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Opinnaytetydssa tarkasteltiin Indigo Sourcing Oy:n hankintaprosessin nykytilaa ja sen
mahdollisia kehityskohteita. Indigo Sourcing Oy tarjoaa kotimaisille asiakkailleen hankinta- ja
logistiikkaratkaisuja toimien erityisesti Kiinan markkinoilla. Yritykset ovat k&sitténeet
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Tyon tuloksena yritykselle luotiin projekteja varten uusi prosessikartta, toimintamalli ja
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The bachelor’s thesis explored the current state of the procurement process at Indigo Sourcing
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with sourcing and logistics solutions focused especially in the Chinese market. Companies
have become more aware of the significance of purchasing to the business and are
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KAYTETYT LYHENTEET

MTS Made-to-stock, tuotteet, jotka valmistetaan varastoon odot-
tamaan tulevia tilauksia. (Olhager 2003, s. 320)

ETO Engineered-to-order, tuotteet jotka suunnitellaan vasta tila-
uksen yhteydessa. (Olhager 2003, s. 320)



1 JOHDANTO

Perinteisesti hankinnoilla on ollut pieni rooli yritysten liiketoimintastrategioissa.
Ostotoimintoja tarkasteltaessa on tavallisimmin huomioitu vain osto- ja toimitus-
kustannuksia seka niiden vaikutuksia yrityksen kannattavuuteen. Nykyaan kui-
tenkin tiedostetaan hankintojen merkitys yrityksen toiminnan ja menestyksen
kannalta. Kun tarkastellaan myyntitilastoja ja taloudellista tulosta, taytyy muis-
taa, etta kaikki yrityksen prosessit ovat sidottuna toisiinsa. Toisin sanoen ilman
onnistunutta ostotoimintoa ei voi olla onnistunutta myyntia. Liséksi oikeilla osto-
paatoksilla voidaan vaikuttaa valillisesti myds muihin yrityksen osa-alueisiin ku-

ten laatuun ja maineeseen. (Ritvanen 2008, 33.)

Kun tiedostetaan ostotoiminnan merkittavyys ja toisaalta sen vaativuus voidaan
oman osaamisen riittdvyyttd arvioida. Varsinkin pk-yrityksilla saattaa olla pula
tehokkaan ostotoiminnan vaatimista resursseista, jolloin vaihtoehtona on k&an-
tyad hankintapalveluja tarjoavan yrityksen puoleen. Ostotoimintojen arvon nousu
on avannut liiketoimintamahdollisuuksia uusille yrityksille, jotka myyvat omaa
osto-osaamistaan muille (kuten esimerkiksi Indigo Sourcing Oy). Téllaisissa
yrityksissa on erittain tarkeaa, ettd ostotoiminta on suunniteltua ja tehokasta,

silla sitda myydaan ydinosaamisena.

1.1 Tyon tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytetyon tavoitteena on kartoittaa jyvaskylalaisen pienyrityksen, Indigo
Sourcing Oy:n, nykyisen hankintaprosessin tila ja maarittdd sen kehityskohdat.
Liséksi tyon tavoitteena on kehittdd dokumentointitydkalu, jonka avulla case-
yrityksen hankintaprosessi yksinkertaistuisi ja yhtenaistyisi lapi eri hankintapro-
jektien. Dokumenttipohjat tulisi luoda kaikista hankintaprosessiin liittyvista do-
kumenteista paitsi niistd, jotka laaditaan taloushallintojarjestelméalla. Luodun

mallin testaaminen kaytannossa ei kuulu tydhon.



1.2 Tyon rakenne

Teoriaosuus kasittelee Indigo Sourcing Oy:n liiketoimintaa ja yrityksen ydin-
osaamista, eli toimimista Kiinan markkinoilla. Liséksi kasitellaan eri hyotyja, joita
yritykset voivat saavuttaa ostaessaan hankintapalveluita. Taman jalkeen tarkas-
tellaan osto-osaamista teoriassa. Erityisesti kAydaan lapi strategista osaamista

ja ostoprosesseja, riskien hallintaa seka toimittajavalintoja ja — yhteisty6ta.

Case-osuudessa kartoitetaan yrityksen hankintatoimen nykytila kyselylld, jonka
vastausten pohjalta laaditaan SWOT-analyysi. Analyysiin perustuen valitaan
muutama akuutein kehityskohta. Lisaksi luodaan pohjat kaikista hankintapro-
sessissa kaytettavista asiakirjoista ja koostetaan ne yhdeksi dokumentointityo-

kaluksi, jota olisi helppo kayttaa jokaisessa hankintaprojektissa.

1.3 Menetelmat

Tyon kirjoittaja on tyoskennellyt yrityksessa yli nelja vuotta ja toimii talla hetkella
taysipaivaisesti hankintojen parissa. Tasta syysta Kkirjoittajan omat havainnot
ovat olleet yksi tarkeimmistd menetelmista case-osuutta laatiessa. Lisaksi tietoa

on keratty hankinta- ja logistiikka-alan kirjallisuudesta ja julkaisuista.

Opinnaytetyon tulokset ovat hyddynnettavissa Indigo Sourcing Oy:ssa ja tulok-
set esitetaan suoraan yrityksen johdolle. Tydsta voi hydtyd myds muut pienyri-
tykset, jotka haluavat tehostaa omaa ostotoimintaansa.



2 INDIGO SOURCING OY

Indigo Sourcing Oy (myohemmin ISOY) on vuonna 2008 perustettu jyvaskyla-

lainen pienyritys. Yritys tyodllistaa talla hetkella kaksi henkiloa taysipaivaisesti ja

liikevaihto oli viime vuonna noin 400 000 euroa. Suurin osa liikevaihdosta, noin

95 %, tulee yrityksen tarjoamista hankinta- ja tuontipalveluista ja loppuosa koos-

tuu muun muassa koulutus-, konsultointi- ja markkinatutkimuspalveluista. 1SOY

tarjoaa siis projektiluontoisesti hankinta- ja logistiikkaratkaisuja seka erinaisia

hankintapalveluita p&dasiassa kotimaisille asiakkailleen. Hankinnat sijoittuvat

paasaantoisesti Kiinaan, mutta viime aikoina toimittajaverkostoa on pyritty laa-

jentamaan myds Eurooppaan. (Indigo Sourcing Oy 2012.)

Indigo

Sourcing

Toimittajan arviointi

Kyselyt ja tarjous-
pyynnot

Tarjoukset ja tilauk-

set

Tuotannon ja toimi-
tuksen seuranta

Tehdaskaynnit

Kyselyt ja tarjous-
pyynnot

Tarjoukset ja tilauk-
set

Raportointi

Toimitusdokumentit

TUOTTEET

7z

KUITIT

MAKSUT

Kuvio 1 ISOY:n, asiakkaan ja toimittajan valiset informaatio-, materiaali- ja ra-
havirrat seka projekteihin liittyvéat toiminnot (Indigo Sourcing Oy 2012).
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Kuviossa 1 on esitelty ISOY:n hankintaprojekteihin liittyvid toimintoja seka in-
formaatio-, materiaali- ja rahavirtoja. ISOY toimii asiakkaan ja toimittajan valika-
tend ja on ikaankuin asiakkaan ulkoistettu hankintaosasto. Asiakkaita ovat paa-
asiassa suomalaiset pienyritykset, joilla ei ole resursseja lahtea itse laajenta-
maan tuotantoaan Kiinaan tai jotka eivat omaa kokemusta tai tuntemusta ulko-
maanhankinnoista ja -tuonnista. Vaikka ISOY onkin suhteellisen nuori yritys, on
henkilostolla lahes kahdenkymmenen vuoden kokemus Aasian kaupasta, erityi-
sesti Kiinan markkinoilla. Yritykselle on rakentunut laaja toimittajaverkosto Kii-
nan itarannikolle, minka vuoksi asiakkaalle pystytddn tarjpamaan kustannuste-

hokas ratkaisu. (Indigo Sourcing Oy 2012.)

ISOY ei ole sidottu yhteen toimialaan. Yrityksella on kokemusta asiakkaista
muun muassa metalli-, konepaja-, laiva- sekd huonekaluteollisuudesta. Toimi-
tettavat tuotteet ovat myos vaihtelevia. ISOY toimittaa esimerkiksi MT S-tuotteita
asiakkaalle varastoon tai vaihtoehtoisesti ETO-tuotteita. Jalkimmaisten tuottei-
den kohdalla ISOY voi tarjota suunnittelu- ja kehitysyhteisty6ta tarvittaessa. Yri-
tyksen tuotetarjonta on laaja, vaikka joitain tuotteita saatetaan hankkia vain ker-
taluontoisesti ja vahan kerralla. 1ISOY:lla ei itsellddn ole mink&anlaista raaka-
aine- tai valmisvarastoa, vaan kaikkien projektien hankinta kaynnistyy vasta
asiakkaan kyselystd, mink& vuoksi toimitusajat voivat olla suhteellisen pitkia.
Taman vuoksi ISOY on pyrkinyt laajentamaan toimittajaverkostoaan myos Eu-
rooppaan, jotta yrityksen olisi mahdollista ottaa myds kiireellisia tilauksia vas-

taan. (Indigo Sourcing Oy 2012.)

