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Tama opinnaytety6 kasittelee toimittajasuhteiden hallinnan tilaa pienyrityksissa.
Tyon tavoitteena on tutkia, milla tavoin Paijat-Hameen pienyrityksissa hallitaan
omia toimittajia ja toimittajasuhteita, sek& luoda hy6dynnettavid ohjeita
toimittajasuhteiden hallintaan ja kehittdmiseen, tutkimuskyselyn vastauksia
hy6dyntaen.

Opinnaytety6n tavoitteena on saada selville, kuinka paljion sekd milla
menetelmilla pienyritykset hallitsevat ja arvioivat omia toimittajiaan. Tydssa
keskitytdan Paijat-Hameen alueen pienyrityksiin, ja niiden toimittajasuhteisiin,
jotta yritysten lahtékohdat olisivat mahdollisimman samankaltaiset.

Tyon tutkimusmenetelmana kaytettiin kvalitatiivista tutkimusta, kyselytutkimusta
hyddyntden.  Pienyritysten  toimittajasuhteita  tutkittin ~ opinnaytetydssa
toteuttamalla kysely maaliskuussa 2024, 20 eri yritykselle Paijat-Hameen
alueella.

Tutkimustuloksista selvisi, ettéd toimittajasuhteiden hallintaa ei toteuteta kovin
aktiivisesti monissakkaan pienyrityksissa, ja kehitettavaa on monilla eri osa-
alueilla. Opinnaytetyon tuloksia voidaan hyédyntaa etenkin pienyrityksissa, joissa
toimittajasuhteita ei hallita Iahes ollenkaan, tai hyvin vahaisesti.
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Status and development of supplier relationship
management in small businesses

The focus of this thesis is on the status of supplier relationship management
within small businesses. The goal is to explore how small businesses in Paijat-
Hame region evaluate and handle their suppliers, and to create practical
recommendations for the management of supplier relationships, based on the
responses to a survey.

The purpose of the thesis is to find out how much and by what methods small
businesses manage and evaluate their suppliers. The thesis focuses on small
businesses in the Paijat-Hame region and their supplier relationships, with the
objective of ensuring that the companies' starting points are as similar as
possible.

The research method used is qualitative research, using a survey. The supplier
relationships of small enterprises have been studied by surveying 20 different
enterprises in the Paijat-Hame region in March 2024.

According to the results of the research, supplier relationship management is not
very actively implemented in many small businesses, and there are many
different areas for development. The results of the thesis can be particularly
beneficial for small companies where supplier relations are either not managed
at all or only to limited extent.
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1 Johdanto

Taman opinnadytetyon tavoitteena on selvittdd, milla tavoin toimittajasuhteita
hallitaan Paijat-Hameen pienyrityksissa. Pienyrityksella tarkoitetaan yritysta,
jossa tyoskentelee alle 50 henkil6&, ja jonka vuosiliikevaihto on alle 10 miljoonaa

euroa.

Lisaksi tyon tarkoituksena on mietti& kyselytutkimuksen vastausten perusteella
toimivia kehittamismenetelmia toimittaja-arviointiin, ja yleiseen
toimittajasuhteiden hallintaan pienyrityksissa. Opinnaytetytssa keskitytaan
pienyritysten jo olemassa olevien toimittajien arviointiin ja hallintaan, eika
tavoitteena ole luoda uusien toimittajien arviointiin sopivia kriteereitd. Aiheen
tarkeys korostuu erityisesti maailmantilanteen epévakaina aikoina, kun uusia
investointeja tehdaan yha vahemman ja etenkin pienyritykset toimivat erityisen
varovasti. Hankinnat ovat kuitenkin tarke&a osa yritysten liiketoimintaa, ja n&in
ollen my6s toimittajasuhteiden hallinta on merkittavassa roolissa. Tyon tuloksia
voidaan hyodyntaa etenkin pienyrityksissa, joissa toimittajasuhteiden hallinta on

jaényt vahemmalle huomiolle.

Tybssa keskitytaan Paijat-Hameen alueella toimiviin pienyrityksiin, ja myos
tutkimuskysely on osoitettu tdman alueen yrityksille. Aihe on rajattu yhden
maakunnan pienyrityksiin, jotta vastausten skaala ei olisi liian laaja, ja alueen

yritykset saisivat tyosta mahdollisimman paljon hy6tyd omaan toimintaansa.

Opinnaytety6 koostuu teoria- ja tutkimusosiosta. Teoriaosio keskittyy yleisesti
toimittajasuhteisiin, siihen liittyviin  kasitteisiin, hyvien toimittajasuhteiden
merkitykseen pienyrityksissé seka toimittajasuhteiden ongelmiin. Tutkimusosio
on toteutettu luomalla laadullinen kyselytutkimus, johon on vastannut yhteensa
20 eri toimialoilla toimivaa Paijat-Hameen pienyritysta. Vastausten perusteella on
luotu analyysia maakunnan pienyritysten toimittajasuhteiden hallinnasta seka
kehitysehdotuksia, joita yritykset voivat hyodyntdd, saadakseen omista

toimittajasuhteistaan maksimaalisen hy6dyn.
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2 Hankintatoimi yrityksissa

Hankinnat ovat iso ja tarked osa yritystoimintaa, ja vaikuttavat yrityksen
kannattavuuteen merkittavasti. Vuosien saatossa yritykset ovat alkaneet
keskittym&an yha enemmén omaan ydinosaamiseensa, joten hankintojen
merkitys on kasvanut entisestaan. Yrityksen toimialasta riippuen ulkopuolelta
hankittavat materiaalit ja palvelut voivat muodostaa jopa 70-80% osuuden
yrityksen liikevaihdosta. (Ritvanen & Koivisto 2007, 104; lloranta & Pajunen-
Muhonen 2018, 21.) Hankintojen lisdéntyessa myos riippuvuus omiin toimittajiin
kasvaa, ja nain ollen hyvien toimittajasuhteiden merkitys korostuu. (Nieminen
2016, luku 1.3.)

2.1 Hankintatoimen tehtavéat ja prosessit

Hankintojen ja ostojen valinen ero mielletdéan hieman eri tavoin, mutta useimmin
ostamisella tarkoitetaan hankinnan toteuttamiseen tarvittavien toimintojen
suorittamista, esimerkiksi tilaamista ja maksuun liittyvien toimintojen yllapitamista
(loranta & Pajunen-Muhonen 2018, 49). Ostamisessa usein painoarvo on
ainoastaan hinnassa, kun hankkiminen taas sisaltda monien muidenkin tekijoiden
huomioinnin, kuten esimerkiksi toimitusajan seké laadun (Ritvanen & Koivisto
2007, 107). Hankintojen kaikkein tarkein tavoite on tuottaa yritykselle ja sen
asiakkaille lisdarvoa (Huuhka 2022, 24).

Hankintaprosessi yrityksissa on usein hyvin monivaiheinen, joten aktiivinen
vuorovaikutus ja hyva yhteisty6 yrityksen kaikkien toimintojen ja osastojen seka
toimintojen valilla on hyvin tarkedad (Ritvanen & Koivisto 2007, 114).
Hankintatoimen tehtaviin ja tavoitteisiin kuuluu paasaantoisesti taata tarvittavien
materiaalien seka palveluiden maara esimerkiksi tuotantokatkosten estamiseksi,
vahentdad kustannuksia ja parantaa kustannustehokkuutta, varmistaa
hankittavien tuotteiden paras mahdollinen laatu ja hinta, sekd kehittda
toimittajasuhteita. Ostajan tyotehtavat ovat siis hyvin laajat, ja vaativat isojen
kokonaisuuksien hyvaa hallintakykya. (Ritvanen & Koivisto 2007, 114.)
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Seuraavassa kuviossa on avattu, mitd vaiheita hankintaprosessi
yksinkertaistettuna pitda sisallaan. Itse materiaalihankintaan kuuluu toimittajan
valinta, sekd sopimuksen tekeminen. Taman jalkeen voidaan siirtya naiden
toimitusten hallintaan, joka pitda sisallaéan tilaamisen, ohjaamisen ja arvioinnin
sekd seuraamisen ja arvioinnin. Materiaalihankinta ja toimitusten hallinta
yhdessd muodostavat ostamisen toiminnat, ja koko prosessia alusta loppuun asti
kutsutaan hankkimiseksi. (Huuhka 2022, 13.)

Hankinta

Ostaminen
<l |-
< »

Materiaalihankinta Toimitusten hallinta

4 .
< r4+—p
Vaatimusten Toimittajan Sopimuksen Tamninan Ohjaaminen Seuraaminen
madrittely valinta tekeminen ja arviointi ja arviointi

Kuvio 1. Hankintaprosessi (Huuhka 2022, van Weelen 2010, 9 mukaan).

2.2 Toimittajamarkkinoiden hyddyntaminen hankinnoissa

Hankintatoimen kehittamisen kannalta ei riitd, ettd yrityksen sen hetkiset
toimittajat ovat hyvid, vaan tulevaisuudessa niiden pitdisi olla entistakin
kilpalukykyisempia ja toimitusketjun tehokkaampi. Tam& saavutetaan joko
kehittdamalla omia jo olemasssaolevia toimittajia, tai tarvittaessa etsimalla uusia.
(lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 33.)

Itse ostamisen ja hankkimisen lisdksi ostajan vastuulla on siis suuresti myds etsia
yritykselle sopivat toimittajat, joilta hankintoja voidaan tehda, seka yllapitaa naita
toimittajasuhteita. Ostajan on tarkedd tuntea toimittajamarkkinat, ja osattava
kilpailla naistd mahdollisista toimittajista ja hankittavista tuotteista. (Ritvanen &
Koivisto 2007, 31-32.) Ostajan tulee luoda sellainen kilpailutilanne, ettd se saa
myytyd yrityksen toimittajan asiakkaaksi, ja nain ollen pystyy helpommin
hallitsemaan riskitasoa ja arvoa, jota toimittajalta hankkii (Mangan, Lalwani 2016,
151). Hankintaosaston tehtéavana on myds osallistua yrityksen uusien tuotteiden

kehittAmiseen sekad innovointiin, osallistamalla siihen myds toimittajat. Tama
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varmistaa sen, etta toimittajan osaamista voidaan mydhemmin tuotannossa
hyodyntdd mahdollisimman tehokkaasti. Tiiviin yhteistydn ansiosta voi syntya
uusia innovaatisia ratkaisuja, jotka luovat lisdarvoa yrityksen asiakkaille ja néin
ollen myo6s yritykselle. (Nieminen 2016, luku 1.6, 2.2.) Ostajan tulisi kuitenkin
valttaa tilanteita, jossa yritys on riippuvainen vain yhdesta toimittajasta ja l0ytaa
useita luotettavia toimittajia, jotta yrityksessa pystytddn varmistamaan tasainen

laatu seka nopeat ja joustavat aikataulut. (Huuhka 2022, 25.)

