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Kasitteet

ABC-analyysi: Tuotteiden luokittelu A-, B- ja C-luokkiin niiden lilkevaih-
don tai kulutuksen perusteella; auttaa keskittymaan arvokkaimpiin tuottei-

siin.

ERP-jarjestelma: Yrityksen toiminnanohjausjarjestelma, joka yhdistaa

keskeiset liiketoimintaprosessit, kuten hankinnan ja varastonhallinnan.

Ennakkomaksu: Ostajan etukateen maksama summa ennen toimitusta,

kaytetaan usein yrityksissa, joilla on heikko luottoluokitus.

Hankintakategorisointi: Tuotteiden ja palveluiden jakaminen eri ryh-
miin, kuten kriittiset, merkittavat ja muut, jotta hankintastrategiat voidaan

kohdistaa oikein.

Hankintatoimi: Yrityksen toiminto, joka vastaa tuotteiden ja palveluiden
hankinnasta. Hankintatoimi voi olla operatiivista, keskittyen paivittaisiin
ostoihin, tai strategista, joka keskittyy pitkaaikaiseen toimittajayhteistyo-

hon ja kustannustehokkuuteen.

JIRA ja Confluence: Digitaalisia tydkaluja projektinhallintaan ja doku-

mentaatioon; JIRA seuraa tehtavia, Confluence on tietopankki.

KPI (Key Performance Indicators): Avainsuoritusmittareita, kuten toimi-
tusvarmuus ja varaston arvo, jotka mittaavat hankintatoimen suoritusky-

kya. Jaljempana kaytetaan termia KPI.

Kraljicin matriisi: Tyokalu, joka jakaa hankinnat neljaén luokkaan (vipu-
tuotteet, strategiset, pullonkaulat ja ei-kriittiset) taloudellisen vaikutuksen

ja toimitusriskin perusteella.



Luottoluokitus: Yrityksen tai yksityishenkilon taloudellinen arvio, joka
kuvaa maksukyvyn tasoa ja luottokelpoisuutta. Matalampi luottoluokitus

voi rajoittaa kaupankaynnin ehtoja, kuten edellyttaa ennakkomaksuija.

OSCAR: ERP jarjestelma, joka on talla hetkella kaytossa kohdeyrityk-

sessa.

Operatiivinen hankintatoimi: Keskittyy paivittaisten hankintojen hoita-
miseen, tilausten tekemiseen, toimitusten seurantaan ja varastonhallin-

taan.

Strateginen hankintatoimi: Pitkan aikavalin suunnittelua ja toimittaja-

suhteiden kehittamista tukemaan yrityksen strategisia tavoitteita.

Toimitusketju: Yritysten ja toimijoiden verkosto, joka kattaa tuotteen tai

palvelun matkan raaka-aineesta loppuasiakkaalle.

Toimitusvarmuus: Mittaa toimittajan kykya toimittaa ajallaan ja sovitulla

laadulla, tarkea tuotannon sujuvuuden varmistamisessa.

Toimittajien Auditointi: Toimittajan arviointi kyvysta tayttaa vaatimuk-

set, joko dokumenttien tai paikan paalla tehdyn tarkastuksen kautta.

Varaston kiertonopeus: Mittaa, kuinka monta kertaa varasto uusiutuu

vuodessa; osoittaa varastonhallinnan tehokkuud



1 Johdanto

1.1 Hankintatoimen vaikutus yrityksen kokonaiskustannuksiin

Hankintatoimi on yksi merkittavimmista yrityksen kustannusten muodostajista,
silla hankintakulut voivat muodostaa jopa 50—-80 % yrityksen kokonaiskustan-
nuksista. Tehokas hankintatoiminta vaikuttaa suoraan yrityksen kannattavuu-
teen ja kilpailukykyyn. Esimerkiksi strateginen hankintojen optimointi voi tuoda
merkittavia saastoja ja parantaa toiminnan sujuvuutta, mika johtaa parempaan
tuotantotehokkuuteen ja toimitusvarmuuteen. Nain voidaan saavuttaa kustan-
nussaastoja esimerkiksi ostoerakokojen optimoinnin ja varastonhallinnan avulla.

(Logistiikan maailma 2023.)

Toimitusketjujen globaalit hairiot, kuten raaka-aineiden hintojen vaihtelut ja toi-
mitusten viivastymiset, korostavat tarvetta hankintatoimen tehokkaalle johtami-
selle. Riskinhallinta ja toimittajien suorituskyvyn seuranta ovat keskeisia keinoja,
joilla yritys voi suojautua odottamattomilta muutoksilta ja varmistaa jatkuvuuden.
Tehokas toimittajaverkoston hallinta seka sopimusehtojen neuvottelu ovat tar-
keita osa-alueita, joilla voidaan vahentaa toiminnan riskeja ja parantaa toimitus-
varmuutta. (Nieminen 2016, 12,16-17.)

1.2 David Health Solutions

David Health Solutions on suomalainen yritys, joka erikoistuu biomekaanisesti
optimoituihin kuntoutuslaitteisiin ja -ratkaisuihin. Yritys tarjoaa maailman johta-
via dataohjattuja harjoituslaitteita, jotka on suunniteltu erityisesti tuki- ja liikkunta-
elimistén ongelmien hoitoon. David Health Solutionsin laitteet on kehitetty yh-
teistydssa insindorien ja harjoittelun asiantuntijoiden kanssa, ja niita kaytetaan
fysioterapiakeskuksissa maailmanlaajuisesti. Yhtié on tunnettu innovatiivisesta

EVE-ohjelmistoalustastaan, joka tukee harjoittelua reaaliaikaisella



tiedonkeruulla ja analytiikalla tarjoten terapeuteille ja kayttgjille kehittyneita tyo-
kaluja hoidon ja kuntoutuksen optimointiin. (David Health 2023.)

Yrityksen taloudellinen tilanne on ollut haasteellinen viime vuosina mika on tuo-
nut haasteita yrityksen kaikissa hankinnoissaan. David Health Solutionsin han-
kintatoimen modernisointi ja tehokkuuden parantaminen ovat keskeisia tavoit-
teita, silla yrityksen hankintaprosessit ovat talla hetkella hajanaisia, eika toimit-
tajasuhteita ole systemaattisesti kehitetty. Taman opinnaytetyon tavoitteena on
luoda strateginen hankintamallin pohja, joka aloittaa uudenlaisen lahestymista-
van siihen, miten hankintoja tulevaisuudessa lahestytaan. Nailla toimilla pyri-
taan varmistamaan parempi kustannustehokkuus ja toimitusvarmuus tulevai-

suudessa.

Kirjoittaja on itse tyoskennellyt yrityksessa hankintatoimen tehtavissa ammatti-
nimekkeella tuotantoinsindori vuosina 2018-2021. Tietoperusta yrityksesta ja
hankinnan kehityksista pohjautuu osin omiin kokemuksiini toimitusketjun pa-
rissa. Tuona aikana aloitettuna kehitystyo jatkui virallisessa merkityksessa ta-

man opinnaytetydn avustuksella.

2 Nykytila

2.1 Nykytilatutkimus

Jotta hankintatoimen tilasta saadaan, selkea kuva on sen tilasta tehtava nykyti-
latutkimus, milla selvitetaan operaatioiden nykyinen suorituskyky, onnistumiset
ja mahdolliset kipukohteet. Lahestymistavaksi valikoitui monimenetelmatutki-
mus tapa, joka yhdistaa laadulliset ja maaralliset menetelmat luoden kokonais-
valtaisen kuvan hankintatoimen toiminnasta. Yhdistelmalla saadaan monipuoli-
sen analyysi, jonka avulla saadaan hyva ymmarrys hankintatoimen haasteista

ja ratkaisujen kehittamisessa.



2.2 Tutkimusmenetelma

Laadullinen tutkimus (kvalitatiivinen tutkimus) keskittyy syvalliseen ymmarryk-
seen organisaatioiden toimintakaytannaoista ja inmisten kokemuksista, kuten
esimerkiksi hankintatoimessa tapahtuvista vuorovaikutuksista ja paatoksenteko-
prosesseista. Tallainen lahestymistapa auttaa tutkimaan hankintatoimen arvoa
luovia prosesseja, yhteistyota toimittajien kanssa ja tyontekijoiden nakemyksia.
Haastattelut ja tapaustutkimukset ovat tassa keskeisia menetelmia, joiden
avulla voidaan analysoida toimintatapojen laadullisia aspekteja, kuten millaisia
haasteita ja mahdollisuuksia hankintatoimessa nahdaan. (Metsamuuronen
2008, 14.)

Maarallinen tutkimus (kvantitatiivinen tutkimus) puolestaan keskittyy mittaa-
maan hankintatoimen prosessien tehokkuutta, suorituskykya ja riskienhallintaa
tilastollisten menetelmien avulla. Tama lahestymistapa voi paljastaa yleisia tren-
deja, kuten kuinka moni organisaatio kayttaa digitaalisia hankintajarjestelmia, tai
kuinka toimittajien toimitusvarmuus on kehittynyt tietylla ajanjaksolla. Kyselytut-
kimukset ja kvantitatiiviset analyysit tarjoavat mahdollisuuden kartoittaa laajasti
hankintatoimen nykytilaa eri organisaatioissa. (FSD 2024; Metsamuuronen
2008, 14.)

Pelkka maarallinen tai laadullinen lahestymistapa ei kuitenkaan riita tarjoamaan
kattavaa kuvaa hankintatoimen nykytilasta. Maarallinen tutkimus voi antaa yleis-
kuvan ja tunnistaa keskeisia haasteita, mutta se ei paljasta, miksi tietyt toiminta-
tavat ovat tehokkaampia kuin toiset tai mita merkityksia toimijat antavat tietyille
prosesseille. Laadullinen tutkimus taas saattaa syventya yksittaisiin tapauksiin,
mutta jattdd huomioimatta suuremmat, yleistettavat trendit. (Vilkka & Mankki
2024, 15, 19.)

