jamk

Toimittajien etsiminen ja toimittaja-
suhteiden kehittaminen

Heikki Karvonen

Opinnaytetyd, AMK
Marraskuu 2023
Logistiikan tutkinto-ohjelma

o
amk I Jyviaskylan ammattikorkeakoulu
J University of Applied Sciences



°
Jamk Kuvailulehti

Karvonen, Heikki

Toimittajien etsiminen ja toimittajasuhteiden kehittaminen
Jyvaskyla: Jyvaskylan ammattikorkeakoulu. Marraskuu 2023, 34 Sivua.
Logistiikan tutkinto-ohjelma. Opinnaytetyo AMK.

Julkaisun kieli: suomi

Julkaisulupa avoimessa verkossa: kylla

Tiivistelma

Cooliblade viralliselta nimeltaan Thermal Channel Technologies on oululainen startup yritys, joka valmistaa
lammonhallintatuotteita korkeatehoiseen elektroniikkaan. Coolibladella toimittajahankinta on vasta alussa
ja heilld oli tarve selvittaa, miten toimittajia I6ydetdan ulkomailta, miten niitd voidaan arvioida valitsemis-
vaiheessa ja miten niiden kanssa olisi hyva toimia, kun toimittajasuhde on luotu. Tavoitteena yrityksella oli
saada selked kuva, kuinka I6ytaa toimittajia ja miten toimittajasuhteita voidaan hallita. Tutkimuksessa selvi-
tettiin toimittajien etsinnan ja arvioinnin nykytilaa ja arvioi-tiin sita.

Tutkimus toteutettiin laadullisena tutkimuksena ja aineistonkeruumenetelmana oli haastattelu. Haastatte-
lutapana kaytettiin puolistrukturoitua yksilohaastattelua. Haastattelulla saatiin hyva kuva Coolibladen han-
kinnan toiminnasta, toimittajien arvioinnista ja toimittajasuhteiden kasittelysta. Tutkimuskysymyksia tuke-
vaan teoriaan tietoperustassa perehdyttiin kirjallisuuden avulla.

Tutkimustuloksen pohjalta luotiin suosituksia toimeksiantajayritykselle, joita toimeksiantaja voi hyodyntaa
hankintatoimessaan. Suositukset ovat taysin toteutettavissa olevia ehdotuksia, kuinka yritys voi toimia toi-
mittajiensa kanssa.

Avainsanat (asiasanat)
Logistiikka, hankinta, toimittaja, toimittajasuhde

Muut tiedot (salassa pidettdvait liitteet)



o
Jam_k pescrption

Karvonen, Heikki

Finding suppliers and development of supplier relationships

Jyvaskyla: JAMK University of Applied Sciences, November 2023, 34 Pages.
Degree Programme in Logistics. Bachelor’s thesis.

Permission for open access publication: Yes

Language of publication: Finnish

Abstract

Cooliblade, officially called Thermal Channel Technologies, is a startup company from Oulu that manufac-
tures thermal management products for high-performance electronics. Cooliblade's supplier acquisition
process is just getting started, and they needed to find out how to find suppliers from abroad, how they can
be evaluated during the selection phase, and how it would be good to work with them once the supplier
relationship has been established. The company's goal was to get a clear picture of how to find suppliers
and how supplier relationships can be managed. The research investigated and evaluated the current state
of supplier search and evaluation.

The study was carried out as a qualitative study and the data collection method was an interview. A semi-
structured individual interview was used as the interviewing method. The interview provided a good pic-
ture of Cooliblade's procurement operations, supplier evaluation and supplier relationship management.
The theory supporting the research questions in the database was introduced with the help of literature.

Based on the research results, recommendations were created for the client company, which the client can

use in the procurement process. The recommendations are completely feasible suggestions for how the
company can work with its suppliers.

Keywords/tags (subjects)
Logistics, procurement, supplier, supplier relationship

Miscellaneous (Confidential information)



Sisalté

3 N T 4 T - 11 o R 6
0 R o [0 T=] G =T Y - PSSR 6
1.2 OpinnAYtetyON rakENNE ..ooviiii i e e e e s e e e e e e e rr e e e e e e eeas 7
1.3 Tutkimuskysymykset ja -menetelmat .........cooiviiiiiiiiiie e 7
1.4 Kvalitatiivinen ja kvantitatiivinen tutkimus.........cccooeiiiiiiir e 8

2 Logistiikka ja hankinta .......ccccciieiiiiiiiiiiiiiiincre e e re s s sea s anenes 9
D R o T I A 1| [ - 1 = ={ - PSRRI 9
2.2 Hankinta yrityksen liketoimintona ........cooviiiieiiiiie e 9
D T o -1 0] N a1 =] oL o =] SRR 10
2.4 Toimittajan ValintaprOSESSi..uuu i eciiiieeee et e e e e e e e e e e e ae s 11
2.5 Toimittajien KustannUSTEKIJAT ....c.veeeiieviiie i e 15

3 Toimittajasuhteiden hallinta........ccccoiiiiiiiniiiiiir e e s s e e e senes 15
3.1 Toimittafien IUOKITLEIU ... e e e e 16
3.2 Hankintojen luokittelu Kraljicin matriisilla...........ccoeeiieiiiiiiiiiee e 17
3.3  Toimitusketjun riskienhallinta..........cocoiiiiiiiiiii e 20
3.4 ToimittajayhteistyOn Kehittaminen.........cooeeiiiieiiiiiieee e 22
3.5 Toimittajien laadunvalvonta KiiNassa ..........ccoieeiiiieieeiiee e e e e eenrreeeees 23
3.6 Poliittiset riskit KilNassa.........ceoiiiiiiiiiiiieeereeeeee e e 23

4 Case Cooliblade ...t 24
4.1 VYleiskatsaus Coolibladen toimittajiin ........cccceeeeiieiciiiiieec e 24
4.2  Kriteerit uusille toIiMIttafille ....vveeeeieei i e e e e e eanes 24
4.3 Toimittajien etSiminen ..., 24
4.4 Toimittajasuhteiden luominen ja YIIEPItO ....eeeeeeiieicciiieee e 25
4.5 Toimittajasuhteiden kehittdminen ........ccvvveiiiiii oo 25

4.5.1  Kommunikoinnin Kehittaminen ........ccoeeiiiiiiiiiiee e 26
4.5.2 Riskienhallinnan kehittaminen ..........ocooiiiiiiiiiiiiie e 26
I W Y10 ok = L1 g T 1 Y7 o 11 L of 27
4.6.1  Toimittajien arviointi valitsemisvain@essa........ccceeveeiiiieciiirieeeeeeee e 27
4.6.2  Toimittajien auditoiNti......eeeieeiieicceeee e e 28

5 Tutkimustulokset ja kehitysehdotukset ........cccccoirieuiiiiiiniiiiiinniiiii. 29

LI o 3 T 14 N 30
6.1 Tyon eettisyys ja lUOTELLAVUUS ..ooci i 30

6.2 JatKOTULKIMUSENAOTUKSET......ieieeeeieeeeee ettt ettt et e ettt e e e et e e ee e e e eeeenans 31



11 1§ == N

Kuviot

Kuvaotsikkoluettelon hakusanoja ei |0ytynyt.



1 Johdanto

Tehokkaan logistiikan ja toimitusketjun avulla voidaan saada merkittavaa kilpailuetua. Menestyvat
yritykset lahes kaikilla aloilla ovat niita, joilla on merkittava kilpailuetua hinnassa tai tuottavat eni-
ten lisdarvoa asiakkaalle. Parhaassa tapauksessa yrityksellda on molemmat edut. (Christopher 2023,
4) Hyvat toimittajasuhteet mahdollistavat sulavasti toimivan toimitusketjun ja ongelmatilanteista
padstaan helposti yli. Hyvin jarjestetylla toimittajayhteistyolla molemmat osapuolet ymmartavat

toisiaan ja saavat yhteistyosta hyotya. (Davies n.d.)

Tassad opinndytetyodssa tutkittiin, miten toimittajia etsitaan ulkomailta, miten toimittajia voi arvi-
oida toimittajan valitsemisvaiheessa, seka selvitettiin miten toimittajien kanssa kannattaa toimia,
kun toimittajasuhdetta luodaan ja miten toimittajasuhdetta kannatta yllapitaa, niin ettd suhde on
hyva ja kestava. Toimeksiantajalla oli tarve selvittdaa edelld mainittuja asioita, koska heidan toimin-
tansa toimittajien kanssa oli vasta alkuvaiheessa, eika heilla ollut vakiintuneita kaytantéja edella

mainittuihin asioihin.

1.1 Toimeksiantaja

Toimeksiantajana on oululainen startup yritys CooliBlade, joka tuottaa lammaonhallintaratkaisuja
suuritehoiseen elektroniikkaan. CooliBlade tyollistda kirjoitushetkelld 13 henkea. Tdman opinnay-
tetyon aihe valikoitui omien toiveiden ja yrityksen tarpeiden mukaan. Yrityksen tuotanto on vasta
kdynnistamisvaiheessa ja tuotannon kannalta tarkeimpia toimittajia ollaan etsiméassa, joten on
hyva tehda selvitysta, miten yleisimmin toimittajia etsitaan ja miten niiden kanssa kannattaa toi-
mia jatkossa. Opinnaytetyo6ta kirjoittaessa yrityksen toimittajasuhteet kehittyivat ja vakinaistuivat,
eli tilanne oli koko ajan muuttuva. Yritykselle on tarkeda minimoida riskeja ja parantaa toimitus-

varmuutta. Ndma asiat otetaan huomioon opinndytetyota kirjoittaessa.