Yleinen ongelma ostojen ja hankintojen parissa on pula osaavista resursseista.
Tasta syysta usein hankintaa tekevien tyontekijoiden resursseja kuluu paljon
esimerkiksi  siihen liittyvien ongelmien ratkaisemiseen, yksityiskohtien
neuvotteluun seka muihin rutiinitoimintoihin. N&in ollen jo olemassa oleviin
toimittajiin ollaan tyytyvaisia aina siihen saakka, kunnes suuria virheita tai
hairidita esiintyy. Tama johtaa usein siihen, etta kun tarve on jollekkin uudelle,
joutuvat yritykset kiireen vuoksi tyytymaan ensimmaisiin toimittajavaihtoehtoihin,
vaikka omalle yritykselle sopivampiakin toimittajia olisi mahdollisesti tarjolla. Sen
takia jo ennen tallaisten tilanteiden tapahtumista olisi tarkedé olla tietoinen siita
millaiset toimittajamarkkinat kullakin osa-alueella on, ja olla kyvykéas vaihtamaan

toimittajaa tarpeen vaatiessa. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 85.)
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3 Erilaiset toimittajasuhteet

Harva yritys parjaéd liike-elaméasséa yksin, vaan lahes jokainen yritys on osa
suurempaa liiketoimintaverkostoa. Kun yrityksen kannalta erinomaiset toimijat
pystytd&n omassa liiketoimintaverkostossa yhdistamaan parhaalla tavalla, syntyy
usein kilpailukykyinen tuote tai palvelu. (Nieminen 2016, luku 5.1) Onkin todettu,
ettd usein kun sosiaaliset suhteet organisaatioiden valilla paranee, myds
suoritukset ja tulokset paranevat (Vesalainen 2004, 26). Tastd syysta usein
ajatellaan, ettd yritysten suurin arvonluonti tapahtuu toimijoiden valisissa
suhteissa. Taman takia hyvilla toimittajasuhteilla on hankintojen liséksi suora
vaikutus yrityksen menestykseen, ja siihen kuinka hyvin se pystyy

loppuasiakkaalleen arvoa luomaan. (Nieminen 2016, luku 5.1, 5.2.)

3.1 Toimittajasuhteet ja niiden hallinta

Toimittajasuhteiden hallinta on hyvin laaja kasite, jossa on kyse erilaisten
menetelmien kayttamisesta, jotta toimittajasuhteiden arvoa pystytaan lisaamaan.
Toimittajasuhteiden hallinnasta kaytetdan myods termia SRM, joka kaantyy
suoraan englanninkielisista sanoista supplier relationship management. (Huuhka
2022, 141.) Perusperiaatteita toimittajasuhteiden hallinnalle on esimerkiksi
kokonaisvaltaisen arvokeskeisyyden ymmartaminen seka poikkitoiminnallinnen

tyoskentely organisaatioiden kanssa (O’Brien 2019, 338).

Hyvat toimittajasuhteet syntyvat usein ajan kanssa, ja se vaatii molemmilta
osapuolilta panostusta, ja halua kehittda yhteistyota. Pitkd yhteistyd ja
luottamuksellinen toimittajasuhde tarjoaa monia etuja ja mahdollisuuksia
molemmille osapuolille. Esimerkiksi pitkd yhteisty6, ja tietyn tuotekategorian
ostojen keskittaminen yhdelle toimittajalle mahdollistaa tuotantokapasiteetin
kayttdasteen maksimoinnin, kun asiakas ja toimittaja ovat yhdessa suunnitelleet
uusia investointeja, joita sitten mydhemmin ostetaan ja tuotetaan. Liséaksi, kun

yhteistyd on sujuvaa ja tyonjako selke&, on molemmilla osapuolilla mahdollisuus
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erikoistua omaan osaamiseen, joka tehostaa toimintaa ja mahdollistaa oppimisen
vaikutuksen. (Vesalainen 2004, 111-112.)

Naita hyvia toimittajasuhteita tulisi kuitenkin hallita, jotta edelld mainitut hyodyt
voidaan toimittajasuhteessa saavuttaa. Hyvin, ja aktiivisesti toteutettu
toimittajasuhteiden hallinta mahdollistaa yritykselle yleisen kustannusten
pienentamisen, parantaa tehokkutta ja luo kilpailuetua yritykselle. Lisaksi
hallinnan keskeisena tavoitteena on vahentaa toimittajiin liittyvia riskitekijoita
toimittajayhteistydon aikana. Toimittajasuhteiden hallinta on kuitenkin hyvin
monimuotoinen Kkasite, ja usein sen ajatellaan olevan koko yrityksen tai
organisaation laajuinen filosofia, jota jokaisen on oltava valmis noudattamaan,
jotta nama hallinnan edut voidaan saavuttaa ja maksimoida. (O’Brien 2022, 55—
57.)

Kaytanndssa toimittajasuhteiden hallintaa voi toteuttaa monella eri tavalla. Usein
helpoin, ja yleisin tapa on aktiivinen vuorovaikutus. Ero on kuitenkin suuri, kuinka
usein tai milla tavoin yhteyttd yrityksissa pidetddn. Yhteistyota tulisi kehittda
systemaattisesti, ja kaikkien osapuolien tulisi siihen aidosti panostaa, jotta
kehitysta tapahtuu. Mikali kehittaminen ei ole jatkuvaa, molemmat osapuolet
helposti tyytyvat jo olemassa olevaan tilanteeseen, ja kehittdminen unohtuu
kokonaan, jolloin myos kilpailukyky heikkenee. (Nieminen 2016, luku 5.2., 5.3.)
Seuraavissa kappaleissa syvennytaan hieman tarkemmin toimittajasuhteiden

hallinnan eri osa-alueisiin, ja hallintakeinoihin.

3.2 Toimittajien segmentointi

Toimittajasuhteiden hallinnan tukena kaytetaan usein toimittajien segmentointia
eri luokkiin (Huuhka 2022, 141). Yrityksen kaikki toimittajat eivat ole aina
samanarvoisia, vaan luonnollisesti jotkin toimittajat ovat liiketoiminnan kannalta
tarkeampia kuin toiset. Toimittajien segmentointi voi olla yksi toimittajasuhteiden
hallinnan haastavimpia vaiheita, mutta erittain hyodyllinen, jotta osataan keskittya
tarkeimpiin toimittajiin. Sen takia segmentointi tulisikin tehda ensimmaisend, kun

toimittajasuhteiden hallintaa yrityksessad aletaan toteuttamaan. Tarkeimpien
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toimittajien l6ytyesséa, osataan resursseja kohdistaa oikeaan suuntaan,
hyodyntaa toimittajasuhteita tehokkaammin ja nain ollen saavuttamaan lisaarvoa
yritykselle. On kuitenkin syyta huomata, ettd segmentointiin tulisi todella
panostaa, silla epaonnistunut jaottelu vain tuhlaa resursseja, ja saattaa aiheuttaa
jopa turhia riskeja. (O’Brien 2022, 77-78.)

Toimittajien segmentointia voi toteuttaa hyvin eri tavoin, ja eri kriteereita
korostaen. Luokittelussa on tarkedaa huomata, ettd myds valta-asemilla ja
toimittajan seké& asiakkaan vélisella kokoluokalla on suuri vaikutus toimittajien
luokitteluun. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 106, 313.) Seuraavissa
kappaleissa on esiteltyna kaksi erilaista luokittelutyylia. Ensimmainen hyvin
tunnettu tapa on Peter Kralcijin strategisen segmentoinnin- malli. Toinen esitelty

tapa on Jonathan O’Brienin pyramidimallinen toimittajien segmentointi.

3.2.1 Kralcijin malli

Alkuperaisessa Peter Kralcijin mallissa ei tarkastella toimittajia, vaan tuote- ja
palveluryhmid, joita yritys hankkii. Tata Kralcijin mallissa kaytettya niin sanottua
nelikenttdd, voi kuitenkin hyddyntaa myos toimittajien luokittelussa ulottuvuuksia
hieman muokaten. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 114.) Seuraavassa
Kralcijin mallissa on kaytetty Huuhkan (2022) ulottuvuuksia (ks. O’Brien 2019,

214), joiden avulla toimittajat voidaan luokitella.
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Strategiset toimittajat
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13

Markkinoiden
vaikeus < >
Tavalliset toimittajat Volyymitoimittajat
. Ei SRM-toiminnan . Keskity kustannusten
tarvetta minimointiin
Helppo

Suuri Pieni

Vaikutus yrityksen
tulokseen

Kuva 1. Kralcijin malli (Huuhka 2022, O’Brienin 2019, 214 mukaan).