Monimenetelmatutkimus lahestymistapana tarjoaa tassa tapauksessa kattavim-
man mahdollisen kuvan hankintatoimen nykytilasta. Maarallisen analyysin
avulla voidaan kartoittaa laajemmin organisaatioiden kayttamat strategiat ja jar-
jestelmat, ja laadullinen aineisto tuo esiin syvallisia nakemyksia siita, miten

nama strategiat ja jarjestelmat toimivat kaytanndssa ja miksi ne koetaan



merkityksellisiksi. Tama yhdistelma auttaa ymmartamaan seka laajempia tren-
deja etta niiden taustalla olevia syita ja kokemuksia, mika on keskeista hankin-

tatoimen prosessien ja tulevaisuuden kehityksen kannalta. (FSD 2024.)

Tutkimuksessa kaytettava monimenetelmatutkimuksen lahestymistapa

yhdistaa laadulliset haastattelut ja maarallisen data-analyysin, muodostaen vah-
van perustan hankintatoimen arvioinnille. Laadullinen osuus koostuu syvahaas-
tattelusta, jossa haastatellaan henkil6a, joka vastaa hankintaprosessista. Haas-
tattelu avaa nakymia hankintaprosessin arkeen, tuo esiin piilevia ongelmakohtia
ja esittaa uusia kehityssuuntia ja strategisia ideoita. Talla saadaan esiin tyonte-

kijoiden nakemykset ja kokemukset, jotka muutoin jaavat tilastojen ulkopuolelle,
mutta ovat olennaisia syvallisemman ymmarryksen ja merkittdvien muutosten

suunnittelun kannalta.

Maarallinen osuus keskittyy ERP-jarjestelmasta kerattavan datan analysointiin,
jossa tarkastellaan hankintatoimen suorituskykya erilaisilla mittareilla, kuten ti-
lausten kasittelynopeudella, toimitusajoilla ja varaston kiertonopeudella. Kvanti-
tatiivinen data antaa objektiivisen perustan hankintaprosessien suorituskyvyn
arvioinnille ja auttaa tunnistamaan kehitysalueita, joiden parantaminen vaikuttaa

suoraan tuotannon sujuvuuteen ja yrityksen taloudelliseen tehokkuuteen.

Tutkimuksen laadulliseen osioon osallistui henkild, joka tydskentelee yrityksen
hankintatoimessa. Haastateltava valittiin, koska han on ainoa henkilo, joka suo-
rittaa hankintatoimen tyotehtavia kohdeyrityksessa. Haastattelu suoritettiin puo-
listrukturoituneena keskusteluna, joissa keskityttiin hankintaprosessin haastei-

siin, onnistumisiin ja kehitystarpeisiin.

Tutkimuksen paakysymyksina tarkastellaan yrityksen hankintatoimen nykytilaa
ja haasteita, suorituskyvyn parantamista seka tulevaisuuden tarpeisiin vastaavia

kehitystoimenpiteita. Yksityiskohtaiset kysymykset on esitetty liitteessa 1.



1. Voisitko kertoa lyhyesti yrityksenne hankintaprosessista?
2. Millaisia haasteita olette kokeneet hankintatoimessa viimeisen vuoden ai-
kana?

Esimerkki tutkimuskysymyksista (Liite 1)

3 Teoria

3.1 Mittarit

Tehtaan kyky luoda taloudellista arvoa maarittyy sen kapasiteetin kautta toimit-
taa asiakkaan tilaamat tuotteet ja tuotekokonaisuudet kaupan yhteydessa sovi-
tussa aikataulussa. Hankintatoimen keskeinen rooli on varmistaa tarvittavien
materiaalien ja tavaroiden saatavuus tuotannon eri vaiheissa. Taman vuoksi on
olennaisen tarkeaa mitata toimittajien suorituskykya systemaattisesti, jotta voi-
daan arvioida, kuinka hyvin he tayttavat asetetut tarpeet ja tavoitteet seka nou-
dattavat yhteistydosopimuksia. Tallainen saanndllinen seuranta antaa mahdolli-
suuden kehittaa toimittajayhteistyota havaittujen puutteiden pohjalta. (lloranta &
Pajunen-Muhonen 2018, 315, 360.)

Hankintapaatosten onnistumisen mittaus tarjoaa tietoa strategisten ja operatii-
visten tavoitteiden saavuttamisesta, ja mittareiden avulla voidaan ohjata toimin-
taa, kustannuksia seka operatiivista onnistumista. Tehtaan suorituskyvyn ja ta-

loudellisen tehokkuuden kannalta keskeisia mittareita ovat seuraavat.

3.1.1 Toimitusvarmuus

Toimintavarmuus on mittari, joka heijastaa toimittajan kykya pysya sovitussa ai-
kataulussa, ja on keskeinen arvioitaessa logistista tehokkuutta. Toimitusvar-
muus on kriittinen, silla se vaikuttaa suoraan tuotannon sujuvuuteen ja asiakas-
tyytyvaisyyteen. (Sakki 2014, 57.)



3.1.2 Laadun valvonta (reklamaatioiden maara)

Laadun mittaus perustuu reklamaatioiden maaraan ja vakavuuteen. Laatumitta-
rit kertovat toimittajan kyvysta toimittaa sovitun mukaisia tuotteita, ja ne ovat
valttamattomia tuotteen ja palvelun laatustandardien yllapitamiseksi ja kehitta-
miseksi. (Sakki 2014, 57.)

3.1.3 Varaston arvo

Mittari kuvastaa tehtaalla olevan kayttamattoman paaoman suuruutta, eli varas-
tonkierron tehokkuutta. Se on olennainen talouden hallinnan kannalta, silla liian
suuret varastotasot sitovat paaomaa ja lisaavat kustannuksia, kun taas liian pie-

net varastot voivat hairita tuotantoa ja toimitusvarmuutta. (Sakki 2014, 55.)

3.1.4 Toimitusvarmuus tehtaalta

Tehtaan kyky pysya lupaamassaan aikataulussa asiakkailleen on keskeinen
suorituskyvyn mittari. Se osoittaa tehtaan sisaisen logistiikan tehokkuuden ja
kyvyn vastata asiakkaan odotuksiin. (Sakki 2014, 54-55, 57)

3.1.5 Vuosittainen hankintojen summa

Tama mittari heijastaa hankinnan generoimia kokonaiskustannuksia ja on tar-
kea arvioitaessa hankintatoimen taloudellista vaikuttavuutta. Se auttaa ymmar-
tamaan hankinnan suoraa vaikutusta yrityksen talouteen. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2018, 370)

Nama mittarit jakautuvat kahteen kategoriaan: kolme ensimmaista liittyvat pai-
vittaiseen ja operatiiviseen seurantaan, kun taas kaksi jalkimmaista mittaria liit-

tyy strategisiin tavoitteisiin ja vuosittaisen hankintatoimen onnistumiseen.



3.2 Operatiivinen hankintatoimi

Operatiivinen hankintatoimi on keskeinen osa yrityksen paivittaista toimintaa,
keskittyen valittomien hankintatarpeiden tayttamiseen ja toimitusten varmistami-
seen. Sen paatehtavana on varmistaa, etta kaikki tarvittavat materiaalit ja palve-
lut ovat saatavilla oikeaan aikaan, oikeassa paikassa ja oikeaan hintaan. Ope-
ratiivinen hankinta huolehtii tilausten tekemisesta, toimitusten seurannasta, va-
rastonhallinnasta ja paivittaisesta yhteydenpidosta toimittajien kanssa. (lloranta
& Pajunen-Muhonen 2018, 329.)

Operatiivisessa hankinnassa korostuu prosessien tehokkuus ja virheettdomyys.
Tilausten kasittelyssa, toimitusten seurannassa ja varastonhallinnassa kayte-
taan tarkasti maariteltyja menettelytapoja, jotka on suunniteltu vahentamaan vir-
heita ja varmistamaan materiaalien saatavuus. Tilausten hallinta sisaltaa tilauk-
sen tekemisen, vahvistamisen ja seurannan, jotta varmistetaan toimitusten oi-

kea-aikaisuus ja tarkkuus. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 329.)

Toimitusten seuranta on kriittinen osa operatiivista hankintaa. Se varmistaa,
etta toimittajat noudattavat sovittuja aikatauluja ja toimitusehtoja. Toimitusten
viivastymiset tai virheet voivat aiheuttaa merkittdvia ongelmia tuotantoproses-
seissa, joten niiden ennaltaehkaisy ja hallinta ovat ensiarvoisen tarkeita. Toimi-
tusten tarkkuuden ja ajantasaisuuden varmistamiseksi kaytetaan usein erilaisia

seurantajarjestelmia ja -tyokaluja. (Logistilikan maailma 2011, 32.)

Varastonhallinta on myds olennainen osa operatiivista hankintatoimea. Tehokas
varastonhallinta vahentaa ylimaaraisia kustannuksia ja varmistaa, etta tuotanto-
prosessit voivat jatkua keskeytyksetta. Varastotasojen optimointi auttaa valtta-

maan seka ylisuuret varastot etta materiaalipuutteet, mika parantaa taloudellista

tehokkuutta ja tuotannon sujuvuutta. (Logistiikan maailma 2011, 33, 79.)

Paivittainen yhteydenpito toimittajien kanssa on tarkeaa toimivan yhteistyon var-
mistamiseksi. Hyvat suhteet toimittajiin parantavat toimitusvarmuutta ja mahdol-

listavat joustavuuden tuotantotarpeiden muuttuessa. Saannollinen viestinta



auttaa my0s ratkaisemaan nopeasti mahdolliset ongelmat ja yllapitamaan luot-

tamusta toimittajasuhteissa. (Van Weele 2014, 30.)