1.2 Opinndytetyon rakenne

Opinndytetydssa on kuusi lukua. Ensimmaisessa luvussa on johdanto ja toimeksiantajan, tutkimus-
kysymysten, seka tutkimusmenetelmien esittely. Toinen luku kasittelee yleisesti logistiikkaa, han-
kintaa, hankintaprosessia ja toimittajan valintaprosessia. Kolmas luku kasittelee toimittajasuhtei-
den hallintaa. Koska toimeksiantajalle toimitusvarmuus ja riskien pienentaminen on tarkeaa,
riskienhallintaa, kappaleessa kasitellaan riskienhallintaa ensin koko toimitusketjun osalta ja lisaksi
viela erityisesti Kiinan osalta, koska toimeksiantajan toimittajat ovat padasiassa kiinalaisia. Neljas
luku kasittelee tutkimuskysymyksia toimeksiantajan nakékulmasta ja luvun lopussa on tutkimustu-
lokset suosituksineen. Viides luku kasittelee tutkimuksen tuloksia ja kehitysehdotuksia. Viimei-
sessa luvussa pohditaan tutkimusprosessia, arvioidaan tyon luotettavuutta ja annetaan jatkotutki-

musehdotelma.

1.3 Tutkimuskysymykset ja -menetelmat

OpinndytetyOn paatavoitteena oli selvittaa kuinka 16ytaa toimittajia ulkomailta ja miten toimittajia
kannattaa arvioida parhaan toimittajan |6ytamiseksi. Lisaksi opinnaytetydssa otettiin selvas,
kuinka hyva ja toimiva toimittajasuhde luodaan ja miten sita yllapidetaan. Toimeksiantaja on vasta
vahan aikaa sitten perustettu yritys, jolla ei ole vield vakiintunutta tuotantoa tai kdytanteita han-
kinnan suhteen, joten on hyva kartoittaa mita vaihtoehtoja on toimittajien |6ytamiseksi ja arvioi-

miseksi. Tutkimuskysymykset olivat seuraavat:

Miten l6ydetdan toimittajia ulkomailta?

Miten toimittajia voi arvioida toimittajan valitsemisvaiheessa?

Miten hyva ja kestava toimittajasuhde luodaan ja yllapidetaan?

Tutkimusote on kvalitatiivinen ja tutkimusmenetelmana kdytettiin puolistrukturoitua haastattelua,
koska tietoa haluttiin tarkasti ennalta mietityistd teemoista. Haastattelin tutkimusta varten Coo-
libladen hankintavastaavaa. Haastattelussa kyseltiin perustietoa Coolibladen toimittajista, toimit-

tajien loytamisestd, hankinnoista, kriteereista toimittajille ja tuotteille, laadunvalvonnasta, seka



haasteista toimittajakentalld. Haastattelu toteutettiin Teams-sovelluksen kautta. Haastattelu tal-

lennettiin ja litteroitiin.

1.4 Kvalitatiivinen ja kvantitatiivinen tutkimus

Kvantitatiivinen tutkimus eli maarallinen tutkimus on lahestymistapa, joka keskittyy numeeristen
tietojen keradamiseen ja analysointiin ilmididen selittamiseksi. Tutkimustyypissa ollaan kiinnostu-
neita erilaisista luokitteluista, syy- ja seuraussuhteista ja vertailusta numeerisiin tuloksiin. Maaralli-
nen tutkimus vastaa usein kysymyksiin, kuinka moni, kuinka paljon tai kuinka usein. (Vilkka 13-)
Maarallisen tutkimuksen tavoitteena on selittda, kuvata, kartoittaa, vertailla tai ennustaa ihmista
koskevia asioita ja ominaisuuksia tai luontoa koskevia ilmioita. (Vilkka 19.) Maaralliselle tutkimuk-
selle tyypillistad on etsid kausaalisuhteita. Kausaalisuudella tarkoitetaan syy-seuraus-suhteita eli

oletetaan, ettd jokin tekija johtaa tietynlaisiin seurauksiin. (Vilkka 23.)

Kvalitatiivista tutkimusta, jota kutsutaan myo6s laadulliseksi tutkimukseksi, pidetaan kvantitatiivi-
sen tutkimuksen parina. Laadullisessa tutkimuksessa halutaan saada ilmiosta syva ja kokonaisval-
tainen kasitys ja tutkittava aineisto kootaan todellisissa tilanteissa. Kvalitatiivisen tutkimuksen mu-
kaan maailma on moninainen ja tulokset riippuvat siitd, kuinka ne esitetaan. (Hirsjarvi, Remes &

Sajavaara 2007, 156-157.)

Kvalitatiivinen tutkimus on yleensa myos hypoteesiton. Talla tarkoitetaan sita, ettei tutkijalla ole
lukkoon ly6tyja ennakko-olettamuksia. On hyva muistaa ja tiedostaa esioletuksena, etta tutkijan
aikaisemmat kokemukset vaikuttavat havaintoihin suhtautumiseen. Naista kokemuksista ja ha-

vainnoista ei voida kuitenkaan muodostaa sellaisia asetelmia, jotka rajaisivat tutkimuksellisia toi-
menpiteita. Ennakkoasetusten vahvistamisen sijaan tutkijan kuuluisi ennemmin yllattya ja oppia

uutta. (Eskola & Suoranta, 1998.)



2 Logistiikka ja hankinta

2.1 Logistiikkastrategia

Logistiikkastrategia linjaa logistiikan kannalta merkittavia ratkaisuja usean vuoden aikajanteella.
Hyvin tehdylla logistiikkastrategialla pystytdaan alentamaan logistiikan kustannuksia, pienentamaan
sitoutunutta padomaa ja parantamaan palvelua. Logistiikkastrategiaan voi sisallyttaa alastrategi-
oita kuten palvelun parantamis- tai kustannusten alentamisstrategian. Palvelun parantamisstrate-
gia perustuu siihen, etta yritys saa merkittavaa kilpailuetua paremmalla asiakkaan palvelulla. Esi-
merkiksi joillakin aloilla asiakkaat ovat valmiita maksamaan paljon enemman nopeasta
logistiikasta. Kustannusten alentamisstrategia pohjautuu yleensa siihen, etta yritykset hakevat lo-
gistiikan sdaastoja varastoinnista tai kuljetuskustannuksista. Kustannusten alentamisstrategiassa
tavoitteena on my0s pienentaa sitoutuneen padoman maaraa esimerkiksi kayttamalla varastoin-
nissa kolmatta osapuolta tai kuljettamalla tuotteen suoraan asiakkaalle ilman valikasia. Lisaksi ta-
voitteena on nostaa sijoitetun pddoman tuottoastetta, jota kutsutaan myos ROl:ksi (Retun on In-
vest). Samalla pyritddn luopumaan logistiikan kannalta turhista toiminnoista. (Ritvanen & Koivisto

2007, 9.)

Turhia toimintoja voivat olla esimerkiksi ylimaardinen tuotteiden siirtely varastossa, odottaminen,
tuotteiden tai tyovalineiden etsiminen tai vaikka siirtymiset. Logistiikkastrategia kuuluisi integroida
kaikkiin yrityksen toimintoihin, jotta se my0s toteutuisi. Logistiikkastrategiaa tehdessa kuuluisi sel-
vittaa logistiikan nykytila eli miten hankinta, varastointi, kuljetukset ja jakelu toimii. Samalla pohdi-
taan yrityksen tavoitteita ja pdamaaria, millaista tuotetta myydaan ja kenelle, millaista palveluta-
soa halutaan pitaa ja mita halutaan ulkoistaa. Suhteet tavarantoimittajiin ja
verkostokumppaneihin olisi hyva selvittaa ja tarkastella kuinka paljon niihin halutaan panostaa. Lo-
puksi on hyva miettid, miten logistiikkastrategiaa toteutetaan kdytannossa. (Ritvanen 2011, 140-

141.)

2.2 Hankinta yrityksen liiketoimintona

Hankinnan tarkein toimi on hankkia yritykselle ja sen asiakkaille arvoa. Hankinnan tavoite on ostaa
oikea maara tuotetta kriteerit tayttavalta toimittajalta, niin ettd tuote on oikean laatuista, tavara

toimitetaan oikeaan aikaan ja hinta on sopiva. Tassa on hyva muistaa, ettei oikea laatu ole paras
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mahdollinen, vaan riittava. Oikea maara ei ole juuri se tarvittu maara, vaan on toimittava tilanteen
mukaan. Esimerkiksi lakot tai muut toimitushairiot voivat aiheuttaa sen, etta tuotetta on tilattava

enemman ja pidettava suurempaa varmuusvarastoa. Oikea hintakaan ei valttamatta ole se halvin.