Tassa mallissa markkinoiden vaikeudella pyritdéan kuvaamaan sita, kuinka
vapaasti toimittajan pystyy kyseisilla markkinoilla valitsemaan. Tahan vaikuttaa
esimerkiksi se, kuinka helppo tai vaikea yrityksen on vaihtaa toimittajaa, minka
verran sopivia toimittajia on markkinoilla, seka kuinka kilpailukykyista kysynté on.
Vaaka-akselilla vaikutuksen suuruus yrityksen tulokseen vaihtelee esimerkiksi
ostettavan maaran mukaan, seka sen, miten kyseisen toimittajaluokan menot
ovat suhteessa yrityksen kokonaismenoihin. (O’Brien 2019, 215-216.)
Esimerkiksi toimittajat, jotka luokitellaan yrityksessa tavallisiin toimittajiin, ovat
merkityksellisia rahallisesti, silla niiden vaikutus yrityksen tulokseen on suuri,
mutta markkinoilla on kuitenkin niin paljon muitakin toimittajia, ettei néiden
toimittajien hallintaan tarvitse kiinnittd huomiota. Pullonkaulatoimittajien kohdalla
taas vaikutus yrityksen tulokseen on myo6s suuri, mutta myds markkinat ovat
huomattavasti vaikeammat, eiké sopivia toimittajia ole markkinoilla, ja toimittajan
vaihtaminen olisi hankalaa. Sen takia ndiden pullonkaulatoimittajien kohdalla on
tarkeaa keskittya toimittajasuhteeseen liittyvien riskien minimointiin, silla uusia

toimittajia voi olla jopa mahdoton tai hyvin vaikea 16ytdd. (Huuhka 2022, 141.)
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Mallin hyddyntaminen kuitenkin edellyttaa, ettd tunnetaan hyvin toimittajalta
tehtavat hankinnat, seka niiden merkitys ja arvo yrityksen toimintaan. (O’'Brien
2019, 215-216.) Liséksi, jos yhdelta toimittajalta hankitaan useita eri katgorioita
tulee niitd tarkastella kokonaisuutena, koska SRM:n eli toimittajasuhteiden

hallinnassa on kyse toimittajista, eika kategorioista (Huuhka 2022, 141).

3.2.2 Toimittajasegmentoinnin pyramidi

Toinen hieman yksinkertaisempi tapa on muodostaa toimittajista pyramidi, ja
jakaa ne kolmeen eri toimittajaryhmaan. Nama ryhmat ovat: transaktionaaliset
toimittajat, tarkeat toimittajat seka strategiset toimittajat. Transaktionaalisilla
toimittajilla tarkoitetaan niita toimittajia, joiden kanssa ei ydinliiketoiminnan liséksi
tarvita muita erityisia toimia. Naiden toimittajien kanssa sitoudutaan yleensa vain
vakioehtoihin, eikd ylimaaraisia sitoumuksia tai sopimusehtoja tehda.
Transaktionaalisten toimittajien osuus maarallisesti on suurin, mutta ne

muodostavat yritykselle kuitenkin pienimman arvon. (O’'Brien 2019, 344-345.)

Tarkeita toimittajia taas on huomattavasti vdhemman, ja ne vaativat jo jonkin
verran hallintaa. Tarkeiden toimittajien kanssa toimittajasuhde on hyva js
hyodyllinen, seka toimittajilla on huomattava hyoty yrityksen toimintaan. Naita
tarkeitd toimittaja  my6s usein arvioidaan, yhteistybn kehittamisen
mahdollistamiseksi. Pyramidin huipulla olevat strategiset toimittajat ovat kaikkein
pienin ryhma, ja niita on yleensa vain muutamia. Nama toimittajat ovat ostavalle
yritykselle usein jopa kriittisia toimittajia. Lisdksi naiden toimittajien uskotaan
tuovan yritykselle lisdarvoa pitkalla aikavalilla, tai l1&aheinen toimittajasuhde on
tarpeen, jotta omaa liiketoimintaa voidaan suojella siihen liittyviltd riskeilta.
(O’Brien 2019, 344-345.)
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Kuva 2. Pyramidi toimittajasegmentointiin (O’Brien 2019, 345).

3.3 Toimittajien hallinta

Toimittajien hallintaa pidetdan toimittajasuhteiden hallinnan ytimena. Siina
oleellista on tiedostaa, mitka toimittajat ovat meille tarkeimpid, sek& miettia miten
toimittaja nékee oman yrityksen. On selvaa, etta mikali toimittaja ndkee ostavan
yrityksen houkuttelevana, ja myds omalle liiketoiminnalle hyddyllisend, saa
ostava yritys siltd luultavasti hyvdd palvelua, ja hyotyy esimerkiksi uusista
innovaatioista ensimmaisten joukossa. Kuitenkin, riippumatta siitd miten
toimittaja ndkee oman yrityksemme, on toimittajan hallinta tarkead, jos toimittaja
on oman liiketoiminnan kannalta hyvin merkittava. (O’Brien 2022, 227-228.)
Usein liikesuhde etenee kohti yrityskumppanuutta, ja hyvaa toimittajasuhdetta,
sellaisissa tilanteissa, jossa toimittajasuhteeseen liittyy ainutlaatuista ja juuri siiné
yhteisty6ssa valttamatonta osaamista, ja hankittavat tuotteet tai materiaalit ovat
ei-standisoituja seka toimittaja osallistuu tuotekehitykseen. (Vesalainen 2004,
37))

Tuloksiin tdhtdava johtaminen on osa toimittajien hallintaa, ja erityisen tarkeaa,

kun toimittajasuhteiden arvonluonti halutaan maksimoida. Toimittajia, joiden
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avulla pystytaan aktiivisesti kehittam&éan omaa liiketoimintaa ovat erityisen
tarkeitd, ja naita tulisi kehittda ja johtaa kaikkein aktiivisemmin. Toimittajille tulisi
asettaa korkeat odotukset ja myds vaatia sita, silla oleellista on pitdd mielessa,
ettd tadman toimittajasuhteen katketessa, syntyy ostavalle yritykselle
liiketoimintariski. (O’Brien 2022, 227-228.)

Sopimus on usein tarkeassa asemassa toimittajien hallinnassa, jotta pystytaan
varmistamaan se, ettd saadaan toimittajalta kaikki sovittu, ja pystytdan
suojautumaan paremmin odottamattomilta riskeiltd. (O’'Brien 2022, 225, 263).
Sopimus syntyy aina tarjouksen, ja siihen tehdyn ja hyvaksytyn vastauksen
perusteella. Yritysten ja organisaatioiden véaliset sopimukset, tulisi aina tehda
kirjallisesti, silla suullisen sopimuksen ja sen sisédllén todistaminen on hyvin
hankalaa. (Nieminen 2016, luku 3.3) Yksi tarkeimmista asioista mika sopimuksiin
aina merkitaan, on sovittu hinta. Talla ostohinnalla on suuri vaikutus yrityksen
myyntihintoihin, joten sopimusta tehdessa tulee ostajalla olla hyva kéasitys
yleisesta hintatasosta seka ostohintojen muutoksista tavarantoimittajittain. (Sakki
2009, 205.) Liséksi sopimuksissa tulisi olla merkittyna selvasti mita ostetaan,
miten ja milloin se toimitetaan, sekd muut yleiset sopimusehdot. Naiden
sopimusehtojen  tarkoituksena on minimoida riskit sekd ongelmat
kaupankaynnissa. Sen takia ensisijaisen tarke&é on, etta molemmat osapuolet
tutustuvat sopimukseen ja sen ehtoihin kunnolla, ja tiedostavat omat

velvoitteensa seké oikeutensa. (Monczka, Trent & Handfield 2004, 460.)

Toimittajien Kilpailuttaminen on myods tarkeassd osassa ennen sopimuksen
tekoa. Parhaiten kilpailuttaminen toimii silloin, kun toimittajaehdokkaita on
useampia, ja kaikki ne tarjoavat samaa palvelua tai tuotetta. Se on helppo
toteuttamistapa ostajalle, ja sen etuna pidetaan erityisesti kilpailuttamisen
luomaa ota tai jata- tilannetta. Nopeasti muuttuneen ja globalisoituneen
maailman vuoksi uusia ja kilpailukykyisia toimittajavaihtoehtoja on kuitenkin yha
enemman, ja my0s tarjoamat eroavat toisistaan, silla toimittajat pyrkivat
erottautumaan toisistaan. Taméa hankaloittaa tarjousten vertailua, mutta ei
kuitenkaan poista kilpailuttamisen tuomia etuja. (lloranta, Pajunen-Muhonen
2018, 247-248.)

Turun AMK:n opinnéaytetyd | Venla Gustafsson



17

Toimittajien hallintaan sisaltyy myds SMI eli toimittajamarkkinatuntemus (lloranta,
Pajunen-Muhonen 2018, 50). Toimittajamarkkinatuntemus eli Supply Market
Intelligence (SMI) on kasite, joka korostaa tiedon ja osaamisen hyddyntamista.
Hyvan toimittajamarkkinatutkimuksen avulla pystytddn paremmin arvioimaan
esimerkiksi toimittajien osaamista, kyvykkyytta ja liiketoiminnan edellytyksia,
kuten lainsdadanndllisia ja politisia edellytyksida. Markkinatuntemus tuo etua
kilpailutilanteisiin, ja on eduksi toimittajasuhteiden hallinnassa, koska hyvéan
toimittajamarkkinatuntemuksen  johdosta  yritys  pystyy  tunnistamaan
pienemmatkin erot 0osaamisessa, hintatasossa ja yksittaisissa
kustannustekijoissa toimittajia vertaillessa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018,
227-230.)

3.4 Toimittajien arviointi ja mittaaminen

Toimittaja-arviointi on myds osa hyvaa toimittajasuhteiden hallintaa. Toimittajien
yleinen seuranta ja suorituksen mittaaminen on usein tarpeen kaikenlaisissa
toimittajasuhteissa, rippumatta yhteistyon pituudesta tai syvyydesta. Arvioinnin
tarkoituksena on varmistaa, etta toimittaja toimii yhteisesti sovittujen sopimuksien
mukaan, ja tayttaa ostavan yrityksen tarpeet ja tavoitteet, jonka takia arviointia
tulisikin toteuttaa saanndllisesti. Kuitenkin, hyvin tarkka mittaaminen kuluttaa
yritykseltd resursseja, joten on tarkedd arvioida mink& toimittajien kohdalla
mittaaminen tuottaa suurinta hyodtya. Jotta mittaaminen osataan kohdistaa
oikeisiin toimittajiin on jarkevaa luokitella toimittajat jollain tavalla, esimerkiksi

jonkin luvun 2.2. tavan mukaisesti. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 312-315.)

