysely, josta saatiin käytännön vas-

tauksia ja kokemusperäisiä näkemyksiä kohdeyrityksiltä. Opinnäytetyön lopputuloksena lukijalle 

tulle selkeä käsitys siitä, mitä kriteereitä PK-yritysten tulisi painottaa pitkäaikaistoimittajan valinta-

prosessissa. Aihe on merkittävä yleisen työelämän sekä monien eri toimialojen kehittämisen kan-

nalta. Tutkimus voi auttaa lukuisia yrityksiä kehittämään omaa toimintaa paremmaksi ja kilpailuky-

kyisemmäksi, sekä luomaan uusia mahdollisuuksia ja työpaikkoja. Tämä työ tulee JAMK:in 

logistiikan ja rakentamisen hankintatiimin tueksi. 
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2 Hankintojen johtaminen 

2.1 Hankinnan tavoitteet ja kannattavuus 

Hankinnan johtaminen tarkoittaa hankintaprosessin hallinnointia, jossa oleellista on ohjata tuot-

teen tai palvelun kulkua ja samalla ylläpitää suhteita toimittajiin. Kiteytettynä hankintojen johtami-

nen on sitä että, saadaan oikea määrä, oikean laatuista tavaraa, oikeaan aikaan, oikeaan paikkaan 

ja oikealla hinnalla. Jotta yrityksen hankinta olisi kannattava on siitä saatavan hyödyn oltava suu-

rempi kuin siihen käytetty aika ja kulut. Yrityksen on syytä jatkuvasti parantaa hankintaprosessin 

kannattavuutta, kohdistamalla yrityksen resurssit mahdollisimman tehokkaasti. Hankinnan tarkoi-

tus on tuottaa lisäarvoa yritykselle ja tämän asiakkaille. Asiakastuntemuksen avulla voidaan mää-

rittää ne seikat, jotka lisäävät tuotteen tai palvelun arvoa asiakkaan näkökulmasta. Hankintojen 

merkitys on korostunut nykyaikana, niin että se nähdään strategisesti tärkeänä osana organisaa-

tion toimintaa. Hankintoihin luokitellaan myös toimittajien arviointi ja kilpailuttaminen, jotta saa-

daan hyödynnettyä yrityksen resurssit mahdollisimman tuottavasti. Tärkeä osa hankintaprosessia 

on liittää toimittaja osaksi omaa toimintaa ja yhteisen strategian luominen niin että molemmat 

osapuolet tukisivat toisiaan. Hankinnan osaksi nähdään myös toimittajien johtaminen ja yhteisen 

työn jatkuva kehitys ja valvonta. Hankinnan kannattavuuteen on monta vaikuttavaa tekijää, oikean 

toimittajan valinnalla saadaan luotua hyötyä ostajana omalle yritykselle, asiakkaalle ja myös toi-

mittajalle. Toimivassa yhteistyösuhteessa kaikki osapuolet hyötyvät. (Huuhka 2019, luku 1.5.) 

2.2 ”make or buy” päätös 

Kun yritys on tiedostanut tarpeen jollekin tuotteelle tai palvelulle, on seuraavaksi tehtävä päätös 

siitä, tehdäänkö se itse vai hankitaanko muualta. Tämä valinta perustuu siihen minkä osa-alueen 

yritys haluaa pitää omana ydinosaamisenaan. Yleisimmät syyt siihen miksi valitaan ulkopuolinen 

toimittaja, liittyy tuotteen tai palvelun kustannuksiin sekä laadullisiin vaatimuksiin. Myös yrityksen 

pitkän aikavälin liiketoimintastrategia vaikuttaa päätökseen. Tutkimusten mukaan viime vuosikym-

menten aikana ulkoistamisvaihtoehto on ollut yrityksille kannattavin vaihtoehto. Jos yrityksen re-

surssiasema on suuri silloin vaihtoehto ”make” on kannattavampi, kun taas jos yrityksen resurssi-

asema on pieni kuten useissa PK-yrityksissä, silloin vaihtoehto ”buy” on kannattavampi. 
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Hankittaessa tuote tai palvelu ulkopuoliselta toimittajalta on ostajayrityksen omat riskit ja alkuin-

vestoinnit pienemmät. Suurin syy ulkoistamiseen on kustannusten alentaminen, toiseksi tärkein 

on yrityksen määrittelemä strategia ja miten ulkoistamisen toivotaan vaikuttavan yrityksen kas-

vuun. Uuden toimittajan valinnan koetaan tuovan lisää tehokkuutta toimintaan, varsinkin yhteis-

työsuhteen alussa. Toimittajan tuomat resurssit ja osaaminen koetaan vahvistavan ostajayrityksen 

asemaa toimialalla. Tähän kysymykseen ei ole yhtä oikeaa vastausta, se riippuu täysin yrityksen 

asemasta ja strategisesta näkemyksestä. (European Research 2018.) 