Yritykset ovat alkaneet huomata, etta hankintatoimeen panostamalla voidaan vaikuttaa merkitta-
vasti yrityksen kilpailukykyyn ja tulokseen. Yrityksen ostettujen tuotteiden ja palveluiden osuus yri-
tyksen liikevaihdosta on yleensa noin 70-75 %. Muutaman prosentin saastd hankinnoissa voi pa-
rantaa merkittavasti yrityksen kannattavuutta. Samanlaisen kannattavuuden hakeminen myynnin
kautta on huomattavasti vaikeampaa. Hyvin hoidettu hankinta voi siis tuottaa merkittavia saas-
t6ja, kuin myos taas huonosti hoidettu hankinta voi aiheuttaa valtavat kulut. Hankinnan tuotta-
vuutta parantaa se, etta lapimenoaika nopeutuu. Tilaaminen, viestintd, neuvottelut ja toimitusten
valvonta olisi hyva suorittaa rutiininomaisesti ja nopeasti. Joitain vaiheita kuten laskujen tarkasta-
minen ja vastaanottotarkistus voidaan muuttaa kaikkien tapausten tarkistamisesta pistotarkastuk-
siin, jos toimittajasuhde on pitkdaikainen ja toimittaja osoittautunut luotettavaksi. (Ritvanen 2006,

107.)

2.3 Hankintaprosessi

Hankintaprosessia on kuvattu monilla eri tavoilla ja yhta yleisesti hyvaksyttya tapaa siihen ei ole.
Yhteinen runko l6ytyy kuitenkin monista kuvauksista. Pekkalan (2019, 21-23) mukaan oleellisim-
mat vaiheet hankintaprosessissa ovat hankintastrategian luominen, tarpeen maarittely, toimitta-
jien kartoitus, tarjouspyyntovaihe, toimittajien vertailu, neuvottelut ja toimittajan valinta. Toiseksi
esimerkiksi Ritvanen (2006, 114) kuvaa hankintaprosessia vaiheilla, johon kuuluu tuotteen tarpeen
maarittely, toimittajan valinta, sopimus, tilaus, toimitusvalvonta ja toimittajan arviointi. Kuten
naistd kahdesta esimerkistd huomataan, hankintaprosessilla ei ole selkeda kohtaa mista se alkaa ja
mihin se paattyy. Prosessin osia voi myos jattaa kokonaan pois tai kayttaa niihin vihemman aikaa,
jos vaikka toimittajasuhdetta on paatetty jatkaa tutun toimittajan kanssa. Kaikki vaiheet huolelli-
sesti lapi kaytyna prosessi voi vieda jopa kuukausia, joten siihen on syyta varata aikaa ja resursseja.

(Hankintaprosessi n.d.)
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2.4 Toimittajan valintaprosessi

Jotta saadaan yritykselle paras toimittaja, on syyta analysoida ja arvioida toimittajia erittdin huolel-
lisesti. (Benton 2021, 166). Toimittajan valintaan kaytettava aika on kuitenkin sidoksissa hankinnan
tarkeyteen. Merkittavaan hankintaan liittyvaan toimittajan valintaan kannattaa kayttda enemman
aikaa ja rahaa, kun taas pienempaan hankintaan tai lyhytaikaisempaan toimittajasuhteeseen ei
kannata kdyttaa paljoa resursseja. Mita tulee itse toimittajan valintaprosessiin, monet hankinta-
alan ammattilaiset ovat sita mieltd, ettei ole yhta parasta tapaa arvioida ja valita toimittajia. Yrityk-
silld on laaja skaala erilaisia kdytdantoja. Monczka, Handfield, Giunipero ja Patterson (2009, 237)
kuitenkin maarittelee kuviossa 1 toimittajan valintaprosessin kriittisimmat vaiheet. Kasittelen seu-

raavaksi prosessin vaiheet yksitellen lapi.

2. Tunnista
keskeisimmat
hankintavaatimukset

Y

1. Tunnista tarve
aloittaa toimittajan
valintaprosessi

3. Maérittele
hankintastrategia

i

4. Tunnista
potentiaaliset
toimittajat

4
5. Rajaa
toimittajien maraa
potentiaalisista
toimittajista

7. Valitse toimittaja
ja paase
sopimukseen

r 3

6. Maarittele
toimittajan arviointi- <
ja valintamenetelma
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Kuvio 1. Toimittajan arviointi ja valintaprosessi (Monczka, Handfield, Giunipero & Patterson 2009,
237)

Tunnista tarve toimittajan valitsemiseksi

Tallaisia tilanteita voi tulla esimerkiksi uuden tuotteen kehityksessa, toimittajasopimuksen loppu-
essa, ostaessa uutta kalustoa, toimittajan kapasiteetin loppuessa tai toimittajan suorituskyvyn ol-
lessa huono. Prosessin alkamiseen on useita syita ja edistykselliset osto organisaatiot ennakoivat-
kin toimittajan valintaprosessin tarpeita reagoimisen sijaan. Tassa vaiheessa ei viela ole
tarpeellista tietda hankinnan tarkkoja vaatimuksia. (Monczka, Handfield, Giunipero & Patterson

2009, 236-238)

Maarittele tarve

Arvoketjussa on tarkea ymmartaa kuka maarittaa tarpeen ja mita tarvitaan. Loppuasiakas on teori-
assa se, joka maarittaa tarpeen. Siksi on hyva tehda tarvemaarittely asiakkaan kanssa. llman etta
loppukayttajan tarve tiedetdan, saatetaan paatya “ylimaarittelyyn”, jossa kaiken varalta hankin-
taan lisdominaisuuksia ilman tietoa siita tuleeko lisaominaisuuksille kayttoa. Tallainen tilanne joh-
taa lisdkustannuksiin tai jos tarve maaritellaan alle asiakkaan tarpeiden, tuote saattaa jaada jopa

myymatta. (Nieminen 2016.)

Maarittele hankintastrategia

Oleellisimmat paatokset hankintastrategiaa maariteltdessa ovat, ostaako yhdeltd vai useammalta
toimittajalta, onko toimittajasuhde tarkoitus olla pitka vai lyhyt, onko tarvetta tehda suunnittelu-
yhteisty6ta toimittajan kanssa, halutaanko hankinnan lisdksi toimittajalta palveluja, mista maantie-
teellisesti halutaan hankkia ja haetaanko partnerisuhdetta vai tehddaanké vain satunnaisia hankin-
toja. Naita paatoksia on hyva harkita viela myéhemmin vaiheessa kuusi: maarittele toimittajan

arviointi- ja valintamenetelma. (Nieminen 2016.)

Tunnista potentiaaliset toimittajat
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Potentiaalisten toimittajien |6ytamiseen on monta vaylaa, mutta edelleen taitavan ostajan merki-
tys korostuu. Ostajan kuuluisi olla perilla alan tai raaka-aineen markkinoista ja tietdaa mista lahtea
etsimdan tarvittavaa komponenttia tai tuotetta. (Benton 2021, 167.) Seuraavaksi luettelen keinoja

ja paikkoja mista loytaa toimittajia.

e Alan messut

Alan messuilta saa alasta hyvan yleiskatsauksen. Potentiaalisten toimittajien [6ytaminen vaatii kui-
tenkin valmistelua ja suunnittelua. Mielenkiintoisiin yrityksiin kannattaa tutustua ennakkoon, ot-

taa yhteytta ja sopia tapaamisia.

e Kollegat

Kollegojen ja tuttujen kokemukset ovat hankinnan alalla keskeinen tietoldahde. Omat ja tuttujen

verkostot osaavat monesti auttaa, kun vain osaa kysya oikealta henkil6lta oikeita asioita.

e Toimialajarjestot

Toimialajarjestot ja kauppakamarit keskittyvat oman piirinsa intresseihin. Heilla on kuitenkin hyvat
tiedot ja yhteydet ulkomaisiin sisarjarjestoihinsa. Tallaiset jarjestot ovat valmiita edistamaan jasen-

tensa kauppaa ja kertoa kuka voisi tietda toimittajia jasenyrityksensa tarpeeseen.

e Toimittajatietokannat

Toimittajatietokannoista voi olla apua selvittdmaan tuntemattomien toimittajakandidaattien ta-
loudellista terveytta ja luotettavuutta. Yleisesti pankit ja rahoitusmaailma ovat kiinnostuneita asi-
akkaidensa riskeistd, joten niiden tietokantoja kannattaa kayttaa hyvaksi. (lloranta & Pajunen-Mu-

honen 2018, 231-232.)

Rajaa toimittajien maaraa

Koska kaikkien potentiaalisten toimittajien syvalliseen analysointiin kuluu paljon resursseja, ostaja
yleensa rajaa potentiaalisten toimittajien maaraa ennen tarkempia analyyseja. Toimittajien suori-

tuskyky voi vaihdella huomattavasti ja yrityksen kannattaakin maaritella minimiehdot toimittajille.
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Oleellisimmat asiat selvittda tassa vaiheessa prosessia ovat toimittajan taloudellinen tilanne, toi-
mittajan suorituskyky ja toimittajalta saatavat tiedot. Ostaja voi kysella toimittajalta esimerkiksi
toimittajan kulurakenteesta, prosessitekniikasta, markkinaosuudesta ja vaikka tuotteiden laadusta.
Esimerkiksi taas Howard (1998, 37—-38) maarittelee toimittajan minimiehdoiksi viisi seuraavaa
asiaa: taloudellinen vakaus, sopiva yritysstrategia, yhteistyohaluinen johto, toteen naytetty tuo-
tantokyky ja mahdollisuus tuotteen kehittamiseen. (Monczka, Handfield, Giunipero & Patterson

2009, 244-245.)