Huolinta on yrityksessa ulkoistettu ja toimijoita Kkilpailutetaan vuosittain. Kulje-
tussopimuksia on talla hetkellda muutaman huolitsijan kanssa. Kaikki projektit
tulevat pddasiassa meriteitse, mutta joidenkin Kiireellisimpien projektien kohdal-
la on kaytetty myos lentorahtia. Erindisten tuontisdddoksien takia tietyt tuotteet
tulee toimittaa lentamalla. 1SOY:lle on myonnetty tullin luottoasiakkuus, joten
yritys voi hoitaa itse toimitusten tullaukset, mik& on huomattavasti edullisempaa

kuin jos tullaus tehtéisiin huolintayhtion kautta.
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2.1 Kiina-osaaminen yrityksen menestystekijana

Hankinnat Kiinasta vaativat yritykseltd paljon resursseja ja osaamista, minka
vuoksi yritysten pieni koko saatetaan nédhda esteend kansainvalistymiselle.
Vaikka pk-yritykset haluaisivat hyodyntaa ulkomaisten markkinoiden tarjoamia
mahdollisuuksia, saattavat riittamattomat resurssit olla esteend (Jansson &
Sandberg 2008). Kiinan markkinoilla toimiminen vaatii pitkdjanteisyytta, suuria
alkuinvestointeja, seka aitoa kiinnostusta Kiinaa ja sen kulttuuria kohtaan, silla
maa on lansimaisesti ajateltuna haastava toimintaymparisto. Tasta syysta harva
suomalainen yritys menestyy toimintojen siirtamisessa Kiinan markkinoille ilman
ulkopuolisen asiantuntijan apua (Kauhanen 1994, 82). Kiinan kaupan tuntemus
voidaan lukea ISOY:n ydinosaamisalueisiin ja asiakkaat voivat hyotya esimer-
kiksi Kiinan markkinoiden halvasta tydvoimasta ja sitd kautta saavutetuista kus-
tannussaastoista. Muita houkuttelevia tekijoita hankintojen tekemiseen Kiinasta
ovat tekniikan hallinnasta johtuva jatkuva kehitys, kasvu ja lisd&ntynyt vauraus
seké suurien markkinoiden luomat mahdollisuudet. (Korhonen & Lintunen 2001,
67.)

Kansainvélistymisen riskit voidaan jakaa aloitus- ja prosessivaiheen riskeihin.
Aloitusvaiheessa ilmenevét ongelmat ovat yleensa yrityksen sisaisista tekijoista
johtuvia, kuten rahoitus, kokemattomuus, riittaméattomat suhteet ja logististen
verkostojen heikkous. Prosessivaiheen ongelmat jakautuvat edelleen markkina-
riskeihin, kaupallisiin riskeihin ja poliittisiin riskeihin. Esimerkkeina markkinaris-
keistd voidaan pitaa kohdemarkkinoiden kulttuurieroja seka Kkilpailutilannetta.
Kaupallisiksi riskeiksi lukeutuvat valuuttariskit, rahoituksen hankkiminen, sopi-
musriidat ja erilaiset toimitushairiot. Koti- tai ulkomaanhallinnon véliintulo tuonti-
tullein ja -maarayksin, verotus seka levottomuudet ovat poliittisia kansainvalis-
tymisen riskeja. (Hollensen, 2007, 53-54.) ISOY:n toiminnassa aloitusvaiheen
riskit on eliminoitu, silla Kiinan kauppaa on harjoitettu jo pitkdaan. Sen sijaan

prosessivaiheen riskeja olisi olennaista tiedostaa ja hallita.
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2.1.1 Kiinan kauppaan liittyvia riskeja

Lainsaadannon yleinen kunnioittamattomuus seké laaja korruptio vaikeuttavat
lAnsimaisten yritysten toimimista Kiinan markkinoilla. Lainsd&dantoa on kehitet-
ty nopeasti vastaamaan yhteiskunnassa tapahtuneita muutoksia viimeisen kah-
denkymmenen vuoden aikana, ja uudet like-elamaa koskevat sdadokset nayt-
tavat lansimaisilta. Lakitekstit ovat kuitenkin valjia ja epatasmallisia, mika aihe-
uttaa usein ongelmia niiden tulkinnassa. Liséksi uudet lait ja sdadokset astuvat
voimaan nopealla aikataululla, ja tiedotus uudistuksista lansimaisille toimijoille
on harvinaista, mik& vaikeuttaa yritysten varautumista. (Kauhanen 1999, 311,

Kiinan kauppapoliittinen maaohjelma 2008.)

Epatasmalliset ja tulkinnanvaraiset lakipykdlat mahdollistavat osaltaan viran-
omaisten lahjottavuuden, mika kasvattaa julkisen sektorin korruptiota. Kiinalai-
silla on historiallisesti ollut puutteellinen kunnioitus oikeuslaitosta kohtaan ja
kasvava korruptio vain lisaa tatd epdaluuloa. Luotettavien tietojen saaminen
kauppakumppanista tai markkinoista yleensé koetaan hankalaksi. Liséksi hitaat
ja tiukat viisumikasittelyt vaikeuttavat osaltaan henkildiden liikkuvuutta. (Kauha-
nen 1999, 311; Kaupanesteselvitys 2005, 32.)

Yleisimmét kaupalliset ongelmat Kiinan markkinoilla ovat laatu- ja toimituson-
gelmat. Tavallisimmin kommunikointivaikeudet, myyjan tai ostajan kokematto-
muus ja erot laatuvaatimuksissa saattavat olla naiden ongelmien lahtékohtana.
Huono toimitus on merkittava virhe, silla reklamointi kiinalaiselle toimittajalle on
aikaa seka hermoja vievaa ja sen takia my6s hyvin kallista. (Kauhanen 1999,
231-234.)

2.2 ISOY:n asiakkaan tavoittelemat hyodyt

Seuraavaksi kasitellaan eri hyotyja, joita yritys voi saavuttaa hankintaprosessin-
sa ulkoistamisesta. Vahvan markkina-aseman saavuttaakseen yrityksen tulisi
littdd kansainvalisyys omaan kasvustrategiaansa. Vaikka yritys toimisi taysin

paikallisilla markkinoilla, on hankinnoissa ollut pitkdan havaittavissa kansainva-
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listymisen trendi. (Neilimo 2009, 35-36.) Yritykset ja organisaatiot ovat joutu-
neet harkitsemaan tarkkaan omaa ydinosaamistaan ja Lumijarven (2007, 195)
mukaan kaikki muut toiminnot tulisi ulkoistaa. Kun toiminnan ydin keskittyy yh-
teen tai muutamaan osaamialueeseen, yrityksen osaaminen ja tehokkuus kas-

vaa (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2012, 173).

Perinteisesti yritykset ovat ulkoistaneet yksittaisia toimintoja tai suppeita palve-
lukokonaisuuksia. Esimerkiksi tyypillisid ulkoistamisen kohteita ovat henkildsto-
hallinnon, logistiikan, asiakaspalvelun seka myynnin ja markkinoinnin toiminnot
(Kiiha 2002, 6). Liséksi yritykset ulkoistavat yha enemman myo6s osto- ja han-
kintatoimintojaan ISOY:n kaltaisille toimijoille (Lumijarvi 2007, 202). Kiiskinen,
Linkoaho ja Santala (2002, 86) listaavat kuusi tavallisinta syyta ulkoistamisen

taustalla:

Fokus
Joustavuus
Osaamisvaje
Suoritustehokkuus

Kustannukset

S e o A

Organisaatiokulttuuri

Hyotyja tavoitellaan tyypillisesti strategisilla alueilla, kuten yrityskuva, tuote- ja
asiakasvalikoima, sekéa operatiivisessa toiminnassa, kuten kustannustehokkuu-
dessa ja laadun parantamisessa. Naiden hyoétyjen synnyttdmaa lisaarvoa voi-
daan mitata asiakastyytyvaisyytend, arvokkaampina tuotteina ja palveluina seké

kohonneena omistaja-arvona. (Kiiskinen ym. 2002, 86.)