2.3 Toimittajamarkkinoiden analysointi 

Tutkiessa etukäteen jo mahdollisia olemassa olevia toimittajia, tulee yrityksen käsitellä saatavilla 

olevaa dataa ja yhdistämällä sitä omaan tietoon. Toimittajia etsittäessä on selvitettävä, mitä tar-

jonta on, eli millaisia toimittajia markkinoilla on ja mikä on tämänhetkinen kilpailutilanne. Toimit-

tajia tulee vertailla keskenään ja selvittää mikä on toimittajien välinen kilpailu ja asiakkaiden jakau-

tuminen näiden toimittajien välillä. Onko toimittajilla joitakin rajoitteita tai muita toimintaan 

vaikuttavia riskejä. Kaikki syyt, miksi he eivät olisi sopivia toimittajia tälle ostajayritykselle, tulisi 

poistaa etukäteen. Jos ostajayritys on suorittanut aikaisemmin hankintoja, miten markkinat on 

muuttunut tai kehittynyt viime kerrasta, onko tullut uusia teknologioita tai tapoja toimia. Brändi 

on tärkeä osa toimittajan imagoa, ja jos toimittajalla on erityisen tunnettu tai arvostettu brändi, 

yhteistyön tämän yrityksen kanssa nähdään yleensä merkittävästi lisäävän kannattavuutta. On jär-

kevä ottaa huomioon toimittajien jo olemassa olevat asiakkaat, asiakastyytyväisyys sekä arvot ja 

verrata niitä omiin tavoitteisiin. Toimittajan kehitysennusteen arvioiminen ja aikaisemman suori-

tuskyvyn tarkastelu antaa hyvän yleiskuvan toimittajasta yrityksenä ja auttaa siten arvioimaan sen 

soveltuvuutta oman yrityksen toimittajaksi. (Jaakkola 2016, luku 2.5.) 

2.4 Hankintastrategia 

Jotta yritys voi menestyä monipuolisissa markkinaolosuhteissa se tarvitsee hankinta strategian. 

Hankintastrategia määrittää tavoitteet ja tulokset, jotka hankinnan tulee saavuttaa. Hankintastra-

tegiassa määritellään myös kehityskohteet, joita parantamalla päästään haluttuihin tuloksiin. Han-

kintastrategiaa luotaessa tulee huomioida markkinoiden nykytilanne, asiakaskysyntä sekä kasvu-

potentiaali. Mahdolliset uudet toimittajat tulee ottaa huomioon samoin kuin nykyisetkin. Niin kuin 

monessa muussakin osa-alueessa, tulee hankintastrategiassakin kommunikaatio suureen rooliin. 
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Toimittajan näkemys tulee myös ottaa huomioon hankintastrategiaa laatiessa. Tilannetta on osat-

tava arvioida myös toimittajan näkökulmasta, kun halutaan ylläpitää hyvät välit toimitusketjuun. 

Kun yritys on kartoittanut oman tilanteensa mahdollisimman monipuolisesti, saa silloin hankinta-

strategiasta suurimman hyödyn irti. (Martonen 2021, luku 2.3.)  

3 Toimittajan valinta 

3.1 Toimittajan valintaprosessi yleisesti 

Toimittajan valinta on prosessi, jossa yritys on tiedostanut oman tarpeensa jollekin tuotteelle tai 

palvelulle ja etsii sille potentiaalista toimittajaa. Tämä prosessi vaatii paljon yrityksen resursseja ja 

yritys toivoo saavansa rahoilleen parhaan mahdollisen vastineen. Toimittajan kanssa tehdään 

yleensä jonkinlainen sopimus, joka takaa, että molemmat osapuolet pysyvät sovituissa ehdoissa. 

Jotta valittaisiin, paras mahdollinen toimittaja tulee tälle asettaa tarkat kriteerit, jotta toimittajat, 

jotka eivät sovellu toimittajaksi kyseiselle yritykselle, voidaan helposti sulkea pois prosessin varhai-

sessa vaiheessa. Toimittajan valintaprosessin vaiheisiin kuuluu yleensä toimittajien etsintä eli 

ketkä pystyvät tuottamaan kyseistä tuotetta tai palvelua. Toimittajasta tulee selvittää heidän ta-

loudellinen tilanne, esimerkiksi julkisten taloustietojen avulla kuten liikevaihto, liiketulos tai mah-

dolliset verovelat. Toimittajan joustavuutta arvioidaan myös kyselemällä, mikä on heidän kykynsä 

kasvattaa toimitusmäärää lyhyellä varoitusajalla, sillä joissakin tapauksissa on vaikea arvioida mää-

rätarvetta muuttuvassa toimintaympäristössä ja odottamattomissa kasvutilaisuuksissa. Toimitta-

jan laadun varmistamiseen voi ostaja vaatia joitakin sertifikaatteja, asiakirjoja tai tarvittavaa koulu-

tusta, jonka avulla varmistetaan, että kyseinen yritys kykenee täyttämään ostajan laadulliset 

vaatimukset. Toimittajalta saatetaan pyytää esittelykappaleita tuotteesta tai ostaja saattaa käydä 

vierailulla toimittajan tuotantolaitoksessa toteamassa tuotteen laadun ja toimivuuden. Jos ja kun 

useampi yritys täyttää tarvittavat kriteerit tulee heidän väliltänsä valita paras mahdollinen vaihto-

ehto kilpailuttamalla yritykset keskenään. Kun yritys tiedostaa omat arvonsa ja tavoitteet on nii-

den avulla asetettava toimittajalle sopivat valintakriteerit. Jos esimerkiksi vain hinta ratkaisee, on 

valinta silloin helppo, mutta jos halutaan toimittaja, joka on monella osa-alueella ehdokkaista pa-

ras, yrityksen on tehtävä kompromisseja. Kun yritys vaatii monta valita kriteeriä täytettäväksi, täy-

tyy valintakriteereille asettaa jokin painoarvo, jotta osataan valita sopivin toimittaja ehdokkaitten 

joukosta. Haasteena on rakentaa sellainen valinta prosessi, joka täsmää ostajan tavoitteisiin. (Beil 

2011, luku 1.3.) 
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3.2 Toimittajan valintakriteerit 

Toimittajan vertailu ja arviointi on osa strategista hankintaprosessia ja sillä on suuri merkitys on-

nistuneen toimittajavalinnan varmistuksessa. Toimittajalle pitää asettaa ostajan tarpeisiin suhteu-

tetut valintakriteerit, jotta saadaan valittua yrityksen strategisiin tarpeisiin täsmäävä toimittaja. 