Maarittele toimittajan arviointi ja valintamenetelma

Toimittajia arvioidaan llorannan ja Pajunen-Muhosen (2015, 235-237) mukaan periaatteessa kah-
desta syysta: toimittajan valitsemiseksi ja toimittajan kehittamiseksi. Tassa osiossa kasittelen toi-
mittajan arviointia valitsemisvaiheessa. Toimittajan arviointia tulee tehtya lahes jokaisessa hankin-
nassa ja toimittajan luotettavuutta ja laatua tulee yksinkertaisemmissakin tapauksissa pohdittua.
Luotettavuus, laatu, ja monet muut ominaisuudet ovat kuitenkin aina suhteutettavissa hintaan.
Maksamalla enemman saat yleensa parempaa laatua. Kuten aikaisemmin mainittu myds Ritvasen
(2006, 107) mukaan oikea hankintahinta ei ole halvin, vaan se on suhteutettavissa muihin tekijoi-

hin. (lloranta Pajunen-Muhonen 2015, 235-237.)

Toimittajia voidaan mitata lukemattomilla tavoilla, mutta yleisimmin kadytetyt mittarit ovat hinta,
tuotteen laatu, seka toimituksen kesto ja toimitusvarmuus (Desmuhk & Chaudkari 2011, 283).
Muita tarkeina pidettyja toimittajan ominaisuuksia ovat osaaminen toimitusketjun hallinnassa, ta-

loudellinen vakaus ja toimittajan sijainti suhteessa omaan yritykseen. (Benton 2021, 168).

Toimittajan valinta

Yrityksen kannattaa valita toimittaja, joka strategisesti vastaa parhaiten omaan toimintaan. Esi-

merkiksi jos yrityksen strategia on erottua, innovaatiot, uudet teknologiat ja laatu on tarkeampia
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asioita kuin hinta. Toimittajan valinnassa se ndkyy siten, ettd tamanlaisen yrityksen kannattaa va-
lita toimittaja, joka on joustava ja pystyy sopeutumaan yrityksen tarpeisiin. Jos taas yrityksen stra-
tegia on kilpailla hinnalla ja volyymit ovat isoja, voi valita joustamattoman ja tehokkaan toimitta-
jan. Hyva huomio on, etta toimittajaa ei kannata valita aikaisemman suorituskyvyn mukaan vaan

ennakoida mika tuotannon kyky on tulevaisuudessa. (Benton 2021, 167.)

2.5 Toimittajien kustannustekijat

Yleinen hintataso maissa ja maiden eri alueilla voi vaihdella hyvinkin merkittavasti. Tyévoimakus-
tannuksien, raaka-aineen ja energian hinnan lisaksi hankinnan kokonaishintaan vaikuttaa myds yh-
teiskunnalliset, maantieteelliset ja poliittiset tekijat. Tulleja, veroja ja muita maksuja saatelevat po-
liittiset paatokset, sekd yleinen maan vakaus ja turvallisuus vaikuttavat hankinnan hintaan.
Esimerkiksi Kiina on houkutellut teollisuutta, johon tarvitaan paljon halpaa tyévoimaa, kun taas
Norja ja Islanti ovat kiinnostaneet ostajia alumiiniteollisuudellaan halvan energian vuoksi. Edulli-
silta alueilta ostettaessa kannattaa muistaa kustannustason nousu elintason nousun myota. Tama
kuitenkin tapahtuu hitaasti ja siihen voidaan varautua etsimalla taas uusia edullisia alueita. Logis-
tiilkan nakdkulmasta on myds merkittavaa, millaiset liikenneyhteydet alueella on. Saman maan eri
satamien tehokkuus ja sujuvuus saattaa vaihdella paljonkin. My0s tavaraliikenteen suunta vaikut-
taa rahdin hintaan. Paluusuuntaan menevien tyhjien konttien kuormassa rahti on lahtokohtaisesti

halpaa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 229-230.)

3 Toimittajasuhteiden hallinta

Benton (2010, 168) maérittelee toimittajasuhteiden hallinnan eli SRM (Supplier Relationship Ma-
nagement) osto- ja myyntiorganisaatioiden vélisten strategisten yhteistyosuhteiden hallintaksi.
Bentonin mielesta toimittajasuhteiden hallinnan tarkein tavoite on luoda lisdarvoa toimitusket-
jussa ja minimoida riskeja. Nykypaivana kilpailukykyisena pysymisen ehtona on hyvat suhteet tar-

keimpiin toimittajiin.
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Monet yritykset aiheuttavat tahattomasti itselleen ongelmia, kun he eivat panosta toimittajasuh-
teisiin. Toimittajasuhteiden yllapitamisessa kyse on pohjimmiltaan riskin minimoinnista. Toimitus-
ketjun ongelmien selvittdmisessa auttaa hyva yhteys toimittajaan. (DelVecchio n.d.) Toimittajan
vaikutus omaan liiketoimintaan on kiistattoman suuri, joten siihen on kiinnitettava huomiota. Toi-
mittajien hallintaa kuuluisi edeltda toimittajien luokittelu, josta kerrotaan seuraavassa kappa-
leessa. Kaikkiin toimittajiin ei ole jarkevaa panostaa samalla tehokkuudella, koska se on resursseja
vievda hommaa. Tama ei kuitenkaan tarkoita sita, ettei toimittajia ei kuuluisi kohdella samalla ta-
valla, koska esimerkiksi yhtendiset toimittajasopimukset nopeuttavat uusien toimitussuhteiden

luomista. (Corrigan 2018.)

3.1 Toimittajien luokittelu

Toimittajien luokittelussa on tarkea luoda yhteinen kasitys toimittajan merkityksesta. Pienikin toi-
mittaja voidaan nahda tarkeana, jos nahdaan, etta toimittajalla voisi olla merkittava rooli tulevai-
suudessa. Esimerkiksi hankinnan ja tuotekehityksen ndkemys saman toimittajan merkittavyydesta
voi olla hyvinkin erilainen. (Toimittajasuhteiden johtaminen.) Yleisimpia tapoja luokitella toimitta-

jiaon

e jaottelu taloudellisen merkityksen perusteella
e jaottelu toimittajamarkkinapohjan perusteella
e jaottelu kilpailun luonteen ja intensiivisyyden perusteella

e jaottelu hankinnan kohteen monimutkaisuuden perusteella.

Taloudellisen merkityksen perusteella toimittajat on helppo jakaa merkittaviin ja ei merkittaviin
toimittajiin. Heikkoutena on se, ettei se ota kantaa kdytdn kustannuksiin, palvelun kokonaiskustan-
nuksiin tai loppuasiakkaan nakékulmaan. Toimittajamarkkinapohjainen luokittelu taas toimii, kun
ostajia on enemman kuin yksi. Jaottelu kayttaa hyvakseen ostajien henkilokohtaisia vahvuuksia.
Esimerkkind yhdelld ostajalla on vahvat suhteet tiettyyn yritykseen, joten se ostaa kyseisen yrityk-
sen tuotteet. Toinen ostaja osaa kiinaa, joten han suorittaa kiinan ostot. Hankintakategoriat on siis
luotu ostajien mukaan. Kilpailun luonteen ja intensiivisyyden mukaan jaottelussa kyse on tilan-
teesta, jolloin toimittajia on hyvin rajallinen maara tai toimittajalla on monopoli- tai oligopoli-
asema. Ostajan vaikutusmahdollisuudet ovat pienet, joten tilanne luo haasteita hankinnalle. Han-

kinnan kohteen monimutkaisuus voi johtua tiukoista kriteereista ja todella vahan tarvituista
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yksityiskohtaisista osista. Monimutkaiset tuotteet vaikeuttavat vaihtoehtojen etsintaa ja paatok-

sentekoa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 112-116.)

Kun toimittajat ovat arvioitu parhaaksi ndhdyn tavan mukaan, voidaan ne jakaa esimerkiksi kump-
panitoimittajiin, avaintoimittajiin, ensisijaisiin toimittajiin, hyvaksyttyihin toimittajiin tai satunnai-
siin toimittajiin. Nimitykset vaihtelevat yrityksesta riippuen. Kumppaniyritys tarkoittaa toimittajaa,
jolla on suuri merkitys ostavalle yritykselle tai sen lopputuotteelle. Kumppanitoimittajien kanssa
tehdaan tiivista yhteisty6ta ja monesti tehdaan yhteista tuotekehitystd, innovointia tai vaikka pal-
veluiden ja ratkaisujen kehittamistad. Koska kumppanuusuhteen hoitaminen vaatii tyota ja aikaa,
on hyva pitaa kumppanien maara rajallisena ja luoda olemassa oleville suhteille selkeat pelisaan-
not. Usein yritykset maarittelevat tasoja, joilla he tekevat yhteistyota. Esimerkiksi tuotekehitys
kommunikoi tuotekehityksen ja toimitusjohtaja toimitusjohtajan kanssa. Yhteisia saannoéllisia ta-
paamisia kannattaa jarjestaa, jotta kummallakin pysyy kasitys siita, mitka ovat toisen yrityksen na-
kemykset pitkadn ja lyhyen tahtaimen suunnitelmiin, mahdollisiin ongelmiin, yhteistydn sujuvuu-

teen ja vaikka tulevaisuuden nakymiin. (Toimittajasuhteiden johtaminen.)