Operatiivisessa hankinnassa keskeisia suorituskykymittareita ovat toimitusvar-
muus, varastojen kiertonopeus ja hankintakustannukset. Toimitusvarmuus mit-
taa toimittajien kykya toimittaa tavarat sovitussa aikataulussa ja vaaditulla laa-
dulla. Varastojen kiertonopeus kuvastaa varastonhallinnan tehokkuutta ja auttaa
optimoimaan varastotasot. Hankintakustannukset puolestaan mittaavat hankin-
tatoimen kustannustehokkuutta ja auttavat tunnistamaan saastokohteita. (Logis-
tiikan maailma 2011, 102—-104.)

Operatiivisen hankinnan kehittdminen vaatii jatkuvaa prosessien arviointia ja
parantamista. Uusien teknologioiden ja automaation hyddyntaminen voi merkit-
tavasti parantaa prosessien tehokkuutta ja vahentaa manuaalista tyota. Esimer-
kiksi sahkdiset hankintajarjestelmat ja ERP-jarjestelmien integrointi voivat auto-
matisoida monia hankintaprosesseja, mika nopeuttaa tilausten kasittelya ja va-
hentaa virheiden maaraa. (Van Weele 2018, 32, 42-43.)

Riskienhallinta on my0s tarkea osa operatiivista hankintaa. Toimitusketjun hairi-
Oiden ennaltaehkaisy ja hallinta ovat olennaisia, jotta tuotantoprosessit eivat
keskeydy. Tama voi sisaltdd monitoimittajastrategian kayttdonoton, varmuusva-
rastojen hallinnan ja toimitusketjun jatkuvuussuunnitelmien laatimisen. (Van
Weele 2018, 41-42.)

Laatu

B, 42 i
Toimijoiden  Virheelliset Virheelliset
yhteistyo toimitukset tuotteet

-
Tuotteen
tai palvelun
koettu arvo

Kuva 1. Laadun kasite hankintatoimessa (Huuhka 2022, 204)



3.3 Strateginen hankintatoimi

Strateginen hankintatoimi on keskeinen osa organisaation kilpailukyvyn ja pit-
kan aikavalin menestyksen varmistamista. Se keskittyy pitkan aikavalin suunnit-
teluun ja toimittajasuhteiden kehittamiseen, jotka tukevat yrityksen strategisia
tavoitteita. Strateginen hankinta vaatii markkinoiden jatkuvaa seurantaa, toimit-
tajamarkkinoiden analysointia ja hankintapaatdsten huolellista suunnittelua. (Lo-
gistiikan Maailma 2024.)

Strateginen hankinta eroaa operatiivisesta hankinnasta siina, etta se ei keskity
pelkastaan paivittaisiin hankintoihin ja toimitusten varmistamiseen, vaan pyrkii
rakentamaan pitkaaikaisia ja luottamuksellisia suhteita toimittajiin. Tavoitteena
on luoda arvoa organisaatiolle paitsi kustannussaastojen kautta myds paranta-
malla toimitusketjun tehokkuutta ja joustavuutta. Tarkeaa on ymmartaa markki-
nadynamiikkaa ja toimittajien toimintaymparistoa, jotta voidaan tehda tietoon
perustuvia paatoksia, jotka edistavat organisaation strategisia tavoitteita. (llo-
ranta & Pajunen-Muhonen 2018, 366-368; Van Weele, 2014, 162.)

Toimittajasuhteiden syventaminen on strategisen hankintatoimen ytimessa. Sy-
valliset ja luottamukselliset toimittajasuhteet voivat johtaa yhteistydhon innovaa-
tioiden kehittamiseksi ja kustannustehokkuuden parantamiseksi. Tallainen yh-
teistyd mahdollistaa myds riskienhallinnan parantamisen, silla toimittajat sitoutu-
vat tiiviimmin organisaation tavoitteisiin ja pyrkivat yndessa kehittamaan ratkai-
suja, jotka tukevat molempien osapuolten menestysta. (lloranta & Pajunen-Mu-
honen 2018, 327.)

Markkinoiden jatkuva seuranta on olennaista strategisessa hankinnassa. Se tar-
koittaa, etta hankintatoimi seuraa aktiivisesti markkinatrendeja, tunnistaa uusia
toimittajia ja arvioi olemassa olevien toimittajien suorituskykya. Tama mahdollis-
taa nopean reagoinnin markkinamuutoksiin ja auttaa hyddyntamaan uusia mah-
dollisuuksia ennen kilpailijoita. Toimittajamarkkinoiden analysointi auttaa tunnis-
tamaan toimittajien vahvuudet ja heikkoudet seka arvioimaan, miten hyvin he
voivat vastata organisaation tarpeisiin pitkalla aikavalilla. (Van Weele 2014, 53-
56.)
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Strategisen hankintatoimen suunnittelussa on tarkeaa ottaa huomioon seka or-
ganisaation sisaiset etta ulkoiset tekijat. Sisaisia tekijoitda ovat muun muassa or-
ganisaation strategiset tavoitteet, nykyiset hankintaprosessit ja resurssit, kun
taas ulkoisia tekijoita ovat markkinatilanne, toimittajien toimintaymparisto ja kil-
pailu. Naiden tekijoiden analysointi auttaa kehittamaan hankintastrategioita,
jotka tukevat organisaation kokonaisvaltaista strategiaa ja mahdollistavat jous-

tavan reagoinnin muutoksiin. (Van Weele 2014, 55-58)

Kustannustehokkuuden parantaminen on yksi strategisen hankintatoimen kes-
keisista tavoitteista. Tama voidaan saavuttaa neuvottelemalla parempia sopi-
musehtoja, hyddyntamalla volyymialennuksia ja optimoimalla toimitusketjun hal-
lintaa. Lisaksi toimittajien kanssa luodut strategiset kumppanuudet voivat johtaa
innovaatioihin, jotka parantavat tuotantoprosessien tehokkuutta ja vahentavat
kustannuksia. (Van Weele 2014, 54.)

Strateginen hankintatoimi ei kuitenkaan rajoitu pelkastaan kustannussaastoihin.
Toimittajasuhteiden kehittaminen voi myos tuottaa muita kestavia etuja, kuten
parantaa toimitusvarmuutta, vahentaa toimitusriskeja ja lisata joustavuutta.
Tama on erityisen tarkeaa globaaleilla markkinoilla, joissa toimitusketjut ovat
alttiita erilaisille hairidille, kuten luonnonkatastrofeille, poliittisille muutoksille ja
taloudellisille kriiseille. (Van Weele 2014, 156, 159.)

Strateginen hankinta edellyttaa myos laaja-alaista ymmarrysta toimittajamarkki-
noista. Tama tarkoittaa, etta hankintatoimen on jatkuvasti seurattava toimittaja-
markkinoiden kehitysta, tunnistettava uusia potentiaalisia toimittajia ja arvioitava
olemassa olevien toimittajien suorituskykya. Toimittajamarkkinoiden analysointi
auttaa tunnistamaan toimittajien vahvuudet ja heikkoudet seka arvioimaan, mi-
ten hyvin he voivat vastata organisaation tarpeisiin pitkalla aikavalilla. (Van
Weele 2018, 63). Talla siis tarkoitetaan, etta yrityksella on selkeasti maaritelty

hankintapolitiikka ja siina toteutetaan maaratietoista hankinnan suunnittelua.
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Strategia

Vuorovai-
kutus

Osaaminen

Kuva 2. Hankinnan kokonaisuus (Huuhka 2022, 60)

3.4 Tilaus-toimitusketju

Toimitusketju on useasta osapuolesta koostuva ryhma yrityksia, joiden keskinai-
nen vuorovaikutus liittyy tavaratoimituksiin, palvelusuorituksiin, tiedon vaihtoon

ja rahaliikenteeseen.

Toimitusketjua voi my0s luonnehtia logistiseksi prosessiksi, joka alkaa tarpeesta
eli tavaran, palvelun tai hyodykkeen tilauksesta ja se jatkuu lapi tdman toimite-
tun hyddykkeen elinkaaren lapi, esimerkiksi laaduntarkkailun tai huoltotdiden
muodossa. Jokainen vaihe lisaa hyodykkeen arvoa, mutta se aiheuttaa yrityk-
selle myoOs kustannuksia. Hankinnan tehtavana on pitaa ylla, suorittaa ja jalos-
taa tata prosessia niin ettad tehokkuus maksimoidaan kustannusten las-

kiessa. (Sakki 2014, 5.)

Tilaus-Toimitusketjun hallinnan tavoitteita voidaan luonnehtia kahdella paamaa-

ralla:
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o Kustannustehokkuus, eli turhan kasittelyn valttaminen, varastojen pie-
nentadminen seka tyon etta paaoman tuottavuuden jatkuva parantaminen.
e palvelutehokkuus eli toiminnan jatkuva parantaminen niin, etta asiakkaille

tarjotaan entista enemman ratkaisuja pelkkien tavaroiden asemasta.

Toimitusketjua hoitaa yrityksissa perinteisesti ostaja. Tassa toimenkuvassa han
on “Ulkoisten resurssien johtaja” Organisaationsa kannalta ostajalle on keskei-
nen haaste se, etta miten han vaikuttaa toimittajaverkostoon ja ohjaa seka joh-
taa sita niin, etta siitd saataisiin mahdollisimman suuri hyoty. (lloranta & Paju-
nen-Muhonen 2018, 46.)

Ostajan tehtavana on luoda ja yllapitaa jatkuvan kehittamisen kulttuuria, jossa
toimittajien suorituskykya seurataan ja arvioidaan saannodllisesti, tama tarkea
osa modernia strategista toimittajien johtamista. Se auttaa identifioimaan kehi-
tyskohteita ja mahdollistaa nopeat korjaavat toimenpiteet, kun poikkeamia ilme-
nee. Tama ei ainoastaan paranna operaationaalista tehokkuutta vaan myos
vahvistaa organisaation kykya mukautua nopeasti muuttuviin markkinaolosuh-

teisiin ja yllapitaa kilpailukykya haastavassa liiketoimintaymparistdssa.