IMECS 2009 tutkimuksen mukaan yleisimmät valintakriteerit ovat hinta, laatu ja toimitusaika. 

Myös muita esille tulleita valintakriteereitä ovat tuotantokapasiteetti ja sen joustavuus, yhteenso-

pivuus ostajan kanssa, tuotekehitys, laadunvalvonta, kommunikaatio ja tiedonvälitys, taloudellinen 

tilanne, henkilöstön koulutus, historia, geologinen sijainti, maine, kulttuurien yhteensopivuus, kor-

vausvaatimukset, yleinen asenne ja strategia ja viime aikoina kovasti esillä olleet vastuullisuus, tur-

vallisuus ja ympäristöystävällisyys. Valintakriteereille pitää asettaa painoarvot, sillä kaikki valinta-

kriteerit ei välttämättä ole saman arvoisia ostajayrityksen näkökulmasta. Toimittajan on pystyttävä 

osoittamaan pätevyytensä tehtävään, tämä auttaa luottamaan pitkäaikaisen yhteistyön mahdolli-

suuteen. On tärkeää varmistaa, että toimittaja ymmärtää ostajan toimialan ja asiakkaiden vaati-

mukset, ja että heiltä löytyy tarvittavat resurssit mahdollisiin muuttuviin liiketoimintatarpeisiin. 

Valinta täytyy tehdä äärimmäisellä tarkkuudella sillä, toimittajan vaihtaminen on kallista ja sopi-

mussyistä usein jopa haastavaa. Pitkäaikaista yhteistyötä tavoitellessa tärkeintä on saada selville, 

että täsmääkö toimittajan strategia, tavoitteet ja arvot ostajan kanssa. (IMECS 2009, sivu 2, tau-

lukko 1.)  

Toimittajien vastuullisuus huomioidaan nykyaikana jo kaikissa toimittajan valintaprosesseissa, sillä 

vastuullisuudella on toimintaympäristöstä riippumatta valtava merkitys. Vastuullisuus on harvoin 

kuitenkaan tärkein valintakriteeri, mutta kaikilta toimittajilta odotetaan jo nykystandardien ta-

soista vastuullisuutta. Valintakriteerien valinnalla on suuri merkitys oman yrityksen vastuullisuu-

den luomiseen ja toimittajan tuoma vastuullisuus auttaa ostajayritystäkin toimimaan vastuullisem-

min. Useat toimittajat odottavat myös ostajayritykseltä tietyn tasoista vastuullisuutta ja siksi 

vastuullisuus on suuri osa valintaprosessin valintakriteerien muodostusta. Valintakriteerien paik-

kansa pitävyyden todentaminen on erittäin tärkeää toimivan yhteistyösuhteen muodostumisen 

kannalta. (Oja 2018, Luku 2.5)  

Digitalisaation myötä ostajan ja toimittajan välinen yhteistyösuhteen aloittaminen, ylläpito sekä 

kehittäminen on entistä helpompaa, mutta toimittajaa valittaessa tulee selvittää yritysten väliset 
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käytänne-erot digitalisaation tuomien teknologioiden ja niiden käytön sekä osaamisen osalta. Toi-

mittajan mukana tuomat uudet teknologiat ja niiden tuoma hyöty näkyy myös valintakriteerien 

asettamisessa, sillä teknologioiden tuoma hyöty nähdään suureksi kilpailukyvyn kasvattajaksi nyky-

markkinoilla. (Nilsson & Westberg 2021, luku 3.4.11.) 

3.3 Ostajan ja toimittajan välinen sopimus neuvottelu 

Neuvottelussa ostaja ja toimittaja yrittävät molemmat saada omasta näkökulmastaan parhaan 

mahdollisen sopimuksen. Näissä tulee isoksi osaksi yritysten väliset tasoerot, esimerkiksi kun iso 

ostaja etsii pieniltä toimittajilta tarjouksia, on ostajan helpompi määrätä ehdot, kun taas jos pieni 

ostaja kyselee tarjouksia isoilta toimittajilta. Jos ostajan ja toimittajan välinen dynamiikka on ko-

vinkin toispuoleinen saattaa tämä mennä helposti, ota tai jätä tarjouksen tyyliseksi, jossa ei ole 

minkäänlaista neuvotteluvaraa. Esittelemällä kilpailijoiden tarjouksia toimittajien välillä, saadaan 

heitä uudelleen harkitsemaan tarjouksiaan, ja tämä on ostajan kannalta hyvä keino saada parempi 

tarjous ilman että näyttäytyy määräilevältä. Aina ei kuitenkaan ole hyvä asia ostajan kannalta jul-

kaista tarjouksia sillä jotkut toimittajat saattavat alun perin antaa huomattavasti paremmilla eh-