2.2.1 Fokus

Yrityksilla tai organisaatioilla on tyypillisesti vain muutama ydinosaamisalue,
jotka tulisi maaritella yrityksen strategiassa. Jos yritys osaa kohdentaa voimava-
ransa naiden osaamisalueiden kehittdmiseen ja hydédyntamiseen, voi silla olla
huomattavia vaikutuksia yrityksen Kkilpailukykyyn ja menestykseen (Kiiskinen

ym. 2002, 87). Ulkoistaminen mahdollistaa resurssien tehokkaan hyddyntami-
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sen. Varsinkin jos resursseja on rajallisesti, voi kaikkien hankinta- ja logistiikka-
toimintojen ulkoistaminen yritykselle, jonka ydinosaamisalueisiin tama kuuluu,
olla kannattavaa. Nain yritys voi kohdentaa omat voimavaransa esimerkiksi
myyntiin ja markkinointiin, mink& seurauksena koko henkiléston oppiminen koh-
distuu naihin tarkeisiin osa-alueisiin. Lisaksi johto ja avainhenkilot voivat koh-
dentaa aikansa tehokkaammin ja keskityttya keskeisimpiin asioihin yritysstrate-

gian kannalta. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2012, 177.)

2.2.2 Joustavuus

Ulkoistamisen myota tyypillisesti organisaatiorakenne kevenee, mika lisda yri-
tyksen joustavuutta. Liiketoiminnassa ei ole erikoista, etta tehtavat vaihtelevat
kausittain, riippuen esimerkiksi vuodenajoista, suhdannevaihteluista tai myynti-
projektien onnistumisesta. Kun hankintaprosessi ulkoistetaan, ei yrityksessa
tarvita endd omaa hankintaosaamista, mikd merkitsee pienempéd henkilosto-
tarvetta, joka puolestaan johtaa pienempiin kiinteisiin kustannuksiin ja sita kaut-
ta parempaan tulokseen. Joustavuutta voidaan siis parantaa pienentamalla kiin-
teitd kustannuksia ja niihin liittyvia riskeja, mika on tarkeaa nopeasti muuttuvis-
sa lilketoimintaymparistdissa ja nopeiden tuotesyklien toimialoilla. (Kiiskinen ym.
2002, 88; lloranta & Pajunen-Muhonen 2012, 177.)

2.2.3 Toisen yrityksen osaamisen hyddyntaminen

llorannan (2012, 177) mukaan yrityksen tulisi ulkoistaa sellaiset toiminnot, jois-
sa toisen yrityksen osaaminen on suhteellisesti parempaa kuin oman organi-
saation. Vastaavasti myos sellaiset toiminnot, joiden toteuttamisen koetaan vaa-
tivan lilkaa voimavaroja, tulisi siirtdd muualle. Kiiskinen ym. (2002,92) taydenta-
vat, etta harvalla yrityksella 16ytyy tarvittava osaaminen yrityksen sisalta, joten

yha useammin on turvauduttava erityisosaamisen hankintaan ulkopuolelta.

Varsinkin ulkomaankauppa vaatii omanlaista osaamista ja erityisesti alkuvai-

heessa huolellista perehtymista toiseen kulttuuriin ja kaupankayntitapoihin. Kii-
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nan markkinoille lahdettaesséa yritykseltad vaaditaan pitk&janteista sitoutumista ja
paljon resursseja. Kannattavan kaupan syntymisen eteen on tehtava paljon ty6-
ta, ja hyvan suhdeverkoston rakentaminen voi kestda vuosia (Kauhanen 1994,
81). Lisaksi, vaikka yritys onnistuisi tekemaan hyvat ja kustannustehokkaat
kaupat ulkomaisilla markkinoilla, voi kaiken hyddyn pilata huonolla logistiikka-
osaamisella. Nain ollen yritys voi ostaa hankinta- ja logistiikkaosaamista jos sita
ei l6ydy organisaation siséltd tai tarve on lyhyella aikavalilla. (Kiiskinen ym.
2002, 88.) Esimerkiksi ISOY:n avulla yritys tavoittaa uusia markkinoita ja mah-
dollisuuksia, synnyttaa uusia yhteyksia ja paasee kasiksi palveluntarjoajan ver-

kostoihin ja resurssivarantoihin.

2.2.4 Kustannussaastot

Tavallisimmin kustannusséaastot luetellaan yhdeksi keskeisimméksi syyksi mité
tahansa toimintoa ulkoistettaessa. Kansainvalisissa tutkimuksissa on saatu tu-
loksia, joiden mukaan onnistuneessa ulkoistamisprojektissa voidaan saavuttaa
jopa 20% kustannussaastot ilman laadun heikkenemista. (Dromberger 1998,
51.)

Tilanteessa, jossa ostopalvelut ulkoistetaan, on kustannussaasttjen l|&hde
yleensa alhaisemmat tuotteiden yksikkokustannukset, erityisesti jos hankinta-
kohteena on Kiina. Nama pienemmat kustannukset voivat johtua muun muassa
alhaisemmista tybvoima- ja materiaalikustannuksista, suurempien tuotantoyksi-
koiden luomista skaalaeduista sek& automatisoiduista tuotantolinjoista. (lloranta
& Pajunen-Muhonen 2012, 175.)

Hankintapalveluiden ulkoistamisprojekteissa kustannusséastdja voidaan olettaa
tulevan my6s muualta. Kun tuotteet ostetaan muualta, vdhenevat laiteinvestoin-
nit ja muut kiinteat kulut (Kiiha 2002, 4-5). Yrityksella ei ole valttamatta ulkois-
tamisen myota enda tarvetta hankintahenkildstdon, joten palkoista ja niiden si-
vukuluista aiheutuvat kustannukset vahenevét (Pajarinen 2001, 17). Lisaksi pit-
kalla aikatahtaimelld voidaan nahda ulkoistamisesta johtuvia taloudellisia etuja.

Kun hankintapalvelu ulkoistetaan yritykseen, joka tarjoaa korkeatasoista tuote-,
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osto- ja logistiikkaosaamista, voidaan luottaa, ettéd alihankkija pysyy ajantasalla
muuttuvissa olosuhteissa. Tama mahdollistaa sen, etta yritys pystyy regoimaan
nopeammin ja joustavammin teknologiassa ja toimintaymparistdéssa tapahtuviin
muutoksiin. (Kiiha 2002, 5.)
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3 HANKINTA YRITYKSEN YDINOSAAMISENA

Taméan opinnadytetydn teoreettinen viitekehys kattaa yrityksen ostostrategian ja
— prosessin keskittyen erityisesti projektiluontoisiin hankintoihin sellaisen yrityk-
sen ndkodkulmasta, joka myy omaa osto-osaamistaan. Aiemmin ostajan tehtavi-
na on pidetty pelkastaan toimittajien kilpailuttamista ja hinta on nahty tarkeim-
pana kriteerind hankintapaéatdsta tehtdessa. Nykyaan kuitenkin ostot osataan
tunnistaa strategisena toimintona, johon vaikuttaa muutkin tarkeéat tekijat, kuten
nopeat lapimenoajat, asiakaslahtoisyys, operatiivisen oston automatisointi ja
globalisoituminen (Ritvanen & Koivisto 2007, 104). Hankintatoimen perusteht&-
viksi voidaan lukea ostotarpeiden maarittéminen, mahdollisimman kilpailuky-
kyisten, tehokkaiden, osaavien ja luotettavien hankintalahteiden etsiminen, seka
toimittajien ja oman yrityksen toimintojen yhteen sovittaminen siten, ettd kumpi-
kin osapuoli hyotyvat toiminnasta. Koska hankintojen osuus suomalaisissa yri-
tyksissa on tavallisimmin jopa 70—75 prosenttia yrityksen liikevaihdosta, voidaan
yrityksen tulokseen vaikuttaa merkittavasti ostopaatoksilla (Ritvanen & Koivisto
2007, 31-32). Kuten kuviossa 2 esitetdan, hyvin suunnitellulla ostotoimella on
mahdollisuus toiminnan tehostumisen kautta vaikuttaa valittdbmasti yrityksen
likevaihtoon, katteeseen, kustannuksiin, rytmiin (kuten varastonkiertoon) ja
padomaan (kuten esimerkiksi sidottuun pddomaan). Osto-osaamisella ja toimit-
tajavalinnoilla on valillisia vaikutuksia yrityksen liiketoimintamalliin ja — strategi-
aan, maineeseen, teknologiaan ja laatuun. Kun osto-osaaminen yhdistetdan
oikeanlaisiin operatiivisiin prosesseihin ja laadukkaisiin asiakastyytyvaisyytta
lisdaviin toimittajavalintoihin, voidaan lisata liikevaihtoa samalla kun kustannus-

taso laskee (lloranta & Pajunen-Muhonen 2012, 25.)
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[:> Liikevahto ilketoimintz-
malli
E> Kate Strateginen
asema
i} Osaaminen
Strateginen
ote Q Kustannukset Maine
hankintoihin
I::> Toimittaja-
verkosto
Rytmi Teknologia
E:> Padoma Laatu

Kuvio 2 Strategisen hankinnan vaikutus yrityksen kilpailukykyyn (lloranta & Pa-
junen-Muhonen 2012, 25.)