‘Seurantaja

b Sopimuksen . uranta .
> anviointi

tekeminen

» Tilaaminen

Kuva 3. Toimitusketju yrityksessa (Niemi 2016, 53)

3.5 Toimittajien kehittaminen

Toimitusketjun hyva hallinnointi vaatii toimenpiteita toimittajan kehittamisen
osalta. Tahan auttavat mm. ABC analyysi ja hankintastrategiassa maariteltyjen
kriittisten toimittajien kanssa tehtava yhteinen kehitys ja parannustyd, jossa ta-
voitteena on optimoida seka operatiiviset etta strategiset toiminnot organisaa-
tion hyvaksi. (Sakki 2014, 63, 135.)
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Tallaisia toimia voi olla operatiivisessa tyoskentelyssa mm. Toimitusaika vaihte-
luiden minimointi yhdessa toimittajan kanssa, reklamaatioprosessin jalkeinen
toimittajan muutos tuotantomenetelmiin, jotta poikkeamaa ei paase syntymaan
uudelleen, toimittajan aktiivinen neuvominen tuotteiden valmistukseen liittyen,
tilauserien optimointi niin, ettd hukkaa syntyy mahdollisimman vahan. Strategi-
nen kehitystyo taas tarkoittaisi esimerkisi toimittajan kanssa yhteistyossa toteu-
tettu tuotekehitysprojekti. Strategisen kategorisoinnin mukaisesti kaikki rutii-
nihankintojen ulkopuoliset toimittajat pyritaan sitouttamaan yhteisty6hon sopi-

muksin.

DHS:n toimittajaverkosto koostuu laaja-alaisesti monen teollisuuden haaran yri-

tyksista:

Alihankinta: Putkilaser, taivutetut putket, levyleikkeet, koneistus
Komponentit: Kaasujouset, laakerit, jouset

Raataloidyt komponentit: Tarrat, lasermerkatut levyt, muovilogot, katelevyt
Tarvikkeet: Teipit, muovikahvat

Kiinnitystarvikkeet: Erilaiset kiinnitystarvikkeet

Sahkokomponentit: Tarvikkeet ja raataloidyt tuotteet

IT-tarvikkeet: Kosketusnaytot, reitittimet, tietokoneet

Verhoilutuotteet: Keinonahka, liima, vaneri

Pintakasittely: Pulverimaalaus, sahkdsinkitys

Pakkaustuotteet: Kalvot, kuplamuovit, vanerilavat, pahvit

Yhteensa DHS:n toimittajia on 160 kpl.
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Kuva 5. Toimitusketjun ajan mittarit (Huuhka 2022, 203)

3.6 Kraljicin matriisi

Kraljicin matriisi, joka on nimetty sen kehittajan Peter Kraljicin mukaan, on kes-
keinen tyokalu hankintastrategian kehittamisessa. Se auttaa organisaatioita
analysoimaan hankintaportfolionsa eri tuoteryhmien strategista merkitysta ja nii-
hin liittyvia riskeja. Kraljicin matriisin avulla yritykset voivat tehostaa hankintatoi-
mensa hallintaa ja suunnitella tehokkaampia hankintastrategioita, jotka tukevat

niiden yleisia liiketoiminnan tavoitteita. (Kraljic 1983.)
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Kraljicin matriisi jakaa hankinnat neljaan paaluokkaan perustuen kahden paa-
ulottuvuuden — taloudellisen vaikutuksen ja toimitusriskin — analyysiin. Nama
luokat ovat viputuotteet, strategiset tuotteet, pullonkaulatuotteet ja ei-kriittiset
tuotteet. Jokainen luokka edustaa eri hankintakategorioita, jotka vaativat oma-
leimaisia strategioita hankintaprosessin optimoimiseksi. (Logistiikan Maailma
2024).

Vaikea
Pullonkaula Strategiset
E tuotteet tuotteet
: Tavalliset
Voluumituotteet
tuotteet
Helppo ‘

Pieni Vaikutus yrityksen tulokseen Suuri

Kuva 6. Kraljicin kaavio (Kraljic 1983; lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 118)

3.7 Toimittajien johtaminen

Nykyisen toiminnan tehokas hoitaminen nykyisten toimittajien kanssa vaatii
operatiivisia taitoja, tietoja ja prosesseja, joita voitaneen perustellusti kutsua
operatiivisiksi hankintakyvyiksi. Uusien toimittajien etsiminen, toimitusketjujen
rakentaminen ja verkostojen kehittdminen vaativat puolestaan tietoja, taitoja ja
osaamista toimittajien ohjaamisen lahtdkohdista. (lloranta & Pajunen-Muhonen
2018, 47,53.)

Kraljicin kaavioin avulla saatu kategoria ajattelu auttaa jaottelemaan yrityksen

toimittajakunnan helpommin kasiteltaviin segmentteihin, joita jokaista tulee
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hallita ja johtaa toisistaan poikkeavilla tavoilla. Hankintaorganisaation tehtavana
on jalostaa seka kehittaa yrityksen hankinnan strategian mukaisesti maaritetty-
jen toimittajasuhteiden tehokkuutta, lapimeno aikaa ja kustannuksia. Pitaa
huolta, etta valittujen toimittajien kykyja hyddynnetaan mahdollisimman paljon
yrityksen hyvaksi, ohjata kehittamista seka sisaisesti ja toimittajan osalta ja ta-

ten luoda operaationaalista tehokkuutta. (Hokkanen & Karhunen 2014, 190.)

3.8 Strateginen kategorisointi

Perusoperaatioina katsotaan olevan tehokas ja tarkoituksenmukainen suoritus-
kyvyn mittaaminen, yritysimagon yllapito seka toimittajamarkkinoiden syvallinen
tuntemus. Naiden toimintojen avulla pyritaan sailyttamaan ja parantamaan
DHS:n markkina-asemaa luomalla toimittajakunnalle positiivinen ja yhtenainen
kuva organisaatiosta. Tama saavutetaan paivittamalla saanndllisesti tietoja
myyijille ja kommunikoimalla aktiivisesti kehityshankkeista seka uusista mark-
kina-aluevaltauksista. Tallainen strateginen lahestymistapa varmistaa, etta or-
ganisaatio voi jatkuvasti arvioida ja kehittaa toimintansa kriittisia osa-alueita,

mika tukee sen pitkan aikavalin tavoitteiden saavuttamista.

Ymmarrys Innovaatio Toteutus Parantaminen

Kuva 7. Kategoriajohtaminen (Huuhka 2022, 71)
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3.8.1 Tilapaistoimittajat ja pienten rutiiniostojen toimittajat

Nama toimittajat sijoittuvat Kraljicin portfolioanalyysin mukaan alhaisen volyy-
min ja riskin kategoriaan. Keskeisia suorituskyvyn mittareita ovat hankintapro-
sessin helppous, sujuvuus ja erinomainen asiakaspalvelu. Taman kategorian
tuotteet, joita ovat esimerkiksi satunnaiset ostot, kellot, patterit, oljyt, ja perus-
tydkalujen huollot, ovat luonteeltaan sellaisia, etta ne voidaan siirtda suoraan
tuotantoon tai delegoida tilattaviksi suoraan vastaavien osastojen toimesta tai

toimittajan hallinnoimaan varastoon. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 119.)

Mittareina talle kategorialle riittaa tilausvahvistus valvonta, toimitusaika valvonta
ja pienlaskutuslisien maara ja nilden summien seuranta. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2018, 313.)

3.8.2 Arvokkaiden massatavaroiden ja palveluiden toimittajat

Tassa kategoriassa kustannustehokkuutta ajaa kilpailutilanne, suuret tilausvo-
lyymit ja laajasti kilpailtu toimiala. Toimittajaverkostoa hallitaan aggressiivisen
kilpailutuksen, sopimusten ja valvonnan kautta. Pyrkimyksena on Idytaa kump-
paneita, jotka kykenevat dynaamiseen toiminnan kehittamiseen haasteiden il-
metessa. Tilausvolyymit on niputettu suuriksi vuosieriksi. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2018, 119, 313.)

Toiminnan ominaispiirteisiin kuuluu aggressiivinen kilpailutus ja vahva toimitta-
jakentan tuntemus. Volyymit niputetaan suuremmiksi vuosimaariksi, ja toimitta-
jan kyvykkyys toimittaa tuotteet pyydetyissa rajoissa arvioidaan tarkasti. Sa-
malla arvioidaan oma asemamme myyjan organisaatiossa. Auditoinnit suorite-
taan, seka sahkdisesti, etta paikan paalla, ja erakoot optimoidaan parhaimman
hyotysuhteen saavuttamiseksi. Lisaksi painotetaan yhteista toiminnan kehitta-
mista. (lloranta & Pajunen-Muhonen, 2018,119, 313.)
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3.8.3 Pullonkaulatuotteet

Taman kategorian tuotteet, joilla on vain yksi mahdollinen toimittaja, kuten tuo-
tantokoneiden varaosat, ovat kriittisia toiminnan sujuvuuden kannalta. Puutteet
naiden tuotteiden toimituksessa voivat aiheuttaa merkittavia hairiéita. Strate-
giana on pyrkia siirtdamaan nama tuotteet toiseen kategoriaan, kehittamalla vaih-
toehtoisia toimituslahteita tai tuotekehityksen kautta. (lloranta & Pajunen-Muho-
nen 2018, 121, 313.)

Toimittajien kanssa pyrittava luomaan henkilokohtaisia suhteita, ja toiminnan
kehittaminen tapahduttava tiiviissa yhteistydssa. Mittarit keskittyvat tilausvahvis-
tusten ja toimitusaikojen valvontaan, reklamaatioiden maaran seurantaan seka
kokonaiskustannusten hallintaan. Auditoinnit suoritetaan seka sahkoisesti, etta

fyysisesti toimittajien luona. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 312-313, 316.)