doilla olevan tarjouksen ja jos he saisivat tietää muiden kilpailijoiden tarjoukset, he saattaisivat 

nostaa omaa tarjousta. Neuvottelussa molemmat osapuolet joutuvat yleensä tekemään kompro-

misseja, esimerkiksi jos ostaja hyötyy jollain osa-alueella kaupasta, tulisi toimittajan hyötyä siitä 

jollain toisella osa-alueella. Olisi tärkeä, että molemmat osapuolet olisivat sopimuksesta tyytyväi-

siä ja että molemmat hyötyisivät yhteistyöstä, tämä auttaa pääsemään kohti pitkäkestoista ja kan-

nattavaa yhteistyökumppanuutta. Tarjouksia kilpailuttamalla pyritään yksinkertaisesti eliminoi-

maan toimittajia niin kauan kunnes jäljelle jää enää yksi, joka täsmää ostajan asettamiin 

kriteereihin parhaiten. (Beil 2011, luku 4.) 

3.4 Valinnan onnistumisen todentaminen 

Kun sopiva toimittaja on löytynyt ja heidän kanssaan on tehty sopimus ja toiminta on jo käytän-

nössä, tulee toimittajan suorituskykyä valvoa ja tarkastella. Näin voidaan todeta, onko valintapro-

sessi suoritettu onnistuneesti. Tällä valvonnalla on suuri merkitys yrityksen suorituskykyyn ja sii-

hen, miten toimittajasta saadaan suurin mahdollinen hyöty irti. Toimittajaa valvoessa tulee 

tarkastella, onko toimittaja pysynyt sovituissa sopimuksen rajoissa, kuten mikä on viallisten tuot-

teiden prosentuaalinen osuus ja täsmääkö se ennusteeseen, onko toimitusajoissa pysytty sovitulla 
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tavalla, onko kustannukset sopimuksen mukaisia, onko toimittaja sitoutunut yhteistyöhön lupaa-

malla tavalla, onko kommunikaatio ollut vaivatonta, onko laatu tarvittavalla tasolla ja mitkä ovat 

valinnan jälkeiset saavutetut suorituskykyvaikutukset. Jos on tullut laiminlyöntejä, miten toimittaja 

on niihin reagoinut tai vastannut, ja onko asialle tehtävissä jotain. Kaikkien näiden osa-alueiden 

jatkuva kehittämis- mahdollisuus tulee ottaa huomioon. Jatkuvalla arvioinnilla, suorituskyvyn mit-

tauksella ja kommunikoinnilla pystytään ilmaantuvat ongelmat käsitellä nopeasti ja tehokkaasti, 

tämä auttaa kestävämpään yhteistyösuhteeseen. Kun toimintaa valvotaan tarkkaan se pakottaa 

toimittajan keskittymään jatkuvasti oman työnsä laatuun. (Vilkko 2011, luku 6.4.)  

3.5 Yhteistyösuhteen jatkokehitys 

Toimittajan valvonnalla ja suorituskyvyn seurannalla on suuri merkitys laadun- ja aikataulun ylläpi-

dossa, mutta aina sekään ei riitä. Nykyajan monipuolisissa ja muuttuvissa työympäristöissä täytyy 

jatkuvasti kehittää omaa toimintaa, jotta pysytään kilpailukykyisinä markkinoilla. Tästä syystä on 

tärkeä pystyä kehittää myös toimittajaverkoston toimintaa jatkuvasti paremmaksi. Myös nykyai-

kana paljon esillä olleet seikat kuten vastuullisuus ja ympäristöystävällisyys ovat osa-alueita, joita 

tulisi jatkuvasti kehittää kestävämmän tulevaisuuden kehittämiseksi. Yhdessä toimittajan kanssa 

tulisi asettaa selkeitä tavoitteita ja kehityspäämääriä ja niihin liittyvien mittareiden seuraamisella 

tarkastella edistytäänkö kohti tavoitteita. Avainasemassa on se, mitä mitataan ja kuinka usein, 

sekä syyt miksi juuri tämä on yrityksen kannalta oleellinen kehityksen kohde. Tärkeää on myös se, 

että ei pelkästään mitata toimittajan panostusta kehitykseen, vaan myös ostajayrityksen omaa 

suoriutumista yhteisessä kehitysprojektissa. (Logistiikan maailma N.d.) Digitalisaation mukana tul-

leiden lukuisten teknologioiden avulla voidaan vaivattomasti seurata toimittajan suorituskykyä ja 

myös verrata toimittajia keskenään, sekä kerätä dataa heidän toiminnastaan. Tiedon käsittelyn ja 

kommunikaation helpottuminen nykyaikaisilla teknologioilla mahdollistaa jatkuvan toiminnan tilan 

seuraamisen ja tämän avulla kaikki osapuolet tietävät missä mennään. Nämä uudet teknologiat 

auttavat kehittämään toimintaa kohti menestyksekkäämpää tulevaisuutta. (Nilsson & Westberg 

2021, luku 3.4.11.) 
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4 Yleisiä kasitteitä aiheesta 

4.1 Hankinnan määritelmä 

”Hankinta on yrityksen ulkoisten resurssien hallintaa siten, että yrityksen ensisijaisten ja tukitoi-

mintojen hoitamiseen, ylläpitoon ja hallinnointiin tarvittavat tavarat, palvelut, kyvykkyydet ja tie-

dot on hankintojen osalta turvattu yritykselle mahdollisimman suotuisin ehdoin” (van Weele 

2005). 