Toimittajien arvioinnin ja seuraamisen kohteena voi olla lahes mita vaan, joka sen
toimittajasuhteen kohdalla tuntuu merkittavalta ominaisuudelta.
Perustavoitteiden kuten laadun, virheettotmyyden ja toimitusvarmuuden
seuraaminen on hyvid mitattavia ulottuvuuksia my6s yksinkertaisemmissa
toimittajasuhteissa. Pitkdaikaisemmissa, ja tdrkeammissa toimittajasuhteissa on
hyva mitata esimerkiksi milla tavalla toimittaja suhtautuu ongelmiin, ja pystyy niita
ratkaisemaan seka kuinka he pyrkivat parantamaan omaa palvelutasoaan ja

tehostamaan yhteisia prosesseja. Tama kaikki edesauttaa toimittajasuhteiden
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kehittdmista seka tehostamista, ja ovat nain ollen tarkeitd mittaamisen kohteita.
(lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 315-316.)

Toimittajien mittaamista ei tulisi kuitenkaan toteuttaa vaan itse mittaamisen takia,
vaan mittaamisella tulisi olla yritysta hyddyttava tarkoitus. Mittaamisen tulisi olla
kaytettava tyokalu, eika kehittdmisprosessin tulisi loppua siihen, kun mittaus on
tehty. (O’'Brien 2022, 118.) Monessa yrityksessa, jossa mittaamista ja seurantaa
toteutetaan on kuitenkin puutteita kaytettdvissa tydkaluissa. Toimittajien
mittaamista tehddan nimellisesti, mutta kirjallinen pitk&aikainen dokumentointi
puuttuuu, tai sita yllapidetaan heikosti. Joissain tapauksissa toimittajasuhteille ei
tehda mitaan, vaikka huomataan, ettéa toimittaja suoriutuukin heikosti mitattavilla
osa-alueilla. Tama mitatdi koko toimittajien mittaamisen hyoédyn, jos mittaamisen
tai arvioinnin tuloksilla ei tehda mitaan, eika kehitysprosessia jatketa. (lloranta &
Pajunen-Muhonen 2018, 314-315.)

3.5 Toimittajien kehittdminen

Toimittajien kehittdmisen tarkoituksena on ohjata toimittajia parempaaan
suoritukseen, ja parantaa toimittajan osaamista seka toimintakykya.
Kehittdminen voi siséltad esimerkiksi yhteisten prosessien kehittamista, ja uusien
ratkaisujen ideointia. Kehittdminen tapahtuu usein tiiviin yhteistyon kautta, jolloin
molemmin puolinen tiedon jakaminen on tarkeassa asemassa. Onnistuneella
toimittajan  kehittdmisella onkin  yleensa positiivinen  vaikutus niin
toimittajasuhteisiin, kuin ostavan organisaationkin liiketoiminnan menestykseen.
(Nieminen 2016, luku 5.3.)

Onnistunut toimittajan  kehittdminen kuitenkin edellyttdaa, ettd toimittajaa
ymmarretdan erinomaisesti. Ymmartaakseen toimittajia, on ostavan yrityksen
syyta tuntea myOs toimittajamarkkinat, jotta osataan tunnistaa alalla
menestymiseen vaadittavat kriteerit ja kilpailun logiikka. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2018, 298.) Toimittajan ymmartamisen lisdksi Choin & Likerin (2004)
mukaan toimittajien kehittdmisessa tarkeassa roolissa on myds toimittajien

ohjaaminen, kehittdminen, johtaminen, tiedon jakaminen, toimittajien valisen
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kilpailun hyddyntaminen ja yhteensopivien teknisten valmiuksien kehittdminen.
(Choi & Liker 2004.)

Toimittajan kehittamisen, ohjaamisen sekd johtamisen ytimend on ilmaista
toimittajalle, mita siltd odotetaan, antaa havaintoja toimittajan osaamisesta ja
annetaan ehdotuksia paremmasta toiminnasta sekad omista tulevaisuuden
tarpeista, ja pyritddn johtamaan yhteista toimintaa ja prosesseja aktiivisesti. (Choi
& Liker 2004.) Tiedon jakamisessa on tarkeaa aktiivisesti jakaa tietoa puolin ja
toisin, mutta kuitenkin valikoiden. Tass&kin kannattaa panostaa vain niihin
toimittajiin, ja sellaisiiin tilanteisiin, jossa saavutettava hyodty on taman
kehittdmisen arvoista. Toimittajien valisen kilpailun hyddyntamisessa taas on
tarkedaa antaa  omille  toimittajille kuva  siita, ettd  yrityksen
toimittajamarkkinatuntemus on hyvalla tasolla, ja tunnetaan my6s muita alan
toimittajia. Tama voi jossain tilanteissa antaa toimittajalle motivaatiota
parantamaan omaa toimintaa ja tehokkuuttaan, ilman sen suurempaa

kilpailutusta. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 298.)
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4 Pienyritysten toimittajasuhteet

Tilastokeskuksen maaritelman mukaan ’pieni yritys’ on yritys, jonka
palveluksessa on alle 50 tydntekijaa, vuosilikevaihto en enintdén 10 miljoonaa
euroa seka myags taseen loppusumma on enintd&n 10 miljoonaa euroa. Lisaksi
pienyrityksen tulee tayttdd Tilastokeskuksen peruste riippumattomuudesta.
Maaritelman mukaan riippumattomuuden maaritelman tayttaa pienyritykset,
joiden "paaomasta tai aanivaltaisista osakkeista 25 prosenttia tai enemman ei ole
yhden sellaisen yrityksen  omistuksessa tai  sellaisten  yritysten
yhteisomistuksessa, joihin ei voida soveltaa tilanteen mukaan joko PK-yrityksen

tai pienen yrityksen maaritelmaa.” (Tilastokeskus 2023.)

Pk-yritysbarometri on  Suomen Yrittdjien, Finnveran sekd ty6- ja
elinkeinoministerion tekema tutkimus, jonka Taloustutkimus oy toimeksiantona
toteuttaa. Barometrin tarkoituksena on selvittdd pienten sek& keskisuurten
yritysten taloudellista toimintaymparistéa ja -tapoja. (Suomen Yrittajat ry 2024b,
3, 6.) Barometri tehddan kaksi kertaa vuodessa, ja tdssa opinnaytetytssa
hyodynnetddn etenkin kahta wuusinta, helmikuussa 2024 julkaistua pk-
yritysbarometria, seka vuonna 2023 julkaistua barometria. Uusimpaan,
helmikuussa 2024 julkaistuun pk-yritysbarometriin on vastannut joulukuun 2023
ja tammikuun 2024 aikana 5 052 pk-yritystd ympari maata, joista Paijat-Hameen
yrityksid on 192 eli noin 4 % (Suomen Yrittajat ry 2024b, 6-8).

4.1 Toimittajasuhteiden riskit

Toimittajasuhteissa ja niiden kehittdmisessa on tarkeda tiedostaa myo6s niihin
liittyvat riskit. Usein etenkin pidempiaikaisten sopimusten alussa ajateltu win-win-
tilanne ja periaate poistuu nopeasti, kun yhteistyén kehittaminen jaa vahemmalle,
ja toimittajan kustannustasoa on vaikea hallita. My06s erityisesti ostavan yrityksen
kasvanut riippuvuus yhteen toimittajaan on riskina tiiviissé yhteistydssa. Talloin
toimittajan on helpompi kayttéda riippuvuutta hyvékseen, ja esimerkiksi lakata

parantamasta omaa kilpailukykyaan. Ostavan puolen on taas vaikeaa parantaa
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omaa kilpalukykyaan, vaan usein se heikkenee vahitellen, kun toimittaja nostaa
hintojaan ja parantaa omia katteitaan. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 282.)
Usein pienyritykset ovat toimittajistaan riippuvaisempia, kuin toimittajat ovat
ostavasta pienyrityksesta. Tallaisissa toimittajasuhteissa, ostaja ei ole usein
kriittiselle toimittajalleen tarked, joka tekee tilanteesta entista hankalampaa
ostajan kannalta. Riippuvuuden ollessa vain yksipuolista, ei toimittajalla ole
intressia kehittdd toimittajasuhdetta, silla suhde ei tuo sille kovinkaan paljoa
hyotya liikevaihdon muodossa. (Huuhka 2022, 143.)

Vaikka yritys ei olisi riippuvainen toimittajastaan, voi tarkeimpiin toimittajiin liikaa
luottaminen olla myos riskina ostavalle yritykselle. Riskitekijoind on esimerkiksi
juurikin - heikompi kustannusten hallinta, markkinatietojen rajoittuneempi
saatavuus, puutteellinen ja heikentynyt kontrolli arvioida ymparistoystavallisyytta
ja kestavyyttd seka rajallisempi nakyvyys teknologian kehittymiseen.
Kustannusten heikentyneisiin hallintamahdollisuuksiin vaikuttaa erityisesti se, jos
yhdelle toimittajalle on ulkoistettu monia eri toimintoja. Talldin toimittajien
kilpailuttamisesta voi tulla yh& hankalampaa, ja nykyinen toimittaja voi olemassa
olevan sopimuksen puitteissa nostaa esimerkiksi omia kustannuksiaan
suurestikin. (Choi & Linton 2011.)

