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THVISTELMA

Tama opinnaytetyd tehtiin Dimex Oy:lle, joka on Suomen johtava tyévaateval-
mistaja. Opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia toimeksiantajan toimitusketjua
tuotekehityksesta tuotannon aloitukseen ja loytaa toimitusketjun prosessien
osista mahdollisia parannuskohtia toiminnan tehostamiseksi. Tyon lopputulok-
sena loytyi hyvia ehdotuksia toimeksiantajalle toimista, joita kayttdéonottamalla
toimintaa voisi tehostaa.

Opinnaytetyon tarkoituksena oli tutkia toimitusketjun prosessin osia ja l0ytaa
kohtia, joita voisi tehostaa. Toimintoja tehostamalla saada aikaan yritykselle
kustannussaastoja. Tyon tutkimusongelmat olivat, miten toimeksiantaja voisi
tehostaa prosessien osia seka kuinka toimitusketjusta l6ytyy parannettavat
kohdat.

Tyon teoreettisena viitekehyksena toimi kaksi paélukua, jotka kasittelivat tuo-
tantoketjun tehokkuutta sek& materiaalin ohjausta. Aiheista laajemmin tutkittiin
tuotantoketjun tehokkuutta. Eritysesti kannattavuuteen, tuottavuuteen ja te-
hokkuuteen pyrittiin [6ytamaan tietoa. Lisaksi kasiteltin menetelmia tuotteiden
kategorisointiin ja segmentointiin. Toisessa paaluvussa kasiteltiin materiaalin
ohjausta, jonka alle lukeutuu muun muassa varmuusvarastot seka myynnin
ennustaminen.

Opinnaytety0 toteutettiin laadullisella tutkimusmenetelmalla. Empiirista aineis-
toa kerattiin puoli strukturoiduilla haastatteluilla seka tutustumalla toimeksian-
tajan tietokannoista saataviin raportteihin. Haastateltaviksi valikoitui tutkitta-
vien prosessien kolmesta eri tydvaiheesta tydskentelevia henkiloita.

Tutkimuksen lopputuloksena havaittiin, etta jo suunnitteilla oleva tuotteiden
kategorisointi kannattaa ottaa pikimmiten kaytt6on. Lisaksi toimintojen paallek-
kaisyyksia kannattaa tutkia eri osastojen valilla, jotta epéatietoisuudesta johtuva
samojen asioiden paallekkainen selvittely vdhenee. Myos tuotteiden menekin
ennustamiseen on syyta kiinnittda kasvavassa maarin huomiota, jotta han-
kinta pystyy reagoimaan mahdollisiin muutoksiin ajoissa ja yll&pitamé&éan halut-
tua tasoa toimitusvarmuudessa asiakkaille.

Asiasanat: toimitusketjun hallinta, toimitusketju, kustannustehokkuus, kustan-
nussaastot, myynnin ennustaminen
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ABSTRACT

This thesis was done for Dimex Oy, leading Finnish workwear brand. The aim
of the thesis was to research Dimex’s supply chain and try to find points for
improvement to make operations more efficient.

The purpose of the thesis was to investigate the supply chain and try to find
points that could be made more efficient. By making operations more efficient
Dimex could achieve cost savings. The research problem of this thesis was
how to make the supply chain more efficient.

The theoretical framework of thesis was shared in to two main chapters. First
was the efficiency of production chain and second main chapter was about
material control.

The thesis was carried out using a qualitative research method. Empirical ma-
terials were collected by semi-structured interviews and by researching at re-
ports available from the Dimex’s databases.

As a result of the research was found that product categorization should be
implemented as soon as possible. It is also necessary to pay attention to
sales forecasts, so that it is possible the production team react to changes of
plannings in time.

Keywords: supply chain, supply chain management, effective supply chain,
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1 JOHDANTO

Tyon aiheena oli yrityksen toimitusketjun prosessin osien tehostaminen. Teho-
kas toimitusketju on avain yrityksen tuottoisaan toimintaan. Hallitussa toimitus-
ketjussa tiedetaan mahdolliset heikkoudet ja varaudutaan niihin parhaalla
mahdollisella tavalla. On tarkeda myds tiedostaa toimitusketjun vahvuudet ja
kayttaa niitd hyvakseen. Taman tyon tavoitteena oli tarkastella toimitusketjun
prosessien osia tuotannon osalta tuotekehityksesta tuotannon aloitukseen
saakka, ja tehda kehitysehdotuksia toiminnan tehostamiseksi toimeksiantajalle
Dimex Oy:lle. Tavoitteena oli I0ytaa toimitusketjun prosessien osista paran-
nuskohtia, joita muuttamalla toimeksiantaja voi tehostaa toimintaansa. Tyon
keskeisia kasitteita ovat toimitusketju seka prosessit ja niiden osat. Proses-
seilla ja niiden osilla tarkoitetaan yksittéisia tydvaiheita ja toimintoja yrityk-

sessd. Noista prosesseista muodostuu toimitusketju.

Dimex Oy on raskaita ty6vaatteita valmistava ja myyva suomalainen johtava
tyovaatebrandi. Yrityksella ei ole omaa tuotantoa, vaan alihankkijat valmista-
vat tuotteet. Toimeksiantajan prosessikaaviossa tuotannon prosessi on ku-
vattu tuotesuunnittelusta aina valmiin tuotteen varastoon tuloon saakka. Tassé
tyossa keskityn loytamaan kehityskohtia prosessien osiin tuotekehityksesta
siihen pisteeseen, kun tuote annetaan tyostettavéaksi alihankkijoille. Ty6ssa ei
keskitytd tehostamaan alihankkijan toimintaa eika etsita kustannussaastoja

rahtien tai varastoinnin osalta.

Kaikkiin tuotteisiin kaytetdan aina samoja materiaaleja ja tarvikkeita riippu-
matta siitd missa tuote valmistetaan. Toimeksiantajan alihankkijat eivat saa
itse kayttaa vastaavia materiaaleja vaan toimeksiantaja méaarittelee aina kay-
tettavat materiaalit ja niiden toimittajan. N&in yritys voi varmistua kaikkien tuot-
teiden tasaisesta laadusta ja siitd, etta tuotteissa on aina kaytossa itse testatut
ja hyvaksytyt kankaat ja materiaalit. Materiaalien valintaa kiristad myds se,
ettd valtaosa tuotteista on sertifioituja ja tdma&n vuoksi niihin saa kayttaa vain

sertifikaateilla mainittuja materiaaleja.

Opinnaytetytssa pohditaan mitk& asiat mihin prosessin osiin kannattaisi tehda

parannuksia. Tyon tutkimusongelmat olivat, miten toimitusketjun osia voisi te-
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hostaa seka kuinka toimitusketjusta I6ydetaan parannettavat kohdat. Toimitus-
ketjun osien ongelmakohdat pyrittiin saamaan selville teemahaastattelujen
avulla. Opinnaytetydssa etsittiin konkreettisia esimerkkeja toimista, joilla voi
toimeksiantaja voi saada saastoja, tuotteiden laadusta tinkimatta. Tydssa ei
tutkita toimitusketjua loppukayttgjalle saakka vaan keskistytd&n toimeksianta-
jalla tapahtuvaan prosessiin tuotteen tuotannon aloitukseen saakka. Ty pe-
rehtyy nimenomaan tutkimaan asioita tuotannon nakdkulmasta toimitusketjun
alkupaassa, joka sisaltdd muun muassa materiaalien ja tarvikkeiden saata-

vuuden seka tuotannon kapasiteetin varmistamisen.

Kyseessa on tapaustutkimus, ja tyossa kaytetaan kvalitatiivista eli laadullista
menetelmaa. Kvalitatiivinen siitd syysta, etta tyon tarkoituksena on pyrkia sel-
vittamaan tietyn yrityksen omanlainen toimitusketju, ja saada syvempi ymmar-
rys siita. Kvalitatiivisen tutkimuksen aineistonkeruussa suositaan menetelmia,
joissa tutkittavan nakokulmat tulee ilmi. Tamé&n vuoksi empiirista aineistoa ke-
rattiin haastatteluilla. Haastateltiin toimeksiantajan tuotantojohtajaa, tuotanto-
koordinaattoria seka tuotesuunnittelijaa. Haastateltavat valittiin harkinnanva-
raisesti sen perusteella, kenelld oletettiin olevan aihealueeseen liittyen eniten
tarvittavaa tietoa tutkimuksen kannalta. Henkilot valittiin eri ty6tehtavista pro-
sessin eri vaiheista, jotta saadaan mahdollisimman kattava kuva prosessista
ja sen mahdollisista haasteista ja kehityskohdista. Haastateltavien kanssa
kaytiin 1api tietosuojailmoitus. Haastatteluun valmistautuessa perehdyttiin kay-
tossa oleviin nykyisiin raportteihin seka niihin liittyviin dokumentteihin, aineis-
tonhankinnanmenetelma oli dokumenttianalyysi. Haastattelujen avulla saatiin
selkeampi kasitys yrityksen nykyisista prosessin osista ja toimintatavoista.
Haastatteluihin p&&dyttiin sen vuoksi, etta nain saadaan kerattya ajantasainen
ja melko kattava tieto nykyhetken tilanteesta toimeksiantaja yrityksessa. llman
haastateltavien vastauksia, olisi tyon nakdkulma jaanyt todella suppeaksi. Py-
rittiin selvittamaan mahdollisia epakohtia, joita toimeksiantajan tyontekijat ovat

havainneet ja niiden parantamiseksi l6ytamaan kehitysehdotuksia.

2 TUOTANTOKETJUN TEHOKKUUS

Tuotantokeskeinen ajatusmaailma ei ole nykyaikaista, vaan tieddmme jo pa-
remmin, miten toimitusketjun eri osat ovat vaikutuksissa toisiinsa. llman logis-

tiikkkaa ei ole tuotantoa, koska raaka-aineita ei saada tuotantopaikoille. lIman
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hyvaa logistiikkaa ei tuotteita saada tuotantopaikoilta ajoissa varastoille ja ja-
keluun asiakkaille. Mydskaan ilman tuotantoa ei ole mitd&n mita tarvitsee lo-
gistisesti siirtaa eri paikkaan. Ketjun eri osat ovat vahvasti sidoksissa toisiinsa.
(Porasmaa 2020.)

2.1 Kannattavuus

Vanha viisaus sanoo, ettd kasvu haetaan myynnilla, mutta voitto ostamalla.
Kun hankinta hintaa saadaan pienemmaksi, niin kannattavuus paranee,
vaikka myynti sailyisi ennallaan. Hankintatoimet ja toimittajavalinnat kannattaa
tehda viisaasti, silla niilld voidaan vaikuttaa moniin yrityksen kilpailukyvyn ja
kannattavuuden elementteihin, kuten kustannuksiin, liikevaihtoon, katteisiin,
varaston kiertonopeuteen, varastoon sitoutuneeseen pddomaan maineeseen
ja yrityskuvaan. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 25.) Strategian tarkoitus
on auttaa yritysta tekemaan ty6ta paremmin ja tehokkaammin (Vuorinen,
2013, 28).

Kustannusnéakodkulma yrityksen tilaus-toimitusketjun hallinnassa on oleellista,
siitd syysta, etta valtaosa yrityksen erilaisten liiketapahtumien hoidosta ja ka-
sittelysta syntyy yritysten véalisissa rajapinnoissa. Rajapinnoissa tapahtuu
usein paallekkaisia toitd. Kustannuksia aiheutuu tavaroiden ja tietojen kasitte-
lysta seka tavaroiden kuljetuksesta ja varastoinnista. Kustannussaastoja saa-
dakseen yrityksen tulee kiinnittdd huomiota kahteen tarkedan asiaan: sisai-
seen- eli kustannustehokkuuteen seké ulkoiseen- eli palvelutehokkuuteen.
Kustannustehokkuutta yritykselle tuo turhan kasittelyn valttdminen seka varas-
tojen pienentaminen. Palvelutehokkuutta voidaan parantaa toiminnan jatku-

valla parantamisella ja kehittamisella. (Sakki 2014, 14.)

Kilpailu saa aikaa tehokkuutta, mutta kilpailuympéariston olosuhteiden jatkuva
muuttuminen aiheuttaa myds tehottomuutta. Tuotannon ja varastojen suuret
heilahtelut ovat ehk& yleisin tehottomuuden ilmentyma. Heilahtelujen vuoksi
tuotetaan tuotteita kalliilla hinnalla ja kuitenkaan tavaraa ei aina riit asiak-
kaille ja vuoroin tyontekijoita joudutaan lomauttamaan ja varastoja dumpataan,

kun kysynta ei riitd. (Haapanen ym. 2005, 145.)
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Perinteisen kustannuslaskennan menetelmalla ei pystyta selvittdmaan tilaus-
toimitusketjun eri vaiheista aiheutuvien kustannusten vaikutusta tuotteen kan-
nattavuuteen. Kustannusten selvittamiseksi on kaytettava toimintolaskentaan
perustuvaa kulujen kohdistamistapaa. Kun kulut kohdistetaan toimintolasken-
nan avulla tuotteille, todetaan usein, etté suuri osa tuotteista on tappiollisia.
Yrityksen tulee osata tunnistaa tappion aiheuttajat. (Sakki 2014, 33.)