3.2 Hankintojen luokittelu Kraljicin matriisilla

Hankintoja voi luokitella eli segmentoida monella eri tavalla. Tunnetuin tyékalu hankintojen luokit-
teluun on Slovenialaisen Peter Kraljicin vuonna 1983 esittelema matriisi, jossa hankinnat luokitel-
laan niiden suhteellisen tarkeyden ja toimittajamarkkinan monimutkaisuuden mukaan. Matriisin
avulla voi helposti arvioida hankittavan tuotteen merkitysta tai vaikuttavuutta yrityksen liiketoi-
mintaan. Jaotellessa tuotteita tai tuoteryhmia voidaan miettia, miksi tietty tuote on tietyssa kate-
goriassa ja pystytaanko se siirtdmaan tarvittaessa toiseen kategoriaan. Tarkea huomio on, etta
matriisissa tarkastellaan tuote- ja palveluryhmia eika toimittajia. Tdma on hyva tyékalu myos toi-
mittajien luokitteluun, mutta toimittajia luokitellessa ulottuvuudet ovat hieman erilaiset, kuitenkin

nelikentta pysyy samana.
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Kuvio 2. Portfolio-analyysi (Kraljic 1983)

Vaikea

Ulottuvuuksista tuote- tai palveluryhmien tulosvaikutuksella tarkoitetaan yleensa vuosittaista

spendia. Spendilla tarkoitetaan rahamaaraa, jota kaytetdaan vuoden aikana hankintoihin. Matriisi ei

ota huomioon, mita lisdarvoa tai vaikutusta tuoteryhma tai tuote tuottaa. Tuotteen tai tuoteryh-

man vuosittainen spendi on tarpeeksi tarkka parametri tahan matriisiin. Toimittajamarkkinoiden

hallittavuus jakaa tuote- tai palveluryhmat helposti ja vaikeasti hankittaviin tuotteisiin. Toimittaja-

markkinoiden hallinnasta vaikean tekee muun muassa pieni potentiaalisten toimittajien maars,

korkeat logistiikan kustannukset, toimittajien kaukainen sijainti, hankintojen korkeat riskit, varas-

tointiriskit ja vaikka teknologian kehittymisnopeus. Helppo toimittajamarkkinoiden hallittavuus

kertoo tilanteesta, jolloin potentiaalisia kilpailevia toimittajia on paljon. Riskit ovat pienia ja tilan-

netta on helppo hallita. (Huuhka 2019, 50-51.)
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Volyymituotteet kattavat suurimman osan yrityksen hankinnoista, vaikka nimikemaara olisikin
pieni. Kuitenkin taman hankintaryhman taloudellinen merkitys on suuri, joten pienillakin muuta-
man prosentin saastoilld voidaan saada suuret kustannussaastot. Volyymituotteita kannattaakin
kilpailuttaa aggressiivisesti, koska toimittajia on paljon ja toimittajan vaihtamisesta aiheutuvat ku-

lut ovat pienia.

Strategiset hankinnat ovat usein haastavia hankintaosastolle. Strategiset tuotteet ovat usein osta-
valle yritykselle raataloityja tai kyseessa on tuote tai kokonaisuus, joka vaatii huoltoa koko elinkaa-
rensa ajan alkuperaiseltd toimittajalta. Potentiaalisten toimittajien maara on hyvin pieni ja osta-
jalla saattaa olla riippuvuussuhde toimittajaan. Koska ostava yritys on riippuvainen kyseisesta
toimittajasta taloudellisen merkittavyyden vuoksi, kannattakin ostavan yrityksen panostaa toimit-

tajasuhteeseen ja kehittaa yhteistyota tallaisen toimittajan kanssa.

Rutiinihankintojen ryhma koostuu tuotteista, joiden rahallinen arvo on pieni ja toimittajamarkki-
nat ovat suuret. Taman ryhman tuotteita kannattaa ostaa suuria maaria kerralla, koska muuta-
mankin tuotteen hankintaan kadytetty aika voi tulla kalliimmaksi, kuin hankinta itse. Tyypillinen me-
netelma rutiinihankinnoille on antaa vastuu hankinnoista ja varastonhallinnasta toimittajalle.
(Huuhka 2019, 53.) Tavarantoimittajan ohjaamaa varastoa kutsutaan VMI:ksi (Vendor Managed
Inventory). VMI toiminnassa palveluntuottaja, joka voi olla valmistaja, jdlleenmyyja tai logistiikka-
operaattori vastaa asiakkaan kaytossa olevan varaston taydennyksista ja toimivuudesta. VMI toimii
periaatteessa milla tahansa tuotteella, mutta parhaiten se toimii, kun yksi toimittaja toimittaa
useaa eri tuotetta. Tavallisimpia VMI toiminnassa kadytettyja tuotteita ovat huolto-, korjaus- ja kun-
nossapitotuotteet, teollisuuden halvat massanimikkeet, toimistotarvikkeet seka jalleenmyyjien
suurimenekkiset tuotteet. VMI:ssa Asiakkaan ja toimittajan tietojarjestelmat olisi hyva olla integ-
roidut siten, etta toimittaja pystyy hallinnoimaan varastosaldoja ja tilaispistetta. Toimittaja tuottaa

my0s samalla varaston tunnuslukuinformaatiota. (Varastonohjauksen ulkoistaminen.)

Pullonkaulahankinnat koostuvat hankittavista tuotteista, joiden rahallinen merkitys on pieni,
mutta ovat valttamattomia yrityksen toiminnan kannalta. Esimerkkina tuotantolaitteen varaosa
voi monesti olla pullonkaulatuote. Toimittajia on hyvin vahan tai jopa yksi ja toimittaja pystyy tassa

tapauksessa maarittdmaan myos hinnan. Kilpailuttaminen ei ole siis realistinen vaihtoehto laskea
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hintaa, vaan tarkeaa olisi tunnistaa miksi tuote on pullonkaulatuote. Pullonkaulatuotteiden syn-
tyyn vaikuttaa tuotekehityksen spesifiointi. Jos komponentti tai tuote on alun perin maaritelty
niin, ettei sen toimittamiseen kykenevia toimittajia ole kuin yksi, olisi hyva tarkastella tuotetta tai
komponenttia kriittisesti. Tuote voidaan suunnitella niin, etta kaytetyilla komponenteilla on mah-
dollisimman paljon vaihtoehtoisia toimittajia. Pullonkaulatuotteista kannattaa paasta eroon aina,

jos se on mahdollista. (Pullonkaulatuotteet ja —palvelut ostoportfoliossa.)

3.3 Toimitusketjun riskienhallinta

Nykypaivan markkinoita vaivaa jatkuvasti lisddantyva epavarmuus ja sekasortoisuus. Lahes jokai-
sella teollisuudenalalla markkinat ovat aiempia epdavakaammat. Epavakaudesta ei voi pelkdstdan
syyttaa luonnonkatastrofeja, poliittista- ja taloudellista epavakautta, kyberuhkia tai pandemiaa.

Christopher (2023) esittelee kasvaneille toimitusketjun riskeille viitta paasyyta, jotka ovat

e Toimitusketjun globalisaatio

Suurimpia syita toimitusketjun globalisaatiolle on kustannustehokkuuden hakeminen. Christo-
pherin mukaan yritykset yleensa ottavat huomioon vain ostohinnan ja koko toimitusketjun kustan-
nukset jadavat huomiotta. Pelkdstaan ostohintaan kantaa ottava hankinta tuottaa yritykselle riskeja
muun muassa pitkien toimitusaikojen ja suurien varmuusvarastojen muodossa. Jos tuotteen elin-
kaari on lyhyt tai mallit vaihtuvat usein, saattaa tuotetta jaada helposti ylimaaraisena omaan va-

rastoon.

e Tehtaiden tuotannon yksipuolistuminen ja keskitetty jakelu

Valmistamalla suurella volyymilla yhdessa tehtaassa useamman tehtaan sijaan saavutetaan mer-
kittavaa taloudellista etua. Sama koskee myds jakelua, yksi iso jakelukeskus on yleensa kustannus-
tehokkaampi, kuin useampi pienempi. Esimerkiksi Euroopassa ja erityisesti sen Schengen-alueella,
jossa on tavaran vapaa liikkuvuus, keskittaminen on suosittua. Vaikka keskittamiselld saadaan

tuotteen yksikkbhintaa merkittavastikin alemmas, kuljetusmatkat ja rajan ylitykset lisdantyvat
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huomattavasti. Mita pidempaa matkaa tavaraa kuljetetaan ja mitd enemman sita kasitellaan, sita
suurempi todennakdisyys on, ettd kuljetuksessa tulee viiveita, tavaran katoamisia ja rikkoontumi-

sia.

e Ulkoistaminen

Nykypaivan trendi on se, etta yritys tekee vain sitd, missa se on paras ja missa silld on kilpailuetua.
Tana paivana on mahdollista ulkoistaa lahes kaikki yrityksen toiminnot ja se myés mahdollistaa
keskittymisen omaan ydinosaamiseen. Ajatuksena on se, etta yritys menestyy todennakdisemmin,
jos se keskittyy vain ydinosaamisalueeseensa. Pitda muistaa kuitenkin se, ettd mitd monimutkai-

sempi ja laajempi ulkoistettujen toimintojen verkosto on, sita riksialttiimpi se myos on.

e Toimittaja madrien vahentaminen

Vaikka toimittajamaaran pienentamisessa on monia hyotyja, saattaa se aiheuttaa myds suuria va-
hinkoja. Esimerkiksi jos toimittajalla, joka vastaa suuresta maarasta yrityksen hankintoja tulee toi-
mitusvaikeuksia, hankkijayritys joutuu suoraan vaikeuksiin. Yrityskauppojen ja fuusioiden maarat

ovat olleet suuressa nousussa ja my0s sen takia toimittajamaarat saattavat pienentya tahatto-

masti.

e Toimitusketjun riskin huomiotta jattdminen toimitusketjun optimoinnissa

Viime vuosikymmenina yritykset ovat pyrittaneet [6ytda keinoja pienentaa toimitusketjun kustan-
nuksia. Varastoja on pienennetty ja JIT (Just-in-time) eli imuohjausta on alettu laajalti kdayttamaan.
Nama saastotoimenpiteet, joita myos lean -ajatteluksi kutsutaan, ovat hyvia vakaassa markkinati-
lanteessa, mutta kysynnan vaihtelun kasvaessa ne aiheuttavat ongelmia. Monesti halutaan paran-
taa tehokkuutta ja palvelun tasoa, ilman etta siita koituu kustannuksia. Kustannus naissa tapauk-
sissa on korkeampi toimitusketjun riski, joka itsessdaan aiheuttaa vaihtelevia kuluja. Yrityksien olisi
hyva tunnistaa riskitasonsa ja |0ytaa oikea paikka ketteryyden ja kustannustehokkuuden valilla.