3.8.4 Strategiset hankinnat

Strategiset hankinnat muodostavat olennaisen osan yrityksen ydinosaamista ja
sisaltavat tuotteet, jotka ovat raataloityja tai ainutlaatuisia, kuten tuotantokoneet.
Naiden tuotteiden hankintahinta on korkea, ja huolto seka kunnossapito on
mahdollista vain alkuperaisen toimittajan toimesta. Hankinnoissa korostuu sel-
kea riippuvuussuhde tai strateginen liittouma toimittajan kanssa, ja yhteistyon

tiivistaminen on avainasemassa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 313.)

Toiminnan ominaisluonteisiin kuuluvat pitkat ja sitovat sopimukset seka tiukat ja
tehokkaat rutiinit. Auditointi suoritetaan sahkdisesti ja paikan paalla. Henkilo-
kohtaisten suhteiden luonti toimittajiin on keskeista, ja yhteinen toiminnan kehit-
taminen kuuluu oleelliseen osaan yhteisty6ta. Pyrittava loytamaan vaihtoehtoi-
sia toimittajia. Mittareihin kuuluvat tilausvahvistusten ja toimitusaikojen valvonta.

Reklamaatioiden maara on tarkea osa suorituskyvyn mittaamista.
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Kokonaiskustannukset ovat jatkuvassa tarkkailussa, ja lisaksi arvioidaan kump-
panuuden kehittymista. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 122.)

=tatEemerhankint Operatiivinen tehokkuus
Konsernin koko
Paikalliset / ulkomaiset toimittajat
Oikea maara sopivia toimittajia, mukaantulo
aikaisessa vaiheessa
Sopimusten neuvotteleminen
Riskien hallinta

Yhtenainen koodisto ja tuotekuvaukset, harkittu
tuotevalikoima
Nykyaikainen IT ja sen kdyton osaaminen
Konsernin hankintaportaali
Ammattitaitoinen henkil8sto, jatkuva kehittyminen

Toimittajien luottamus Tulosten arvioiminen

Toiminnan eettisyys, ennustettavuus, lapindkyvyys Hankintahintaindeksit
Tavarantoimittajien monitorointi, jatkuvat Ulkoisen know-how:n hyédyntamisen arviointi
palautteet palkiseminen Materiaalin ohjauksen mittarit
“Villin" ostamisen lopettaminen Hankintaprosessin kustannusten seuraaminen

Kuva 8. Hankintojen kategoriajohtamisen muistilista (Sakki 2014, 136.)

3.9 Organisaation sisdiset kaytannot

Yrityksella on kaytossa verkkotyokalut JIRA ja Confluence. Nailla hallinnoidaan
reklamaatioita, kehitysprojekteja seka yrityksen dokumentaatiota. Toimitusajal-
lisesti lyhyiden tuotteiden varastoa noin. (99 %) ohjataan sahkoisella kanban-
kortti jarjestelmalla, joka generoi ostoehdotuksia Oscar ERP-jarjestelmaan.
Kanban-korttien kehitysta ja tietoja valvoo ostaja, mutta niiden kaytén vastuu on
tuotannon vaella. Lisaksi yrityksessa on kaytdssa erityiskaytanto piirustusten
mukaan valmistettaville tuotteille. Kun tuote aiheuttaa ensimmaisen kerran rek-
lamaation, sen toimitukseen liitetdan pakollisena mittapoytakirja. Haasteiden ja
ongelmien ratkaisu organisaatiossa noudattaa paaasiassa reaktiivista mallia.
Tama tarkoittaa, etta toimenpiteisiin ryhdytaan vasta ongelmien ilmetessa.
Vaikka tama lahestymistapa voi olla tehokas akuuttien ongelmien hallinnassa,
se ei valttamatta edista systemaattista ennaltaehkaisevaa toimintaa tai jatkuvaa

parantamista. Organisaation rakenteen vuoksi rajapinnat eri osastojen valilla
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ovat hyvin ohuet ja yhteistyd tuotekehityksen ja yksikon johdon kanssa sujuu
hyvin. Vaikka organisaatio ei aktiivisesti pyyda palautetta tuotteidensa valmis-

tusprosesseista, se reagoi saatuun palautteeseen nopeasti. (Takkunen 2024.)

3.10 Markkinointi toimittajille

Hankintatoimen tarjouspyyntojen vastausprosentti on ollut huono, syyna voi olla
yhtiomme huono tunnettavuus kotimaassamme. Silla DHS:n tuotteet menevat
paaasiallisesti vientiin. Tasta syysta yritysta taytyy markkinoida ja tuoda tutuksi
toimittajille. Kun toimittajilla on selva kuva siita, mita teemme ja keita olemme
seka vastuuhenkildt hankintatoimen, tehtaan seka johdon asioissa. Pystymme
luottamaan siihen, etta toimittajilla on sellainen kuva yrityksemme imagosta kuin
me itse haluamme. Tuolloin pyrimme valttdmaan, etta yhtiodn suhtaudutaan
meille epaedullisen viileasti. Kun omasta yrityksesta annetaan toimittajakunnalle
vaikuttava ja varavakainen kuva, ovat toimittajat halukkaampia aloittamaan yh-
teistyon. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 241-244, 261, 294.)

3.11 Tarjouspyynnot

Tarjouspyyntoprosessin tulee olla muotoiltu siten, etta se selkeasti kommunikoi
tarpeemme, kytkeytymisen toimittajan tarjoamiin tuotteisiin ja palveluihin seka
kuvaa, miten molemmat osapuolet voivat hydodyntaa yhteistyota strategisesti.
Prosessi tahtaa parhaiden toimittajien sitouttamiseen ja tehokkaaseen kommu-
nikaatioon. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 239.)

e Mitd me tarvitsemme?

« Miten meidan tarpeemme sopisi toimittajan tuote- ja palveluvalikoimaan

« Miten toimittaja voisi kanssamme hyodyntaa vahvuuksiaan ja strategioi-
taan

e Miten me sopisimme toimittajan tavoiteasiakkaaksi

o Taloutemme tilanteen

o Edellytyksemme kasvaa tulevaisuudessa
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o Realistinen maara ennuste tarpeistamme
(loranta & Pajunen-Muhonen 2018, 239.)

Lisaksi on tarpeen tarkastella tarjouspyyntdprosessia ja -lomakkeiden raken-
netta tarkemmin. Uusien toimittajien hankinnassa on ollut haasteena liiallinen
luottamus toimittajan kykyyn tulkita toimituskuvia. Olisikin harkittava, tulisiko kai-
kista erityispyynnoista tai huomioista antaa erillinen maininta viela tarjouspyyn-
tolomakkeella. Esimerkiksi kuvissa mainitut kierteet tai lyontimutterit jaavat hel-
posti huomiotta. Nykyisessa ERP-jarjestelmassa on mahdollisuus luoda nimik-
keiden alle tulostuvia viesteja seka osto- etta tarjouspyyntdlomakkeille. Kuva-

tarkkuuden ja selvyyden parantamiseksi paatettiin kokeilla tata toimintoa.

Tarjouspyyntdjen nykyinen numerointi aiheuttaa myds hammennysta ERP-jar-
jestelmassa, koska ne kayttavat samaa juoksevaa numerointia kuin ostotilauk-
set. Tama on johtanut tilanteisiin, joissa myyja on kiireessa erehtynyt pitamaan
tarjouspyyntoa ostotilauksena ja antanut valmistuskomennon. Tallaiset tapauk-
set ovat aiheuttaneet ylimaaraista tyota kaikille osapuolille selvitysten ja rekla-

maatioiden muodossa

3.12 Ostosignaalit

DHS on pitkaan hyédyntanyt puolisahkdista menetelmaa tuotteiden tilaamiseen
tehtaalle. Prosessissa on kaytetty Kanban-kortteja, jotka sisaltavat tuotteen ni-
men, koodin, halytysrajan ja viivakoodin. Kun tilaustarve on ilmennyt, kortti on
siirretty manuaalisesti ostotaululle, josta ostaja on hakenut sen ostotilauksen
kasittelya varten. Korttien manuaalinen kasittely ja siirtely on kuitenkin johtanut
useisiin operatiivisiin ongelmiin. Kortit ovat voineet kadota, niiden vieminen ti-
lauspisteelle on unohtunut, tai tilausimpulssi on annettu halytysrajan ylittymisen
jalkeen. Lisaksi korttien fyysinen liikuttelu on aiheuttanut tarpeetonta liikkkumista

seka tuotantohenkiloston etta ostajien keskuudessa.
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Korttijarjestelmaa on pyritty kehittamaan lisaamalla kortteihin tuotekooditarran
lisaksi pieni kuva ja alihankkijan nimi. Halytysraja ja tilauspiste on visualisoitu

erillisella valiseinalla varastolaatikoissa varastopaikoilla.

3.13 Projektitoimitukset

Alla kuvailtu toimintamalli on luotu minun toimesta.

Imuohjatun tuotannon lisaksi DHS toteuttaa projektiluontoisesti eraan laitemallin
toimituksia. Naille laitteille on olemassa olevien tavarantoimittajien lisaksi eri-
koistuneita toimittajia, jotka palvelevat vain naiden projektien aikana. Hankinta
tapahtuu operatiivisessa mielessa projektihankintoina. Kun projektitilaus tulee
tuotantoon, sen valmistumista ja mahdollisia tuote- seka revisiomuutoksia hal-

linnoidaan Confluence-palvelussa.

Koska tuotesuunnittelun on ensin varmistuttava, jotta hankinnat voidaan aloit-
taa, on elintarkeaa, etta yrityksessa on tiukat protokollat viivastysten esta-
miseksi. Toimittajat saattavat lahettaa tavaroita, jotka on valmistettu varastosta
I6ytyneilla vanhoilla tuotantokuvilla. Tama vaatii tiivista yhteistyota tuotekehityk-

sen kanssa ja tarkkaa seurantaa.