Lisaksi tiiviissa toimittajasuhteissa, joissa toiseen osapuoleen luotetaan paljon tai
jopa liikaa, saattaa ongelmia aiheuttaa esimerkiksi erilaiset olettamukset
suuntaan tai toiseen, sekd menetys kilpailun luomasta tehostamispaineesta.
Olettamuksissa ongelmallista on, ettd molemmat osapuolet luultavasti ajattelevat
jakavansa samat, yhdensuuntaiset tavoitteet. Taysin nain ei usein kuitenkaan
ole, vaan molemmilla osapuolilla on omat intressinsa, ja ndkemyserot saattavat
tulla esille vasta sopimuksen allekirjoittamisen jalkeen, yhteistyon jo alettua.
Taman takia jo suunnitteluvaiheessa olisi tarkeda selvittda esimerkiksi
toimittajaorganisaation taustaa ja strategioita, ja asioista keskustella
mahdollisimman avoimesti, jotta téllaiselta valtyttaisiin. Tiivis, ja pitkaaikainen
yhteisty6suhde pienentdaa myos toimittajan tehostamispainetta. Kun luottamus on
hyva, ja yhteistyd on sujunut jo pitkaan hyvin, haviaa toimittajalta pelko siita, etta

se menettaisi asiakkaansa. Nain ollen tama pienentaa toimittajan tarvetta pyrkia
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parhaaseen tehokkuuteen, silla se ei koe ettd sen tarvisi maksimoida oma
kilpailukykynsa, eika pelkoa asiakkuussuhteen menettamisesta ole. (lloranta &
Pajunen-Muhonen 2018, 283-285.)

4.2 Maailmantilanteen vaikutukset pienyrityksiin

Viimeisten vuosien epavarmat ajat, kuten Vengjan aloittama Ukrainaan
kohdistuva hyokkayssota, koronapandemia seka korkea korkotaso ovat
heijastuneet suoraan etenkin pienten sekd keskisuurten (PK)- yritysten
tulevaisuuden nakymiin negatiivisesti. Yleinen luottamus talouteen on
heikentynyt, ja tuotantokustannukset nousseet joka nakyy heikentyneina
kannattavuusodotuksina yrityksissa, seka yritysten henkiloston vahentamisena
tai ainakin erityisend varovaisuutena henkiloston lisdystda mietittdessa.
Henkiloston maaran vaheneminen nakyy erityisesti teollisuusyrityksissa, ja
palvelualoilla taas tyollisyysnédkyméat ovat hieman muita toimialoja paremmat.
(Suomen Yrittajat ry 2024b, 4, 17.)

Lisaksi pk-yritykset ovat vahentdneet omia investointejaan merkittavasti niin
korkotason nousun myota, kuin heikentyneiden suhdanneodotustenkin vuoksi.
Taman investointihalujen hiipumisen odotetaan jatkuvan myés kuluvana vuonna.
Kaikilla toimialoilla investointeja vahentavia yrityksia oli enemman, kuin yrityksia,
jotka uskovat investointiensa lisaantyvan. Tama investointien vahentyminen on
huolestuttaavaa, ja jatkuessaan voi olla merkkina koko talouden kasvuodotusten
heikkenemisesta pidemmalla aikavalilla. (Suomen Yrittajat ry 2024b, 15.) Myds
tuotantokustannusten on odotettu nousevan, ja ne ovatkin nousseet
voimakkaasti vuodesta 2020 alkaen, ja kustannusten nousuodotukset ovat
edelleen korkealla, esimerkiksi 2010-luvun keskiarvoon verrattuna. Tanakin
paivana esimerkiksi Vengjan hyokkayssota Ukrainaan vaikuttaa laajasti myos
sellaisiin pk-yrityksiin, joilla ei ole suoria yhteyksia Venéjélle, ja néin ollen siihen
liittyvia valittomia riskeja liiketoiminnassaan. Negatiivisimmat vaikutukset nakyvat
suurimpana  erityisesti  juurikin  kysynnan tason laskemisena sek&

tuotantokustannusten nousuna. (Suomen Yrittajat ry 2023, 20, 42-43.)
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Erityisesti tallaisina aikoina hyvien toimittajasuhteiden ja
toimittajamarkkinatuntemuksen merkitys korostuu pienyrityksissa. Kevaan 2024
pk-yritysbarometristd ilmeneekin, etta 47% vastaajayrityksistd varmistaa
osaavan tyévoiman saannin muun muassa hyddyntamalla omaa alihankinta- ja
toimittajaverkostoaan. Suurimman prosenttiosuuden, 56% sai vaihtoehto
henkil6ston osaamiseen panostaminen. Vastaajayritykset olivat siis ensisijaisesti
sitd mielta, ettd hyodyntavat jo olemassaolevia tyontekijoitd&n ja panostavat
heiddn osaamiseen, seka hyddyntavat toimittajaverkostojaan, ja vasta sen

jalkeen palkkaavat yritykseen lisda tybévoimaa. (Suomen Yrittajat ry 2024b, 36.)

Jotta toimittajaverkostoja pystytddn hyodyntaminen parhaalla mahdollisella
tavalla, vaatii se hyvaa yhteydenpitoa toimijoiden valilla. Yhteydenpito ostajan ja
toimittajien valilla on kuitenkin muuttunut l&hivuosina hieman, kun erityisesti
koronapandemian aikana matkustamista rajoitettiin ja kaytdssa oli erilaisia
karanteenimdarayksia ja muita tapaamisrajoituksia. Tamé& osaltaan pakotti
yrityksia lisdamaan sahkdisten viestintdvalineiden kayttdd, jotta toimittajiin
pystyttin samalla tavalla pitamaan yhteyttd, ja esimerkiksi palavereita
jarjestdmaan etana, ilman lahikontaktia. (Akkaya, Jermsittiparsert, Malik, Kocyigit
2021.)
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5 Toimittajasuhteiden hallinta Paijat-Hameen
pienyrityksissa

Paijat-Hame on maakunta Etela-Suomessa, johon kuuluu kymmenen kuntaa,
joiden alueella asuu yhteensd noin 206 000 asukasta (Paijat-Hameen liitto,
2024). Paijat-Hameessa elinkeinorakenne on hyvin moninainen, ja valtaosa
yrityksistd on pk-yrityksia. Lisaksi perheyrittajyys on maakunnassa yleisempaa

muuhun maahan verrattuna. (Nieminen, Tolonen 2023, 67).

Poikkeuksellisista maailmantilanteista huolimatta, vuoden 2024 ensimmaisen pk-
yritysbarometrin mukaan Paijat-Hameessa pk-yritysten nakemys yleisesta
suhdannetilanteesta on hieman muuta maata positiivisempi (Suomen Yrittajat ry,
2024a). Paijat-Hameen alue on myds ollut kiinnostava yrityksille mahdollisena
sijoittumiskohteena, silla kasvusuunta on jo pitkaan ollut positiivinen, ja uusiin
yritysalueisiin on huomattavasti investoitu ja panostettu (Nieminen, Tolonen
2023, 68).

5.1 Kyselytutkimus toimittajasuhteiden hallinnasta

Opinnaytety6ta varten luotiin laadullinen eli kvalitatiivinen kyselytutkimus.
Kvalitatiivinen tutkimus sopii hyvin tutkimuksiin, joissa kuvataan todellista
elamaa. Lisdksi laadullisissa tutkimuksissa tyypillisena piirteena on suosia
ihmisiltd saatua informaatiota tietoa keratessa, ja ymmartaa esimerkiksi erilaisen
toiminnan merkityksia. (Hirsjarvi ym. 2009, 161, 164-165.) Kyselytutkimuksen
hyotynd on sen tehokkuus, silla saman kyselyn voi lahettad vaikka tuhannelle
pienyritykselle. Sen haittoihin kuuluu kuitenkin esimerkiksi se, ettei vastaajien
vakavuudesta kyselya kohtaan voida varmistua, eika siita kuinka hyvin vastaajat
ovat tutustuneet kyselytutkimuksen aiheisiin tai kysymyksiin. Liséksi
vastaamattomuus voi usein koitua kyselytutkimusten heikkoudeksi. (Hirsjarvi ym.
2009, 195.) Naistd syistd kvalitatiivinen tutkimusmenetelma ja laadullisten
metodien hyddyntdminen sopi hyvin myds tamén tydn menetelméksi, ja

kyselytutkimus saasti huomattavasti aikaa esimerkiksi haastatteluihin verrattuna.
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Laadullisen kyselytutkimuksen avulla aihetta on helpompi tutkia, ja

tutkimuskysymyksiin 16ytaa vastauksia.

Kyselyssa on 16 kysymystd, joista yhdeksd&n annettiin vastausvaihtoedot ja
muihin seitsemaan vastaus kirjoitettiin itse. Osaan kysymyksiin, joihin
vastausvaihtoehdot oli annettu pystyi myds itse tarkentamaan vastaustaan
vimeiseen muu- kohtaan. Kyselytutkimukseen toivottin  vastaavan
vastaajayrityksissd se tyontekijda, joka tekee yrityksessd eniten ostoty6ta.
Kyselyyn vastasi 20 Paijat-Hameessa toimivaa pienyritystd 11.- 26.3.2024
valisella ajanjaksolla. Yritykset on valittu satunnaisesti hyédyntden Lahden
Seudun Kehitys LADEC Oy:n yrityshakemistoa, ja yrityksiin on otettu yhteytta
sahkopostitse. Valinnassa huomioitiin kuitenkin valmiiksi pienyrityksen kriteerit

tarkistamalla yrityksen liikevaihto seka henkilostomaara.

Kyselyn kaikki kysymykset ovat erityltyna liitteessa 1. Kysymysten avulla pyrittiin
saamaan tietoa siita, milla tasolla toimittajasuhteiden hallinta Paijat-Hameen
pienyrityksissa on, ja miten toimittajasuhteiden hallintaa toteutetaan.
Taustatiedoksi kyselytutkimuksessa kysyttiin - yrityksen nimi, tayttddko se
pienyrityksen vaatimukset seka minkalaisia materiaali- tai tuotehankintoja
yrityksessa paasaantoisesti tehdaan. Lisdksi olemassa olevista toimittajista, ja
niiden kanssa tehtavistd sopimuksista sekd mahdollisista tapaamisista
toimittajien kanssa oli useampia kysymyksid. MyoOs erilaisten mittareiden ja
arviointitapojen kaytosta kysyttiin. Viimeinen kysymys koski viimevuosien

epéavakaan maailmantilanteen vaikutuksista yrityksen toimittajasuhteisiin.

Vastaajayrityksista kaikki ovat osakeyhtidita, ja niissa tyoskentelee useampi kuin
yksi ihminen. Vastaajayrityksista 11 on perustettu 2000-luvulla, kaikki ennen
2020 vuosikymmenta. Loput 9 yritystd on perustettu 1900- luvun lopulla, joko
1990, tai 1980 vuosikymmenella. Suurimmaksi osaksi vastaajayritykset ovat siis

harjoittaneet liiketoimintaa jo monen vuoden tai vuosikymmenen ajan.