Jos kilpailu markkinalla on avointa ja toimittajia on paljon, voi ostaja hyvin to-
dennakaoisesti luottaa markkinalla kilpailun voimaan, jolloin toimittajien tehok-
kuus on maksimoitu ja hinnat minimoitu. Jos toimittajia on vain vahan, niin ei
vaikutusmahdollisuuksia juuri ole. Pahin tilanne on, etta toimittajalla on taysi
monopoliasema, jolloin ostajalle ei jaa muita vaihtoehtoja. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2018, 112.)

2.2 Tuottavuus ja tehokkuus

Tuottavuus sanaa kaytetaan paljon eri yhteyksissa. Tuottavuudella tarkoite-
taan kaikkien panosten suhdetta kaikkiin tuotoksiin. Asian mukaan tarkastelua

voidaan tehda eri tasoilla.

Panos - |

Panokset
muutetaan

tuotokseksi

Tuotoksien summa
Tuottavuus =

Panoksien summa

Kuva 1. Tuottavuudentermin formaalinen esitystapa (Piirainen 2014, 109)

Kun tuottavuustermi pilkotaan pienempiin osiin, saadaan parempi kuva koko-
naistuottavuudesta. Kokonaistuottavuus voidaan jakaa osatuottavuustekijoihin
esimerkiksi ty6-, paaoma- ja materiaalipanoksiin perustuen. Tuottavuuden ja
kannattavuuden termeja ei pida sekoittaa keskenaan. Organisaatio voi olla

kannattava, mutta ei tuottoista tai kannattamaton ja tuottoisa. Kannattavuus
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voidaan mitata yksikon kykyna tuottaa tulojen ja menojen jalkeen voittoa.
Tuottavuus liittyy reaaliprosessiin, kun taas kannattavuus rahaprosessiin. (Pii-
roinen 2014, 110.)

Yrityksen paatehtava on tuottaa arvoa itselle tai asiakkailleen. Tyon suoritta-
miseen kuluu aikaa. Tama aika pitaa siséllaén arvoa lisdavaa aikaa seka ei-
arvoa lisaavaa aikaa. Arvio lisaavat asiat ovat niita, joista asiakas on valmis
maksamaan yritykselle suorasti tai epasuorasti. Ei-arvoa lisaava jaa yrityksen
itsensa kuluiksi. (Piirainen 2014, 115-116.)

Tehokkuus mitataan kyvyssa saavuttaa asetetut tavoitteet. Toiminta voi olla
tuottavaa, mutta samaan aikaan tehotonta. (Piirainen 2014, 112.) Organisaa-
tio toimii tehokkaasti, mikali se pystyy toteuttamaan jonkin toiminnon tai pro-
sessin nopeammin, laadukkaammin ja pienemmin kustannuksin kuin sen Kkil-
pailija (Sakki 2014, 22).

Jokainen tyontekija voi kehittda ja tehostaa omaa ty6taan. Kehitysideoilla ei
tarkoiteta ainoastaan suuria ja mullistavia innovaatioita, vaan jokainen voi

aloittaa esimerkiksi kysymalla:

e Miten itse voisi tehda tyonsa paremmin tai helpommin?

o Mitk& asiat vaikeuttavat tyontekoa?

¢ Mitéa edellisessa tydvaiheessa voisi tehda toisin, jotta tyonteko
olisi helpompaa?

¢ Miten eri tybvaiheiden valista yhteistyota voisi kehittda?

Ongelmatilanteet tulee nahda tilaisuutena kehittaa tyon laatua, tyoturvalli-
suutta tai tydskentelytehokkuutta. Yrityksella tulee olla valmiudet ratkaista
esille nousevia ongelmia, jotta toiminnan on mahdollista kehittyd. Prosessien
toimivuus ja laadun kehittdminen parantavat yrityksen toimintaa seka kannat-
tavuutta. (Liker 2004, 140-142.)

2.3 Tuotteiden luokitukset

Tuotteita voidaan luokitella monella eri tapaa. Seuraavassa osiossa esittelen

Vilfredo Pareton kehitteleman 20/80-s&aanndn, josta on johdettu sittemmin
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ABC-analyysi. Lisaksi kasitellaan hankiprosessin spend-analyysia, strategista
segmentointia seka yrityksen sosiaalista vastuuta.

2.3.1 ABC-analyysi

Italialainen kansantaloustieteilija Vilfredo Paretoa tutki tulonjakoa 19. vuosisa-
dan Englannissa ja havaitsi tulojen jakautuvan epéatasaisesti: 20 % asukkaista
kerasi 80 % tuloista ja varallisuudesta. Prosenttiosuudet eivat jakautuneet
noin tarkasti tasan todellisuudessa, mutta niistd néki oleellisesti, etta tulojen ja
varallisuuden jakautuminen oli selkeasti epatasaista. Usein puhutaan Pareton
laista, 20/80-saannosta. Pareton 20/80-s&&nnon perusteella voidaan todeta
esimerkiksi, ettd 80 % tuotteista tuo yritykselle vain 20 % liikevaihdosta tai,
ettd 20 % tuotteista tuo 80 % yrityksen liikevaihdosta. (Sakki 2014, 62.) Pro-
senttiluvut on aina vain suuntaa antavia ja mikali tarvitaan tarkempi analyysi,

niin jaottelua kannattaa laajentaa ABCD-analyysiksi (Huuhka 2022, 45).

Pareton lain toteutumista voidaan seurata abc-analyysin avulla. Abc-analyysi
pohjautuu 20/80-s&ant66n, mutta luokkia on kahden sijaan useampia. Sakin
(2014, 63) esimerkissa luokkia on viisi, joista nelja on aktiivisille- ja yksi poik-
keustuotteille.
Luokittelu voidaan tehda esimerkiksi seuraavasti:

- A-kategoria = ensimmaiset 50 % kumulatiivisesta myynnista

- B-kategoria = ensimmaiset 30 % kumulatiivisesta myynnista

- C-kategoria = ensimmaiset 18 % kumulatiivisesta myynnista

- D-kategoria = ensimmaiset 2 % kumulatiivisesta myynnista

- E-kategoria = ei lainkaan myyntia.

Myynnin sijaan luokittelu voidaan tehda esimerkiksi tuotteiden myyntikatteen
tai niiden tuloksen perusteella. (Sakki 2014, 63.)

A-kategorian tuotteiden tuotantoon voidaan hyddyntdd Henry Fordin kehitt&-
maa sarjatuotantomallia. Fordin mallille ominaista on pyrkimys tuottaa mah-
dollisimman suuria sarjoja vakioituja tuotteita. Kustannukset saadaan pidettya

kurissa kilpailuttamalla tuotteet tarjolla olevilla toimittajilla. Hairiot toimitusket-
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jussa pidetdan pienina tuotteiden varastoinnin avulla. Varastoinnin kustannuk-
set saadaan pidettya kurissa, koska kyseesséa on suhteellisen pieni valikoima
tuotteita. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 41-42.)

1970- ja 1980-luvuilla alettiin kiinnittdd huomiota varastoihin sitoutuneeseen
paaomaan seka kasvaviin hankintoihin. Niiden pohjalta tehtiin paljon yksinker-
taisia ABC-analyyseja tuotteittain tilausmaarien, myyntivolyymien ja varaston
kiertonopeuden perusteella ja niita kaytettiin apuvalineena varaston ja ostami-
sen ohjauksessa. Yksinkertaiset ABC-analyysit ovat varsin kayttokelpoisia
monella kaupanalalla. Ongelmana kuitenkin on, ettd oletetaan hyvinkin erilais-
ten hankintakategorioiden kayttaytyvan samalla tavoin. llman tarkempaa seg-
mentointia voi tdma johtaa liian yksinkertaiseen hankinnanohjaukseen. (llo-
ranta & Pajunen-Muhonen 2018, 107.)

2.3.2 Spend-analyysi

Hankintaprosessin tarkea lahtékohta on spend-analyysi. Spend-analyysia voi-
daan hyddyntaa esimerkiksi hankintojen luokittelussa ja kokonaismenojen tar-
kastelussa, kategorioiden ohjauksessa, toiminnan suunnittelussa ja seuran-
nassa seka toimittajien hallinnoinnissa. Analyysissa kootaan kaikki hankintoi-
hin kaytetyt eurot yhteen uudelleen analysoitavaksi. (Huuhka 2022, 47.)

Hankintahistorian tarkastelu havainnollistaa, mita on ostettu ja kenelta, mihin
tarkoituksiin, milla hinnalla, minkalaisia maarid, kuinka usein. On tarkeda hah-
mottaa erilaisten hankintojen merkitys organisaatiossa. Myos hintojen korotuk-
set ja niiden suuruus ja ajankohdat seka esimerkiksi hintojen hajonta eri osto-
kertojen valilla ovat tarkeitéa asioita analysoida. Kattavan analyysin avulla saa-
daan hyva kokonaiskuva toimittajien ostovolyymeista, markkinoista seka kes-
kinaisista suuruussuhteista. (Huuhka 2022, 47.)

Kattavan ja todenmukaisen spend-analyysin onnistumiseen on erityisen Kriit-
tista, etta aivan kaikki hankinnat otetaan huomioon. Suuret ja kalliit ostot ovat
yleisesti tiedossa yrityksessa, mutta pienié ostoja tehdaan tyén lomassa lahes
huomaamatta yrityksen eri osissa. Naista pienistéd hajautuneista hankinnoista
voi tulla suuret kulut, mikali niité ei keskitetd samoihin paikkoihin yhtenaisesti.
(Huuhka 2022, 49.)
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2.3.3 Strateginen segmentointi

Peter Kraljicia voidaan pitaa hankintojen strategisen segmentoinnin isana.
Han kirjoitti vuonna 1983 artikkelin "Purchasing Must Become Supply Mana-
gement” ja avasi taysin uusia nakékulmia hankintojen riskeihin ja niiden mini-
moimiseksi. Hanen segmentointi mallissaan tuote- ja palveluryhmat on luoki-
teltu niiden suhteellisen tarkeyden mukaan. Viimeisten vuosikymmenien ai-
kana on esitelty lukuisia samankaltaisia luokittelumatriiseja. Kuvassa 2 nakyva
Kraljicin alkuperainen malli on yksinkertaisuudessaan erinomainen. (lloranta &
Pajunen-Muhonen 2018, 114-115.)

SUURI 3
= Volyymihankinnat Strategiset hankinnat
E
=
=
e
=
@
= *
a 2
—
0 x
, S
% @ Rutiinihankinnat Pullonkaulahankinnat
23

PIENI

HELPPO VAIKEA

Toimittajamarkkinoiden
hallittavuus

Kuva 2. Kraljicin matriisin nelikentté (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 118)

Tuote- tai palveluryhmat voidaan jakaa neljaan eri ryhmaan niiden tulosvaiku-
tuksen ja hankintaan liittyvien riskien perusteella. (van Weele 2018, 175.) Kun
tuote- tai palveluryhmaa sijoitetaan matriisiin, voidaan apuna kayttaa ABC-
analyysia. Ryhman kokonaistilannetta voi myds havainnollistaa esittdmalla ku-
kin tuote- tai palveluryhma ympyrana, jonka suhteellisesta koosta nahdaéan

ryhman rahamaarainen arvo. (Huuhka 2022, 50.)

Volyymihankintoihin kuuluu tuotteita, joiden kulutus- ja hankintavolyymit ovat
suuria. Td&ma osa nelikentastda muodostaa usein rahamaarallisesti suurimman

osan organisaation hankinnoista, vaikka néiden kokonaisosuus tuotenimek-
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keista voi olla vahainen. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 119.) TA&mé&n ne-
likentdn hankinnoissa voidaan kayttaa aggressiivisen kilpailuttamisen keinoja,
silla kilpailua on runsaasti ja toimittajan vaihtamisesta aiheutuvat kustannukset
suhteessa pienia (Huuhka 2022, 53). Volyymituotteiden toimittajissa kannattaa
olla useampi eri toimittaja, silla suuremmalla toimittajamaaralla pystytaan pa-
remmin reagoimaan mahdollisiin toimitusongelmiin sek& hintojenvaihteluun.
(van Weele 2018, 175.)