Kun hankintatoiminnoilla tiedostetaan olevan merkittava rooli arvon lisddmises-
séa seka yritykselle ettd heidan asiakkailleen, voidaan harkita yrityksen resurssi-
en riittavyyttd naiden prosessien lapivientiin mahdollisimman tehokkaasti. Jos
omat resurssit ovat puutteelliset, voidaan toiminnot ulkoistaa yritykseen, joka

tarjoaa ostopalveluita ydinosaamisenaan. (Ritvanen & Koivisto 2007, 31-32).

Kun yritys myy omaa osto-osaamistaan muille, pitaa hankintastrategian olla tar-
koin harkittu ja operatiivisen toiminnan mahdollisimman automatisoitu ja teho-
kas. Nain asiakasyrityksen hyoty ulkoistamisesta seka tyytyvaisyys tarjottuun
palveluun maksimoituu. P&&tavoitteena on saada hankinnan ulkoistaminen
kannattavaksi asiakkaan nakokulmasta. Eli hankintapalvelua myyvan yrityksen
tulisi tarjota strategista ja operatiivista osaamista, tuntemusta mahdollisista ris-
keisté ja niiden hallinnasta seka laajat ja ajan tasalla olevat laadukkaat toimitta-

javerkostot.

3.1 Ostostrategia

Ostostrategiaa tarkastelevia teoksia ja nakokulmia on monia. Ritvasen (2008, 9)
mukaan ensin on maariteltava ostotoiminnan tavoitteet ja ostostrategian tarkein

tehtava on paasta naihin tavoitteisiin. Sakki (2003, 133) esittaa, etta hankinnoil-
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la luodaan asiakkaalle lisdarvoa, mink& vuoksi ostot tulisi sisallyttda osaksi yri-
tyksen kokonaisstrategiaa. Kun strategia keskittyy toimittajayhteistyon kehitta-
miseen ja parhaiden kumppaneiden Igytamiseen, voivat osapuolet keskittya
omaan ydinosaamiseensa. Juhantila (2004) lisda, etta ostostrategian luomises-
sa voidaan hyodyntaa yritysstrategian kautta saatua tietoa muun muassa mark-
kinoiden kayttaytymisesta, mahdollisuuksista seka riskeistd. Taméa edesauttaa
liketoimintaverkoston luomista, mink& avulla liikketoiminnan tavoitteet voidaan

Ssaavuttaa.

Hankintapalveluita tarjoavassa yrityksessa ostostrategian lahtokohtana tulisi
olla asiakaslahtoisyys. Asiakkaan kokema kokonaislaatu koostuu tuotteesta,
toiminnasta sekéd koetusta palvelusta. Palvelun halutaan olevan joustavaa, 0s-
tamisen helppoa ja informaation on kuljettava. Liséksi tuotteen on vastattava
asiakkaan toiveita suorituskyvyllisesti seka laadullisesti. Kokonaiskustannusten
on oltava yhtenevat asiakkaan vaatimusten kanssa ja logistiikan taytyy toimia.
(Sakki 2003, 139-140.)

Kun ostostrategiaa luodaan, tulisi kiinnittdd huomiota yrityksen sisaisten tarpei-
den ja tavoitteiden ohella my6s ulkoisiin tekijoihin. Ritvanen (2008, 9) esittaakin,
ettd jokainen ostotapahtuma on ainutlaatuinen ja strategian tulisi taten vaihdella
tilanteen mukaan. Erityisesti projektiluontoisissa hankinnoissa on lahes mahdo-
tonta luoda taysin optimoituja toimintamalleja. Ostostrategian tulisi olla tarpeeksi
joustava mukaillakseen jatkuvasti muuttuvaa liiketoimintaymparistéa. Koska
jokainen asiakas ja toimittaja ovat poikkeavia toisistaan, on mahdotonta kayttaa
yhté strategiaa lapi ostokentan. (Juhantila 2004). Tarkeaa on huomioida muu-
toksen nopeus ja suuruus. Sarjalla pienid muutoksia saadaan aikaan jatkuvaa
kehitysta ja pitkan aikavalin suurempia muutoksia, kun taas radikaalimmat muu-
tokset saattavat vaatia strategioiden ja prosessien uudelleen suunnittelua (Wa-
ters 2009, 129.)
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3.2 Operatiivinen ostotoiminta ja — prosessit

Ritvasen ja Koiviston (2007, 139) mukaan yritysstrategiassa keskitytaan teke-
maan oikeita asioita, kun taas operatiivisessa toiminnassa huomio on asioiden
tekemisessa oikein. Sakkikin (2003, 45) esittéaa, etta ensin tulisi panostaa stra-
tegiaan eli oikeiden asioiden tekemiseen. Kun strategia on tarkoin méaaritelty ja
paamaara selvilla, voidaan paneutua asioiden tekemiseen oikein eli operatiivi-

seen toimintaan.

Kaytannon ostotyd voidaan jakaa kolmeen eri vaiheeseen: strategiseen, toimit-
tajaperusteiseen ja tilausperusteiseen ostotyohon. Strateginen ostoty¢d kattaa
muun muassa toiminnan suunnittelun, ohjauksen ja kehitystyén. Toimittajape-
rusteinen ostoty0 puolestaan sisaltdé kaikki toimittajiin liittyvat toiminnot kuten
tarjonnan hallinta, tarjouspyyntdjen teko ja vertailu, sopimusneuvottelut ja niiden
laadinta seka kaikki toimittajayhteistyohon, seurantaan, tilastointiin ja raportoin-
tiin liittyvat toimet. Tilausperusteinen ostoty6 taas kasittaa tilauksenteot, huolin-
nan jarjestamiset, maksuliikenteen hoidon, toimitusten valvonnan, reklamaatiot

ja palautukset. (Aminoff, Hypp6nen & Pajunen-Muhonen 2004)

Hankinta voidaan jakaa myds neljdan eri prosessitasoon. Naitd prosessitasoja
ovat oston logistinen prosessi, sopimusprosessi, strategisen tason prosessi ja
johtamisprosessi. Oston logistinen prosessi l&htee liikkeelle tarpeesta ja paattyy
taman tarpeen tyydyttamiseen, kun kaikki operaatiot on suoritettu loppuun. Os-
ton logistisen prosessin tarkeimpind osa-alueina voidaan pitaa tarpeen muodos-
tamista, ennustamista, tilaukseen liittyvia informaatiovirtoja, materiaalivirtoihin
liittyvia toimintoja (kuten toimituksen valvonta, vastaanotto ja varastointi) seka

maksuliikenteen virtoja. (Aminoff, Hyppdnen & Pajunen-Muhonen 2004)

Sopimusprosessi alkaa tarpeesta ja lopputuloksena on kayttéénotettu sopimus.
Prosessin alkupééassa tulee maarittaa tarve ja sen standardisointi ja valikoima-
suunnittelu. Sen jalkeen etsitddn ja hyvaksytddn toimittajia, lahetetaan tarjous-
pyyntdja sekda muodostetaan ja otetaan kaytt6oén sopimukset. Sopimuksia voi-

daan luoda logistista prosessia, myyntia, jakelua ja markkinointia varten. Sopi-
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musprosessi antaa impulssit sopimuksen ja toimittajan seurantaprosesseille.

(Aminoff, Hyppdnen & Pajunen-Muhonen 2004.)

Yrityksen liiketoiminnan strategia laittaa liikkeelle oston strategisen tason pro-
sessin. Prosessin tarkeimpéna tehtavana voidaan pitaa hankintojen yleisperi-
aatteiden muodostamista strategisella tasolla, eli sellaisia periaatteita, jotka ei-
vat vaihtele toimittajakohtaisesti. Oston strategisen prosessin toiminnot kattavat
yrityksen strategiaprosessiin osallistumisen, hankintatoimen strategioiden luo-
misen, toimittajasuhde- ja logistiikkastrategian laatimisen. (Aminoff, Hypptnen
& Pajunen-Muhonen 2004.)

Viimeiseksi johtamisen prosessit sisaltavat kaikki muut jaljelle jaavat toiminnot.
Johtamisprosessin tarkeimpina osa-alueina voidaan pitdd yhteisia tietovarasto-
ja, mittareita, seurantaa ja kehittdmista. Lisaksi kaikkien prosessien hallinta ja
kehittaminen seka yleisjohtaminen kuuluvat téhan kategoriaan. (Aminoff, Hyp-

ponen & Pajunen-Muhonen 2004.)

3.2.1 Prosessien kuvaaminen ja mallintaminen

Prosessiksi kutsutaan sarjaa tapahtuvia tai suoritettavia toimenpiteitd, jotka ai-
heuttavat jonkun tuloksen. Sanaa kaytetaan usein viittaamaan tapahtumien tai
suorittamisen toistumista uudestaan samankaltaisina. Esimerkiksi hankintapro-
sessin vaiheisiin voi osallistua monen eri vastuualueen henkilostoa yrityksen

sisalla tai vastaavasti eri yrityksista. (Sakki 2009, 15.)