Suurin osa ndista vastaajayrityksistéa on teollisuusyrityksia. Lisédksi vastaajista
muutama yritys toimi maahantuojana, ja palveluiden ohessa teollisuustuotteiden

jalleenmyyjand. Suurimpana tuotehankintana vastaajayrityksissa korostui
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etenkin terds, muovi ja erilaiset komponentit. Lisdksi vastaajayrityksissa
hankitaan alumiinia, erilaisia sahkoosia, lasia sekd maaleja, hitsaustarvikkeita ja

teknisia kankaita.

5.2 Kyselyn vastaukset

Kyselyn vastausten perusteella toimittajasuhteiden hallinta on melko heikolla
tasolla monessakin pienyrityksessa, ja parannettavaa |0ytyy paljon. Muutamissa
yrityksissa toimittajasuhteiden hallintaan on kuitenkin selvasti kiinnitetty

huomiota, ja tehd&an toimenpiteitéa sen kehittdmiseksi.

Yhdellakdan vastaajayrityksista ei ollut erillistd ostajaa. Tama on pienyrityksissa
aivan ymmarrettavaa ja usein luultavasti jopa jarkevaa, silla henkildstomaaran
ollessa pienyrityksissa alle 50, on jokaisella usein monia eri tyGtehtavia ja
vastuualueita. Hankintaosaamiseen tulisi kuitenkin panostaa eika sen tarkeytta
unohtaa, silla kuten aiemmin todettu, hankintojen osuus voi muodostaa hyvinkin
suuren osuuden  yrityksen likevaihdosta. Etenkin  valmistavissa
teollisuusyrityksissa hankinnat vaikuttavat suuresti lopputuotteen arvoon ja

hinnanmuodostumiseen, joten hankitaosaamisen tulisi olla hyvalla tasolla.

5.2.1 Toimittajien ja sopimusten hallinta kyselytutkimuksen mukaan

Ulkomaisia toimittajia on 13 vastaajayritykselld, ja loput seitsemén yritysta
vastasivat kayttdvansa ainoastaan kotimaisia toimittajia. Pelkkien kotimaisten
toimittajien kayttdmisen syyna oli useammassa yrityksessa se, ettei
ulkomaalaisille toimittajille koettu olevan tarvetta, kun Suomestakin saa. Lisaksi
ainoastaan Suomesta hankkiminen koettin  muutamassa yrityksessa
helpommaksi ja turvallisemmaksi tavaksi. My6s yksi yritys vastasi, ettei heikon
kielitaidon vuoksi halua tai pysty hyodyntamaan ulkomaisia toimittajia. Yleisin
ulkomaa, josta hankintoja kyselyn mukaan tehdaan on Viro. Virolaisia toimittajia
hy6dynsi nelja yritysta. Muita suosittuja maita oli esimerkiksi Puola, Ruotsi, Italia

sekd TSekki. Kaksi yritystda vastasi hyodyntdvansd myos toimittajia
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Yhdysvalloissa sekad Kiinassa, mutta eurooppalaiset toimittajat olivat selkeéasti
suositumpia vastaajayrityksissa. Lisaksi muutama yritys vastasi hyodyntavansa
kotimaisia maahantuojia ja erilaisia tukkukauppiaita, ja nain hankkivansa osan

ulkomaisista materiaaleista suomalaisten valittajien kautta.

Ainoastaan kolme yritystd vastasi tekevansa sopimukset kaikkien toimittajien
kanssa kirjallisesti. Loput 17 yritystd eli 85% vastaajista ei tee sopimuksia
kirjallisesti, ainakaan kaikkien toimittajien kanssa. Lisaksi 40% eli 8
vastaajayritysta kirjaa tehtyihin sopimuksiin ainoastaan sovitun hinnan, ja muut
asiat sovitaan sitten tarpeen ja tilanteen vaatiessa. Ainoastaan kaksi yritysta oli
sitd mieltaq, ettd heiddn sopimuksiin on mietitty, seka kirjattu laajasti kaikki
tarvittavat asiat sekd ehdot. Seitseman yritystd oli sitd mieltd, ettd tehdyt
sopimukset ovat osittain kunnossa, ja niihin on kirjattu muutakin kuin sovittu hinta,
muttei ehka kaikkia tarvittavia ehtoja. Sopimusten hallinta on myds osa hyvaa
toimittajien hallintaa, joten tdhan olisi ehdottamasti syyta pienyrityksissa
panostaa (O’'Brien 2022, 225, 263).

5.2.2 Toimittajien hallinta ja mittaaminen kyselytutkimuksen mukaan

Saannoéllinen yhteydenpito, ja tapaamiset toimittajien kanssa on hyva tapa
yllapitaa, seka kehittda tarkeitéa toimittajasuhteita (Nieminen 2016, luku 5.2.).
Muutama kyselyn kysymys koski tapaamisia ja yhteydenpitoa, joita toimittajien
kanssa pidetadn, tai mahdollisesti ei pidetd. Kysymykseen ’Pidatteko
saanndllisisa tapaamisia toimittajien kanssa?” viisi yritysta eli 25% vastasi, ettei
pida sdanndllisia tapaamisia lahes mink&an toimittajien kanssa. Suurin osa, 60%
vastaajayrityksista ilmoitti, etta pitad saanndallisia tapaamisia joidenkin kanssa, ja

kaksi yritysta vastasi pitavansa sdanndllisia tapaamisia suurimman osan kanssa.

Yleinen tapa vastaajayrityksissd, jotka tapaamisia pitavat oli tavata toimittajat
muutaman kerran vuodessa, jommankumman yrityksen tiloissa. Tapaamisissa
kaydaan lapi kuulumisia, uusia tuotteita tai palveluita, reklamaatioita,
hintamuutoksia sek& annetaan palautetta ja sovitaan tulevista tavoitteista. Toinen

yleinen paikka tapaamisille oli ravintolassa, tai kahvin aarell& pidemméan kaavan
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kautta. Yritykset, joissa tapaamisia ei pideté oli syyna joko se, ettei tapaamisille
koeta tarvetta, ei ole resursseja tai juoksevat asiat saa hyvin hoidettua
puhelimessa tai sdhkopostillakin. Tapaamiset merkittavimpien toimittajien kanssa
olisivat kuitenkin hyodyllisia, koska muuten usein esimerkiksi yhteinen
kehittdminen, ja tulevien tavoitteiden tai muutosten l&pikdyminen ja& helposti
kokonaan huomiotta, tai ainakin liian vahalle huomiolle, ja sen seurauksena

yhteisty6 ei voi kehittya.

Vastaajayrityksista 20% eli nelja yritysta vastasi arvioivansa toimittajiaan jollain
tavalla. Muilla yrityksilla ei ollut mitaan mittareita kaytossa toimittajien arviointiin,
vaan yritykset vastasivat ohjaavansa ostamiskaytdnt6aan niin sanotusti
nappituntumalla, ja ohjaavat ostoja niille toimittajille, joilla asiat heiddn mukaansa
toimii. Nama nelja yritystd, jotka toimittajiaan mittaavat, arvioivat etenkin
toimitusaikaa ja — varmuutta, reklamaatioiden maaraa seka palvelun laatua.
Mitdan tiettya mittaamistapaa tai mittaristoa ei ollut kaytéssa, vaan lahinna

mittaaminen tapahtui yleisen toimittajan seurannan avulla.

Naista neljasta, ja kaikista vastaajayrityksista vain kaksi yritysta kertoi listaavansa
saanndllisesti toimittajia koskevia puutteita ylos. Kaikki muut yritykset eli 90%
vastaajista ei pida jatkuvaa listaa toimittajien puutteista tai virheistd. Kaikki
vastaajayritykset kuitenkin vastasivat ilmoittavansa toimittajalle puutteista heti
virheen huomatessa joko puhelimitse tai viestilla, tai vastaavasti sahkopostitse.
Tama on hyva tapa, silla palaute ja téllaiset ongelmat tai puutteet tulisikin
toimittajalle ilmoittaa valittomasti, eika vasta esimerkiksi seuraavassa yhteisessa
palaverissa (Nieminen 2016, luku 5.3). Puutteita olisi kuitenkin hyva kirjata ylos
saanndllisesti, eikd pelkkd subjektiivinen mittaaminen ole useinkaan riittavaa
(lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 315).

5.2.3 Kilpailuttaminen ja muutokset toimittajasuhteissa kyselytutkimuksen
mukaan

Pienyrityksista 12 vastasi kilpailuttavansa sopimukset saanndllisistéa hankinnoista

tarpeen vaatiessa. Kolme yritysta vastasi kilpailuttavansa kaiken, ja jokaisen
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eran, eika pitkaaikaisia sopimuksia varsinaisesti edes tehda. Nelja yritysta
vastasi kilpailuttavansa nama saanndélliset materiaali- ja tuotehankinnat noin

kerran vuodessa, ja yksi useammin kuin kerran vuodessa.

Tama tarpeen vaatiessa- ilmaisu voi olla hyvinkin erilainen eri yrityksissa. On
my6s mahdollista, etta yritykset eivat koe tarvetta kilpailuttaa toimittajiaan, jos
yhteisty6 sujuu hyvin tai ainakin ihan kohtalaisesti, ja ndin ollen kilpailutusta ei
tehda kovinkaan usein. Yksi yritys myos vastasi, ettei aktiiviselle kilpailuttamiselle
tai tapaamisille toimittajien kanssa koeta olevan tarvetta, koska maailman

markkinat maaravat hinnat.

Viime vuosien epavakaa maailmantilanne nakyi Paijat-Hameen pienyrityksissa
vaihtelevasti. Vastaajista kahdeksan vastasi, ettei maailmantilanteella ole ollut
vaikutuksia yrityksen toimittajasuhteisiin. Lopuilla 12 tilanne on vaikuttanut
toimittajasuhteisiin negatiivisesti enemman, tai vahemman. Yksikaan yritys ei

vastannut, etta tilanteella olisi ollut positiivisia vaikutuksia toimittajasuhteisiin.