Rutiinihankinnat koostuvat monesti hyvin erilaisista hankinnoista. Tyypillista
taman ryhman tuotteille on se, etté tuotteiden hankintaprosessi aiheuttaa pal-
jon kuluja suhteessa hankinnan arvoon. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018,
119-120.) Rutiinihankintoja tehtdessa tulisi ostaa suuria maaria yhdella ker-
taa, koska jo yksittdiseen hankintaa kaytetty aika voi tulla yritykselle kalliim-
maksi kuin itse hankinta. Taman ryhméan hankinnoille on yleista, etta ne ul-
koistetaan toimittajalle. Toimittajan tehtavéksi annetaan esimerkiksi huolehtia
yrityksen pientarvikkeista, ja toimittaja tayttaa sovituin valiajoin hyllystén en-
nestaan sovituilla tuotteilla. Rutiinihankintojen perusstrategian tavoitteena on
hankintaprosessin tehostaminen ja mahdollisesti jopa automatisointi. (Huuhka
2022, 53.) Rutiinihankintoihin voidaan kayttaa yrityksessa jopa 80 % kokonai-

suudessaan hankintaan kaytettavasta ajasta (van Weele 2018, 198).

Pullonkaulahankintojen volyymi on suhteellisen pieni ja tuotteiden mahdollisia
toimittajia on vahan. Vaikka tdhan nelikenttd&n kuuluvien tuotteiden maaré on
pieni voi niiden puuttuminen vaikuttaa merkittédvasti ostavan yrityksen toimin-
taan. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 121.) Pullonkaulatilanteet muodos-
tuvat usein tahattomasti. Tuotekehitysvaiheessa on esimerkiksi voitu valita
jonkin erityinen komponentti, jolla on haettu kilpailuetua. Mikali tuolla harvinai-
sella komponentilla on vain yksi toimittaja, niin rijppuvuus tadhan toimittajaan
kasvaa merkittavasti. Hankintaosaston taytyisi jo tuotekehitysvaiheessa tar-
kastaa komponenttien saatavuus myos muilta toimittajilta, jotta kilpailukyky
sailyy. Pullonkaulastrategian tavoitteena on taata nimikkeiden saatavuus

muun muassa etsimaélla korvaavia nimikkeita ja toimittajia. (Huuhka 2022, 52.)

Strategisiin hankintoihin kuuluvat tuotteet ovat arvoltaan suuria seké ostaja
yrityksen toiminnan kannalta kriittisi&. Lisaksi niille on vain v&han vaihtoehtoi-

sia toimittajia. Taman nelikentan tuotteet ovat usein uniikkeja tai raataloityja.
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Taman ryhméan hankinnoista aiheutuu suurimmat haasteet hankintaorganisaa-
tiolle. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 122.) Koska vaihtoehtoisia toimitta-
jia ei ole, niin perinteisia kilpailuttamisen lahtdkohtia ei voida saada aikaan.
Kannattaa pyrkia rakentamaan tiivista yhteistyota toimittajan kanssa seké har-
kita pitk&aikaisia partnerisopimuksia varmistamaan nimikkeiden saatavuus.
(Huuhka 2022, 51.) On myds syyta kiinnittdd huomiota, etta toimittajan vaih-
toon sisaltyy aina riskeja seka se vaatii yritykselta tyota, joka automaattisesti

lisdd kustannuksia. (Nieminen 2016, 90.)

2.4 Sosiaalinen vastuu

Niin kutsutun sarjatuotannon, voidaan puhua myds massatuotannosta, vasta-
kohtana voidaan nahda ympariston paremmin huomioiva kestavan kehityksen
tuotantomalli. Tassa tuotantomallissa tuotetaan vain asiakkaan tarpeeseen,
jolloin minkaanlaista havikkia ei pdése syntyméaéan mahdollisista ylijgama va-

rastoista.

Yrityksen arvomaailma lahtee yrityksen johdosta. On erittain tarkeaa, etta yri-
tyksen johdolla on selkeat arvot ja ne tuodaan vahvasti esille. Nain koko orga-
nisaatio saadaan noudattamaan tydyhteisdssd samaa arvomaailmaa. Nama
arvot heijastuvat myos yrityksesta ulos ja voivat ohjata positiivisesti asiakkai-
den kulutuskayttaytymista. On nykyaikaista, ettd ymparistda ei kuormiteta ja
kaikkeen turhaan luonnon kuormittamiseen kiinnitetdan huomiota. (Hanninen

& Karjaluoto 2017, luku 2.1. Environmental values.)

Vaikka ymparistoystavallisempia valintoja ei voisi aina laittaa suoraan tuotteen
hintaan kokonaisuudessaan, niin kuitenkin noilla valinnoilla on painoarvoa toi-
mittajan valinnassa. Ammattiostajat eivat laita, niin suurta painoarvoa sosiaali-
selle vastuulle, koska heidén tehtavansa on hakea mahdollisimman suurta
saastoa. Yrityksen on kuitenkin tehtava itse valinnat, kuinka haluaa kantaa so-
siaalista vastuuta. (Hanninen & Karjaluoto 2017, luku 2.3. The effect of envi-

ronmental values on supplier image and perceived value.)

Useiden yritysten vastuullisen toiminnan painopisteina ovat muiden muassa

raaka-aineiden alkuperan varmistaminen, materiaalien tehokas kaytto tuotan-
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toprosessissa seka kemikaaliriskin pienentaminen. Vastuullisen toimintakult-
tuurin toteuttaminen voi olla haastavaa, mutta yritys voi lahtea liikkkeelle kerto-
malla yhteistydkumppaneille arvoistaan ja toimintakulttuuristaan. Vastuullisuu-
teen sitoutuneet yrityksen odottavat samaa sitoutumista myoés yhteistyokump-
paneiltaan. Monet suomalaiset yritykset kayttavat eettista ohjeistusta, code of
conduct, jossa linjataan vastuullisen toiminnan periaatteita. Eettiseen ohjeis-
tukseen yritys linjaa vastuullisen toiminnan periaatteet, tavoitteet ja keinot nii-
hin paédsemiseksi. Yleensa eettinen ohjeistus liitetddn esimerkiksi kauppasopi-
mukseen. (Ritvanen 2011, 161-162.)

3 MATERIAALIN OHJAUS

Materiaalin ohjaus liittyy myyntiin, ostamiseen ja valmistukseen. Sen tavoit-
teena on varmistaa hankittujen osien ja raaka-aineiden saatavuus seka loppu-
tuotteiden toimituskyky. Lisaksi tavoitteena on toteuttaa hankinnat niin, etta
yrityksen vaihto-omaisuus sekad hankinnasta aiheutuvat kustannukset pysyisi-
vat mahdollisimman alhaisina. Materiaalin ohjaukseen on yrityksissa omia tie-
tojarjestelmia, mutta siitd huolimatta sitéa tehdaan paljon manuaalisesti. (Sakki,
2014, 81.)

3.1 Hankinnat ja varmuusvarasto

Hankinta on strateginen toiminto, jonka tarkeimpana tehtavana on pitaa
huolta, etta yrityksella on kaytéssaan kuhunkin tilanteeseen parhaiten sopivat
ulkoiset resurssit (Huuhka 2022, 24). Strategisella hankinnalla pyritaan keskit-
tymaan hankintojen johtamiseen seka kehittdmiseen liiketoiminnan néakokul-
masta (Nieminen 2016, 11). Tarkeimpia tavoitteita, joista hankinnan johdon tu-
lisi huolehtia ovat

- raaka-aineiden, tavaroiden tai palveluiden saatavuuden varmistaminen

- hankinnan riskitekijoiden vahentaminen

- kustannustehokkuuden parantaminen

- tuotekehitykseen osallistuminen ja innovatiivisuus.

Edellda mainituilla toiminnoilla on todella tarkeat tehtavat. Kun hankinta pitaa
huolen, etta raaka-aineita, tavaroita tai palveluita on saatavilla tasaisena ma-

teriaalivirtana, voidaan talla varmistaa hairioton tuotanto ilman turhia katkok-
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sia. Hankintojen jatkuvuutta voidaan parantaa esimerkiksi etsimalla vaihtoeh-
toisia tuotteita ja toimittajia riskien hajauttamiseksi. Hankinnan taytyy myos pi-
taa huoli, etta yrityksen arvot toteutuvat ja yhteiskumppanit noudattavat saa-
dettyja lakeja ja asetuksia. Hankintatoimen tulee tehostaa hankintoja seka pyr-
kia aktiivisesti pienentaméan kayttopaaomaa. Hankinnan ja tuotekehityksen
tulisi tehda tiivista yhteistyota, silla suurin osa tuotteiden kustannuksista maa-
raytyy jo suunnitteluvaiheessa. Kun hankintahenkildsté otetaan mukaan tuote-
kehitykseen, niin he pystyvat vahentamaan tuotteiden monimutkaisuutta jo
tuotekehitysvaiheessa. (Huuhka 2022, 24—-25.) Menestyvan liiketoiminnan,
hankintojen kannalta, mahdollistaa hyvat toimittajat seka hyva hankintapro-
sessi (Nieminen 2016, 96).

Varastolaht6inen ohjaustapa on perinteisin materiaalin ohjaus tapa. Varasto-
lahtbisesséa ohjauksessa tieto tilaustarpeesta tulee varastosta, jota seurataan
materiaalikirjanpidon avulla. Tilauksen kaynnistymiseksi tarvitaan tietoja muun
muassa tarvemaarasta, hankinta-ajasta, tilaamisen ja varastoinnin kustannuk-

sista seka saatavuuden riskitekijoista. (Sakki 2014, 82.)

Hankinta-aika koostuu eri vaiheista. Hankinta-aika alkaa tilauksesta ja paattyy,
kun tuote on loppukayttajan kaytettavissa. Hankita-aika koostuu yleisesti
muun muassa:

- ostotilauksen kasittelyyn kaytetysta ajasta

- toimittajan valmistuksen odottamisajasta

- eri kuljetusvaiheiden pituuksista

- tavaran vastaanottoon kuluneesta ajasta.

Naiden lisaksi jokaisen vaiheen valilla voi olla eripituisia odotusaikoja vaihei-
den valilla. (Sakki 2014, 82.)

Jotta taydennystilaus saadaan ajoitettua mahdollisimman oikeaan ajankoh-
taan, tarvitaan tieto tuotteen tulevasta menekista vahintaan hankita-ajan mit-
taiselle ajanjaksolle. Koska tarkkaa tietoa on harvoin saatavilla, on varaudut-
tava pitdmaan pientd varmuusvarastoa, jotta kyetdan palvelemaan loppukayt-
tajaa tuotteiden saatavuuden suhteen. Mita suurempaa varmuusvarastoa yri-
tys pitaa, niin sita todennékdisemmin tuotteet eivat paase loppumaan. Kuiten-

kin on hyva muistaa, ettei ainoastaan varaston koko ole ainoa keino vahvistaa
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toimituskykya. Yritys voi myds pyrkia lyhentamaan toimitusaikoja, tihentamaan
tilaus tuotteiden saapumisrytmia tai ylipddnsa parantamaan yritysten valista
yhteistyo6ta. (Sakki 2014, 84-85.)

3.2 Tilauspiste

Tilauspiste tarkoittaa ennakkoon asetettua varastomaaraa, jonka alittuessa
tuotteita ehditdan taydentéaéd varastoon normaalin toimitusajan puitteissa il-
man, ettd varasto loppuu (Sakki 2014, 84). Taydennyseran koko perustuu

usein tietojarjestelmén omaan ostoehdotukseen (Logistiikan maailma 2023).

Varastosaldo

(nykyhetkessa) Osto- / tdydennysera

Kaytto-

Tilauspiste =+ 1
P varasto

(ROP)

Varmuus-
varasto

Toimitusaika
(Lead time)

Kuva 3. Tilauspiste (Logistiikan maailma s.a.)

Kuva 3 havainnollistaa tilauspisteen (ROP). Tilauspiste asettuu siihen koh-
taan, jossa varastosaldoa on jaljella niin paljon, etta silla pystytaan palvele-
maan asiakkaan uuden tavaran toimitusajan (Lead time) verran. Tilauspiste ei
ota automaattisesti huomioon tulevaa kysyntaa, joten jos kysynnassé on pal-
jon vaihtelua, niin voidaan varmuusvarastoa ja/tai ostoeria joutua muokkaa-

maan tiuhaan tahtiin (Logistiikan maailma 2023).

Tilausten rytmitysta ei pystyta tekemaan viela pelkan vuosivolyymin perus-
teella vaan rytmitykseen voivat vaikuttaa tuotteiden paino, tilavuus tai jonkin
muu syy. Ostaessa tuotteita kaukaa on periaatteena pakata tuotteet konttiin.
Kontti kannattaa ehdottomasti pakata tayteen, jotta toimituskulut jakautuvat
mahdollisimman monen tuotteen kesken. (Sakki 2014, 87.)
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3.3 Myynnin ennustaminen

Ostajalla on kaytdssaan historiatietoa jatkuvasti kulutettavien tuotteiden hank-
kimista varten. Historiatietoa voi kayttaa hyvakseen arvioitaessa tulevaa kulu-
tusta. Ostajalla tulee olla tiedossa my6s muut kulutukseen vaikuttavat tekijat
kuin pelkké historia. Mikali ennustamiseen kaytetaan vain historiatietoa, niin
sen voi laskea matemaattisten ennustemallien avulla. Niiden |aht6kohtana on,
ettd tulevaisuus noudattelee aina pitkalti tahanastista kulutusta. (Sakki 2014,
95.)