Projektin alkaessa sille perustetaan ryhmatila Confluence-palveluun, jossa seu-
rataan tuotekehityksen edistymista niiden tuotteiden osalta, jotka ovat revisi-
ointi- tai muutostarpeiden alaisina. Tasta listasta hankinta nakee hyvissa ajoin

ne komponentit, joista on syyta lahettaa uudet valmistuskuvat toimittajille.

Hankinta tapahtuu muutosten jalkeen rutiininomaisesti, tuotesegmentti kerral-
laan. Tavaroiden saapuessa niille tehdaan huolellinen vastaanottotarkistus,
jonka jalkeen ne siirretaan varastoon. DHS on luonut projektitoimituksille oman
varastopaikkansa, jossa tuotteiden vastaanottaja pitaa kirjaa saapuneista tava-
roista tulosteen avulla. Kun asiakastilaus on lahetetty, varastopaikka inventoi-

daan, ja vanhentuneet ja/tai tuotannosta reklamoidut tuotteet romutetaan.
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3.14 Kilpailutuskaytannot

Hankintatoimen strategia maaraa kunkin kategorian kilpailutuksen laajuuden.
Kilpailutuksessa on kuitenkin aina syyta arvioida saatavilla olevat toimittajat.
Toimittajan valitsemiseksi ja toimittajan kehittamisen takia. Mita isompi talous-
vaikutus Kilpailutuksen alaisella tuoteryhmalla on, sita laaja-alaisempi ostajan
tekema selvitys on oltava. Kaikkien toimittajien osalta taytyy kuitenkin tehda jar-
jestelmallisia arvioita ennen kaupankayntia, sopimuksia tehdessa seka sopi-

musten teon jalkeen. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 236.)

Sopivia toimittajia etsiessa, voi referensseja tiedustella omalta verkostolta, kol-
legoilta, myyjijilta, tai paikallisilta kauppakamareilta ja hakukoneilla. Yritysten ta-
loustiedot on syyta tarkistaa ja arvioida, naita palveluita tarjoaa kotimaassa

mm. www.asiakastieto.com ja www.finder.com.

Toimittajia etsiessa on arvioitava seuraavia seikkoja:

Mika on toimittajan varsinainen toimiala ja suuntaus?

Kuinka suuri toimittaja on?

Kuinka kansainvalista toimintaa toimittaja harjoittaa

Tunnetaanko toimittaja yleisesti

Loytyyko tietoja toimittajan maineesta, kokemuksista tai asiakkaiden tyytyvai-
syydesta

l6ytyyko tietoja toimittajan kannattavuudesta, yrityksen tai emoyhtion tervey-
desta

Onko yrityksella edellytyksia toimittaa kilpailutettu tuote

(lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 238.)

Tarjouspyynnon lahettaminen kaynnistaa toimittajamarkkinoinnin, jonka tavoit-
teena on herattaa vastaanottavan myyjan ja organisaation kiinnostus ja halu
tehda yhteistyota. Tama sisaltdéd muun muassa sen, etta omasta yrityksesta an-
netaan toimittajille positiivinen ja yhtenainen kuva. Toimittajaa valittaessa tulee

arvioida kunkin toimittajan halukkuus ja kyvykkyys kehittaa yhteistyota ja


http://www.asiakastieto.com/
http://www.finder.com/
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jalostaa tilaus-toimitusketjua. Mitd suuremmasta hankinnasta on kyse, sita suu-
rempi innokkuus myyja yrityksella on sailyttaa asiakkuussuhde ostajan kanssa.
Houkuttelevan asiakkaan statuksen rajana voidaan pitda 1% tavarantoimittajan
vuosimyynnista. Mikali myyja yritys on suuri, ja tilatun tuotteen arvo pieni, voi
myyja olla haluton kuluttamaan aikaa palvelun kehittamiseen, jos toimittava yri-
tys on pieni ja tilattavat volyymit suuria, voivat myyjat luvata yli todellisten kyky-
jensa.

(lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 249; Sakki 2014, 133.)

Rutiininomaisille tuotteille, jotka on siirretty tuotannon hankittaviksi, riittaa hyva

asiakaspalvelun laatu ja etta palvelun taso on luotettavaa ja rutiiniin omaista.

Volyymituotteet, joita on maarallisesti eniten, ja ne tuottavat suuren osan liike-

vaihdosta, on jarkevaa maaritella niille hyva hankintakaytantd. Volyymituottei-
den osalta markkinoilla on paljon kilpailua ja tuotteet ovat lahtokohtaisesti hel-

posti saatavilla seka toimittajan vaihtamisen kustannukset pienet. Siksi kilpailu-
tuksessa tulisi kayttaa mahdollisimman isoa peittoa. (lloranta & Pajunen-Muho-
nen 2018, 119.)

Pullonkaulatuotteiden osalta pyritaan toimitusvarmuuden takaamiseen. Mikali
mahdollista, toimittajia ja varatoimittajia taytyy hakea globaalisti. Tarkeita attri-
buutteja tallaisten tuotteiden toimittajille on standardien kaytto, vakavaraisuus ja
aiempi kokemus vastaavien tuotteiden toimittamisesta. Kilpailutus naille tuot-
teille on syyta aloittaa, jos nykyinen toimittaja ei ole halukas tai kykene paranta-
maan toimitusvarmuuttaan, kustannustasoa tai laatua. (lloranta & Pajunen-Mu-
honen 2018, 121.)

Strategisten tuotteiden kanssa liiketoimintaa pyritaan ensisijaisesti kehittamaan
seka taklaamaan haasteet yhdessa toimittajan kanssa. Kilpailutus voidaan aloit-
taa esimerkiksi silloin, kun uusi teknologia tai markkinamuutos aiheuttaa tar-
peen kumppanin vaihdolle. Tallaista toimittajaa vaihtaessa taytyy kiinnittda huo-
miota erityisesti mahdollisiin yhteistyon epaonnistumisiin johtaviin seikkoihin,

kulttuurieroihin ja kommunikaatiovaikeuksiin. Valittujen yritysten tulee olla
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vakavaraisia, osoittaa vahvaa osaamista seka innovointikykya. (lloranta & Paju-
nen-Muhonen 2018, 122.)

3.15 Sopimukset

Yrityksen kyky saada palvelua ja nain varmistaa oma toimintakykynsa on pa-
rasta varmistaa sitouttamalla ulkoiset resurssit palvelukseensa erilaisin sopi-
muksin. Jotta se olisi molemmille puolille reilu, ja tasapuolinen seka ennen kaik-

kea lainvoimainen on syyta kiinnittaa huomiota seuraaviin seikkoihin:

Mita on tarpeellista mainita?
- Noudatettava myyntiehto
- Reklamaatio tilanteissa toiminta
- Mihin sitoudutaan
- Mihin sitouduttumme
- Lyhyesta toimitusajasta pidettava kiinni
- Tuotevaatimusten toimitus ostotilanteessa (esimer-

kiksi valmistettavat komponentit)

Kiintedhintaiseen ulkomaiseen sopimukseen voidaan rakentaa joustoa sitomalla

hinta kiinteasti johonkin indeksiin.

Hankintatoimen edustajan tulee llorannan ja Pajunen-Muhosen (2018, 274) olla

tietoinen seuraavien lakien sisallosta:

Kilpailulaki 948/2011

Kauppalaki 355/1987

Laki sopimattomasta menettelysta elinkeinotoiminnassa (1061/1978)
Laki varallisuusoikeudellisista oikeustoimista (228/1929)

Laki kauppaedustajista ja myyntimiehista (417/1992)
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Yritykselta puuttui standardoitu sopimuspohja, jota voitaisiin kayttaa esimerkiksi
alihankinta- tai elektroniikkasopimusten laatimisessa. Taman vuoksi hankinnan
sujuvuuden parantaminen aloitettiin luomalla helposti muokattava ja kaytettava
sopimuspohja (Liite 1). Sopimusehtoina paatettiin hyddyntaa alalla pitkdan kay-
tossa olleita ja monille tuttuja MET 03- ja Orgalime SC 06 -ehtoja. Lisaksi sopi-
muksessa mainitaan kaytettava rahdinkuljetusehto seka yhteistyohenkilot mo-

lemmista organisaatioista.

Tuolloin laaditusta sopimuspohjasta puuttuivat toimittajan sitouttamisen pykalat
seka purkuehdot. Toimittajat tulisi sitouttaa jo sopimusvaiheessa jatkuvan kehit-
tamisen kulttuuriin, sallittuihin toimitusaikoihin ja haluttuun toimitusvarmuuteen.
Lisaksi on tarkeaa varmistaa, etta kaikissa sopimuksissa on selkeat purku- tai

itisanomisehdot. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 279.)

Erilaisiin tilanteisiin on jarkevaa laatia muutamia sopimusmalleja, kuten vuosiso-
pimus, toistaiseksi voimassa oleva sopimus ja strategisen kumppanuuden sopi-

mus.

3.16 Auditointi

Yhteistyon aloittaminen toimittajan kanssa edellyttaa usein perusteellista audi-
tointia, jotta voidaan varmistaa toimittajan kyky tayttaa laatu- ja toimitusvaati-
mukset. Auditointi voidaan suorittaa kahdella tavalla: poytalaatikkoauditointina
tai paikan paalla tehtavana auditointina. Poytalaatikkoauditoinnissa toimittaja
tayttaa huolellisesti laaditun kyselylomakkeen, joka auttaa ostavaa organisaa-
tiota saamaan kasityksen toimittajan yritystoiminnasta. Tama menetelma perus-
tuu molempien osapuolten rehellisyyteen ja sopii parhaiten matalan riskin toimit-

tajille.