”Hankinta on organisaation ulkoisten resurssien hallintaa. Organisaation toiminta, ylläpito, johta-

minen ja kehittäminen vaativat erilaisia tuotteita ja palveluita sekä erilaista osaamista ja tietä-

mystä organisaation ulkopuolelta. Hankinta pyrkii hyödyntämään toimittajamarkkinoiden mahdol-

lisuudet niin, että lopullisen asiakkaan tarpeet tulevat tyydytetyksi halutulla, yrityksen 

kokonaisetua maksimoivalla tavalla” (Iloranta ja Pajunen-Muhonen 2008). 

4.2 Pitkäaikaisen toimittajan määritelmä 

Pitkäaikaistoimittajalle ei ole yhtä tarkkaa keston määrittelemää pituutta ja käsitys voi vaihdella 

hyvinkin paljon niin toimiala- kuin yrityskohtaisestikin. Yleisesti voidaan sanoa, että pitkäaikaiseksi 

toimittajaksi luokitellaan sellaiset, joiden kanssa on tehnyt yhteistyötä niin pitkään että on synty-

nyt molemminpuolinen luottamussuhde. Kun tarkoituksella haetaan pitkäaikaistoimittajaa sillä 

tarkoitetaan toimittajaa, jonka kanssa halutaan taikka aiotaan tehdä pitkään yhteistyötä ja että os-

taja kaipaa tiimiinsä pitempiaikaista yhteistyökumppania. Pitkäkestoinen yhteistyösuhde ostajan ja 

toimittajan välillä on tärkeä osa yrityksen kasvua ja menestystä. Pitkäaikainen toimittajan tarve 

lähtee yleensä siitä, kun ostajayrityksellä on tiedostettu tarve jollekin tuotteelle tai palvelulle ja 

huomattu että sille on jatkuva tarve, ja täten ollaan valmiita sitoutumaan pitkään yhteistyösuhtee-

seen. Näitä toimittajia voidaan myös kutsua strategisiksi toimittajiksi, sillä ne ovat suuressa roo-

lissa yrityksen menestymisen kannalta, ja heidän tuottama lisäarvo näkyy myös asiakkaan saa-

massa lopputuotteessa. Toimittajasuhteiden järjestelmällinen hallinta auttaa määrittelemään 

toimittajien tuoman hyödyn yritykselle ja lisäksi auttaa havainnoimaan suorituskykyyn liittyvät pa-

rannuskohteet. Toimittajien kurinalainen arvon mittaaminen antaa selkeän kuvan mitkä toimitta-

jat ovat kriittisimmissä rooleissa yrityksen menestymisen kannalta. Toimittajien hyvällä johtami-

sella pystytään keskittymään kustannusten alentamiseen sekä laadun parantamiseen. (Verkasalo 

2013, luku 4.2.) 
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4.3 Pitkäaikaisen yhteistyösuhteen hyödyt 

Ostajan ja toimittajan välisessä yhteistyösuhteessa on yrityksille välttämätöntä luoda vahvoja, mo-

lempia osapuolia hyödyttäviä luotettavia yhteistyösuhteita strategisesti valittujen kumppaneiden 

kanssa. Mitä pidempään ostajan ja toimittajan välinen suhde kestää, sitä parempi se on molem-

mille osapuolille. Etuja ovat muun muassa parempi suorituskyky, parempi kustannustehokkuus ja 

molempien yritysten kehitys. Luomalla pitkäkestoinen yhteistyösuhde toimittajan kanssa antaa 

mahdollisuuden keskittää resurssit tähän yhteen hyvään toimittajasuhteeseen ja sen tuomien hyö-

tyjen maksimointiin. Toimivan pitkäkestoisen yhteistyösuhteen tuloksena syntyy korkealaatuinen 

ja luotettava lopputuote ja se antaa asiakkaalle sujuvan ja ammattitaitoisen kuvan yrityksestä. 

Suuressa merkityksessä on se, että molempien osapuolten strategiset näkemykset kohtaavat ja 

että molemmilla on sama tavoite sekä päämäärä. (Trott 2015.) 

5 Tutkimusasetelma 

5.1 Opinnäytetyön tavoite ja tarkoitukset 

Tutkimuksen toimeksiantajana on JAMK ja tämän opinnäytetyön tavoitteena on selvittää hankin-

nan näkökulmasta pitkäaikaisen toimittajan valintaprosessissa käytettävät yleisimmät valintakri-

teerit ja miten ne korostuvat PK-yritysten toimittajan valinnassa. Tarkoituksena on saada lukijalle 

selkeä käsite siitä, mitä valintakriteereitä tulisi käyttää ja mitkä valintakriteerit ovat arvostetumpia 

kuin muut. Lisäksi saadaan selko siitä mikä tai mitkä valintakriteerit ovat kaikista tärkeimpiä PK-

yritysten näkökulmasta. Tutkimuksesta saadulla tiedolla lukija kykenee parantamaan toimittajan 

valintaprosessia ja sen kautta auttaa menestymään omalla toimialallaan. Tärkeää tässä tutkimuk-

sessa on, että lukija saa selville mitkä kriteerit ja seikat korostuvat PK-yrityksissä etenkin valitta-

essa pitkäaikaista toimittajaa. Lopputuloksena tutkimuksessa saadaan selkeät tulokset mikä on va-

lintaprosessin kriteereiden painojakauma ja siitä voi päätellä mitä yritysten kannattaa käyttää ja 

mikä kannattaa jättää toissijaiseksi. Yhdistämällä tutkimuksen teoriaosa ja tutkimusosa, saadaan 

lukijalle kattava kokonaiskuva toimittajan valintaprosessista sekä pitkäaikaisen toimittajan valinta-

kriteerien käytöstä. 