Kun prosessien kuvausty0 aloitetaan, on tarkea maaritella mallintamisen taso ja
mitd kayttotarkoitusta varten se tehddéan. Onko prosessin kuvaamisen tavoit-
teena kartoittaa nykyista vai tavoiteltavaa toimintaa? Mallinnettavia prosesseja
voidaan kayttaa myos ongelmanratkaisuun kuten esimerkiksi vastuiden maarit-
telemiseen. Lisaksi vaihtoehtoina voi olla prosessin kuvaaminen ensimmaista

kertaa tai jo kuvatun kehittdminen ja uudistaminen. (JUHTA 2012, 6.)

Prosesseja voidaan kuvata monella eri tasolla joiden yksityiskohtaisuus vaihte-

lee. Prosessikartta on kuvausten ylin taso jossa esitellaan organisaation toimin-
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not kokonaisuuksina. Kartan tehtavid on hahmottaa kokonaiskuvaa, kuvata toi-
mintaa yleiselld tasolla ja olla paatoksenteon apuvdline. Prosessikarttatasolla
harvemmin kuvataan prosessihierarkiaa ja prosessien riippuvuussuhteita tai
rajapintoja toimintaymparistoon. Lisaksi kartassa ei maaritella osaprosessien
omistajia eika tavoite arvoja tai mittareita. (JUHTA 2012, 7.)

Prosesseja tulisi jatkuvasti hallita ja kehittd& prosessijohtamisen kautta. Paran-
tamisen taustalla tulisi olla organisaation strategiat, visiot ja toimintaperiaatteet
jotka ohjaavat koko organisaation toimintaa. Muutokset eivét ole kertaluontoisia
vaan ne johtavat jatkuvaan kehitykseen, jos vain johto pystyy tarjpamaan riitta-
vat resurssit seka selkeét ohjeet ja tavoitteet. Muutosty6lla voi olla useita tavoit-
teita. Tavallisimmin tavoitteena on toiminnan tehostaminen, toiminnan laadun ja
palvelutason parantaminen, ongelmatilanteiden hallinta sekd kustannussaastot.
Kaytdnnossa tavoitteita voidaan saavuttaa asioiden uudenlaisella keskittamisel-
1a, paallekkaisten tydvaiheiden poistamisella tai rinnakkaisvaiheiden lisdamisel-
|& lapimenoajan nopeuttamiseksi. Yleensa moninkertaisia hyvaksynt6ja halu-
taan vahentaa seka prosessin kaytettavyytta, mitattavuutta ja luotettavuutta pa-
rantaa. (JUHTA 2012, 3.)

3.3 Riskien hallinta

Suurimmat riskit hankintatoimessa johtuvat tulevaisuuden arvaamattomuudesta.
Ennakoimattomat tapahtumat voivat hairita erityisesti materiaalivirtojen ja logis-
tiilkan ohjausta. Laajat ja joustamattomat hankinta- ja toimitusketjut ovat riskialt-
tita ja nopeista muutoksista saattaa olla suurta haittaa koko organisaatiolle.
Riskit voivat olla joko ulkoisia, kuten luonnonilmiét ja hankintamaan poliittiset
tilanteet, tai sisdisid, kuten toimitushéairiot, valuutta- ja henkiloriskit. Ulkoisia ris-
keja ostaja ei pysty kontrolloimaan toisin kuin sisaisia. (Waters 2009, 493.)

Kun yritys ulkoistaa hankintatoimintojaan, saattaa yhtena paatokseen vaikutta-
vana tekijanéa olla hankintariskien valttaminen. Niinp& osto-organisaation tulisi

olla tietoinen mahdollisista riskeistad, ja hallinnassa olevia riskeja taytyy pystya
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ohjaamaan mahdollisimman hyvin. Riskienhallintaan Waters (2009, 477) esittaa

kolme toimenpidettd, jotka on esitetty kuviossa 3.

Valmistelu 1. Maarittely

2. Analysointi

. . Seuranta ja
3. Toimenpiteet [gpd

hallinta

Kuvio 3 Riskien hallinnan kolme toimenpidetta (mukaillen Waters 2009, 477).

Ensimmaisessa kohdassa tunnistetaan ja maaritelladn hankinnan toimintojen
mahdollisia riskeja ja niiden vaikutuksia toisiinsa. Seuraavaksi analysoidaan
tunnistettujen riskien vaikuttavuutta, joka koostuu riskin todennakoisyydesta
tapahtua ja mahdollisten seurausten vakavuudesta. Arvioinnilla riskit voidaan
laittaa jarjestykseen vakavuuden perusteella, mikéa auttaa resurssien kohdista-
misessa oikeiden riskien eliminointiin. Viimeiseksi suunnitellaan toimenpiteet
mahdollisten riskien varalta. Tavallisimmin nama toimenpiteet voidaan jakaa
kolmeen eri kategoriaan sen perusteella, yritetdanko estaa riski itsessaan, pie-
nentéaa seurauksia vai odotetaanko tapahtumien arviointia ennen toimenpiteiden
laatimista. (Waters 2009, 477-478).

Koko riskienhallintaprosessi on myds jatkuvan seurannan ja hallinnan kohteena.
Kun toimintaymparist6 muuttuu, saattaa uusia mahdollisia riskeja syntya ja van-
hoja jaada pois. Taman takia onkin syyta pitéda hallintajarjestelmaa joustavana
seka maaritella uudelleen ja analysoida riskeja tasaisin valiajoin. (Waters 2009,
494).
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Kuten kappaleessa 2.1. mainittiin, ISOY:n liiketoiminnassa tulisi kartoittaa ja
hallita Kiinasta tehtavien hankintojen prosessivaiheen riskeja. Yleisimmiksi si-
saisiksi, eli hallittaviksi, riskeiksi nimettiin toimitus- ja laatuongelmat. Olennaise-
na osana néaiden riskien eliminoinnissa on asioista kasvotusten sopiminen, tark-
ka tuotannon valvonta, luotettavien toimittajien verkosto- ja henkilokohtaisella
tasolla olevat suhteet seka tavaran tarkistuttaminen ennen lahetystd Suomeen.
Liséksi suurimmat ongelmat johtuvat yleensa ostajan perehtymisen puutteesta.
Ennalta valmistautuminen ja paikalliseen kayttaytymisetikettiin tutustuminen
ovat tarkeita. (Kauhanen 1999, 231-234; Arho Havren & Rutanen 2010, 156—
163.)

Nuuttila (2009, 40) haastatteli eri toimialojen yrityksia, joilla oli vientid Kiinan
markkinoille ja sai tuloksia yritysten mielikuvista kiinalaisista kauppakumppani-
na. Tuloksien mukaan pk-yritysten mielikuvat ovat negatiivisia ja kiinalaisten
kanssa asiointi koettiin vaikeaksi johtuen paaasiassa kulttuuritekijoista. Erityi-
sesti pk-yritykset kokivat Kiinan kaupan haasteena kiinalaisten yritysten epa-
luotettavuuden ja arvaamattomuuden, vaikka Kiinan markkinoiden tarjoamat
mahdollisuudet kiinnostivat (Nuuttila 2009, 37, 40). Toisaalta taas Vuorela
(2013, 47-48) haastatteli henkil6d, joka on tuonut tavaraa Kiinasta 13 vuoden
ajan. Haastattelun tulosten mukaan Kiinan kauppaan liittyvia ongelmia voidaan
ehkaista yrityksen kokemuksella kiinalaisten kanssa toimimisesta, kulttuuritun-
temuksella seka laajoilla verkostoilla luotettavia vakiotoimittajia.

3.4 Toimittajien valinta

Hyvan kiinalaisen yhteistyokumppanin loytaminen vaatii ty6ta ja aikaa, silla
vaikka Kiinassa on paljon potentiaalisia toimittajia, epaluotettavia toimittajia on
viela enemman (Kauhanen 1999, 231-234). Juhantilan (2004) mukaan osto-
strategialla haluttujen operatiivisten tulosten saavuttamiseksi taytyy tarkoin har-
kita, keiden kanssa yhteistyota tehdaan. Han esittaa, etta yritysten toimittajan-

valintaprosessi voidaan jakaa tavallisimmin kuuteen perakkaiseen vaiheeseen:

1. Liiketoimintasuhdetarpeiden maarittely (sisdiset rakenteet ja strategiat)
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Potentiaalisten yhteistydkumppanien haku ja tunnistaminen
Potentiaalisten yhteistydkumppanien seulonta
Yksiselitteinen valintapaatos

Y hteistydsuhteen luominen

o a0 bk~ w N

Jatkuva yllapito, molemminpuolinen arviointi ja suhteen lujittaminen

Yleensd, vaikka oston tarkeys olisikin tiedostettu yrityksessa, kaytanndssa yri-
tyksen toimittajanvalintaprosessi keskittyy lahinna toiseen, kolmanteen ja nel-
janteen kohtaan. Nain toimittajayhteistydsta ei saada kaikkea hyétya irti (Juhan-
tila 2004.)