Myynnin ennustamiselle ei monesti anneta sen ansaitsemaa painoarvoa.
Myyntia pidetaan tarkeampéana kuin sen ennustamista. Myynnin ennustami-
nen on todella tarkeaa, silla sen avulla voidaan ehkaista yli- ja alituotantoa.
(Jobber & Lancaster 2015, 439-440). Hankintaa ja varastointia suunnitellaan
myynti ennusteiden pohjalta, ja lisdksi myynti ennusteet luovat pohjan yrityk-
sen budjetoinnille (Chase & Jacobs 2017, 46).

Myynti ennusteiden perusteella tuotantoon voidaan varautua kapasiteetin
seka materiaalien ja tarvikkeiden suhteen. Lyhyen aikavalin ennusteiden ansi-
osta tuotannon on mahdollista reagoida nopeisiin kysynnan muutoksiin. Pitk&n
toimitusajan materiaaleja pystytdaan hankkimaan hyvissa ajoin etukéateen ja so-
pivilla kustannuksilla, kun tarvetta voidaan ennakoida myynti ennusteisiin pei-
laten. (Jobber & Lancaster 2015, 441.)

4 TOIMEKSIANTAJA DIMEX OY

Tyo6n toimeksiantaja on tydnantajani Dimex Oy. Dimex suunnittelee, valmistaa
ja myy raskaita tyovaatteita muun muassa teollisuuteen, rakennustyomaille,
logistiikkaan ja kuljettajille. Dimex on perustettu vuonna 1982 ja oli pitkédan
Krogerusten perheen omistuksessa. Vuonna 2021 yritys myytiin paaomasijoit-
taja Sentica Partnersille. Yrityksessa tydskentelee talla hetkella 25 henkil6a.
(Dimex, 2023a.)



20

Toimeksiantajalla on niin sanottua kuvastomallistoa, jota he varastoitavat jat-
kuvasti. Niita myydaan suoraan yritysasiakkaille seka jalleenmyyjille, josta ku-
luttaja asiakkaat voivat ostaa tuotteita. Yrityksen vahvuus on omat tuotesuun-
nittelija seka mallimestarit. Niiden avulla on mahdollista valmistaa asiakkaille
omia mallistoja asiakkaan omilla logoilla ja vareilla. Taméa on selkea kilpai-
luetu. (Lamberg, 2023.)

Vaikka Dimex on Suomalainen yritys, niin vaatteiden valmistus ei ole tapahdu
endd Suomessa. Tama johtuu siitd, ettd Suomessa ei enéa kouluttauduta sar-
jaompelijoiksi ja liséksi sarjaompelu Suomessa ei ole hinnaltaan kilpailukykyi-
nen. Dimexin tuotteita valmistetaan paaosin Virossa, Latviassa ja Kiinassa.
Myds Ukrainassa ja Portugalissa on hieman tuotantoa. Dimex pyrkii valitse-
maan vastuulliset ja pitkaaikaiset yhteistyokumppanit. Tuotantoa on hajautettu
eri maihin, jotta yritys pystyy hyddyntamaan Kaukoidan hintatason, mutta silti
Eurooppa tuotannon lyhyemmaén tuotantoajan tuoman edun. Kun suuret mas-
sat tuotetaan Kaukoidassa, pysyy hinta kilpailukykyisené. Pyrimme kuitenkin,
ettd kaikkia tuotteita on mahdollista valmistaa seka kaukana, etta lahella, jotta
lajitelman mennessa puhki voimme reagoida siihen nopeasti Eurooppa tuotan-
non avulla. Tama mahdollistaa pienemman varastopinnat ja vdhemman sitou-

tunutta paaomaa. (Dimex, 2023b).

Dimex pyrkii suunnittelemaan ja valmistamaan kestévia, niin sanottuja slow
fashion -tuotteita. Se on hyvaksi asiakkaille, mutta my6s ymparistolle, kun
tuotteet kestaa pitkaan. Hyviksi havaitut mallit sailyvat mallistossa pitkaan, jo-
ten muotipuolen nopea sesonkienvaihtelu ei vaivaa meita. Havikin minimointi
on hyvaksi seka yritykselle, ettd ymparistolle. Tasmallisell& tuotannonsuunnit-
telulla ja myynninennustamisella pystytdan minimoimaan havikki. Kierratetty-
jen materiaalien kayttdéa tydvaatteissa pyritdan lisaamaan koko ajan. Materiaa-
leja ei kuitenkaan vaihdeta kierratettyyn ns. markkinointimielessa vaan noiden
uusien kierratettyjen materiaalien taytyy olla vahintaan yhté hyvia ja kestavia
kuin nykyisten. (Dimex, 2023c).

Tuotekehitys tapahtuu Leppavirralla. Tuotekehitystiimissa on nayteompelijoita,
mallimestareita ja tuotesuunnittelijoita. Impulssi uuteen tuotteeseen voi tulla
esimerkiksi jalleenmyyjaltdmme tai yritysasiakkaalta. Jos katsotaan, etta tuot-

teelle voisi I6ytyd hyva kohderyhma, niin ideaa lahdetd&n viemaéan eteenpain.
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Ensi uusi tuote menee tuotesuunnittelijan péydalle. Tuotesuunnittelija piirtaa
kuvia, joita kdydaan tiimissa yhdessa lapi ideoiden. Tuotteelle valitaan paras
mahdollinen materiaali, kartoitetaan materiaalien saatavuus ja tehdaan mah-
dollisesti testaus, jos kyseessa uusi materiaali. Seuraavaksi mallimestari mi-
toittaa tuotteen ja siité valmistetaan ensimmainen proto. Proton avulla tarkas-
tetaan muun muassa tuotteen istuvuus, toimivuus ja ulkon&ko. Jos proto lapai-
see nuo kaikki edella mainitut, niin se voidaan laittaa tydmaalle testikayttoon.
Koekayttajilta saamme kullan arvoista palautetta tuotteista testausvaiheessa.
Palautteiden pohjalta tehdaan tuotteisiin viela tarvittavia viilauksia. Kun kaikki
kohdat on saatu kuntoon, niin tuote voidaan siirtdd hinnoitteluun ja tarvittaessa
tuotteelle haetaan sertifikaatit. Tyovaatteille on olemassa monenlaisia sertifi-
kaatteja, mutta Dimexin tuotteissa yleisimmat ovat nakyvien, palosuojattujen
ja talvituotteiden sertifikaatit. Sertifikaatit haetaan Suomen tyéterveyslaitok-
selta. Kun kaikki edella mainittu on valmista, on tuote valmis tuotantoon. (Di-
mex, 2023c).

5 TUTKIMUSMENETELMA JA TUTKIMUSAINEISTO

Opinnaytetytssa kayttamani tutkimusmenetelma on kvalitatiivinen tutkimus.
Kvalitatiivisella tutkimuksella on paljon eri lajeja, ja kayttdmin laji on tapaustut-
kimus. Aineistonkeruumenetelmina kaytin dokumentteja, havainnointia seka

haastattelua. Haastatteluun valikoitui puolistrukturoitu haastattelu.

5.1 Tutkimus- ja aineistonkeruumenetelmat

Kvalitatiivisessa, eli laadullisessa, tutkimuksessa pyritdan tutkimaan tutkimuk-
sen kohdetta tai ilmiéta mahdollisimman kokonaisvaltaisesti ja monipuolisesti.
Kuten nimikin jo kertoo, niin laadullinen tutkimus perehtyy tutkimaan nimen-

omaan asioiden laatua, ei maaraa. (Hirsjarvi ym. 2009, 160-161.)

Kvalitatiivinen tutkimus on kokonaisvaltaista tiedonkeruuta ja aineistoa kera-
taan todellisista tilanteista. Tutkija pyrkii paljastamaan odottamattomia seik-
koja, jonka vuoksi teoria tai hypoteesin testaaminen eivét ole tutkimuksen l&h-
tokohtana vaan aineiston moniulotteinen ja yksityiskohtainen tarkastelu. Kvali-
tatiivisen tutkimuksen aineiston hankinnassa suositaan menetelmia, joissa tut-

kittavien ndkdkulmat tulee esille, kuten esimerkiksi teemahaastatteluissa, ryh-



22

mahaastatteluissa ja osallistuvassa havainnoinnissa. Jokaista tapausta tutki-
taan ainutlaatuisena ja aineistoa tulkitaan sen mukaisesti. (Hirsjarvi ym. 2009,
164.) Koska aineistonkeruun valine on inhimillinen (tutkija itse), voi nakokul-
mien ja aineiston tulkintojen olettaa kehittyvan prosessin myota ja ymmarryk-

sen vahitellen kasvavan tutkimuksen edetessa (Valli 2018, 73).

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa tarkoituksena ei ole pyrkia tilastollisiin yleistyk-
siin. Tarkoituksena on sen sijaan pyrkia kuvaamaan jotain tapahtumaa tai il-
mi6ta, ymmartamaan tiettyd toimintaa tai pyrkia antamaan teoreettinen tulkinta

jollekin ilmiélle. (Tuomi & Sarajarvi 2018, 98.)

Kvalitatiivisen tutkimuksen aineistonkeruumenetelmia on useita erilaisia. Ai-
neisto voidaan kerata esimerkiksi paivakirjoista, elaméankerroista, muistioista
tai kokouspoytakirjoista. Aineisto voi olla mita tahansa kuvallista, kirjoitettua tai
aanimateriaalia. Tutkijan on syyta perehtya jo ennalta tutkittavaan ilmioon tai
kohteeseen erilaisten dokumenttien avulla. (Kananen 2015, 132.) Tutkijan tu-
lisi pyrkia olemaan avoin kaikelle aineistolle ja tutkia aineistoa laajasti ilman,
ettd jokin ennalta ajateltu teoreettinen kehys rajoittaa nakékulmaa (Puusa
2020, 151-152).

Kun aineisto kerataan nimenomaan tiettya tutkimusongelmaa varten, on ky-

seessa primaariaineisto (Kananen 2019, 29). Primaariaineisto muodostuu tut-
kijan kentalta keraaman aineiston, kuten haastatteluja, havainnoinnin ja kyse-
lyjen pohjalta. Aineistonkeruu alkaa aina havainnoinnilla. Pelkk&a havainnointi
ei kuitenkaan ole riittavaa aineistoa, silla havainnoinnista tehty tulkinta on tut-

kijan itsensa tekema, jolloin se ei valttamatta ole oikea. (Kananen 2015, 132.)

Koska tutkimuskohteesta, toimeksiantajan toimitusketjun osista, ei [6ydy val-
mista tutkimusaineistoa, on aineistonkeruumenetelméksi valinnut dokumentti-
analyysi. Toimeksiantajan tietokannoista hyddynnetaan raportteja, joiden tie-

toja yhdistaa muihin tutkimustuloksiin.

5.2 Haastattelut

Teemahaastattelu eli puolistrukturoitu haastattelu etenee tiettyjen keskeisten

etukateen valittujen teemojen ja kysymysten mukaan. Teemahaastattelussa
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voidaan tarvittaessa tarkentaa ja syventaa kysymyksia haastattelun edetessa
haasteltavan vastauksiin perustuen. (Tuomi & Sarajarvi 2018, 87—88.) Teema-
haastattelussa paastaan teemojen avulla aitoon syvempaan keskusteluun.
Opinnaytetytssa taytyy kohdistaa aineiston kokoaminen rajattuun aiheeseen
tai tilanteeseen, koska aika on rajallinen, joten teemahaastattelu on sen
vuoksi sopiva menetelma. (Vilkka 2021, 76.)

Haastattelu on todella joustava menetelma aineistonkeruuseen, silla tutkija voi
opastaa vastaajaa ja tehda tarvittaessa lisakysymyksia. Haastattelujen haitta-
puolena ovat kustannukset, hitaus seka tutkijan mahdollinen vaikutus tutkitta-
vaan, koska haastatteli voi halutessaan, ohjaille keskustelua haluamiinsa ai-
heisiin ja tehda subjektiivista valintaa. Paasaantoisesti haastatteluja kaytetaan
silloin, kun tutkittavaa ilmiota ei tunneta riittavan tarkasti. (Kananen 2015,
143.)