11 
 

 

5.2 Valikoitunut kohderyhmä 

Tämän tutkimuksen materiaali ja tulokset on rajattu sekä kohdennettu PK-yrityksiä varten. Tilasto-

keskuksen mukaan PK-yrityksiksi luokitellaan pienet ja keskisuuret yritykset, joilla on alle 250 työn-

tekijää tai heidän vuosiliikevaihtonsa on korkeintaan 50 miljoonaa euroa, tai taseen loppusumma 

on korkeintaan 43 miljoonaa euroa (Tilastokeskus N.d.). Suurin osa uusista työpaikoista syntyy 

juuri näihin yrityksiin. 93 % suomalaisista yrityksistä luokitellaan PK-yritykseksi, lisäksi suomessa yli 

puolet kaikesta liikevaihdosta syntyy PK-yrityksistä (Niinimäki 2019). PK-yritykset ovat todennäköi-

semmin kohtaamassa tilanteen, missä heidän tulee hankkia tuote tai palvelu ulkopuolisilta toimit-

tajalta. On tärkeää kehittää PK-yritysten toimittajien valintaprosessia, sillä se auttaa yrityksiä kehit-

tymään, ja menestyvä yritys parantaa koko Suomen kilpailukykyä sekä taloutta. Nykyajan nopeasti 

muuttuvassa toimintaympäristössä ei enää riitä pelkästään se, että oman yrityksen asiat ovat kun-

nossa vaan on myös huolehdittava, että toimittajat ovat ajan tasalla ja tarkoin valikoituja, täyttääk-

seen tehtävänsä kilpailukykyisesti. Pienemmissä yrityksissä ei ole varaa virheisiin toimittajan valin-

taprosessissa, johtuen niukoista resursseista. Hankintatoimien ja etenkin toimittajan 

valintaprosessin kehittäminen PK-yrityksissä on vielä suhteellisen puutteellista. (Anttila, Jussila ja 

Mikkola 2013.) Nämä ovat syitä miksi PK-yritykset valikoitui tutkimuksen kohderyhmäksi. 

5.3 Valikoitunut valintaprosessin osa-alue 

Tässä työssä kehitetään valintaprosessia helpommin suoritettavaksi, tarkastellen siinä käytettävien 

valintakriteerien merkitystä ja niiden antamaa hyötyä. Tynin mukaan suurimmassa osassa epäon-

nistunut tarjousvertailu johtui siitä, että oli käytetty vääriä vertailuperusteita, tämä kertoo miten 

onnistuneessa valintaprosessissa, valintakriteerien merkitys on huomattava ja mitä paremmin ne 

on asetettu sitä, suurempi hyöty niistä saadaan. Vaikka valintaprosessin kaikki muut osa-alueet oli-

sikin suoritettu äärimmäisellä tarkkuudella ja valintakriteerit on valittu väärin perustein tavoittee-

seen nähden, on silloin valinta suoritettu epäonnistuneesti. Jos taas valintakriteerit on asetettu 

täydellisesti täsmäämään tarkoitusperään, voi muut osa-alueet olla suoritettu kehnosti ja lopputu-

los on silti onnistunut. Valintakriteerien merkitystä ei voi liikaa korostaa ja siitä syystä niihin keskit-

tyminen valikoitui tämän tutkimuksen pääkohdaksi. Jotta toimittaja täsmää ostajan asettamiin 

vaatimuksiin mahdollisimman tarkasti, on valintakriteereillekin asetettava eri painoarvoja. Kaikki 

kriteerit ei voi olla yhtä arvokkaita ostajan silmissä, vaan ostajalle tärkeimmät kriteerit saavat 
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isomman painoarvon valintaprosessissa. Valintakriteerien painotus tulee pohjautua ostajayrityk-

sen omiin strategisiin tavoitteisiin ja arvoihin. (Tyni 2010.) 

5.4 Tutkimuskysymykset 

1. Mitä on otettava huomioon pitkäaikaista toimittajaa valittaessa. 

2. Mitkä ovat tärkeimmät kriteerit valittaessa pitkäaikaista toimittajaa PK-yritysten kannalta. 

3. Mitä seikkoja tulisi erityisesti painottaa valittaessa pitkäaikaista toimittajaa. 

6 Tutkimuksen toteutus 

Tutkimukseen haettiin vastauksia yrityksille tehdyn kyselyn kautta. Kysely on tutkimusmenetelmä, 

jonka tarkoitus on kerätä tietoa määritellyltä vastaajaryhmältä. Kyselyn tavoite on kerätä tietoa 

vastaajien mielipiteistä tai kokemuksista. Tavoitteena on kerätä mahdollisimman suurelta joukolta 

vastaajia sillä näin saada koottua kattava yleistys aiheesta. Jotta kyselyn tulokset olisivat luotetta-

via, on siihen hyvä saada mahdollisimman monta vastausta, sillä silloin yksittäiset poikkeamat vas-

tauksissa eivät muuta lopputulosta niin merkittävästi. (Bhandari, 2021.)  