(Christopher 2023, 235-240.)
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3.4 Toimittajayhteistyon kehittaminen

Kuten aikaisemmin mainittu, Nieminen (2016) pitaa tarkedna ymmartaa asiakkaan tarve. Asiak-
kaan tarve maarittaa mita ja kenelta hankitaan. Samaa ajatusta on aiemmin laajentanut Sakki
(2003), jonka mukaan koko liiketoiminnan kehittdmisen Iahtékohtana tulisi olla asiakkaan tarpeet.
Myds toimittajasuhteiden kehittamisen pitdisi pohjautua ajatukseen mita asiakas tarvitsee, eli

mika tuottaa asiakkaalle lisdarvoa.

Toimivan toimittajayhteistyon perusta on yhteiset tavoitteet ja yhteinen nakemys tulevaisuuden
mahdollisuuksista. My6s organisaatioiden strategiat tulisi olla yhteensopivat, koska ne ohjaavat
paivittaista toimintaa. Nieminen (2016) ehdottaa yhteistyon tehokkaaseen kehittamiseen seuraa-

via askelia:

1. Haastatellaan molempien organisaatioiden edustajia ja mietitdan, mika on hyvin ja mika ei

2. Tehdaan alustavat johtopaatoksen keskusteluista

3. Laaditaan kysely edellisten keskustelujen perusteella ja jaetaan se mahdollisimman monelle toi-

mijalle

4. Analysoidaan tulokset

5. Tehdaan verkostoanalyysi, jossa selvitetdan, kuka keskustelee kenen kanssa

6. Tehdaan alustavat johtopaatokset ja laaditaan suositukset toimenpiteiksi

7. Laaditaan raportti

8. Pidetdan workshop, jossa keskustellaan toimijoiden kesken ja sovitaan toimenpiteet jatkoa aja-

tellen. (Nieminen 2016.)



23
3.5 Toimittajien laadunvalvonta Kiinassa

Kiinasta hankittaessa laatuun ja toimittajaan on kiinnitettava erityistd huomiota. Laadunvalvon-
taan on hyva luoda systemaattinen prosessi. Viime vuosina on huomattu, ettei todistuksiin kuten
ympadristo- ja laatusertifikaatteihin ei kannata luottaa, vaan olisi hyva kdyda paikan paalla. Paikan
paalla ollessa voidaan todeta muun muassa yleinen turvallisuus ja siisteystaso. Myds tyontekijoilta
suoraan kysymalla saa tietoa, millaiset tyontekijoiden olot sielld ovat. Vierailuajankohta kannattaa
ajoittaa siten, ettei potentiaalinen kumppani tieda milloin on tulossa, koska asiat tullaan todenna-
kdisesti esittamaan parempana, kuin ne oikeasti ovat. Yrityksesta tulisi selvittaa ainakin referens-
sit, yrityksen rahoitusrakenne, toimintahistoria ja kyky toimittaa ja toimia sopimuksien mukaan.
Laadunvalvonnassa voi auttaa myos kansainvalisien tahojen suorittamat auditoinnit. (Tanninen

2022, 148-149.)

3.6 Poliittiset riskit Kiinassa

Yritysten on nykypaivana kyettdva jatkuvasti tekemaan geopoliittista ja suurvalta riskianalyysia.
Poliittisesti epavakaissa maissa toimiessa yksi huonosti mennyt suurvaltojen tapaaminen voi muut-
taa yrityksen miljoonainvestoinnin tappiolliseksi. Vuonna 2017 ilmi tulleet uiguurivahemmistéihin
kohdistetut ihmisoikeusrikokset ovat aiheuttaneet Kiina vastaisuutta ja myos sen seurauksena EU
ja Kiina asettivat toisilleen pakotteita. Kiinan valtionmediassa ja sosiaalisessa mediassa raivostut-
tiin vaitteista, ettd uiguurikansoja kaytetdan orjatydovoimana ja ihmisoikeuksia rikotaan. Kiinan
mielesta kyseessa on lansimaalaisten medioiden mustamaalauskamppanja. Myds kiistat Japanin,
Vietnamin ja Filippiinien kanssa saariryhmista saattavat aiheuttaa epdvakautta. Taiwanin ja Kiinan
kauppa ja teknologiasota saattaa eskaloitua ja aiheuttaa ongelmia. Kiina on virallisessa retoriikas-
saan puhunut aiemmin Taiwanin rauhanomaisesta yhdistamisesta Kiinaan, mutta maaritelma on
jatetty viime vuosina pois. Kuitenkin Kiinan markkinoilta ostaessa ja sinne myydessa olisi hyva tu-
tustua pintapuolisesti Kiinan viisivuotisohjelmaan, Vyo ja Tie hankkeeseen, seka pyrkimykseen olla

hiilineutraali vuoteen 2060 mennessa. (Tanninen 2022, 70, 72, 74, 76)
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4 Case Cooliblade

4.1 Yleiskatsaus Coolibladen toimittajiin

Coolibladella on talla hetkella kaksi isompia maaria toimittavaa toimittajaa, joista molemmat sijait-
sevat Kiinassa. Kiinassa sijaitsevia toimittajia on ollut muitakin, mutta nama kaksi ovat valikoitu-
neet halvemman hinnan, seka paremman asiakaspalvelun ja laadun takia. Pienempia eria toimitta-
via toimittajia on ympari Suomea. Toimittajat ovat monipuolisesti metallituotteita valmistavia
yrityksia, joilla on valmius tehda ohutlevytuotteita ja koneistaa metallia. Osien valmistus vaatii jon-
kin verran manuaalista tyota eika vaadittuja valmistamiseen tarvittavia koneita ole enaa paljoa-
kaan Euroopassa tai Suomessa ja siksi suurin osa tavarasta tulee Kiinasta. Tavoitteena olisi kuiten-

kin l6ytaa yksinkertaisemmille osille tavarantoimittaja Suomesta.

4.2 Kriteerit uusille toimittajille

Coolibladen kannalta toimittajille tarkeimpia kriteereita on hyva konekanta, laadunvarmistus pai-
kan paalla, l[apinakyvyys ja kommunikaatio. Hyvalla konekannalla pystytdaan tuottamaan laaduk-
kaita osia monipuolisesti ja se palvelee my0s tulevaisuuden tarpeita. Laadun varmistus paikan
paalla on erityisen tarkeaa pitkan toimitusketjun vuoksi. Huonolaatuista tavaraa ei ilman perus-
teellista tarkistusta paikan paalla voida huomata ennen kuin toimitus on saapunut perille. Partasen
(2021) mukaan rahti Kiinasta Suomeen kestaa keskimaarin noin 35—45 paivaa, joten koko proses-
siin tilauksen tekemisesta uuden toimittajan I16ytamiseen menee valtavasti aikaa ja siksi hyva laa-
dunvarmistus paikan paalla on hyvin tarkeaa. Hyva kommunikaatio ja lapinakyvyys on my0s tarkea

kriteeri. Lapinakyvyys lisda luottamusta ja myds mahdollistaa laadun tarkkailun toimittajan paassa.

4.3 Toimittajien etsiminen

Kiinalaisia toimittajia on Coolibladella etsitty avainsanahakuja tekemalla esimerkiksi Googleen, Ali-
baba.comiin tai Made-In-China.comiin. Lupaavilta vaikuttaviin toimittajiin on otettu yhteytta paa-
asiassa Alibaban viestintdalustaa, WhatsApp sovellusta tai sahkopostia kdyttden. Suomesta ja Eu-
roopasta toimittajia on etsitty lahes samalla tavalla. Toimittajia on etsitty yrityshakemistoista,

Googlen hausta ja 020202 palvelun kautta.
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Tamanhetkiset merkittavammat toimittajat on I6ydetty Alibaba verkkokauppa-alustalta. Alibaba
on yksi maailman suurimmista yritysten valisista verkkokauppa-alustoista. Alibaballa on 2020 vuo-
den lopulla ollut palvelussaan 150 000 toimittajaa ja 10 000 000 ostajaa yli 190 eri maasta. (Ali-
baba.com, 2020.) Haastateltavan henkilén mukaan toimittajien I6ytaminen Aasiasta on ollut jopa
helppoa. Alibaba alustalta on helppo |0ytaa toimittajia ja he osaavat tuoda itsensa esille myds esi-
merkiksi verkkohauilla ja vaikka YouTubessa. Vastaavasti taas Euroopan rajamailta tietyista maista
esimerkiksi Turkista toimittajia on taas ollut vaikeampi [6ytaa, koska ne eivat samalla tavalla tuo
itsedan esille. Toisena esimerkkina ltalialaiset tai Espanjalaiset pienemmat toimittajat eivat valtta-
matta puhu ollenkaan englantia. Tama rajaa paljon eurooppalaisia toimittajia pois toimittajien ha-

kuvaiheessa.