Maailmantilanne on vaikuttanut yrityksen toimittajasuhteisiin negatiivisesti
etenkin toimitusvaikeuksina ja materiaalipulana seka hinnankorotuksina. Yhdelta
yritykselta toimittajia on karsiutunut pois suurista hinnankorotuksista johtuen,
mutta enempé&a toimittajia ei ole kyselyn mukaan jouduttu karsimaan pois
materiaalipulan tai hinnankorotusten vuoksi. Yksi yritys koki, ettd yhteydenpito on
tilviimpaa toimittajien kanssa nyt, koska hinnanmuutoksia ja toimitusvaikeuksia

esiintyy edelleen, ja ne tulee toimittajasuhteissa huomioida.
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6 Kehitysehdotukset

Tassa kappaleessa on kehitysehdotuksia, joihin pienyritysten kannattaisi
kiinnittAd huomiota, ja kehittdd omassa liiketoiminnassaan  mikali
toimittajasuhteiden hallinta on jaanyt vahemmalle huomiolle. Kehitysehdotukset
on luotu kyselyn tulosten perusteella, ja tdhan on poimittu tarkeimpia niista.
Kehitysehdotukset perustuvat kyselyn vastaajayritysten vastauksiin, ja puutteisiin
joita toimittajasuhteiden hallinnassa on, joten kehitysehdotukset tai keskittymisen

kohdat voivat olla hyvinkin erilaiset kaikissa yrityksissa.

6.1 Sopimukset ja kilpailuttaminen

Merkittavimpana huomiona kyselystéa selvisi, ettei suurin osa vastaajayrityksista
tee kaikkia sopimuksia toimittajien kanssa kirjallisesti. Tahan tulisi ehdottomasti
kiinnittda huomiota, ja panostaa myos pienyrityksissa. Lisdksi kahdeksan yritysta
vastasi, ettei tehtyihin sopimukseen ole kirjattu muuta kuin sovittu hinta, ja muut
asiat sovitaan sitten tilanteen tai tarpeen vaatiessa. Sopimusten tekeminen
kirjallisesti, ja kaikkien tarvittavien asioiden huomiointi siin& olisi kuitenkin helppo

tapa ennaltaehkaista ja suojautua erilaisilta riskeilté toimittajasuhteen aikana.

Ostavan yrityksen roolissa sopimuksissa on tarkeaa kiinnittdd huomiota etenkin
toimitusehtoihin, hyvityksiin sek&a omiin velvotteisiin (Huuhka 2022, 138). Mikali
toimittajan toimittama tuote, materiaali tai palvelu ei vastaa sopimukseen
kirjattuja vaatimuksia, on ostajalla oikeus pyytaa sopimuksessa sovittua hyvitysta
aiheutuneesta vahingosta tai viiveesta ja ndin suojella omaa yritystoimintaansa.
Mikali taas mitaan vastuita, tai ehtoja ei ole sopimuksiin kirjattu, ja niista sovitaan
vasta epaselvan tilanteen tullen, voi erimielisyyksia helposti tulla, eika jalkikateen
valttaméatta Ioydetda molempia osapuolia miellyttavda sopimusta tai
korvaamistapaa. Siksi kaikki sopimukset kannattaisikin tehda kirjallisesti, ja
huomioida siind erilaiset toimittajasuhteet esimerkiksi sopimusehdoissa ja

toimituslausekkeissa. Perusluontoinen sopimuspohja kannattaisi yrityksessa
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tehda valmiiksi, ja uutta sopimusta tehdessa kayda siihen tarvittavat lisdykset

yhdessa toimittajan kanssa lapi.

Sopimuksia ja toimittajia kannattaisi myos kilpailuttaa yrityksissa aina tarpeen
vaatiessa. Suurin osa vastaajayrityksista vastasikin kilpailuttavansa sopimukset
aina tarpeen vaatiessa. Tama voidaan kuitenkin ymmartaa hyvin eri tavoin,
yrityksesta ja sen tyontekijasta riippuen. Sen takia esimerkiksi jonkinlaisen
mittariston tai arviointitaulukon hyddyntaminen voisi olla hyddyllista, jotta

pystytdédn seuraamaan milloin kilpailuttaminen olisi mahdollisesti tarpeellista.

Perinteinen kilpailuttaminen toimii yleensa ainoastaan yksinkertaisten,
vakioituneiden tavaroiden hankinnoissa, joten pelkka kilpailuttaminen sinallaén ei
luultavasti paranna sopimuksia tai alenna niiden kustannuksia (lloranta &
Pajunen-Muhonen 2018, 246). Sopimuksen tai toimittajien kilpailuttaminen olisi
kuitenkin tarpeellista etenkin seuraavanlaisissa tilanteissa: hinnat nousevat hyvin
paljon perusteettomista syista, toimittajan laatu heikkenee tai ei vastaa enaa
sopimuksessa sovittua tasoa, toimittajalla on usein arvaamattomia
toimitusvaikeuksia tai yhteistyd toimittajan kanssa ei suju toivottavalla tavalla.
Sopimusten kilpailuttamisessa tulisi siis huomioida muutkin asiat, kuin hinta. Talla
ennaltaehkaistaan sita, ettei yritys yllapidd huonoja toimittajasuhteita
vuosikausia, vaan tarpeen vaatiessa l0ytdd parempia toimittajia tai saa samalta
toimittajalta parempaa laatua tai materiaalia parempaan hintaan. Kun sopimuksia
ja toimittajia kilpailutetaan, myds toimittajien paine parantaa omaa tekemistaan

luultavsti kasvaa, ja nain ollen kilpailukyky paranee.

6.2 Toimittajien mittaaminen ja arviointi

Toimittajia koskevien puutteiden ja virheiden listaaminen on toinen asia, johon
pienyrityksissa voisi erityisesti panostaa. Tama voisi monen toimittajasuhteen
kohdalla olla hyva, ja melko yksinkertainen tapa seurata toimittajien
suoriutumista. Lisdksi saanndéllinen listaaminen helpottaa aitoa toimittajien
arviointia, silla siitd on aina helppo tarkistaa kuinka paljon puutteita tai virheitad on

tietyn ajanjakson sisdén tullut. Ostaja voisi luoda esimerkiksi erillisen tiedoston,
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johon toimittajat listataan ja sitten kategorioittan miettii, mita asioita seurataan ja
mitd virheitd tai puutteita tiedostoon kirjataan. Toimittajasuhteen luonne
huomioiden olisi jarkevda miettia, mitd asioita kunkin toimittajan kohdalla
kannattaisi erityisesti seurata, ja mitkd ominaisuudet taas eivat ole niin kriittisia.
Esimerkiksi yksinkertaisimmissa toimittajasuhteissa, jossa hankittava materiaali
tai tuote ei ole niin kriittinen ja sitd on helposti saatavilla myds muilta toimittajalta
kannattaisi keskittyd perusasioihin, kuten toimitusten oikea-aikaisuuteen ja
siihen, etta laatu on tasaista ja tayttaa yrityksen kriteerit. Pidempiaikaisissa, ja
merkittdvien toimittajien kohdalla tulisi perustavoitteiden lisédksi arvioida
esimerkiksi toimittajien yhteistyokykya ja toimittajan halukkuutta edistaa uusia
innovaatioita ta prosesseja. Pidempiaikaisissa toimittajasuhteissa tdma on
tarkeaa, silla yhteistyo ei voi kehittya eika yhteisten prosessienkaan kehittaminen
ole tehokasta, jos toimittaja ei ole siitd kiinnostunut tai yhteiseen kehittamiseen

sitoutunut.

Mikali puutteita ei listata ylos, niiden maaraa on myéhemmin vaikea arvioida
esimerkiksi yhteisissa tilannepalavereissa toimittajan kanssa. N&in ollen useita
puutteita jaa varmasti reklamoimatta, eika niihin voida jalkikateen yhta
tehokkaasti puuttua. Taten myos toimittajien kehittdminen muuttuu
tehottomammaksi, eikd toimittajalla ole painetta tehostaa omaa toimintaansa ja
todistaa olevansa kilpailukykynein yhteistydkumppani ostavalle yritykselle.
Myaoskin niin kutsuttu ndppituntumalla ohjattu ostokayttaytyminen harvoin on
kaikkein tehokkain tapa, silla muita mahdollisuuksia ei edes aktiivisesti mieité tai
ehsitd. Talléin helposti tapahtuu tilanne, etta yhteistyd vaan jatkuu, mutta sita ei
kehitetd milladn tavalla, koska ajatellaan ettd yhteistydssa ei varsinaisesti ole
mitdan vikaa, ja uuden toimittajan etsiminen koetaan vaivalloiseksi, vaikka useita

puutteita tai virheita oikeasti esiintyisikin.

6.3 Tapaamisten jarjestaminen
Tapaamisia toimittajien kanssa pidettiin useassa yrityksessa, ainakin jonkin

verran. Kuitenkin, niissa pienyrityksissa joissa tapaamisia ei viela pideta, voisi

punnita niiden tuomaa hyotya. Vaikkei naissé yrityksissa tapaamisille talla

Turun AMK:n opinnéaytetyd | Venla Gustafsson



33

hetkella koeta olevan tarpeeksi hyvaa syyta, voisi yhteisista tapaamisista ja vain
kuulumisten seka menneiden tilausten lapikaynnista olla merkittavaakin hyoétya.
On totta, ettd nykypaivana asiat pystyy hoitamaan helposti my6s verkon tai
puhelimen vélitykselld, mutta puhelimessa tai sahkopostitse tulee usein kaytya
vain niin sanotusti pakolliset, ja akuuteimmat asiat lapi. Mikali taas olisi sovittu
erillinen tapaaminen toisen yrityksen tiloihin, tai johonkin virtuaaliseen
kokousohjelmaan, tulisi asioita varmasti kaytya paljon laajemmin lapi. Vaikkei
mitdan ongelmakohtia olisi huomattu yhteistyéssa, yleinen kuulumisten ja
esimerkiksi muutosten lapikaynti kehittda yhteistyota ja vahvistaa tunnetta, etta

molemmat ovat sitoutuneita hyvaéan, toimivaan yhteistyéhon.