Jotta toimittajayhteisty0d toimisi, tulisi asetettujen tavoitteiden olla sellaisia, jotka
luovat molemmille osapuolille konkreettista lisdarvoa ja hyotyd. Suhteita yllapi-
detdan luottamuksella ja sitoutumisella, mitka ovat saavutettavissa pitkalla aika-
valilla (Juhantila 2004). Markkinoinnissa on tavallisesti ajateltu henkil6kohtais-
ten kontaktien, ammattimaisuuden ja henkilokemioiden vaikuttavan luottamuk-
sen rakentumiseen asiakkaan ja myyjan valilla. Nailla tekijoilla on huomattu ole-
van vastaavanlainen vaikutus myds ostaja-toimittajasuhteissa (Gadde & Ha-
kansson 2001, 107). Toimittajanvalinnan yhteydessa tulisi kayttaa tarpeeksi
kattavaa menettelytapaa ja tahdata pitkan tahtaimen yhteistyohon, silla todelli-
nen hyoty ja lisaarvo syntyvat vasta pitkalla aikavalilla. Kuitenkin taytyy muistaa,
ettd jokainen ostotapahtuma on erilainen, ja strategiaa tulisi soveltaa tilanteen
mukaan. Sama patee myds toimittajan valintaan varsinkin, jos tuotevalikoima on
erittdin laaja ja hankintaprojektit huomattavan eriarvoisia. Kaikkien toimittajien
kanssa ei tarvitse tdhdéata syvaan yhteistydhon, vaan ostajan taytyy valita, mitka
projektit ja tuotteet vaativat suurta panostusta toimittajien arviointiin ja kehitta-
miseen. (Juhantila 2004.)

Ostopalveluita myyvassa yrityksessa lahes kaikkien toimittajien kanssa pyritaan
tekemaan yhteistyo6ta yli projektirajojen. Yrityksell& on jo valmiina laaja toimitta-
javerkosto, joten aloitusvaiheen toimittajakartoitusta harvoin tarvitaan, vaikka
kyseessa olisikin uusi asiakas ja tuote. Kuitenkin on tarkea pysya mukana liike-

toimintaympariston muutoksissa, jotta asiakkaalle voidaan tarjota paras mahdol-
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linen ratkaisu. Taten tarked&n rooliin nousee toimittajien systemaattinen Kkilpai-

luttaminen, jota tarkastellaan seuraavaksi.

3.4.1 Kilpailuttaminen

Perinteisesti ostajat ovat kilpailuttaneet toimittajia melko passiivisesti. Tyypilli-
sesti tarjouspyyntdja on lahetetty tiedossa oleville tutuille ja aktiivisesti yhteytta
ottaneille toimittajille. Kilpailuttamisen lahtokohtana on yleensa Kkilpailukyvyn
varmistaminen ja toimittajien kustannusten minimointi. Kilpailun kiristyessa ja
toimintaympariston muuttuessa koko ajan hektisemmaksi, on ostajan kuitenkin
siirryttdva aktiivisemman Kilpailuttamisen malliin. Tama voi tarkoittaa tiivistakin
yhteisty6ta toimittajan kanssa tuotteen, palvelun tai toimintatavan kehittamises-
sa. Mita monipuolisempaa yhteisty6td toimittajan kanssa harjoitetaan, sité
enemman tietoa, taitoa ja osaamista vaaditaan osto-organisaatiolta. Varsinkin
jos toimittaja on lahtoisin kokonaan toisesta kulttuurista, voi kanssakayminen
olla suhteellisen haastavaa johtuen muun muassa kielesta ja koulutuksesta se-
ka kaytannon toimintamalleista ja yleisista kauppatavoista. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2012, 78-79.)

Ostajan tyon yhtend keskeisimpana haasteena voidaan pitaa tasapainottelua
tehokkaan ajankayton ja aktiivisen toimittajien etsimisen valilla. Ostajan tarvit-
see harkita, kuinka aktiivisesti uusia toimittajia etsitdén, mista niitd parhaiten
I0ytaa ja kuinka niitd hyddynnetdan. Lisaksi taytyy pystya paattamaan, kuinka
syvaa yhteisty6ta toimittajan kanssa tehdaan, jotta Ioydetaan jokaiseen tilantee-
seen paras tasapaino kilpailutilanteen luomisen ja toimittajan kehittamisen valil-
l&. Tama kaikki vaatii organisaatiolta jarjestelmallisyytté ja esimerkiksi tarjous-
pyyntojen lahettaminen tulisi olla vakinaistettu prosessi, joka olisi yhteneva joka
kerta. Sen avulla uusien toimittajien kartoittaminen sekd muun muassa tarjous-
pyyntdjen vertailu helpottuisi ja ajankayttd tehostuisi. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2012, 78-79.)
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4 ISOY:N NYKYTILANTEEN KARTOITUS

Talla hetkella koko ISOY:n yritystoimi perustuu taysin projektiluontoiselle tyds-
kentelytavalle, jossa lahtokohtana on asiakaslahtdisyys. Hankintaprosessi
kaynnistyy kun asiakkaalta saadaan kysely eli tarjouspyyntd. Tama toimitetaan
eteenpdin muutamalle vakiotoimittajalle ja tarpeen vaatiessa etsitddn lisdd po-
tentiaalisia toimittajia. Kun toimittaja vastaa tarjouspyyntdon, voidaan tuotteet
sitten tarjota asiakkaalle. Tassa vaiheessa asiakas joko hyvaksyy tai hylkaa
tarjouksen. Jos asiakkaalta tulee tilaus, l&hetetdan tilaus myos toimittajalle. Jos
kyseessa on uusi tuote tai uusi toimittaja suorittaa ISOY tarkkaa laadunvalvon-
taa muun muassa tehdaskaynnein. Joidenkin vakioasiakkaiden tapauksissa
(kenelle toimitetaan esimerkiksi varastotuotteita) voi hankintaprosessi saada

impulssinsa suoraan tilauksesta.

4.1 SWOT-analyysi

Yrityksen hankinnoista vastaavalle henkilolle suoritettiin kysely kartoittamaan
yrityksen ostojen siséisid vahvuuksia ja heikkouksia, seka ulkoisia mahdolli-
suuksia ja uhkia. Lisaksi kirjoittaja on tydskennellyt yrityksen hankintojen paris-
sa viimeiset nelja vuotta ja kerannyt ndin omia kokemuksia ja havaintoja. Kyse-
lyn vastausten ja omien havaintojen pohjalta laadittiin oheinen nelikentta (Tau-
lukko 1) kuvaamaan ISOY:n hankintojen nykytilaa.

Taulukko 1 SWOT-nelikentta.

n -
Siséinen e Asiakaslahtoisyys e Eihankintastrategiaa
ymparisto e Vuosien kokemus Kiinan o Ei toimintamallia
markkinoilta e Eiprosessikaaviota
e Laaja toimittajaverkosto e Pienet henkilostoresurssit
e Tarvittaessa tuotekehi- o Eiselkeda vastuunjakoa
tysosaamista e Dokumentointi ja doku-
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¢ Hyvat huolintasopimukset mentointitydkalut puutteel-
lisia

¢ Eiresursseja tai toiminta-
tapaa hallita suurempia
projektikokonaisuuksia
(jos yritys vield kasvaa)

e Eimarkkinointia

e Ei myyntiosaamista

¢ ATK:n hyddyntaminen

heikkoa
Ulkoinen ¢ Kilpailun vahaisyys e Tunnettuus on vahaista
ymparisto e Kiina- ja hankintaosaamisen ¢ Kiinan kasvava hintataso
kysyntéa kasvussa ¢ Ei kokemusta muista kuin

e Halvat hinnat Kiinan markkinoista, mika

e Laaja valikoima voi vaikeuttaa toiminnan

e Liiketoiminta koko ajan kas- laajentamista

vussa
Tuottava toiminta

Henkiloston jatkuva halu op-

ISOY:n uskottavuus karsii
jos toimittajalla laatuon-

gelmia

pia

Nama tulokset on tarkea ottaa mukaan yrityksen strategiatyohon, jotta toimin-
nan tehokkuus sailyisi vaikka yritys jatkaisikin kasvuaan. Olisi syyta miettia toi-
mintatapoja, joilla eliminoitaisiin heikkouksia ja k&&nnettaisiin uhat mahdolli-
suuksiksi. Tassa tydssa esitetyilla toimenpiteilla keskitytaan erityisesti seuraavi-

en heikkouksien eliminointiin:

e Eitoimintamallia
e Ei prosessikaaviota

e Dokumentointi ja dokumentointitydkalut puutteellisia

Tyon tarkoituksena on luoda yritykselle helpot ja tehokkaat dokumentointitytka-

lut. Ensin yritykselle luodaan yleinen prosessikaavio, jota projektit enemman tai
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vahemman mukailevat. Kaavion pohjalta lahdetdan rakentamaan dokumenttien
pohjia. Koska yrityksen toiminta on projektiluontoista, on tarkeaa, ettd nama
dokumentit ovat yhtendisia riippumatta projektista. Yhtenevéat dokumentit autta-
vat myos osaltaan luomaan helpon yleisen toimintamallin jokaiselle projektille ja
vertailemaan toimittajia keskendan. Tama puolestaan edistaa tehokkuutta ja
tiedonkulkua, mika puolestaan luo hyvat mahdollisuudet yritykselle kasvattaa
toimintaansa. Liséksi uusien tyontekijoiden palkkaaminen ja perehdyttdminen

helpottuu, mik& myos edistaa kasvua.
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5 ISOYN HANKINTAPROSESSI