4.4 Toimittajasuhteiden luominen ja yllapito

Toimittajasuhteet ovat Coolibladella alkaneet yhteydenotoista Internetin valityksella. Ennen kuin
toimittajaan otetaan yhteytta, selvitetdan onko kyseista toimittajaa olemassa ja onko mainittu yh-
teyshenkilo toissa kyseisessa yrityksessa. Toimittajan kanssa sovitaan kaytannon asioista ja koe-
eran tilaamisen, seka laadun varmistamisen kautta selvitetdan toimittajan sopivuus Coolibladelle.
Toimittajalta vaaditaan hyvan hintalaatu suhteen lisaksi avoimuutta, sekad hyvaa kommunikaatiota.
Avoimuudella ja hyvalla kommunikaation avulla prosesseja pystytdan kehittdmaan ja on mahdol-
lista saavuttaa kilpailukykyinen hinta. Lapinakyvyys auttaa myds laadun varmistamisessa, seka rek-
lamaatiotapauksissa. Toimittajasuhteita Coolibladella yllapidetaan jatkuvasti keskustelemalla toi-
mittajan kanssa. Talla hetkella toimitusmaarat ovat pienia, joten esimerkiksi konehankinnoista tai
varautumisesta nopeaan tuotantomaaran kasvuun ei viela keskustella. Toimittajan kanssa kuiten-

kin keskustellaan tulevaisuuden suunnitelmista.

4.5 Toimittajasuhteiden kehittaminen

Hyvassa ja kestavassa toimittajasuhteessa molempien osapuolten tarpeet ja odotukset tayttyvat.
Jotta paastaa tilanteeseen, jossa toimittajasuhde on hyva ja kestava, yhteistyota toimittajan
kanssa taytyy systemaattisesti kehittda. Yhteistyon kehittamisen kuuluu olla jatkuvaa ja panos-

tusta vaaditaan molemmilta osapuolilta. Molempien osapuolien tavoitteena on luoda lisdarvoa
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asiakkaalle ja arvonluontia padasiassa ohjaa ostava yritys. Vaikka toimintaa ndiden kahden organi-
saation valilla ohjataan sopimuksilla, yhteistyo tapahtuu kuitenkin vuorovaikutussuhteilla. Tiiviissa
toimittajasuhteissa tapahtuu myos merkittavaa arvon luontia sellaisten toimintojen kautta, joita ei
ole sopimuksilla maaritelty (Nieminen, 2016.) Toimittajasuhteiden kehittamisestad on paljon op-
paita netissa. Vaikka ndissa oppaissa pidetdan eri asioita tarkeind, monessa on kuitenkin listattu
hyvin samankaltaisia asioita. Kerron seuraavaksi muutamasta yleisimmista tavoista kehittaa toimit-

tajasuhdetta.

4.5.1 Kommunikoinnin kehittaminen

Toimitusketjun menestyksen kannalta keskeista on tehokas viestinta. Silti monesti yritysten vali-
sessa viestinndssa olisi paljon kehitettavaa. Yksi tapa kehittdda kommutointia on yrittda ymmartaa
yritysten valisia eroavaisuuksia. Erityisesti kansainvalisten toimittajien kanssa olisi tarkea tuntea
toimittajaa. Kannattaa kiinnittaa huomiota esimerkiksi kulttuurillisiin eroihin, viestinnan kaytantoi-
hin, paikallisiin vapaapadiviin, aikaeroon tai vaikka arvoihin. (Brooker, 2023.) Toimittajaa ymmartaa
parhaiten, kun puheyhteytta pidetdan ylla ja ollaan avoimia. Sdanndllinen yhteydenpito auttaa ym-
martamaan heidan paivittaista toimintaansa, seka liiketoimintakulttuuriaan. Toimittajan kanssa
olisi hyva keskustella kaikista ongelmakohdista ja huolenaiheista. Ongelmien ilmetessa on hyva lu-
kea toimitussopimus ymmartaaksesi mitd molemmilta osapuolilta vaaditaan. Sopimusta voi kayt-

tda pohjana rehelliseen keskusteluun toimittajan kanssa (Lavelle n.d.)

4.5.2 Riskienhallinnan kehittaminen

Ostavan yrityksen kannattaa arvioida riskeja toimittajasuhteessaan. Tama on erityisen tarkeaa,
kun toimittaja on uusi tai jos toimitusketju on monimutkainen. Liiketoiminnassa asioita menee pie-
leen ja saannolliselld riskien arvioimisella pystytdan valttamaan monia ongelmia. Toimittajalta voi
esimerkiksi kysya miten he ovat toimineet kriisitilanteissa tai hyvinkin tavallisten ongelmien
kanssa. (Murphy, n.d.) Ennen kuin riskeja aletaan arvioimaan, olisi hyva tunnistaa suurimman ris-
kin toimittajat. Jokaisen toimittajan kohdalla voidaan miettid, kuinka suuri vaikutus toimittajalla on
omalle liiketoiminnalle, millainen heidan taloudellinen tilansa on, millainen historia heillad on laa-
dun suhteen ja mika on poliittisen riskin taso kyseisessa maassa. Kun toimittajien riskitasoa on ylei-
sesti arvioitu, voidaan miettid millaisia vaikutuksia toimitusketjun hairigilla olisi? Muita tarkeita ky-

symyksia miettia on kuinka todennakaisia toimitusketjun ongelmat ovat ja kuinka iso vaikutus
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toimitusketjun ongelmilla on omaan toimintaan. Esimerkiksi menetetdaankd myyntia tai pysahtyyko

tuotantolinja, jos toimitusketjussa ilmenee ongelmia.

Riskien tunnistamisen ja arvioinnin jalkeen voi miettid toimenpiteitd mita tehda riskien pienenta-
miseksi, seka selvittaa miten toimia, jos ongelmia ilmenee. On monia tapoja pienentaa riskia ja vai-
kuttaa toimitusketjun sujuvuuteen. Yleisimpia tapoja on esimerkiksi ostaa samaa palvelua tai tuo-
tetta useammalta eri toimittajalta. Jos yhdella tulee ongelmia, on aina varatoimittaja. Toinen
yleinen tapa on pitaa kaytossa toimintavalmiita toisistaan riippumattomia jarjestelmia, jotta toi-
mittajan vaihtaminen toiseen olisi mahdollisimman nopeaa ja helppoa. Esimerkkina pidetdan va-
rastossa toisen toimittajan komponentteja, jotta kun toisella toimittajalla tulee ongelmia, voidaan

tuotantoa jatkaa vaihtoehtoisen toimittajan komponenteilla. (Kushner, 2022)

4.6 Toimittajien arviointi

Toimittajien arviointia valitsemisvaiheessa on kasitelty lyhyesti luvussa 2.3 Seuraavassa kappa-
leessa kerron toimittajien arvioinnista toimittajan valitsemisvaiheessa Coolibladella vaihe vai-
heelta. Kuten luvussa 2.3 mainittu toimittajia arvioidaan kahdesta syysta: toimittajan valitse-
miseksi ja toimittajan kehittamiseksi. Toimittajia voidaan auditoida joko valitsemisvaiheessa tai
kun halutaan kehittaa toimittajaa. Alla “Toimittajien auditointi” kohdassa mainitut asiat patevat

molempiin tarkoituksiin.

4.6.1 Toimittajien arviointi valitsemisvaiheessa

Toimittajien arviointi Coolibladella alkaa yhteydenotosta toimittajiin, jolloin toimittajilta tiedustel-
laan hyvin yleiselld niiden konekannasta. Talla selvitetdaan, onko heilld koneistukseen soveltuvia
koneita. Seuraavaksi kysytaan, pystyisivatkd he omasta mielesta toimittamaan kyseista osaa tai
tuotetta teknisen piirustuksen perusteella. Toimittajista, jotka ovat kertoneet pystyvansa toimitta-
maan tuotetta, valitaan halvin ja tilataan heiltad koe-era. Toimittajan operatiivisen toiminnan arvi-
ointi alkaa siitd, kun toimittaja alkaa valmistamaan koe-eraa. Toimittajalta pyydetaan kuvia valmis-

tusprosessista ja valmistuneista tuotteista. Kuvien avulla pystytaan tarkastelemaan toimittajan
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tuotantomenetelmia ja arvioimaan onko prosessi sopiva kyseisen tuotteen valmistukseen. Jos tuo-
tantomenetelma ei ole sopiva, voidaan toimittajaa pyytda vaihtamaan tuotantomenetelmaa, esi-

merkiksi koneistamaan tuote 5-akselisella koneella 3-akselisen sijaan.