Yrityskysely suoritettiin sähköpostitse kohderyhmään soveltuville yrityksille. Yrityskysely lähetet-

tiin 62 yritykselle. Valikoituneet yritykset ovat satunnaisia, lukuisten eri toimialojen, suomalaisia 

PK-yrityksiä. Yrityksiltä tarkastettiin liikevaihdon ja henkilöstö määrän, käyttäen ”Fonecta Finder” 

palvelua. Näin varmistuttiin, että nämä yritykset sopivat PK-yritysten kategoriaan. Yrityksistä arvi-

oitiin myös, että voisiko heillä olla kokemusta toimittajan valinnasta tai onko heidän toimialansa 

sellainen, jossa käytetään paljon ulkoisia toimittajia. Aina kun sopiva yritys löytyi, etsittiin heidän 

nettisivujen yhteystiedoista sähköpostiosoite ja mahdollisesti henkilön, joka osaisi vastata mahdol-

lisimman kattavasti kysymyksiin. Yrityksiä lähestyttiin Google Forms-linkin sisältäneellä sähköposti-

viestillä, jossa esiteltiin tutkimuksen tausta ja tarkoitus, sekä eettisyyteen ja luotettavuuteen liitty-

viä asioita (liite 2). Kyselylomakkeessa tiedusteltiin kyseisen yrityksen näkökulmaa pitkäaikaisen 

toimittajan valinnassa käytettäviin valintakriteereihin. Vastaajilta tiedusteltiin eri valintakriteerien 

merkitystä asteikolla 1–5 (1 merkityksetön, 2 Ei niin tärkeä, 3 Neutraali, 4 Tärkeä, 5 Erittäin tär-

keä), sekä mikä valintakriteeri näistä vaihtoehdoista on kaikista tärkein (liite 3). Kysymykset ja vas-

tausvaihtoehdot valikoitui kyselyyn, sillä perusteella mitä oli noussut eniten esille teorialähteissä. 
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Kyselyyn annettiin 2 viikkoa vastausaikaa, minkä jälkeen lähetettiin muistutusviesti, jossa muistu-

tettiin vastaamaan tutkimukseen (liite 4). 

7 Tutkimuksen tulokset 

Yrityskysely lähetettiin 62 yritykselle ja niistä 13 vastasi kyselyyn. Vastausjoukko oli hyvinkin laaja-

alainen, mukana oli tuotanto-, rakennus-, sähkötekniikka-, huoltoasema-, sekä maa- ja metsäalan 

PK-yrityksiä. Yritykset eivät antaneet lupaa julkaista heidän perustietojaan. 
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Kuvio 1. Ensimmäisen kysymyksen tulokset. 

Ensimmäisen kuvion vasemman reunan 0–10 asteikko sekä toisen kuvion sulkeissa olevien pro-

senttilukujen edessä on kuvattu vastaaja määrät. 
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Kuvio 2. Toisen kysymyksen tulokset. 

Kyselyn tuloksena saadusta datasta voidaan havaita, että PK-yritysten näkökulmasta tärkeimmäksi 

valintakriteeriksi pitkäaikaista toimittajaa valittaessa nousi selkeästi ”Luotettavuus”. Luotettavuu-

den tärkeimmäksi valitsi 46,2 % vastanneista, ja vastanneista 11/13 koki luotettavuuden olevan 

erittäin tärkeä. Toiseksi tärkeimmäksi nousi ”Hinta”, vastaajista 30,8 % on sitä mieltä, että hinta on 

kaikista tärkein valintakriteeri. Hinta ei kuitenkaan ole selkeästi toiseksi paras valintakriteeri sillä 

vastaajista 10/13 on sitä mieltä, että laatu on erittäin tärkeä ja vain 8/13 oli sitä mieltä, että hinta 

on erittäin tärkeä. Laadun valitsi tärkeimmäksi 15,4 % vastanneista. Huomioitavaa on myös se, 

että yhtäkään kyselyyn valikoitunutta valintakriteeriä ei nähty merkityksettömänä. Tämän kyselyn 

perusteella ”Geologinen sijainti” nähtiin vähiten merkittäväksi, sillä se sai suurimman määrän ”Ei 

niin tärkeä” vastauksia. Vastaajista reilu enemmistö on sitä mieltä että ”Joustavuus” sekä ”Kom-

munikaatio/Viestintä” on tärkeä valintakriteeri, mutta ei kuitenkaan erittäin tärkeänä. Myös yksi 
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vastanneista oli valinnut ”Vastuullisuus” vaihtoehdon tärkeimmäksi valintakriteeriksi joka tässä ta-

pauksessa kattaa 7,7 % vastanneista. 

8 Pohdinta 

8.1 Tutkimuksen johtopäätökset 

Tässä tutkimuksessa haluttiin selvittää, mitkä ovat tärkeimmät kriteerit valittaessa pitkäaikaista 

toimittajaa PK-yritysten kannalta, ja mitä seikkoja tulisi erityisesti painottaa valittaessa pitkäai-

kaista toimittajaa. Verrattaessa yrityskyselyn tuloksia jo ennalta tutkittuun teoriaan, on niissä sel-

keästi havaittavissa samoja piirteitä. IMECS 2009 tutkimuksen perusteella tärkeimmiksi valintakri-

teereiksi toimittajaa valittaessa nousi laatu, toimitusaika ja hinta (liite numero 1) (IMECS 2009). 