5.1 Prosessikartta

Kuvion 4 prosessikartassa on kuvattu yrityksen nykyista toimintaa. Ensiksi ku-
vataan ISOY:n ostoprojektin tydnkulkua yleisella tasolla. Koko prosessi lahtee
likkeelle asiakkaan aloitteesta, kun taltd saadaan tarjouskysely. Tarjouskysely
lAhetetdan eteenpdin toimittajille. Tuotteesta riippuen voidaan kayttdd vakiintu-
nutta toimittajaa tai etsid uusia mahdollisia toimittajia. Tavallisimmin tarjous-
pyyntd lahetetdaan 1-3 toimittajalle. Seuraavaksi toimittajalta saadaan tarjous,
jota muokataan ennen asiakkaalle lahettamista. Tarjotut hinnat ovat asiakas-
kohtaisia. Joissakin tapauksissa asiakkaan kanssa on sovittu projektikohtaises-
ta komissiopalkkiosta, jolloin hintaan lisatdan vain valuuttariskin kattava vara.
Toisissa tapauksissa taas kaytetaan katetuottohinnoittelua, jolloin komissiota ei
veloiteta. Laskelmien jalkeen asiakkaalle tehd&én tarjous, joka joko hyvaksy-
taan tai hylatdan. Myyntivaiheessa tarvittavia dokumentteja ovat tarjouspyynto
ja tarjous. Prosessin tehokkuuden ja automaattisuuden kannalta tarkeaa olisi,

etta tarjouspyyntdé muokkautuisi tarjoukseksi mahdollisimman helposti.

Seuraavaksi, jos asiakas hyvaksyy tarjouksen, siirrytdan tilausvaiheeseen. Asi-
akkaalle lahetetaan tilausvahvistus ja mahdollinen sopimus allekirjoitetaan.
ISOY ei yleensa laadi asiakkaidensa kanssa erillisia sopimuksia, joten hankin-
tasopimus tulee tarvittaessa asiakkaalta. Tassd vaiheessa tilaus lahetetdan
my0s toimittajalle. Vakiotoimittajiensa kanssa ISOY sopii ehdoista tilauksella ja
erillista hankintasopimusta ei tarvita. Uusien toimittajien kanssa toimittaessa
taas erillinen hankintasopimus voidaan katsoa tarpeelliseksi, varsinkin jos han-
kintaprojektin loppusumma on merkittdva. Tassa vaiheessa sopimuksen lisaksi
tarvittavia dokumentteja ovat tilausvahvistus ja tilaus, joka tulisi pystya johta-

maan tarjouksesta vaivattomasti.
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Viimeisend vuorossa on toimitusvaihe, joka koostuu tuotannosta seka huolin-

nasta. Varsinkin uusia toimittajia kayttdessa tuotantoa seurataan aktiivisesti ja

toimitus tarkistetaan ennen kuin se lahtee maasta. Sen jalkeen kuljetusta seura-

taan ja sen saapuessa Suomeen on vuorossa tullaus seka lopullinen toimitus

asiakkaalle.
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Kuvio 4 Prosessikartta ISOY:n tavallisimmasta hankintaprojektista.
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Yhteenvetona koko projekti voidaan tavallisesti jakaa myynti-, tilaus- ja toimitus-
vaiheisiin, minka vuoksi my6s prosessikartta paatettiin projektia vastaavaksi.
Vaiheet pilkottiin tehtaviin projektin kuvauksen mukaan. Lopuksi Kirjattiin yl6s

mitka tehtavat vaativat mitakin asiakirjoja.

Koska projektien rahaliikenne ei ole yksiselitteinen, haluttiin sen kuvaus liittaa
prosessikarttaan. Laskutus asiakkaalta ja maksut toimittajille hoidetaan yleensa
1-3 erassa. Tavallisimmin tilausvaiheessa laskutetaan asiakkaalta seka makse-
taan toimittajalle 30 % etumaksua. Toinen erd, mika on yleensa 50 %, laskute-
taan asiakkaalta kun tuotanto on valmis ja kuljetus lahdéssa Suomeen. Tassa
vaiheessa toimittajalle maksetaan tavallisimmin projektin loppulasku. Viimeinen
laskutus asiakkaalta tapahtuu toimituksen yhteydessa, jolloin laskutetaan myo6s

tulli- ja muut huolintakulut toteutuneiden kustannusten mukaan.

5.2 Dokumenttipohjat

Asiakirjapohjia luodessa kaytettiin mallina Yritystulkki-sivuston valmiita lomake-
pohjia. Yritystulkki on Jadelcons Oy:n yllapitAma nettisivu joka kerda yhteen
kaikki yrityksen perustamiseen ja yrittamiseen liittyvat perustiedot. Sivuilta 10y-
tyy oppaita, tyokirjoja ja laskentataulukoita seka tassa tyossa hyddynnettyja lo-
makepohjia. Yritystulkki-sivusto tuotetaan jokaisen paikkakunnan yrityspalvelu-
organisaation toimesta joka on tassa tapauksessa Jyvaskylan seudun kehitta-
misyhtio Jykes Oy. Tiedot ja materiaalit paivittyvat jatkuvasti ja yksityishenkilot
seka yritykset saavat vapaasti kayttda niitd omiin tarpeisiinsa, mika oli paasyy
Yritystulkin kaytolle tassa tyossa (Yritystulkki 2011). Dokumentit luotiin Excelilla
ja tavoitteena oli tehda niiden kayttd vaivattomaksi siten, ettd mahdollisimman
paljon tietoa siirtyisi valilehdeltd seuraavalle dokumentille. Taulukot lukittiin niin,
ettd vain tarvittavia soluja pystyy muokkaamaan ja tarkeitd kaavoja tai tietoja ei
pysty poistamaan. Viimeiseksi soluihin liitettin kommentteja ja ohjeita helpotta-

maan kayttoa.
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5.2.1 Hankintasopimukset

Tarve ISOY:n ja asiakkaan véliselle sopimukselle tulee asiakkaan aloitteesta,
joten hankintasopimuspohjaa ei ollut tarvetta luoda. Lisaksi yrityksessa on jo
kaytossa hyva toimittajasopimuspohja, joka ei tarvinnut paivitysta, joten hankin-

tasopimukset rajattiin tyosta pois.

5.2.2 Tarjouspyynto-, tarjous- ja tilauspohjat

Tarjouspyyntd kannattaa valmistella huolellisesti ja niin, ettd se sisaltaa kaikki
huomioitavat asiat. Kiirehtiminen saattaa johtaa vaaristyneisiin tarjouksiin joiden
tarkistaminen ja paivittdAminen vievat aikaa ja sita kautta kasvattavat kustannuk-
sia. Tarjouspyynndossa tulisi maarittaa tuotteen yksityiskohdat seka vaatimukset

tarjoukselle, sen laatimiselle seka jattamiselle. (Kuljetusopas.)

Kuljetusopas.com luetteli muutamia tarkeita kohtia mita tarjouspyynnon tulisi

siséaltaa:

e asiakirjan nimi

« toimituksen kohde ja laajuus

« toimitustapalauseke

« toimitusaika

o maksuehtovaatimukset

o tarjousten jattdaika ja -paikka

e tarjouksen voimassaolovaatimus
(Kuljetusopas.)