4.6.2 Toimittajien auditointi

Toimittaja-auditoinneilla halutaan yleensa selvittaa toimittajan laatujarjestelmaa, kapasiteettia,
osaamista, muutosjohtamista, ongelmien kasittelya ja etiikkaa. Tavoitteena ostavalla yritykselld on
pienentaa riskeja ja vahentaa laatu- seka tuotanto-ongelmia. Ennen auditointia toimittajalle ilmoi-
tetaan yrityksen odotukset ja vaatimukset. Ostava yritys voi suorittaa auditoinnin, mutta usein au-
ditointi ostetaan palveluna, paremman asiantuntemuksen ja puolueettomuuden vuoksi. Auditointi
perustuu toimittajasta tehtyihin havaintoihin ja auditointia tehdessa kuuluisi tehda auditointira-
porttia. Siihen kirjataan huomion arvoiset havainnot, epakohdat ja myos vahvuudet. Auditointira-
porttia kasitelldan ostavan yrityksen johdossa, jossa huolehditaan korjaavista toimenpiteista (Audi-

tointi.)

Goodsonin (2002) mukaan auditoinneissa tulisi arvioida seuraavia asioita: asiakastyytyvaisyys, vi-
suaalinen johtaminen, tilankayttd, materiaalivirta, tiimihenki ja motivaatio, monimutkaisuuden ja
vaihtelevuuden hallinta, sitoutuminen laatuun, turvallisuus, jarjestys ja ymparistd, aikataulutus ja
ajan hallinta, varastotasot ja keskenerdisten tuotteiden maara, laitteiston ja tydkalujen kunto ja

yllapito seka toimitusketjun integraatio.

Toimittajia voidaan arvioida my0s talouden kannalta. Tata kutsutaan taloudelliseksi auditoinniksi
ja siina tarkastellaan kriittisesti toimittajan luomaa selvitysta omasta taloudestaan. Auditoinnin
kuuluisi suorittaa ulkopuolinen taho, jotta tulos olisi mahdollisimman objektiivinen. Auditoinnissa
voi esimerkiksi selvittda talouden raportointikdytantoja ja perustuuko taloudellinen selvitys hyvak-

syttavaan kirjanpitoon. (Ostring 2004)
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5 Tutkimustulokset ja kehitysehdotukset

Tutkimuksen aiheena oli selvittaa kuinka [6ytaa toimittajia ulkomailta, kuinka toimittajia voidaan
arvioida toimittajaa valittaessa ja kuinka hyva seka kestava toimittajasuhde luodaan ja yllapide-
taan. Ensimmaiseen ja toiseen kysymykseen ldhdettiin etsimdan vastausta haastattelun avulla. Kol-
manteen kysymykseen etsittiin vastausta paaosin teoriapohjaisesti, koska kaytannon esimerkkeja

toimittajasuhteiden hallinasta Coolibladella on vasta hyvin vahan.

Coolibladella toimittajia on etsitty padasiassa internetista verkkohauilla, yritysten valisten verkko-
kauppa-alustojen kautta tai muista hakupalveluista. Internetista toimittajien etsiminen on kustan-
nustehokasta ja toimittajia I16ytaa valtavia maaria helposti. Tama on selvasti ollut paras tapa Coo-
libladelle |6ytaa toimittajia. Omasta mielestani toimittajien etsinta on hyvalla tasolla, ja tavat
|oytaa toimittajia ovat sopivat yritykselle. Itse toimittajien etsintdan ei tarvita omasta mielestani

muutosta.

Toimittajia on Coolibladella arvioitu toimittajan valintavaiheessa paaasiassa laadun, hinnan ja tuo-
tantomenetelmien perusteella. Laatua on pdaasiassa arvioitu toimittajan antamien kuvien ja mit-
taustulosten perusteella. My6s tuotantomenetelmien arviointi perustuu toimittajan antamiin ku-
viin. Hintatasoa vertaillaan kysymalla tarjouksia usealta toimittajalta. Kuten kappaleessa 2.4
mainittu, toimittajan arviointiin kdytetty aika riippuu siita, kuinka merkittava hankinta on kyseessa.
Tassa tapauksessa voi riittda perustason toimittajan arviointi, mutta jos toimittajan kanssa ryhdyt-
taisiin tekemdan yhteistyota tai hankinnat olisivat rahallisesti merkittavia, voisi toimittajaa taas ar-

vioida tarkemmin ja useammasta nakdkulmasta.

Toimittajia voisi arvioida esimerkiksi siten, etta kuinka nopeasti he suorittavat heille annetun teh-
tavan valmistuksesta ldhettamiseen asti, millaisia riskeja toimittajaan liittyy, onko toimittajalla ky-
vykkyytta vastata tilauksiin kiireisen sesongin aikana, miten he selvidavat ongelmatilanteista, millai-
nen heidan pitkdan tahtdimen taloustilanne on, noudattavatko he paikallisia maarayksia ja kuinka
joustavia he ovat tilausmaarien suhteen. Toimittajia voi arvioida lukemattomilla tavoilla ja myos
hyotyja voi olla monenlaisia. Oikeanlaisella arvioinnilla ja auditoinnilla saadaan parempaa nake-
mysta toimittajan toimintoihin, voidaan tunnistaa kasvun mahdollisuuksia, pienentaa riskeja, pois-

taa turhia kustannuksia ja parantaa toimittajan suorituskykya (Xometry. 2023.)
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Coolibladella toimittajasuhteet ovat hyvin alkuvaiheessa ja kumppanitoimittajaksi luokiteltavia
suhteita ei vield ole, joten Coolibladelle ei pysty antamaan tarkkoja suosituksia, miten toimintaa
kannattaa muuttaa tai kehittaa. On kuitenkin muutamia hyvia kaytantoja, joita voi soveltaa kaik-
kiin tarkeisiin toimittajasuhteisiin. Tarkeimpia kulmakivia hyvaan toimittajasuhteeseen ja sulavaan
toimitusketjuun ovat hyva kommunikointi ja riskienhallinta. Kommunikoinnin kehittamisella on lu-
kemattomia hyotyja esimerkiksi ongelmatilanteissa ja toiminnan kehittamisessa. Hyvalla riskien-
hallinnalla valtytaan monilta ongelmilta. Toimittajan epaonnistuminen voi aiheuttaa koko toimi-
tusketjulle valtavia ongelmia ja lopussa ostavan yrityksen asiakas karsii huonosta

riskienhallinnasta.

6 Pohdinta

Omasta mielestani onnistuin vastaamaan tutkimuskysymyksiin padaosin hyvin. Tutkimuskysymyk-
seen "Miten |0ydetdan toimittajia ulkomailta” 16ytyi haastattelun kautta vastaus helposti ja vas-
taus oli jo aavistettavissa. Toiseen tutkimuskysymykseen ”Miten toimittajia voidaan arvioida toi-
mittajan valitsemisvaiheessa” sain omasta mielestani laadittua kohtuullisen vastauksen. Tadssa olisi
auttanut paljon kdytannon kokemus toimittajasuhteiden luonnissa. Vaikka haastattelun avulla sain
kasityksen, miten toimeksiantaja arvioi toimittajiaan, kdytannon kokemus olisi avannut huomatta-
vasti enemman, miten asiat kdytannodssa menee. Viimeiseen kysymykseen "Miten hyva ja kestava
toimittajasuhde luodaan ja yllapidetdaan?” sain mielestani laadittua oikein hyvan vastauksen.
Vaikka vastaus ei ole erityisesti toimeksiantajalle suunnattu, vastausta hyoédyntamalla saa varmasti
luotua hyvia ja kestavia toimittajasuhteita. Toimeksiantajan muuttuvaan tilanteeseen nahden pys-

tyin vastaamaan kysymyksiin hyvalla tasolla.

6.1 TyoOn eettisyys ja luotettavuus

Opinnaytetyota kirjoittaessa on pyritty olemaan puolueeton ja lahdekriittinen. Tyossa on kaytetty
padasiassa kirjallisia lahteita luotettavilta julkaisijoilta ja luotettavuutta on tarkasteltu koko kirjoi-
tusprosessin ajan. Tietoa on etsitty monipuolisesti ja myos englanninkielisia lahteitd on kaytetty

aiheista, joista l6ytyy vain vahan suomenkielista kirjallisuutta. Kirjoittaessa on pyritty kdyttamaan
uusinta tietoa aiheesta. Haastatellun henkilon nimea eika tarkkaa tyonkuvaa ei ole kerrottu, jotta

hanta ei voi ulkopuoliset tahot tunnistaa. Tarkkoja tietoja toimittajista tai merkittavaa yksityiskoh-
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taista tietoa ei julkaista. Luotettavuutta voi heikentaa jotkin tiedot, joissa lahteend on ollut kaupal-
linen lahde. Vaikka padosin tieto on uutta, muutamaa vanhaa lahdetta on kaytetty. Naissa tapauk-

sissa luotettavuutta on tarkasteltu erityisella tarkkuudella.

6.2 Jatkotutkimusehdotukset

Jatkotutkimuksena voitaisiin perehtya toimeksiantajan toimittajasuhteisiin syvemmin. Tama vaa-
tisi sitd, ettd toimeksiantajalla olisi pitkalle vietyja ja tarkeitd merkittavien tilausmaarien toimitta-
jia. Analysoimalla naita merkittavia toimittajasuhteita voitaisiin antaa parempia kehitysehdotuksia
toimittajasuhteiden hallintaan. My0s toimitusketjun tehokkuutta voitaisiin arvioida ja selvittda sen
riskeja yksityiskohtaisemmin. Naiden tutkiminen olisi realistista vasta muutamien vuosien paasta,

kun toimeksiantaja on kasvanut yrityksena isommaksi.
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