Kysymysten muotoilussa tulee kiinnittdd huomiota, ettei sekoiteta keskenaan
tutkimuskysymysta, haastattelukysymystéa seké aineistolle tehtavia empiirisia
kysymyksia. Tutkimusongelmaa ei voi kayttda suoraan haastattelun kysymyk-
sena vaan kysymykset taytyy johtaa taustatyosta. Tausta tyona on taytynyt tu-
tustua laajalta aihepiirin kirjallisuuteen ja aiempiin tutkimuksiin. On myads tér-
kedaa tutustua tutkittavaa kohteeseen ja perehtya millaista kieltéa ja sanastoa
kohteessa kaytetaan, jotta voit olla varma, ettd kysymyksissa kayttdmasi kieli
on kohteelle tuttua. Kun pohja tyd on tehty, voi alkaa rakentaa haastattelua eri
kysymystyyppien mukaan:
- taustatiedot ja tosiasiatiedot: ndméa voidaan strukturoida ja kysya kirjalli-
sesti
- kasitteiden selventdminen; miten haastateltava ymmartaa kasitteet tai
termit
- asenne- ja mielipidekysymykset teemoittain: muistia virkistavat kysy-
mykset, syventavat kysymykset, yhteenvetokysymykset ja lisakysymyk-

set.

Jokaisen kysymystyypin sisalla kannattaa miettia siséinen juonellinen rakenne

ainakin jollain asteella. On hyva miettia asioiden jarjestysta ja edeta esimer-
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kiksi yleisista aiheista yksityisiin tai painvastoin. (Vilkka 2021, 105-107). Joh-
dattelevien kysymysten kaytto ei ole suotavaa, silla niiden avulla saadaan ky-
symyksien tuloksiksi haluttu vastaus. Epéaeettistd on myos jattda osa ilmidsta
kysymatta, jonka seurauksena kysymykset eivat kata kokonaan tutkittavaa il-
mi6ta. (Kananen 2015, 151-152).

Haastattelut ovat tarkeaa taltioida haastattelun yhteydessa. Yksi hyva vaihto-
ehto on tehda haastattelusta tallenne, mutta voi myds tehda muistiinpanoja
haastattelun mittaan, joka tosin vie huomiota vaaraan asiaan. Haastateltavalle
voi tulla olo, etta juuri ylos kirjattu kommentti on haastattelun téarkein asia. Li-
saksi kirjoittaminen kohdistuu pelkkiin sanoihin ja esimerkiksi aanen savyt ja
puheen tauot jaad huomiotta. Tallenne mahdollistaa tietojen tarkastamisen jal-
kikateen. (Kananen 2015, 156.)

Haastattelut on hyva litteroida. Litterointi tarkoittaa tallenteiden muuttamista
tekstimuotoon. Litterointi voidaan tehda eri tarkkuuksilla. Tarkin muoto on sa-
natarkka litterointi, jossa jokainen aannahdys kirjataan ylos. Videotallenteesta
voidaan kirjata ylos myds ilmeet ja eleet. Toinen &aripaa litteroinneissa on pro-
position litterointi, jossa kirjataan ylos ainoastaan havainnon tai sanoman ydin-
sisédltd. (Kananen 2015, 160-161.) Tahan tutkimukseen tehdyista haastatte-
luista tehtiin litterointi noiden kahden aaripaan valimuotoon. Litterointiin Kirjat-
tiin muun muassa naurahdukset ja aannahdykset, joilla koettiin olevan merki-
tysta asiayhteydessa. Kuitenkaan ilmeita tai eleitd ei kirjattu ylos. Haastattelut

tehtiin Microsoft-teamsin avulla ja niista kaikista tehtiin tallenteet.

Haastateltavien kanssa kaytiin lapi tietosuojailmoitus. Tietosuojailmoituksessa
on mainittu mita tietoja haastatteluun vastaajista kerataan, mihin vastauksia
hyodynnetaan ja kerrottu, ettei niitd luovuteta kolmansille osapuolille. Henkil6-
tiedot kerataén aina haastateltavan suostumuksella. Haastateltavilta pyrittiin
keraamaan mahdollisimman vahan henkildtietoja, jotta keratyilla tiedoilla on
selkea yhteys maariteltyyn kayttotarkoitukseen (Tietosuojavaltuutetun toi-

misto, tietojen minimointi).
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5.3 Aineiston analysointi

Laadullisen tutkimuksen analysoinnilla on tavoitteena syvaoppia oma aineisto
ja saada tiivistettya hajanaiselta tuntuva aineisto yhdeksi kokonaisuudeksi.
Monesti aineiston ensimmainen luokittelu tapahtuu siina vaiheessa, kun etsi-
tdan vastauksia tyon tutkimusongelmaan. Mikali tutkimusongelmia on useampi
voi aineistojen varikoodaaminen olla hyva vaihtoehto. Kun kaikille luokituksille
on omat varit ja aineistoa paastaan analysoimaan syvemmin, voidaan ala-
luokille antaa selkeyden vuoksi viela omat varit. Naiden luokittelujen avulla ki-
teytyy aineistosta saatu tulkinta (Vilkka 2021, 153). Samaan tarkoittavat tai sa-
mankaltaiset aiheet ja ilmaisut yhdistetdan saman teeman alle (Puusa 2020,
152). Tutkimuksen tulkintaa taytyy viela tarkastella teoriaan tukeutuen, jotta
saadaan johdettua tutkimustuloksia (Vilkka 2021, 153).

Aineiston keraaminen ja analysointi kulkevat laadullisessa tutkimuksessa osin
limittain, ja sen vuoksi olla vaikeaa kuvailla laadullisen tutkimuksen prosessin
kulkua. Osa tutkijoista onkin kyseenalaistanut laadullisen tutkimuksen luotetta-

vuuden aineiston kasittelyn moninaisuuden takia. (Puusa 2020, 145).

Tutkimuksen aineiston analysoinnissa kaytettiin varikoodausta, jotta eri aihe-
alueet on helppo pitaa erillaén toisistaan. Litteroiduista haastattelujen materi-
aaleista sai korostettua tutkimukselle tarkeité asioita helposti. Haastatteluihin
valmistauduttiin dokumenttianalyysilla, eli perehtymalla kaytdssa oleviin toi-
meksiantajan nykyisiin raportteihin ja dokumentteihin. Dokumenttianalyysia
tehdessa nousi esille aiheita, joista oli syyta etsia lisdé teoriatietoa. Myods
haastatteluissa esille nousseiden teemojen ymparille oli hyva lahted etsimaan
tueksi teoriatietoa. Dokumenttianalyysia ja teoriatietoa kasiteltiin rinnakkain
pitkaan tyon alkuvaiheessa, koska ne molemmat tukivat toisiaan. Kuten laa-
dulliselle tutkimukselle on tyypillistd, myds télla kertaa aineistoa kerattiin ja

analysoitiin useassa vaiheessa ja rinnakkain eri menetelmin.

6 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Tassa luvussa kaydaan lapi puolistrukturoiduissa haastatteluissa esille nous-
seet asiat. Lisaksi nostetaan esille 16ytyneitd yhtymakohtia haastatteluiden tu-

loksiin.
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6.1 Prosessituotekehityksesta tuotannon aloitukseen

Tutkittavan prosessin kuvaus saatiin hahmoteltua kaikkien haastattelujen yh-
teenvedoista. Haastatteluissa pyydettiin jokaista haastateltavaa kuvailemaan

prosessia ja niista tehtiin seuraavanlainen yhteenveto.

Uuden tuotteen tarve voi nousta esiin esimerkiksi asiakkaiden toiveiden tai
myyjien kentalla tekemien huomioiden perusteella. Myyntipaallikot vierailet
asiakkaiden luona saanndllisesti ja tuovat kentalta tarkeaa tietoa siita, mita
asiakaskunta tarvitsee. ldea uudesta tuotteesta voi tulla myds tuotesuunnitteli-

joilta itseltaan.

Mikali huomataan, etté jokin tarkea tuote puuttuu toimeksiantajan valikoi-
masta, annetaan se tiedoksi tuotekehitykselle. Tuotekehitys alkaa selvittaa
tarvitseeko tuotteelle esimerkiksi hakea sertifikaatteja ja onko tarvittavia mate-
riaaleja jo kaytdssa vai tarvitseeko kenties etsia uusia materiaaleja ja tarvik-
keita. Jos huomataan, etta taytyy alkaa selvittdé uusi materiaali, niin proses-
sista tulee heti paljon pidempi silla jokainen materiaali ja tarvike taytyy testata
tietyn prosessin mukaan, jotta voidaan olla varmoja, etta laatu on riittdvan hy-

vaa.

Kun tuotesuunnittelijoilla on jonkinlaisia kuvia, viela ilman tarkkoja yksityiskoh-
tia, ne esitellaan myyijille. Myyjiltd pyydetaan palautteet ja mahdolliset kehitys-
ehdotukset. Tassa kohtaa myynniltd myds pyydetaan karkea arvio mahdolli-
sista myyntimaarista, jotta hankinta voi alkaa varmistella materiaalien saata-
vuutta seka kapasiteettia. Materiaalien tuotantoaika voi olla jopa 6 kuukautta,
joten on erityisen tarkeaa, etta hankintaosasto saa karkean arvion maarista

mahdollisimman ajoissa.

Tuotesuunnittelijat jatkavat tuotteen kehitysty6ta myynniltd saamiensa kom-
menttien perusteella. Joko suunta oli oikea tai korjaavat myyijien toiveiden mu-
kaan tuotetta. Tuotteet esitelladn mydhemmin uudelleen, jolloin ne on suunni-
teltu jo pidemmalle myds yksityiskohtien perusteella. Viela tdssé kohtaa
myynti voi antaa toiveita muutosten suhteen (esimerkiksi taskutukset). Noin

kuukautta ennen tuotannon aloitus on myynnin annettava hankintaosastolle
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viela viimeistellyt myynti ennusteet, joiden perusteella hankinta tekee mahdol-

liset muokkaukset tuotantosuunnitelmiin ja tarkastaa materiaalien saannin.

6.2 Spend-analyysi ja materiaalin hankinta

Haastattelussa kavi ilmi, ettd hankintoja kilpailutetaan jatkuvasti, mutta Spend-
analyysin tyylista kattavampaa selvitystyota ei ole yrityksessa aiemmin tehty.
On mahdollista, etta talla hetkella eri osastoilla voidaan tilata hyvin saman-
tyyppisia tarvikkeita eri toimittajilta ilman, etta on valttamaétta tietoa mista toiset
niita tilaavat. Pienehkot ostot ovat tietysti kalliimpia kuin keskitetyt suuremmat
ostot. Spend-analyysia mukaillen taytyy kayda kaikki ostot lapi ja tarkastaa
mitd on tilattu miltakin toimittajalta ja milla hintaa. Kun tiedetéaéan mita kuluu ja

kuinka paljon, niin voidaan pyytaa keskitetyilla maarilla tarjouksia toimittajilta.

Haastattelussa kavi myds ilmi, ettd jatkuvasti etsitdan uusia kilpailukykyisia
materiaaleja, joilla voidaan tarvittaessa korvata nykyisid materiaaleja, mikali
sen katsotaan olevan hyddyllista ja jarkevaa. Materiaaleja kilpailuttamalla saa-
vutetaan kustannussaastta. Materiaalien kilpailuttamisesta vastaa tuotanto-
johtaja ja hanta tassa tyossa auttaa laatupaallikkd. Myos tuotekehitys osallis-
tuu uusien materiaalien testaukseen ja he varmistavat ammattitaidollaan, etta

materiaalit vastaavat haluttua laatua.

6.3 Myynnin ennustaminen

Haastattelussa kerrottiin, etta kaikki lahtee liikkeelle hyvasta menekit ennusta-
misesta. Myynti antaa ennusteen arvioidusta myynnisté tulevalle 12 kuukau-
delle. Ennusteet kirjataan toimeksiantajan jarjestelmaan kuukausitasolla tuot-
teittain. Tuotteita on paljon, joten tdhan tydvaiheeseen kuluu paljon aikaa.
Tuotantokoordinaattori ja tuotannonsuunnittelija kirjaavat myynnin antamat en-
nusteet jarjestelmaan. Liséksi ennusteita seurataan kuukauden eri vaiheissa,
jotta nahdaan, etta toteutuuko kuluvalle kuukaudelle asetettu ennuste ja tiede-
taan tehda mahdollisia toimenpiteita, mikéli ennustetta jaa paljon myymatta tai
vastaavasti ennuste ylittyy reilusti arvioitua enemman. Kuluvan kuukauden en-
nusteiden seurantaan on toimeksiantajan jarjestelméassa oma raportti, jonka
avulla seuraaminen on nopeaa. Raportin avulla voi tehda kuluvan kuukauden
ennusteen seurantaa esimerkiksi mallistoittain tai suodattaa tarkasteltavaksi

esimerkiksi vain talvituotteet.
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Ennusteiden pohjalta tehd&aén tuotantosuunnitelmat. Tuotannonsuunnittelija
tekee paasaantoisesti tuotantosuunnitelmat. Tarvittaessa apuna toimii satun-
naisesti myos tuotantokoordinaattori esimerkiksi lomien ja vapaiden aikana
tuuraajana. Tuotantoa pyritdan suunnittelemaan tasaisesti eri alihankkijoille
ennalta sovittuihin minuuttim&ariin pohjautuen. Jokaisen alihankkijan kanssa
on tehty sopimus, mink& verran kukakin voi ottaa ty6ta vastaan joka viikko.
Sopimus takaa toimeksiantajalla tietyn minuuttimaaran tuotantoa jokaiselle vii-
kolle, jotta tuotannonsuunnitteleminen on helpompaa. Lisdksi sopimukseen
perustuen alihankkijat voivat olla varmoja, etta heille tulee sopimuksessa sovi-

tusti tyota jatkuvasti.