Liite 1 on toimittajalle lahetettava tarjouspyyntdépohja. Jos asiakkaalta saatu tar-
jouspyyntd on kattava, se on helppo muuntaa tarjouspyynnoksi. Toisinaan liséa-

kartoitus on kuitenkin tarpeen. Seuraavaksi tarjouspyynnélle syotetddn tiedot
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asiakkaalta saatujen tietojen mukaan. Nama kaikki tiedot siirtyvat automaatti-
sesti myds muille pohjille. Kun toimittajalta saadaan hinnat, syotetdan ne tar-
jouksenlaskentapohijalle (lite 2). Taulukko tekee hintalaskelmat ja siirtda hinnat
asiakkaalle lahetettavalle tarjouspohjalle (lite 3). Kun asiakkaalta saadaan tila-
us, voidaan vield tehda mahdolliset muutokset tilauspohjaan (liite 4) ennen sen

lahettamista toimittajalle.

Kun tarjousta tehddan asiakkaalle, huomioitavia asioita on tarjouksen voimas-
saoloaika sekéa sitovuus. Lisaksi olisi hyva merkitd, mikali tarjous eroaa tarjous-
pyynnosta. Tilausvaiheessa hyvaksytaan tarjotut hinnat ja muut ehdot. Tassa
vaiheessa itse sisaltéon ei tehdéd enad muutoksia, silla nailla saattaa olla vaiku-

tusta hintaan, mika johtaa paivitettyyn tarjoukseen. (Kuljetusopas.)

5.3 Tilausvahvistus ja lasku asiakkaalle

Tilausvahvistus lahetetaan asiakkaalle kun télta saadaan tilaus. Se on ikaan
kuin kuittaus vastaanotetusta tilauksesta eikd siis sisaltba endd muuteta.
ISOY:lla on kaytbssadan verkossa toimiva Netvisor-taloushallintopalvelu, joka on
kehitetty erityisesti pk-yrityksille (Visma Netvisor 2013). Jarjestelman kautta
luodaan tilausvahvistus asiakkaalle kun asiakas tekee tilauksen ja projekti syo-
tetédan jarjestelmaan. Lisaksi laskutus tapahtuu Netvisorin kautta. Mahdollisista
etumaksuista ja toisista eristd muodostetaan erilliset laskut. Viimeisen maksun
yhteydessé, kun projekti saadaan paatokseen, kirjataan tilaus toimitetuksi ja
jarjestelmé& muodostaa koko projektista laskun. Tassa vaiheessa mahdolliset

aikaisemmat suoritukset kirjataan miinusmerkkisina loppulaskulle.
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6 YHTEENVETO

Tyon tavoitteena oli kartoittaa ISOY:n hankintaprosessin tila ja maaritella sen
kehityskohdat keskittyen erityisesti hankintaprojektien yhtenaistdmiseen ja te-
hostamiseen. Yrityksen liiketoimintakatsauksen kautta pyrittiin esittelemaan
toimialaa painottaen yrityksen ydin- eli Kiinaosaamista ja asiakkaan tavoittele-
mia hyotyja. Lisaksi teoriaosuudessa kaytiin 1api hankintojen kriittisia osa-alueita
silloin, kun yritys myy omaa osto-osaamistaan. Kasiteltavia asioita oli muun
muassa ostostrategia, operatiivinen ostotoiminta ja prosessit seka hankintariskit
seka toimittajien valinta. Naiden tekijoiden tarkastelun avulla saatiin lahtékoh-
dat tehokkaamman toimintamallin luomiselle ISOY:n hankintoja varten.

Case-yrityksen nykytilan kartoitukseen tarvittavat tiedot saatiin kyselylla ja
omaan tyokokemukseen perustuvilla havainnoilla. N&aiden pohjalta laadittiin
SWOT-analyysi. Analyysin laatimiseen kaytettin myods paljon omia havaintoja
perustuen omaan tyokokemukseen yrityksen hankintojen parissa. Analyysin
pohjalta paatettiin luoda hankintaprojekteja kuvaava prosessikartta seka doku-
mentointitydkalu. Nama tyokalut antavat joka projektille saman yleisilmeen, hel-
pottavat projektien ja toimittajien mittaamista ja vertailua seké tehostavat tyon-

tekoa.

Tybn avulla selvitettiin, ettéd yrityksen nykyisen hankintaprosessin tila oli hyva.
Tasta syysta prosessikartassa paadyttin kuvaamaan nykytilaa, eikd haluttua
kuvitteellista tilaa. Prosesseja tulisi kuitenkin jatkuvasti hallita sekd kehittaa ja
luotu prosessikartta onkin hyva lahtokohta muutostyélle. Lisaksi se on hyva tyo-

kalu uuden henkiléston perehdyttamisessa jos yritys paattaa laajentaa.

Jatkotoimenpiteina talle tyolle voisi olla tutkimus luotujen mallien toimivuudesta
kaytannossa, silla kaytannon testaaminen oli rajattu tyosta pois. Toimeksianta-
jan toiveena oli, ettd dokumentointitytkalun avulla hankintaprosessi tehostuisi ja
yksinkertaistuisi sek& hankintaprojektit yhtendistyisivat. Jatkotutkimus voisi tut-

kia ndiden seurausten toteutumista tarkemmin. Lisdksi SWOT-analyysissa nou-
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si esille myds muita kehityskohteita, joihin yrityksen olisi hyva paneutua varsin-

kin, jos se haluaa kasvattaa toimintaansa tulevaisuudessa.
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Liite 3. Tarjous asiakkaalle

- Aloitus Lisda Sivun asettelu Kaavat Tiedot Tarkista MNayta

ABC d)l Ll 3‘26 _J __J U U 2 Nayta tai pilota kommentt

‘--;'p' Maytad kaikki kommentit

einkirjoitus Cheistiedot Synonyymisanasto Kaanna oista Edellinen Seuraava

Tekstintarkistus Kommentit
Q10 - £ |
A B C 0} E F G H
I N D I G Indigo Sourcing Oy 1560163-4
O Tikanmetsatie 20 Tel: 040-5686579
SOURCINGG 40520 lyvaskyld info@isoy.fi, waw.isoy fi
Pﬁiﬁmﬁﬁr'a:l
TARIOUS 00.00.0000
Tarjousnumero
Asiakkaan tiedot Yhteyshenkil&
Yhteystiedot
Tarjous voimassa
Kiitamme mielenkiinnostanne yritystdmme kohtaan. Tarjoamme seuraavasti:
Tuote Madrd  |Yksikkd |Yks. Hinta Yht. Veroton|ALV 24%  |Yht. Verollinen
0 0 o - £ - £ - £ - £
—{Tuote ja hintatiedot
0 |sirtyvét suoraan | E"| '3'| - € | - % | - £ | Apuriveile voi
|askelma-valilehdelta kirjoittaa
R R ] vapaasti ja niita
0 | D| D| £ | £ | £ | voi lis&ta
normaalisti
0 | 0| o] - g - e - g —<
0 | 0| o] - g - e - g - £
0 | 0| o] - g - e - g - £

Veroton ALV 24% Verollinen

YHTEENSA | - £ - £ - £
Toimitusaika Maksuehdot
Toimitusehto Laskutusosoite
Toimitusasoite

Muut ehdot

» M| Laskelmat | Tarjous asiakkaalle <%
nis
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Liite 4. Tilaus toimittajalle

[ R

— Aloitus Lisda Sivun asettelu Kaavat Tiedot Tarkista MNaytad

Y o W % ot g (3

|--'_'a MNayta kaikki kommentit

Jikeinkiroitus Oheistiedot Synonyymisanasto Kdanna us Poista Edellinen Seuraava Poista taulukon
dyta Kasinkirjoitus suQjaus
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N10 v f ‘
A B C b E F G H | 1 K
1 | N D I G O Indigo Sourcing Oy Tel: 040-56B6579 VAT Fl: FI15601634
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3 SOURCING 40520 Jyviskyls Finland
4 Projektinimi tulee 31.3.2014
5 ORDER/ T automaattisesti kyselylta |
&
7 | 1. Commaodity & Specification
g Product Details Quantity —
Yksikkd Total Notes
9 Length %Height  Width Pes ‘
[
Halutut ykstyiskohdat,

Kuva téhén sarakkesseen esim. LIHfw imaterial

(Rivejs pystyy lisidmisn ja [Alactsikoita woi muak ata

korkeutta muokkzzmazn vapaasti]
10 normaalisti)
11
12
13
14
15 2. Total Contract Price - £

’ih'.aksuehdut (muckattavissa) i I Prosentit
16 3. Payment terms / % unt | (summa
17 hgsinstBL ¢t E‘jﬁf?“
18 Second payment against proforma invoice and site inspection report - £ '
13 Final payment when good hA Toimitusehto, -aka, ja - - £
osoite (+Muuta haluttua)

20 4. Guarantee of quality
21 The seller shall guarangee all parts of specified in phase 1 are in respects with the quality,specification and
22 performance as stipulated in this contract. The guarantee period for items is 24 months after installation and
23
24 |5, Delivery terms
25
26
27 6. Attachments
M 4 » ¥ | Inguiry | Order . Calculations ¥ 0|

Yalmis