Etaauditoinnin osalta vuorovaikutus tapahtuu enimmakseen viestintakeinojen,
kuten videopuhelujen, kautta, mika mahdollistaa etahaastattelujen ja -katsel-

musten tekemisen. Toimittajan tayttamat tarkistuslistat ja lomakkeet voidaan
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analysoida sahkoisesti, ja tarvittava dokumentaatio katselmoidaan verkon vali-
tyksella. (SFS-EN ISO 19011:2018.)

Standardi auditointiprotokolla sisaltaa seuraavat vaiheet:
1. Toimittaja tayttaa kyselyn.
2. Ostaja kay kyselyn lapi organisaationsa kanssa ja tunnistaa potentiaali-
set riskit.
3. Sovitaan tehdasvierailu, jossa ostaja arvioi toimittajan tuotantolaitoksen

ja toiminnan tason.

Paikan paalla suoritetuissa auditoinneissa ihmisten valinen vuorovaikutus ta-
pahtuu muun muassa haastattelemalla toimittajan henkilokuntaa ja tarkistamalla
heidan tayttamiaan tarkistuslistoja tai kyselylomakkeita. Tdma prosessi sisaltaa
my0ds asiakirjojen katselmointia, jossa arvioidaan toimittajan dokumentaatio
tarkkuuden ja laadun varmistamiseksi. Talloin on mahdollista tehda myos nayt-
teenottoja, joiden avulla saadaan konkreettista nayttoa toimittajan toiminnan ta-
sosta. (SFS-EN ISO 19011:2018.)

Tehdasvierailulla on tarkeaa kiinnittaa huomiota tuotantolaitoksen puhtauteen ja
siisteyteen, esilla oleviin johtamisen materiaaleihin, keskeneraiseen tydhon
seka tyontekijoiden ja tydonjohtajien kayttaytymiseen. Vierailu kannattaa aloittaa

toimittajaorganisaation vastaanotosta ja seurata materiaalivirtaa.

Auditoijan ja \ Auditoijan sijainti \
auditoitavan kohteen
vilinen vuorovaikutus { Paikan paalla ‘ ‘ Etdauditointi ‘
Haastattelujen tekeminen Vuorovaikutteisten viestintakeinojen avulla:
Tarkistuslistojen ja kyselylomakkeiden
- Ali tédyttdminen auditoitavan kohteen -Haastattelujen tekeminen
Ihmisten valinen avustuksella -Etaopastuksen avulla tehtavan tyon
2 kkailu
vuorovaikutus o
Asiakirjojen katselmointi auditoitavan -Tarkistuslistojen ja kyselylomakkeiden
kohteen avustuksella tayttdminen
-asiakirjojen katselmointi auditoitavan
Naytteenotto kohteen avustuksella
Asiakirjojen katselmointi (esimerkiksi Asiakirjojen katselmointi (esimerkiksi
i = P tallenteet, tietojen analysointi) tallenteet, tietojen analysointi)
Ei ihmisten valista
vuorovaikutusta Tehtdvan tyon tarkkailu Tyon tarkkailu seurannan avulla ottaen
Kdynti paikan paalla huomioon sosiaaliset seka lakien ja
Tarkistuslistojen tayttaminen viranomaisten vaatimukset
Naytteenotto (esm, tuotteista Tiedon analysointi

muussa paikassa kuin auditoitavan kohteen tiloissa. Ndiden paikkojen vilisella etdisyydella ei ole merkitysta.

Vuorovaikutteisiin auditointitoimintoihin kuuluu vuorovaikutus auditoitavan kohteen henkildston ja auditointiryhman valilla. Ei

laitteiden, tilojen ja asiakirjojen kanssa.
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Kuva.9 Auditointimenetelmat (SFS-EN ISO 19011:2018, 41)

Lopuksi keskustellaan asiakastyytyvaisyydesta ja mahdollisista referenssiasiak-
kaista. Tarvittaessa naita asiakkaita voi lahestya kysymyksilla toimittajan palve-
lusta. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 241.)

Aktiiviseen toimittajayhteistyohon kuuluu myos saada palautetta omasta toimin-
nasta asiakkaana. Tallaiseen palautteen antoon toimittajat kannattaa sitouttaa

jo yhteistyon alusta alkaen.

3.17 Strateginen tahtotila

? Jotta hankinnan strategioista olisi hyotya, paamaarat ja tavoitteet pitaisi maari-
tella hyvin tasmallisesti, konkretisoida (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018,
370).” Menestysta mittaavat avainluvut (KPI1) perustuvat selkeisiin tavoitteisiin.
Niiden avulla varmistetaan, etta kriittiset asiat hankintatoimessa onnistuvat ja tu-
kevat pitkan aikavalin visiota. Hankinnan nakokulmasta KPI-mittarit tarkastele-
vat, seka kokonaiskuvaa, etta eriteltyja tuoteryhmia ja kategorioita, jotta menes-
tys voidaan varmistaa kaikilla osa-alueilla. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018,
372)

DHS:n hankinnan tahtotila on tuottaa asiakkaalleen, tuotannolle tavaravirta,

joka on kustannustehokas, virheeton ja ajallaan.
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Jatkuva

kehittaminen
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nusten
vahennys

Toimittajien
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optimointi

Kommunikointi

Tiedottaminen

Kuva 10. Hankintatoimen strategian kokonaisuus (Liite 7)

3.17.1 Hankintakustannusten vahennys

Vuosittain saavutettujen kustannussaastojen summa prosentuaalisesti per
kaikki suorat ostot. Talla tunnistetaan saasto ja kustannusten hallinnan tehok-

kuus.

Parhaimmat yritykset paasevat -3% hankintamenojen vahennyksiin kokonais-

kustannuksissa

Tavoite: 3% Kok. Kustannusten vahennys sisaltaen kaikki hankintakategoriat.

Edellisen vuoden kustannukset — Nykyisen vuoden kustannukset

- * 100
Edellisen vuoden kustannukset

Kaava 1. Hankintakustannusten vuosittainen vahennys (lloranta & Pajunen-Mu-
honen 2018, 370.)
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3.17.2 Varastojen kiertonopeus

mittarilla arvioidaan varastonhallinnan tehokkuutta (ostoerien koko) ja kustan-
nustehokkuutta (varastoon sitoutunut pddoma). ABC-analyysia kaytetaan tun-
nistamaan eri tuotekategorioiden vaatimukset ja optimoimaan varastojen kierto-

nopeutta.

Tavoite: Maaritetaan kullekin tuotesegmentille erikseen.

Vuoden kulutuksen arvo

Varastonkierto = - -
Varastojen ( Keski)arvo

Kaava 2. Varaston kiertonopeus (Sakki 2014, 55.)

3.17.3 Toimitusvarmuus per kategoria

Toimittajien toimitusvarmuus per kategoria koko vuoden osalta. Tarkastellaan
toimittajien kyky tayttaa toimitusaikataulu lupauksensa ja sen myota antaa koko-

naiskuva tehtaan toimitusketjun luotettavuudesta.

Tavoite: Vahintaan 85%

Toimitusvarmuus = Luvattujen ja toteutuneiden toimistusten ero

Kaava 3. Toimitusvarmuus per kategoria (Sakki 2014, 55.)

3.18 Lapinakyvyys

Hankintatoimen tulee olla toiminnaltaan ennakoitavaa, ennustettavaa ja la-
pinakyvaa. Kun kaikki osapuolet ovat selvilla prosessien eri vaiheista, vaarinym-
marrysten maara vahenee, ja toimittajien seka organisaation hankintahenkil0s-
ton valinen vuorovaikutus on selkeaa ja sujuvaa.

Lapinakyvyys tulee esille jo kilpailutusvaiheessa, jolloin potentiaalisille toimitta-

jille kerrotaan halutut palvelut, niiden taso seka keinot, joilla heidan
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suoriutumistaan tullaan mittaamaan. Talla lisatdan luottamusta sidosryhmien
valilla, parantaa eettisia kaytantoja ja auttaa samalla riskien hallinnassa ja te-

hokkuuden parantamisessa. (Nieminen 2016, 17.)

3.18.1 Sisdinen lapinakyvyys

Organisaation sisalla l1apinakyvyys nakyy selkean dokumentoinnin ja avoimen
viestinnan kautta. Kaikkien hankintaprosessin vaiheiden tulee olla hyvin doku-
mentoituja, ja naista dokumenteista tulee kayda ilmi, miten prosessit etenevat ja
millaisia paatoksia kunkin tuotesegmentin toimittajien kanssa tehdaan ja vaadi-
taan. Tarkeaa on, ettd hankintahenkildsto ja muut sidosryhmat ymmartavat pro-
sessien etenemisen ja niiden perusteet, KPI mittareiden tilanteen seka hankin-

tatoimen onnistumisen tason kokonaisuudessaan. (Nieminen 2016, 15, 223.)

3.18.2 Ulkoinen lapinakyvyys

Ulkopuolisille, erityisesti toimittajille, Iapinakyvyys tarkoittaa selkeaa viestintaa
siita, etta kilpailutus on aina reilu ja oikeudenmukainen, ja kaikille annetaan ta-
sapuolinen mahdollisuus yhteistydhon. Tallainen viestinta tukee keskinaisen
luottamuksen rakentamista ja parantaa yhteistyota pitkalla aikavalilla. Toimittajia
motivoidaan toimimaan parhaalla mahdollisella tavalla tiedottamalla, etta heidan
kanssaan toimitaan avoimesti ja reilusti ja jossa he kokevat tulleensa kuulluksi.
(Nieminen 2016, 110, 224.)

3.18.3 Yhteenveto

Lapinakyvyys hankintatoimessa edistaa ennakoitavuutta ja luotettavuutta, mika
on kriittista tehokkaan ja eettisen hankinnan kannalta. Se vahentaa vaarinym-
marryksia, parantaa vuorovaikutusta ja tukee kestavien yhteistyosuhteiden
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rakentamista. Organisaation sisalla ja ulkopuolella toteutettavat lapinakyvat kay-

tannot ovat avainasemassa tassa prosessissa.