Toimeksiantajan jarjestelmasta I6ytyy raportti, joka laskee materiaalien kulu-
tusta tuotantosuunnitelmiin perustuen. Raportti hakee toiminnanohjausjarjes-
telmésta tuotteen tuoterakenteelta tiedon kaikista tuotteella olevista materiaa-
leista ja tarvikkeista ja niiden maarat. Raportti laskee tuotantosuunnitelmien
maarilla kertomalla tuoterakenteen tiedot ja nayttaa tiedot helppolukuisessa
muodossa. Materiaalien kulutusennustetta jaetaan suurimmille materiaalitoi-
mittajille. Kun pystytd&n antamaan toimittajille ennakkoon tietoa siita mita tul-
laan ostamaan arviolta, milloinkin, niin toimittajat voivat varautua toimittamaan
oikean maaran materiaaleja ja tarvikkeita oikeaan aikaan. Taman avulla voi-
daan varmistua, etta tuotanto pydrii todennakoéisemmin katkeamatta ja toimek-
siantaja pystyy tuottamaan juuri niita tuotteita, joita haluaa ja tarvitsee, ei niita,
joihin materiaaleja on saatavilla. Hankinnan tehtavan on pitaéa huolta, etta
raaka-aineita ja tavaroita on tasaisesti saatavilla, jotta tuotannon hairigilta ja

katkoksilta voidaan valttya.

Suurimpien materiaalitoimittajien kanssa on my@s sovittu niin sanotuista var-
muusvarastoista. He pitavat suuren menekin materiaaleista ennalta sovittua
varastoa itsellaan, jotta yllattaviin tuotantotarpeisiin pystytaan vastaamaan ly-
hyella varoitusajalla.
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6.4 ABC-kategoria ja segmentointi

Haastateltava kertoi, ettd toimeksiantajalle on kehitteilla tuotantostrategia,
jossa on tarkoitus maaritella erilaiset kategoriat, joiden varastopinnat ja toimi-
tusvarmuus saa olla erilaisia. Maarittelemalla tuotteille eri kategorioita (esimer-
kiksi A, B, C) voidaan varmistua, ettd suuren menekin tuotteita olisi todenna-
koisimmin aina saatavilla. Kun yrityksen suuren volyymin tuotteet asetetaan
esimerkiksi kategoriaan A, niin ostaja tietaa, etta niiden varastopinta saa, ja pi-
taa, olla korkeampi, jolla varmistutaan, etta niitd on aina saatavilla. Suuren
menekin tuotteilla voidaan pitda suuremmat varastopinnat, kuin taas pienen

menekin tuotteiden varastojen kanssa taytyy olla erittain tarkkana.

A-kategorian tuotteita voidaan hankkia suurissa ostoerissa, jolloin hinta voi
olla edullisempi. Suurien erien yhteydessa voidaan puhua massatuotannosta,
jota ei aina mielletd hyvaksi. Kuitenkin suurempia eria valmistaessa muun mu-
assa kangas voidaan kayttaa tehokkaammin, eika hukkaa jaa laheskaan niin
paljoa kuin pienemmissa erissa. On kuitenkin jarkevaa ja tehokasta tuoda esi-
merkiksi Kauko-idasta tuotteet taysina kontteina laivalla. Osana yrityksen sosi-

aalista vastuuta on minimoida materiaalien havikkia.

Kategoriointi toimii tydkaluna myds myynnille, silla myyja uskaltaa aina tarjota
asiakkaille A-kategorian tuotteita, silla ostajat pyrkivat siihen, ettei sen katego-
rian tuotteissa olisi koskaan vajetta. Kun taas C-kategoriaan kuuluvat tuotteet
voidaan markkinoida enemman kausiluonteisina tuotteina, jotka kannattaa
hankkia heti kauden alkuun, jotta asiakas voi varmistua niiden saatavuudesta.
Tassa suuri rooli on myds markkinoinnilla ja myynnin viestinnalla, silla tallai-
nen uusi kategoriakaytanto taytyy saattaa myos asiakkaiden tietoon. Talla het-

kella asiakkaat ovat viela tottuneet siihen, etta kaikkea on varastossa aina.

Haastattelussa kavi myads ilmi, ettd ABC-kategorian liséksi toimeksiantaja on
ottamassa kayttoon erilaisia hintapisteita tuotteille. Alustavasti on suunnitteilla
kolme eri hintapistetta. Hintapisteet maariteltaisiin tuotteille jo prosessin
alussa, jolloin tuotesuunnittelija tietda mink& hintatason tuotetta han alkaa

suunnitella, ja tdma ohjaa tuotesuunnittelija valintoja.
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6.5 Tilausten rytmitys ja tilauspisteet

Haastattelussa kerrottiin, etta varsinaisia tilauspisteita ei ole méaaritelty, mutta
tuotteita ja niiden varastopintoja seurataan jatkuvasti. Koska tiettyja tilauspis-
teitd ei ole méaaritelty, niin tamanhetkinen toimintatapa perustuu vain tyéuran
aikana kehittyneeseen ammattitaitoon, jonka avulla voidaan paatella, etta mil-
loin on oikea aika tilata tuotteita lisd&. Ostajalla taytyy olla tiedossa kulutuksen
historian lisdksi myos tulevaisuudessa kulutukseen vaikuttavat tekijat. Toimek-
siantajan tapauksessa tdma on ratkaistu myynnin antamilla myyntiennusteilla.
On my@s otettava huomioon, etta eri toimittajilta ja alihankkijoilta tuotteiden
hankinta-aika on eri mittainen ja se otetaan huomioon tuotteita tilatessa, tai ti-
lausta harkitessa. Myos erako’oissa on eri minimimaaria riippuen siita, mista
tuotteita aiotaan tilata. Erakoot vaikuttavat omalta osaltaan paatokseen, mil-
loin ja mista mitakin tuotetta tilataan. On myds mahdollista, ettd samaa tuo-
tetta tilataan eri tuotantopaikoilta, joiden tuotantoaika ja minimitilausmaara on

erilainen keskenaan.

6.6 Sosiaalinen vastuu

Haastatteluissa nousi useaan kertaan esille, kuinka paljon sosiaalisen vastuu-
seen liittyviin asioihin taytyy nykyaan kiinnittdd huomiota. Sosiaaliseen vastuu-
seen liittyvia asioita taytyy ottaa huomioon jo heti materiaalien valinnassa.
Taytyy pystya valitsemaan materiaalit toimittajilta, joiden omaa toimitusketjua
voidaan seurata aivan raaka-aineen alkujuurille saakka. Monissa tarjouspyyn-
nodissa on nykyisin jo vaatimuksena, etta yrityksen on toimitettava tuotteista ja
materiaaleista tiettyja raportteja tai heilla taytyy olla hankittuna esimerkiksi jo-

kin tietty sertifikaatti.

Haastattelussa selvisi, ettéa kaikkien materiaalitoimittajien sek& alihankkijoiden
on allekirjoitettava code of conduct eettinen ohjeisto. Eettisessa ohjeistuk-
sessa on kasitelty muiden muassa tyOaika, tyoolot seka tyéturvallisuus. Oh-
jeiston lisaksi alihankkijoiden luona vieraillaan saanndllisesti pari kestaa vuo-
dessa, jolloin n&dhd&an itse, etta tybolot ovat asianmukaiset. Toimeksiantajan

omien vierailujen lisdksi tehdaan auditointeja seké& voidaan vieda toimeksian-
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tajan omia asiakkaita kaymé&an alihankkijoiden luona katsomassa tuotanto-
paikkoja. Toimeksiantaja on myds valittu Amfori BSCI jaseneksi. Amfori BSCI
jasenet ovat velvoitettuja pitamaan huolta alihankkijoidensa ty6oloista seka

valvomaan heidan toimintaansa jatkuvasti.

7 JOHTOPAATOKSET JA TOIMENPIDESUOSITUKSET

Tassa luvussa kaydaan lapi johtopaatokset, jotka on johdettu haastattelujen
seka teorian tulosten yhdistetyista tiedoista. Naiden tietojen avulla saadaan
tehtya johtopaatoksia siita, mita toimia yrityksen olisi syyta harkita tekevansa

prosessien osien kehittamiseksi ja niiden tehostamiseksi.

7.1 Toimittajien analysointi

Ehdotan, etté toimeksiantaja tekee toimittajista Spend-analyysin. Tuotteiden
jatkuva kilpailutus pitaa hinnat kilpailukykyisind. Tah&n uusi toimintamalli voisi
olla esimerkiksi Spend-analyysi toimittajista. Huuhkan (2022, 47) mukaan jat-
kuva materiaalien kilpailutus ehkaisee toimittajien hintojen korotuksia, kun he
ovat tietoisia, ettéa eivat ole ainoa vaihtoehto materiaalin toimittajaksi. Kustan-
nusséastoja kannattaa hakea keskittamalla hankintoja samoille toimittajille.
Saastojen lisaksi tilausten keskittaminen helpottaa toimintaa yrityksessa sisai-
sestd, kun kaikki tietavat yhteiset kaytannot. Selkeat toimintaohjeet myoés pa-
rantavat tyotehokkuutta ja vahentavat paallekkaisia toimia, kun tiedetdan sel-
keasti, kuka hankkii ja mista hankitaan.

Toimeksiantajan tietojarjestelmasta saatavan raportin perusteella voidaan ha-
vaita, ettd materiaalitoimittajia on todella paljon ja monen toimittajan vuosios-
tot ovat pienet. On hyva tarkastella, onko materiaaleissa ja tarvikkeissa paal-
lekkaisyytta eri toimittajien kesken, jotta nimikkeiden maara pienenisi ja vas-
taavasti yksittaisten nimikkeiden tarve voisi kasvaa. Kilpailutukset kannattaa
pitdd avoimina toimittajille, jotta toimittajat ovat tietoisia toisistaan. Kun kilpailu
markkinassa on avointa, voidaan enemman luottaa kilpailun voimaan, jolloin
hinnat minimoituvat ja tehokkuus maksimoituvat (lloranta & Pajunen-Muhonen
2018, 112). Toimeksiantaja yrityksessa etsitdan jatkuvasti uusia korvaavia
materiaaleja, jotka olisivat ominaisuuksilta vastaavia, mutta hinnaltaan edulli-

sempia. Tata tyota kannattaa ehdottomasti jatkaa myds tulevaisuudessa,
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koska silla saavutetaan tuotteiden kustannuksiin merkittavia saastoja pitkalla

aikavalilla.

Sosiaalinen vastuu toimeksiantaja yrityksessa on huomioitu erinomaisesti. Ali-
hankkijoiden luona tehdyt sdannélliset vierailut ja tiivis yhteyden pito auttaa
valvoman ty6oloja ja tyoturvallisuutta (Lamberg, 2023). Vastuullista on kertoa
yhteisty6kumppaneilleen yrityksen arvoista ja toimintakulttuurista (Ritvanen
2011, 161). Lisaksi Amforin jasenyys on todella hieno asia ja selke& osoitus
toimeksiantajan sosiaalisen vastuun kannosta. Jasenet ovat sitoutuneita pa-
rantamaan tuotantotilojen- ja laitosten ty6oloja kaikkialla maailmassa (Amfori,
about amfori). Monet suuret yritykset vaativat nykyaan jo tietoa toimijoiden
vastuullisuudesta kilpailutuksien yhteydessa, joten yrityksien kannattaa tehda
pitéda huolta siita, miten kantaa sosiaalisen vastuun (Hanninen & Karjaluoto
2017).

7.2 Ennustaminen ja segmentointi

Menekin ennustamisella on valtava rooli. Suosittelen toimeksiantajaa kiinnitta-
maan kasvavassa maarin huomiota, etta kaikki oleelliset tuotteet ennustetaan
mahdollisimman oikein. Lisaksi kiinnittaisin huomiota, etté niin sanotusti tur-
hempiin, pienen menekin, tuotteisiin ei kaytettaisi niin paljoa tytaikaa. Mikali
ennustamista ei tehda huolella, niin tuotannon on todella vaikeaa vastata
myynnin tarpeisiin (Jobber & Lancaster 2015, 439-440). Jos ennuste on liian
suuri, niin on riski, etta ehtii kehittyad ylivarastoa ennen kuin huomataan, ettei
myynti kdy kuten on ennustettu. Jos ennustepuolestaan annetaan paljon ala-
kanttiin, niin on suuri todennakaoisyys, ettei materiaaleja ja kapasiteettia ole
saatavilla, mikali tuotantoa taytyisi kasvattaa kyseisen tuotteen kohdalla. Va-
rastojen suuret heilahtelut ovat hyvin yleinen tehottomuuden ilmentyma, kun
joudutaan tekemé&an kalliilla hinnalla ja nopealla aikataululla tuotteita, jotka ei-

vat valttamatta edes riita asiakkaille (Haapanen ym. 2005, 145).