Myös tämän tutkimuksen yrityskyselyn tuloksena todettiin, että samat valintakriteerit koetaan 

erittäin tärkeiksi. Erityisesti valittaessa pitkäaikaista toimittajaa korostuu luotettavuus ennen hin-

taa, laatua, toimitusaikaa tai muita valintakriteereitä, tämä kertoo sen, miten tärkeä osa pitkäai-

kaista yhteistyösuhdetta luottamus on. Yksi syy miksi luotettavuus ei noussut erityisemmin esille 

teoriassa on varmasti se, että sitä on erittäin vaikea mitata tai arvioida etukäteen, vaan se syntyy 

yhteistyön aikana. Tästä tutkimuksesta hyötyy JAMK sekä lukijat, joiden tavoitteena on saada pa-

rempi käsitys pitkäaikaisen toimittajan valintaprosessissa käytettävistä valintakriteereistä. 

8.2 Eettisyys ja Luotettavuus 

Tutkimuksessa noudatetaan JAMK:in eettisiä periaatteita. Tutkimusta tehdessä on säilytetty riit-

tävä esteellisyys, eli tutkija on toiminut täysin puolueettomasti tutkimusta tehdessään. Tutkimuk-

sessa ei ole rikottu henkilö- tai tietosuojaan koskevia lainsäädäntöjä, sillä tutkimuksesta ei tule 

julki henkilöitä tai sellaisia tietoja, joilla heidät voidaan tunnistaa. Tämä varmistaa, ettei tutkimus-

kohteille ole koitunut vahinkoa. Tutkimuksessa on käytetty eettisesti kestäviä tiedonhankinta-, tut-

kimus- ja arviointimenetelmiä. Työn lähteiden tekijöille on annettu asianmukainen kunnia. (Jyväs-

kylän ammattikorkeakoulun eettiset periaatteet 2018.) 

Kyselyn vastaus prosentiksi muodostui noin 21 %, joka ei ollut toivottu määrä mutta se oli oletetta-

vaa tämän tyyppisissä kyselyissä. Tuloksia ei voida yleistää koskemaan suurta joukkoa, koska vas-

taajamäärä oli sen verran pieni, siitä syystä poikkeamat voivat vaikuttavat huomattavan paljon 
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lopputuloksiin. Lähes kaikki opinnäytetyössä käytetyt lähteet ovat Google scholar kautta haettuja 

ja täten myös luotettavia. Myös se, että yritykset ovat saaneet vastata kyselyyn nimettömänä voi 

vaikuttaa siihen, kuinka rehellisesti tai todenmukaisesti kyselyyn on vastattu.  

8.3 Tulosten soveltaminen ja tutkimuksen kehittämisehdotukset 

Jos tutkimuksella haluttaisiin täsmällisemmät vastaukset ja oletetaan että vastaus prosentti pysyy 

samana, tulisi yrityskysely toteuttaa huomattavasti suuremmalle määrälle yrityksiä. Tämä takaisi 

sen, että saataisiin tarpeeksi suuri määrä vastauksia, jotta voitaisiin hahmottaa selkeät trendit ja 

painojakaumat eri valintakriteerien välillä. Suuri vastauksien määrä auttaisi myös karsimaan poik-

keamia ja yksittäisten yritysten mielipiteitä pois, niin että saataisiin koottua yleistys niistä valinta-

kriteereistä, jotka enemmistö yrityksistä näkee merkittäviksi. Myös itse kyselylomakkeen raken-

teen tai kysymysten muotoilulla voidaan parantaa kyselyn vastausten jakautumista sekä lisätä 

yritysten halua vastata kyselyyn. Kyselyn voisi toimittaa jotenkin muutenkin kuin sähköpostitse, 

sillä tämän kokeilun perusteella sähköpostin kautta lähetetty viesti joko hukkuu mainosten jouk-

koon tai että näillä kyseisillä yrityksillä on valmiiksi jo niin paljon töitä, etteivät ehdi vastata kyse-

lyyn. Yrityksiltä olisi voinut etukäteen tiedustella, että kiinnostaako heitä vastata tällaiseen lyhyeen 

kyselyyn ja vasta suostumuksen jälkeen lähettää linkki kyselyyn. Myös lukuisista virus ja haittaoh-

jelma sähköpostiviesteistä on varoiteltu mediassa ja se voi myös olla yksi syy miksi tuntematto-

mien linkkejä ei ehkä uskalleta avata. Soveltamiskohteena voisi olla samankaltainen kysely suuryri-

tyksille ja verrata heidän vastausten antamia tuloksia näihin ja että onko yrityskoolla merkitystä 

toimittajan valintaan. Oletettavasti monikaan PK-yrityksistä ei halua antaa omaa kantaansa asiaan 

tai he kokevat, etteivät hyödy millään tavalla vaikka vastaisivatkin kyselyyn, siispä jokin houkutin 

olisi luotava tutkijan ja yritysten välille, kuten yksinoikeus tutkimustuloksiin, ilmaista mainosta tai 

jotain vastaavaa. Samankaltaisen tutkimuksen pystyisi helposti toteuttamaan myös toimiala koh-

taisesti, jos haluaisi perehtyä syvemmin jonkin tietyn toimialan käyttäytymiseen tai ajattelumaail-

maan. 
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