Palavereissa voisi kayda lapi esimerkiksi molempien yritysten tapahtuneet, ja
tulevat muutokset esimerkiksi tuotantomuutoksissa tai avainhenkildiden loma-
ajoissa, uusia tuotteita, reklamaatioita ja muuta palautetta molempiin suuntiin
seka katsoa menneitd myyntitilastoja ja miettia uusia kehitysmahdollisuuksia ja
yhteisia tavoitteita. Kyselytutkimuksenkin mukaan toimittajia tapaavat yritykset
kokivat, ettd naiden saanndllisten tapaamisten avulla he varmistavat, etta
yhteistyd sujuu halutunlaisesti, ja varmistetaan se etté ollaan toimittajan kanssa
niin sanotusti samalla aaltopituudella, ja jaetaan samankaltaisia arvoja. N&in
ollen tapaamisten ei siis tarvitse olla mitenkaan ihmeellisia, vaan ainoastaan
yleinen vuorovaikutus ja yhteisten asioiden lapikaynti on yhteistyon kehittamisen

kannalta erityisen hyodyllista ja tarkeaa.

6.4 Suojautuminen toimittajasuhteisiin liittyvilta riskeilta

Toimittajasuhteisiin liittyy monenlaisia riskeja, joista osaan voi varautua
yrityksissa.  Kuitenkin,  esimerkiksi  jonkin  katastrofin  tai  akillisen
maailmantilaanteen muuttuessa voi riskeiltd kokonaan vélttyminen olla
haastavaa, vaan enemmankin pyritddn minimoimaan riskeja. Riskien
minimoimisen kannalta olisi tarkeaa, etta yrityksessa on vastuuhenkild, joka
hankintoja eniten tekee ja myds toimittajasuhteita hallitsee, ja tuntee yrityksen
toimittajat. Nain ollen esimerkiksi muuttuneen tilanteen mydéta vastuuhenkild

tietdd, mista kriittisimméat hankinnat tehdaan ja millainen toimittajasuhde taman

Turun AMK:n opinnéaytetyd | Venla Gustafsson



34

yrityksen kanssa on. Hyva johtajuus, sekd kommunikointi helpottaa seka
nopeuttaa usein tilanteen hoitamista, mikd minimoi riskien vaikutuksia. Lisaksi
kaikki edella mainitut kehitysehdotukset, kuten sopimuksien teko kirjallisesti ja
toimittajien mittaaminen auttaa suojautumaan toimittajasuhteisiin liittyvilta

riskeilta.

Yrityksissa tulisi aktiivisesti myos hallita omia toimittajiaan, ja puuttua esimerkiksi
tilanteisiin jossa riippuvuussuhteita syntyy tai on syntymassa. Pidempiaikaiset
sopimukset, joita ei milllaan tavalla hallita paatyvat usein tilanteeseen, jossa
esimerkiksi toimittajan hintojen nousua on vaikea hallita, ja ostajan kustannukset
nousevat perusteettomistakin syista. Mikali yritys tiedostaa olevansa hyvin
rippuvainen jostakin yrityksestd, olisi hyva kartoittaa muita sopivia
toimittajavaihtoehtoja, jotta esimerkiksi toimitusviivastysten tai
saatavuusongelmien vuoksi yrityksen oma tuotanto ei pysadhdy. Hyva
toimittajamarkkinatuntemus eli SMI on hyddyksi myds téallaisissa tilanteissa, kun
uusia toimittajia etsitdan ja kilpailutetaan. Viivastymis- ja saatavuusongelmiin voi
varautua myo6s pitdmalla jonkinlaista varmuusvarastoa. Ennakoiminen, ja
oikeankokoisen varmuusvaraston yllapitdminen voi kuitenkin olla hankalaa, seka
varastoinnista aiheutuu kustannuksia. Erilaiset seurantatytkalut ja niiden
hyddyntdminen  kuitenkin  auttavat hankitamaarédn suunnittelussa, ja

ennakoinnissa, kun esimerkiksi dataa toimittajien toimitusvarmuudesta [6ytyy.
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7 Johtopéaatokset

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittaa, milla tasolla toimittajasuhteiden
hallinta Paijat-Hameen pienyrityksissa on, ja miten toimittajasuhteiden hallintaa
voitaisiin kehittdd. Tutkimusta varten luotiin kyselytutkimus, johon 20 Paijat-

Hamelaista pienyritysta vastasi eri toimialoilta.

Tyon teoriaosuus koostuu hankintatoimesta ja sen tehtavistd yrityksissa,
toimittajasuhteiden hallinnan keinoista sekad toimittajasuhteiden riskeista ja
muuttuvien tilanteiden vaikutuksista toimittajasuhteisiin. Teoriaosuuden lahteina
kaytettiin etenkin Kkirjallisuutta, ja jonkin verran nettilahteitd kuten erilaisia
tieteellisia artikkeleleita. Tyohon pyrittiin l6ytamaan ajankohtaisia lahteita, niin

suomen- kuin englanninkielella.

Parhaimmillaan hyvat, ja pitkadaikaiset toimittajasuhteet tuovat ostavalle
yritykselle monenlaisia hyotyja, ja taloudellisia saastdja. Hyvat toimittajasuhteet
vaativat kuitenkin aktiivista hallintaa, ja kehittdmistd. Opinnaytety6ta varten
luodusta kyselytutkimuksesta selvisi, etta toimittajasuhteiden hallintaa ei
monessakaan yrityksesséa toteuteta aktiivisesti, eika kovin monipuolisia
hallintakeinoja ole paivittaisessa kaytdssa, jonka takia naita hyotyja ei pystyta

saavuttamaan monessakaan pienyrityksessa.

Pienyrityksissa toimittajasuhteiden hallintaa tulisi kehittédéa erityisesti sopimusten
ja toimittajien arvioinnin parissa. Kyselytutkimuksen vastausten perusteella vain
pieni osa pienyrityksista tekee kattavat sopimukset kaikkien toimittajien kanssa
kirjallisesti, eika toimittajien virheita tai puutteita kirjata sdanndéllisesti ylés, mika

tekee aidosta arvioinnista ja epaselvyystilanteiden selvittamisesta hankalaa.

Tybn teoriaosuudesta, ja kehitysehdotuksista on hyoétya etenkin sellaisille
yrityksille, joissa toimittajasuhteiden hallintaa ei koeta tarkeaksi, tai ei tiedeta
miten sita voisi konkreettisesti toteuttaa. Tulevaisuudessa tyota voisi hyédyntaa
esimerkiksi syventymalla lisdd yhden pienyrityksen toimittajasuhteisiin ja niiden
hallintaan, seka kehittda toimivia hallintamenetelmia yritykselle sopiviksi naiden

kehitysehdotuksien perusteella.
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Kyselytutkimuksen kysymykset

Kyselytutkimuksen alussa kerrottiin, mihin tarkoitukseen kyselyn vastauksia
kaytetadn, ja mita tietoja opinnaytetydssa tullaan julkaisemaan, ja mitka tiedot
jaavat anonyymiksi. Lisaksi kyselyn johdannossa oli selitetty kolme kasitetta, joita

olivat toimittaja, toimittajasuhteiden hallinta, seka pienyritys.

1. Yritys, ja sen p&&aasiallinen toimiala

2. Tayttaako yrityksenne pienyrityksen vaatimukset?

e Kasitteen vaatimukset on avattu kyselyn alussa.

3. Lyhyesti, minkalaisia materiaali- ja tai/tuotehankintoja yrityksenne tekee?

4. Onko yrityksessanne erillinen ostaja?

o Erillisella ostajalla tarkoitetaan tassa henkil6a, jonka paaasialliset
tyotehtavat liittyvat ostamiseen, ja siihen liittyviin tukitoimintoihin.

5. Onko yrityksellanne ulkomaisia toimittajia?

6. Tehdaankd sopimukset kaikkien toimittajien kanssa kirjallisesti?

7. Kirjataanko sopimuksiin muita asioita kuin sovittu hinta?

e Esimerkiksi sovittu toimitusvarmuus, korvaus- ja vastuuvelvollisuudet tai
seuraamukset sopimusrikkomuksesta.

8. Pidatteko saanndllisia tapaamisia toimittajien kanssa?

9. Mikali vastasit edelliseen kysymykseen kyll&, minkatyylisia tapaamisia
pidatte, kuinka usein ja mité asioita kaytte tapaamisissa lapi?

10. Mikali vastasit kysymykseen 8. ei, minka takia ette pida? Koetko, etta
tapaamisista voisi olla hyotya, vai eiko niille ole ikind mielestanne
tarvetta/resursseja tms.?

11.0nko kaytdssdnne mittareita toimittajien arviointiin? Jos kyll&, minkalaisia
ja mita asioita mitataan?

e Mittaamisen kohteena voi olla esimerkiksi perustavoitteiden tayttyminen
kuten laatu ja toimitusaika, suhtautuminen ongelmiin, tai yhteysten
prosessien kehittdminen.

12. Listaatko saanndllisesti ylos toimittajia koskevia puutteita?

13. Miten kommunikoit toimittajille naistd mahdollisista poikeeamista tai

puutteista?
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14.Kehitatteko yhteistyota toimittajien kanssa jollain muilla keinoin?

15.Kuinka usein kilpailutat sopimukset saanndllisista materiaali- tai
tuotehankinnoista?

16. Onko viimevuosien epavakaa maailmantilanne vaikuttanut yrityksenne
toimittajasuhteisiin?

e Esimerkiksi onko tarkeita toimittajia karsiutunut pois? Onko hinnat
nousseet niin paljon, ettd toimittajaa on tarvinut vaihtaa vain hinnan
takia? Takia onko materiaalipula tms. pakottanut valitsemaan ns.
huonompia toimittajia? Tai muuta vastaavaa, voi myds tarkentaa Muu-

kohdassa.
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