Menekin ennustamisen tydkaluksi kannattaa ottaa ABC-analyysi. N&in voi-
daan helpottaa tuotteiden priorisointia ja kasvattaa oikeiden tuotteiden varas-
topintoja seka niihin tarvittavien materiaalien ja tarvikkeiden varmuusvaras-
toja. ABC-kategorioinnilla seka hintapisteilla saadaan aikaan tehokas ja tuot-

toisa mallisto. Sakin (2014, 63) esimerkin mukainen viiden eri luokan luokittelu
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on yksi hyva esimerkki, mutta kannattaa miettia tarkkaan onko luokittelun pe-
ruste myyntimaara, myyntikate tai kenties tulos. Liian yksinkertainen kategori-
sointi voi johtaa liilan yksinkertaiseen hankinnanohjaukseen (lloranta &Paju-
nen-Muhonen 2018, 107).

ABC-kategoriointia olisi hyva kayttaa hyvaksi myos tuotteiden ennustamisessa
niin, etta kaikkia tuotteita ei kaytaisi lapi joka kuukausi. Ennustettavia tuotteita
on valtavasti ja pienen tai todella pienen menekin tuotteisiin ei kannata kayttaa
kovin paljoa tydaikaa. Eri kategorioiden tuotteille kannattaisi sopia erilaiset ryt-
mit, kuinka usein niiden ennusteita tarvitsee seurata. Kategorioinnin avulla
tybaika osattaisiin suunnata oikeiden tuotteiden kasittelyyn, joista tulee yrityk-
selle myds suurimmat tulot. Sakin (2014, 62) kirjaa mukaillen 20 % tuotteista
tuo 80 % liikevaihdosta, eli pieneen osaan suuren volyymin tuotteista kannat-

taa kiinnittaa erityistd huomiota.

ABC-analyysi toimii hyvana tydkaluna myds myynnille. Kun he tekevat kaup-
paa esimerkiksi uuden asiakkaan kanssa, niin kun he tietavat, etta jokin tuote
kuuluu kategorian A-tuotteisiin, jolloin hankinnan tehtavana on pitaé huoli, etta
kyseista tuotetta on aina saatavilla. Myynnin ei tarvitse niin paljon kiinnittaa
huomiota, ettda muistavat valittaa jokaisesta kaupasta tiedon hankintatiimille,
koska lahtokohtaisesti suuremmat varastopinnat kestavat yksittaiset isommat

kaupat ilman tuotepuutoksia.

Segmentointi

Tuoteryhmien segmentointia voidaan kayttaa tukemaan ABC-analyysia. Suu-
renmenekin tuotteet kuuluvat volyymi tuotteiden ryhmaan. Volyymituotteiden
ryhma muodostaa usein rahamaarallisesti suurimman osuuden (lloranta &Pa-
junen-Muhonen 2018, 119). Naita on jarkevaa ostaa suurissa erisséa, jotta saa-
daan sdastba. Varasto kiertda suuresta maarasta huolimatta, koska néihin
tuotteisiin kohdistuu niin paljon myynteja. Volyymituotteiden toimittajissa kan-
nattaa olla useampia toimittajia (Huuhka 2022, 53).

Pullonkaula -tuotteisiin kannattaa kiinnittda erityista huomiota. Naista koituu
yritykselle monesti suuria kuluja, kun tuotanto ja tuotekehitys ei valttamaétta tee

tiivista yhteistyota ja uusiin tuotteisiin paAdsee materiaaleja, joiden hankkiminen
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voi olla todella vaivalloista, aikaa vievaa ja kallista (Huuhka 2022, 52). Tuote-
kehitys voi hakea juuri joillain tietylla erikoismateriaalilla kilpailuetua, mutta
nama asiat taytyisi hoitaa kasikddessa hankinnan kanssa, jotta lopputuottei-
siin paatyisi kustannustehokkaat ja hyvat materiaalit. Hankintaa taytyy osallis-
taa jo tuotekehityksen alkuvaiheessa, jotta heiddn ammattitaitoaan materiaa-
lien saatavuudesta voidaan hyddyntaé. Rutiinihankinnoille ominaista on, etta
ne ulkoistetaan tai automatisoidaan (Huuhka 2022, 53). Tuotteisiin, jotka kuu-

luvat rutiinihankintoihin, kannattaisi kokeilla ottaa kaytt6on tilauspisteet.

7.3 Tehokkuudesta

Vaikka Piiraisen (2014, 115-116) Vaihtelu -kirjassa sanottiin, ettd on arvoa li-
saavaa aikaa ja ei-arvoa lisdavaa aikaa, niin se ei kuitenkaan tarkoittanut, etta
ei-arvoa lisdavan voisi vain poistaa ja nain lisata tehokkuutta. Kaikki tekevat
virheita ja paaasia, etta niista opitaan eika toisteta virheita, joista yritykselle
koituu kuluja. On tarkeéaa tiedostaa mika kenenkin tydssa on arvoa lisaavaa ja
mik& ei. Kun se tiedostetaan, niin asiaan voidaan alkaa vaikuttaa. Suosittelin
toimeksiantajaa neuvomaan matalalla kynnyksella henkil6st6a, kuinka omaa
tyotaan voi kehittda ja tehostaa. Toimintolaskennan avulla voidaan selvittaa,
miten tyontekijoiden tydsta aiheutuvat kulut kohdistuvat tuotteelle (Sakki 2014,
33). Pienilla valinnoilla tydvaiheet tehostuvat ja ihmisten aikaa saastyy, joka
on heti pois yrityksen kuluista. Eri osastojen rajapinnoissa tapahtuu usein
paallekkaisia toimintoja, joka aiheuttaa tehottomuutta (Sakki 2014, 14). Osas-
tojen rajapintojen toiminnot on syyta kayda yhdessa lapi ja tehda suunnitelma

havaittujen paallekkaisten toimintojen osalta tulevauutta varten.

Jokainen voi ja jokaisen pitaisi yrittdd pyrkia tehostamaan omaa toimintaansa
ja loytamaan parempia tapoja tehda tyétaan. Johdon voi olla vaikeaa alkaa et-
sid jokaiselle tyontekijdlle parhaita ja tehokkaimpia tapoja tehda tyota, vaan jo-
kainen tyontekija tuntee prosessinsa parhaiten. Kun prosessin tuntee hyvin,
on sitd mahdollista kehittéda seka hioa tydtehtavien rajapintojen valista yhteys-
tyota (Liker 2004, 142). Totta kai esihenkilon kuuluu auttaa ja tukea naissa
asioissa, mutta yritykseen taytyisi saada sellainen kulttuuri, etta tyontekijat ak-

tilvisesti kehittavat omaa toimintaansa.
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Kustannussaastoja on mahdollista saada etsimalla sdastoja materiaaleista ja
tarvikkeista, mutta yhta lailla tehostamalla tydvaiheita. Prosesseissa ei varsi-
naisesti havaittu paallekkaisia tyovaiheita, mutta asioiden epaselvyys saa ai-
kaan sen, ettd moni kyselee saman asian peraan, kun ei ole tayttd varmuutta
kenen se kuuluu hoitaa. Prosessien kirkastaminen ja selkeyttaminen vahentaa

turhaa selvittelya ja nain ollen lisaa tuottavuutta.

Tilauspisteiden (Sakki 2014, 84) maarittelyn avulla joitain yrityksen toimintoja
voisi automatisoida. Kun talla hetkella jokainen tuote taytyy kayda lapi yksitel-
len ja katsoa, onko taydennystarvetta, niin tilauspisteiden avulla jarjestelma
tarjoaisi automaattisesti kaikki tdydennysta mahdollisesti tarvitsevat tuotteet
kasiteltavaksi oikealle henkildlle. Tilauspisteiden kayttdonotolla saataisiin lisat-

tya reilusti tehokkuutta tyohon.

Varmuusvarasto

On syyta tarkastella mallistoa, etta siité |0ytyy kaikki tarvittava, mutta ei mitaan
ylimaaraista. Hankinnan tarkein tehtava on pitaéa huolta, etté yrityksella on
kaytdssaan kuhunkin tilanteeseen parhaiten sopivat resurssit (Huuhka
2022,24). Varastopinnat pienia pienen menekin tuotteilla ja varastopinnat suu-
rempia suuren menekin tuotteilla. Tuotteet, joiden kulutus on vuosittain todella
pientd, eivat ansaitse paljoa tydaikaa tyontekijoilta. Tallaisille pienen menekin
tuotteille olisi hyva sopia omat kaytannoét niiden yllapitoon. Voisiko jonkin vuo-
tuisen myyntirajan alittavat tuotteet olla sellaisia, etté niita tuotetaan tai han-
kintaan lisda vasta, kun jokin koko on myyty loppuun? Téllaisien tuotteiden va-
rastojen seurantaan ei tarvitsisi kenenkaan kayttaa aikaa, vaan myynnista tu-
lisi signaali hankinnalle tarpeesta, kun jonkin koko loppuun. Hankintatoimen
tulee aktiivisesti pienentad yrityksen kayttopaddomaa ja taman takia asiakkai-
den kanssa olisi hyva sopia jo ennakkoon mahdollisesti loppuvaraston lunas-

tuksesta, mikali tuotteita ei ole ostettu sovittuna aikana (Huuhka 2022, 24-25).
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7.4 Tyon luotettavuuden arviointi

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta voidaan arvioida monien eri kasitteiden
avulla. Kaytettava terminologia vaihtelee aina lahteen mukaan. Itse asiasisaltd

ei koskaan muutu lahteista rippumatta (Kananen 2015, 352).

Kvalitatiivisen tutkimuksen luotettavuuskriteereista ovat luotettavuus/todelli-
suus, siirrettavyys/sovellettavuus, riippuvuus, vahvistettavuus seka saturaatio.
Luotettavuus tarkoittaa, kuinka hyvin tulokset vastaavat todellista tilannetta.
Tata voidaan tarkastella vertaisarvioinnin avulla. Siirrettavyys tarkoittaa, etta
laadullinen tutkimus ei pyri yleistamaan vaan se pyrkii ymmartamaan ilmiota.
Tassa voidaan kayttda apuna tiheda kuvausta ilmiosta. Riippuvuus tarkoittaa
sita, ettd mikali tutkimustulokset on johdettu oikein, niin tulokset ovat samat,
vaikka tulkinnan tekee ulkopuoliset tutkijat. Myos tata voidaan arvioida ver-
taisarvioinnin avulla. Vahvistettavuus on yksinkertaisin tapa varmistaa aineis-
ton luotettavuus luetuttamalla se haastateltavalla itsellaan. Saturaatio eli ai-
neiston kyllaantyminen. Aineiston kylladntymisen saavuttaminen riippuu paljon
tutkimusongelman asettelusta. Se voidaan saavuttaa jo muutaman havainto-
yksikon jalkeen. Joidenkin mielesta se kuitenkin saavutetaan viimeistaan noin
12-15 havaintoyksikon jalkeen. (Kananen 2015, 352-355).

Haastattelut tehtiin prosessin kolmessa eri tydvaiheessa tytskenteleville hen-
kilGille. Nain saatiin tietoa prosessien eri vaiheista, jotta kokonaiskuva olisi
mahdollisimman laaja. Jos haluttaisiin viela laajempi kasitys, niin kannattaisin
haastatella useampaa henkil6a jokaisesta prosessin vaiheesta. Jokainen tyon-
tekija kuitenkin kokee asiat eri tavalla, ja eri asiat kuormittavat eri henkilGita.
Tutkimuksen kannalta opiskelija koki, ettd haastateltavia kuitenkin oli riittavasti
prosessin kokonaiskuvan luomiseen. Prosesseista ei koskaan saada sellaisia,
ettd jokainen tyo6tekija olisi silhen taydellisen tyytyvainen, koska kaikki ovat eri-
laisia. Dokumenttianalyysin kayttd teemahaastatteluihin valmistautumiseen

auttoi myos hyvan kokonaiskuvan luomiseen.

Lahteitd pyrittiin etsiméén laajasti seka suomalaisista etta ulkolaisista tietolah-
teista, jotta aineisto olisi mahdollisimman luotettavaa. Opiskelija koki ajoittain

vaikeaksi |0ytaa tarpeeksi uutta aineistoa, silla valtaosa aineistosta, joka kasit-
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telee toimitusketjuhallintaa, oli vahintaédn kymmenen vuotta vanhoja. Osa kay-
tetyista lahteista olikin hieman iakkaampia mita olisi toivottu, mutta koska asia-

sisaltd oli hyvaa, niin niitd paadyttiin kayttdmaan tyossa.

8 LOPUKSI

Yksi tdméan tyon tutkimusongelma oli, miten tehostaa toimitusketjun prosessin
osia. Tyon tarkoituksena oli I10ytaa toimeksiantajan toimitusketjusta prosessin
osia, joita voisi tehostaa. Tyon tavoitteena oli I0ytaa konkreettisia esimerkkeja
toimenpiteistd, joita k&ytantdoon ottamalla voidaan kehittaa toimintaa. Toinen
tutkimusongelma oli, kuinka saadaan selville mahdolliset ongelmakohdat toi-
mitusketjusta. Tyon lopputuloksena syntyi useita hyvia kehitysehdotuksia,
joilla toimeksiantaja voi tehostaa toimitusketjun osia. Opiskelijan mielesta ke-
hityskohdat saatiin hyvin selville toimeksiantajan tyontekijoille tehtyjen teema-
haastattelujen avulla. Oli todella mielenkiintoista tutkia syvemmin toimitusket-
jun prosessin osia tuotekehityksesta tuotannon alkuun. Tutkimusta tehdessa
opiskelija oppi paljon uutta ja uskoo tiedoista olevan hyotya hanelle tulevai-

suudessa.

Aiheen loytaminen oli melko helppoa. Aihe koskettaa selkeasti opiskelija ny-
kyisia tyotehtavia ja han kokee prosessien parantamisen parantavan myos ha-
nen oman tyonsa sujuvuutta ja mielekkyytta. Tydpaikalla on ollut kaynnissa
monia muutoksia eri osa-alueilla ja se on luonut epatietoisuutta prosessin eri

vaiheisiin. On hienoa paasta kehittamaan prosesseja.

Kuitenkin aiheen rajaaminen tuntui aluksi hieman vaikealta, silla monet aihe-
alueet olivat aivan liian laajoja opinnaytetyohon. Opettajan avustuksella ty6ta
onnistuttiin kuitenkin rajaamaan tarpeeksi suppeaksi. Opinnaytetydn tekemi-

nen aloitettiin tammikuussa 2023 ja tyd valmistui elokuussa 2023.

Opinnaytety6n toteutus on vaatinut paljon aikaa ja siksi prosessiin kului aikaa
enemman kuin oli alun perin osattu ajatella. Taysipaivainen tyd seka perhe-

elaman ja harrastusten yhdistaminen suureen projektiin vaatii hieman jousta-
mista kaikilta osapuolilta. On ollut onni, ettd tydnantaja seké perhe ovat tuke-

neet opiskelijaa tassa projektissa.
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Tybn edetessa ohjaavasta opettajasta on ollut suuri tuki ja apu, ja hanen
kanssaan kaydyt teams-palaverit ovat auttaneet sailyttamaan oikean suunnan
opinnaytetydn kanssa. On ollut tarkeda saada ohjaavat opettajan nakemys,
koska han osaa katsoa asioita ulkopuolisen silmin. Valilla opiskelijasta tuntui,
etta itse on jo lilan syvalla asiassa eiké osaa ottaa huomioon taysin ulkopuoli-

sen ihmisen silmin asioita.

Hyvéa muistaa myos kiinnittaa huomiota niihin kohtiin, jotka jo toimivat, eika
niita ole syyta muuttaa. Kuten tyon alussa johdannossa on kirjoitettu, on tér-

keda tunnistaa vahvuudet ja hyodyntaa niita toiminnassaan.
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Liite 1

Haastattelujen kysymykset

Tuotantojohtajan haastattelun kysymykset:

Kertoisitko lyhyesti yrityksesta?

Voisitko kuvailla paépiirteittéin tuotantoprosessia tuotekehityksesta tuo-
tannon aloitukseen?

Mitka ovat mielestasi tuotantoprosessin heikot kohdat?

Onko tuotteita luokiteltu talla hetkella mitenkaan? Jos on, niin miten?
Onko toimittajia luokiteltu talla hetkella? jos on, niin miten?

Miten sosiaalinen vastuu on huomioitu toiminnassanne?

Onko kustannustehokkuuden mittaamisen kaytdssa jotain mittareita?

Kilpailutetaanko materiaaleja/tarvikkeita saannollisesti?

Tuotantokoordinaattorin haastattelun kysymykset:

Ennakoidaanko tuotteiden menekkia? Jos, niin miten?
Onko kaytossa tilauspisteet?

Mista tulee signaali tuotteiden tilaamiseen?

Miten tilauksia rytmitetaan?

Miten valitaan oikeat erakoot?

Tuotesuunnittelija haastattelu kysymykset:

Voisitko kuvailla prosessin, kun uusi tuote tulee mallistoon?

Tekeeko tuotekehitys ja hankinta yhteisty6ta tuotesuunnittelun alkuvai-
heessa?

Tekeeko tuotekehitys materiaalin/tarvikkeiden hankintoja? (esimerkiksi
naytteiden valmistusta varten)

Jos tekee (hankintoja), niin tehd&ankd ne keskitetysti tietyilta toimitta-
jilta?

Tehdaankd samoja/paallekkaisia toimintoja eri tiimeissa?
Huomioitteko tuotekehityksen alussa, etta ei tule paallekkaisia tuotteita

mallistoon?
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Liite 2
Tietosuojailmoitus sovellettavaksi opiskelijoiden opinnaytetdihin

(Tietosuojalaki 2018/1050, EU:n yleinen tietosuoja-asetus 2016/679)

Pyydamme sinua osallistumaan Kaakkois-Suomen ammattikorkeakoulun (Xamk)
opintoihin siséaltyvaan opinnaytetyéhon liittyvaan tutkimukseen/selvitykseen tms.

Opinnaytetydhodn osallistuminen on taysin vapaaehtoista ja voit keskeyttaa osallistu-
misesi koska tahansa. Mikéli keskeytat tutkimuksen tai peruutat suostumuksen, kes-
keyttamiseen ja suostumuksen peruuttamiseen mennessa keréattyja tietoja voidaan
kayttad osana tutkimusaineistoa.

Tassa tietosuojaselosteessa kuvataan, miten henkilotietojasi kasitellaan opinnayte-
tydssa, mitd oikeuksia sinulla on ja miten voit vaikuttaa tietojesi kasittelyyn.

1. Opinnaytetydn rekisterinpitaja

Rekisterinpitdja on ihminen (esim. opinnaytetydntekijd) tai organisaatio, joka méaarittelee

henkilttietojen kasittelyn tarkoitukset ja keinot.

Taman opinnaytetyon rekisterinpitdja on
Jenni Nissinen

bjeni008 @edu.xamk.fi

2. OpinnaytetyOn suorittajat

Opinnaytetydntekijalla, Jenni Nissisella, on oikeus kasitella henkilttietoja.

3. Mihin tarkoitukseen henkil6tietojani kerataan ja kasitelladn?

Henkilttietoja kerataan haastattelun yhteydessa opinnaytetydhdn. Haastattelut ovat
térked osa opinnaytetydssa toimitusketjun kehityskohtien I6ytamista varten.

4. Milla perusteella henkildtietojani kasitellddn opinnadytetydssa?

Kaytannossa opinnaytetydssa kasittelyperuste on lahes aina tutkittavan suostumus
(harvemmin yleisen edun mukainen tieteellinen tai historiallinen tutkimus).

Henkilttietoja kasitelladn seuraavalla yleisen tietosuoja-asetuksen (EU 679/2016 6.1
a) mukaisella perusteella:

X [tutkittavan suostumus

5. Opinnaytety6n aihe ja kesto

Opinnaytetydn aihe: Toimitusketjun prosessin osien tehostaminen
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Opinnaytetyon kesto: 6 kuukautta
6. Mita tietoja minusta kasitellaan?
A. Opinnaytetydssa kasitellaan nimi, titteli sekéa tydnantaja yritys.

B. Kerataanko ja kasitelladnko opinnaytetydssa arkaluonteisia tietoja?

Opinnaytetyossa ei kerata ja kasitella arkaluonteisia henkildtietoja.

7. Mista lahteista tietoni kerataan?

Henkilotiedot saadaan haastateltavilta henkilolta itseltaan.

8. Luovutetaanko henkildtietojani kolmansille osapuolille?

Rekisterista ei luovuteta tietoja kolmansille osapuolille.

9. Kasitellaanko tietojani EU:n tai ETA:n ulkopuolella?

Ei kasitella.

Xamkissa kaytetaan tallennustilana pilvipalveluita (Teams ja OneDrive). Microsoft
saattaa siirtdd naihin palveluihin tallennettua tietoa tai niiden varmuuskopioita EU:n

tai ETA-alueen ulkopuolelle. Microsoftin tietosuojalauseke on luettavissa osoitteesta:
https://privacy.microsoft.com/fi-Fl/privacystatement

10. Kuinka kauan henkil6tietojani sailytetaan?

Henkilttietoja sailytetddn opinnaytetyon julkaisemisesta yhden kuukauden verran
eteenpain. Taman jalkeen henkildtiedot havitetaan

11. Miten henkil6tietoni sailytetdan ja suojataan?
Henkilttiedot séilytetdan sahkoisessa muodossa ja niihin padsy vaatii salasanan.
12. Miten voin kayttaa tietosuoja-asetuksen mukaisia oikeuksiani?

Yhteyshenkil6 tutkittavan oikeuksiin liittyvissa asioissa, johon voi ottaa yhteytta on:
Jenni Nissinen, bjeni008@edu.xamk.fi

a) Suostumuksen peruuttaminen (tietosuoja-asetuksen 7 artikla)

Sinulla on oikeus peruuttaa antamasi suostumus, mikali henkilotietojen kasittely
perustuu suostumukseen. Suostumuksen peruuttaminen ei vaikuta suostumuksen
perusteella ennen sen peruuttamista suoritetun kasittelyn lainmukaisuuteen.

b) Oikeus saada paasy tietoihin (tietosuoja-asetuksen 15 artikla)


https://privacy.microsoft.com/fi-FI/privacystatement
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Sinulla on oikeus saada tieto siita, kasitellaanko henkildtietojasi ja mita
henkilotietojasi kasitellaan. Voit myds halutessasi pyytaa jaljennoksen kasiteltavista
henkiltiedoista.

c) Oikeus tietojen oikaisemiseen (tietosuoja-asetuksen 16 artikla)
Jos kasiteltavissa henkildtiedoissasi on epatarkkuuksia tai virheita, sinulla on oikeus
pyytaa niiden oikaisua tai taydennysta.

d) Oikeus tietojen poistamiseen (tietosuoja-asetuksen 17 artikla)
Sinulla on oikeus vaatia henkil6tietojesi poistamista tietyissa tapauksissa.

e) Oikeus kasittelyn rajoittamiseen (tietosuoja-asetuksen 18 artikla)
Sinulla on oikeus henkilttietojesi kasittelyn rajoittamiseen tietyissa tilanteissa kuten,
jos kiistat henkilttietojesi paikkansapitavyyden.

f) Vastustamisoikeus (tietosuoja-asetuksen 21 artikla)

Sinulla on oikeus vastustaa henkilotietojesi kasittelyd, jos kasittely perustuu yleiseen
etuun tai oikeutettuun etuun. Talléin ammattikorkeakoulu ei voi kasitella
henkil6tietojasi, paitsi jos se voi osoittaa, ettéa kasittelyyn on olemassa huomattavan
tarked ja perusteltu syy, joka syrjayttaa oikeutesi.

Oikeuksista poikkeaminen

Tassa kuvatuista oikeuksista saatetaan tietyissa yksittaistapauksissa poiketa
tietosuoja-asetuksessa ja Suomen tietosuojalaissa saadetyilla perusteilla silté osin,
kuin oikeudet estavat tieteellisen tai historiallisen tutkimustarkoituksen tai tilastollisen
tarkoituksen saavuttamisen tai vaikeuttavat sita suuresti. Tarvetta poiketa oikeuksista
arvioidaan aina tapauskohtaisesti.

Valitusoikeus

Sinulla on oikeus tehda valitus erityisesti vakinaisen asuin- tai tydpaikkasi sijainnin
mukaiselle valvontaviranomaiselle, mikali katsot, ettd henkil6tietojen kasittelyssa
rikotaan EU:n yleista tietosuoja-asetusta (EU) 2016/679. Suomessa
valvontaviranomainen on tietosuojavaltuutettu.

13. Tietosuojavastaavan yhteystiedot

Xamkin tietosuojavastaava on Markus Hakkinen. Haneen saa yhteyden
sahkopostiosoitteesta tietosuojavastaava@xamk.fi