3.19 Tulevaisuuden ennakointi

Hankintatoimen tulevaisuuden ennakointi on osa strategista prosessia, jolla val-
mistellaan organisaatioita arvioimaan ja valmistautumaan tulevaisuuden muu-
toksiin ja haasteisiin. Teknisen kaupan tulevaisuuden suunta ja siihen liittyvat
trendit asettavat hankinnalle uusia vaatimuksia, joiden tayttamiseksi on oltava
valmiuksia sopeutua ja innovoida. Tama ennakointi on elintarkeaa kilpailukyvyn

ja kestavan kehityksen yllapitamiseksi. (Van Weele 2014, 115.)

Teknisen kaupan alalla teknologian nopea kehitys muuttaa merkittavasti toimin-
tatapoja. Digitalisaatio, automaatio ja tekoaly ovat keskeisia trendeja, jotka vai-
kuttavat hankintatoimeen. Naiden teknologioiden integrointi hankintaprosessei-
hin voi parantaa tehokkuutta, vahentaa virheita ja tarjota parempia tietopohjaisia
paatoksia. Hankintaorganisaatioiden tulee investoida uusimpiin teknologioihin ja
kouluttaa henkilostoaan niiden kayttoon. Hankinnan on oltava teknologisesti
ajan tasalla seka valmis ottamaan kayttoon uusia tyokaluja ja jarjestelmia, joilla
automatisoidaan manuaalisia tehtavia ja parannetaan prosessien lapinaky-
vyytta. (Nieminen 2016, 156; Van Weele 2014, 70, 159.)

Toinen merkittava trendi on kestavan kehityksen vaatimusten kasvu. Ymparisto-
tietoisuuden lisaantyessa organisaatioiden on vastattava vaatimuksiin vahentaa
hiilijalanjalkea ja kayttaa ymparistoystavallisia hankintakaytantoja. Tama tarkoit-
taa, ettd hankintatoimen on kehitettava strategioita, jotka tukevat kestavaa kehi-
tysta, kuten vihreita hankintoja, kiertotaloutta ja toimittajien vastuullisuuden arvi-
ointia. Hankinnan on tehtava yhteisty6ta toimittajien kanssa varmistaakseen,
ettd nama noudattavat ymparistostandardeja ja etta toimitusketju on mahdolli-
simman ekologinen. Lisaksi hankinnan tulee aktiivisesti etsia uusia innovatiivisia
ratkaisuja, jotka edistavat kestavyytta. (Mckinsey, 2023; Nieminen 2016, 144,
146-147.)
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Hankintatoimen on oltava valmiina reagoimaan markkinoiden muutoksiin, kuten
kauppasopimuksiin, tariffimuutoksiin ja poliittisiin riskeihin. Tama vaatii jousta-
vuutta ja kykya hydodyntaa monipuolisia toimitusketjuja, jotka eivat ole riippuvai-
sia yhdesta maantieteellisesta alueesta. Riskienhallinnan merkitys korostuu, ja
hankinnan on rakennettava toimitusketjuja, jotka kestavat ulkoisia hairidita.
Tama voi tarkoittaa esimerkiksi toimittajaverkoston laajentamista ja varmuusva-

rastojen hallintaa. (Nieminen, 2016, 31-32.)

Digitalisaation ja globaalin kilpailun lisdéntyessa hankintatoimen on myos keski-
tyttava toimittajasuhteiden hallintaan. Syvalliset ja luottamukselliset suhteet toi-
mittajiin ovat ratkaisevan tarkeita innovaation ja kilpailukyvyn sailyttamiseksi.
Hankinnan on toimittava strategisena kumppanina toimittajilleen ja kehitettava
yhteisia kehitysohjelmia, jotka hyddyttavat molempia osapuolia. Tama yhteistyo
voi sisaltaa yhteisia tuotekehitysprojekteja, yhteisia innovaatioita ja jatkuvaa

suorituskyvyn parantamista. (Mckinsey, 2024; Nieminen, 2016, 108-109.)

Lopuksi, hankintatoimen on jatkuvasti seurattava ja analysoitava markkinatren-
deja ja kehityssuuntia. Ennakoiva analytiikka ja markkinatiedon hyodyntaminen
ovat avainasemassa, kun pyritaan ymmartamaan tulevia tarpeita ja mahdolli-
suuksia. Hankintaorganisaation on kehitettava kykyaan kerata ja analysoida da-
taa tehokkaasti, jotta ne voivat tehda tietoon perustuvia paatoksia ja ennakoida
markkinamuutoksia. (Mckinsey, 2024; Nieminen 2016, 160, 169-173.)

Yhteenvetona, hankintatoimen tulevaisuuden ennakointi edellyttaa teknologian
omaksumista, kestavien kaytantdjen edistamista, riskienhallintaa, syvallisten toi-
mittajasuhteiden rakentamista ja markkinatiedon hyodyntamista. Nama toimen-
piteet varmistavat, ettd hankinta pystyy vastaamaan tulevaisuuden haasteisiin
ja hydédyntamaan uusia mahdollisuuksia tehokkaasti ja vastuullisesti.

3.20 Proaktiivisen hankintatoimen lisaaminen
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Proaktiivinen hankintatoimi on strateginen lahestymistapa, jossa organisaatiot
pyrkivat ennakoimaan tulevia tarpeita, riskeja ja mahdollisuuksia, sen sijaan etta
ne reagoisivat niihin vasta kun ne ilmenevat. Tama edellyttaa, etta hankinta toi-
mii tiiviissa yhteistydssa muiden liiketoimintayksikdiden kanssa, hyddyntaa tek-
nologiaa ja data-analytiikkaa seka rakentaa vahvat ja luottamukselliset suhteet

toimittajiin. (Logistiikan maailma 2024; Nieminen 2016, 24)

Proaktiivisen hankintatoimen ytimessa on ennakoiva suunnittelu ja paatoksen-
teko. Tama tarkoittaa sita, etta hankinta osastot eivat keskity ainoastaan nykyis-
ten tarpeiden tayttamiseen, vaan myos tulevien tarpeiden ennakointiin. Enna-
koiva suunnittelu vaatii syvallista ymmarrysta markkinatrendeista, toimittaja-
markkinoiden dynamiikasta ja yrityksen strategisista tavoitteista. Taman tiedon
avulla hankintaosastot kehittavat strategioita, jotka tukevat pitkan aikavalin liike-
toimintatavoitteita ja varmistavat resurssien saatavuuden ja kustannustehokkuu-
den. (Pajunen-Muhonen ym. 2023, 46—47.)

Yksi keskeisista tekijoista proaktiivisen hankintatoimen onnistumisessa on tek-
nologian hydodyntaminen. Digitalisaation, tekoalyn ja automaation avulla hankin-
taosastot keraavat ja analysoivat suuria tietomaaria, mikd mahdollistaa parem-
man ennustamisen ja paatoksenteon. Esimerkiksi tekoalypohjaiset analytiikka-
tyokalut voivat tunnistaa trendeja ja poikkeamia, jotka saattaisivat jaada huo-
maamatta perinteisilla menetelmilla. Tama mahdollistaa reagoimisen markkina-
muutoksiin ja riskitekijoihin jo ennen kuin ne vaikuttavat liiketoimintaan. (Paju-
nen-Muhonen ym. 2023, 44.)

Tarkea elementti proaktiivisessa hankintatoimessa on aikaisemmin kasitelty, tii-
vis yhteisty0 toimittajien kanssa, seka jatkuva parantaminen ja oppiminen. Han-
kintaosastojen on aktiivisesti seurattava ja arvioitava omia prosessejaan ja tu-
loksiaan, jotta ne voivat tunnistaa parannuskohteita ja ottaa kayttdéon uusia toi-
mintatapoja. Tama edellyttaa avoimen ja oppimiseen kannustavan kulttuurin
luomista, jossa virheista opitaan ja onnistumisia jaetaan koko organisaation

kesken.
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Yhteenvetona voidaan todeta, etta proaktiivisen hankintatoimen lisdéaminen vaa-
tii strategista ajattelua, teknologian hyodyntamista, tiivista yhteistyota toimitta-
jien kanssa, tehokasta riskienhallintaa ja jatkuvaa parantamista. Tallainen Ia-
hestymistapa auttaa organisaatioita ennakoimaan tulevia tarpeita ja haasteita,
milla parannetaan kilpailukykya ja varmistetaan liiketoiminnan jatkuvuus. Ohei-
silla toimilla saadaan lisaa tehokkuutta ja kustannussaastoja, ja luodaan perusta
kestavalle ja joustavalle toimitusketjulle, joka pystyy sopeutumaan nopeasti

muuttuviin markkinaolosuhteisiin ja asiakasvaatimuksiin.

4 Konkreettiset kehitystoimenpiteet vision toteutukseen

Jotta yrityksen hankintatoimen strateginen ohjaus kaynnistetaan, on aloitettava
alla listatuin askelin. Ottamalla kayttoon uudet tyokalut ja maarittelemalla selva
tahtotila eri toimittajien yhteistyOkuvioihin, saadaan hankintatoimelle hyvat raa-
mit seka toimintaa & suuntaa ohjaavat ohjenuorat ja padmaara. Tavoitteena ei
ole siis hankintatoimen rakentaminen uudelleen, vaan luoda hyva lahtdkohta

sen jatkuvalle kehittamiselle.

Tehdyn selvitystyon perusteella on tunnistettu kriittisia osa-alueita, joita kehitta-
malla saadaan tulokseksi ryhdikkaampi hankintatoimen tehokkuus seka kyky oi-

keasti seurata tavoitteiden onnistumista.

41 Tutkimustulokset

David Health Solutionsin hankintatoimi on talla hetkella rakenteeltaan yksinker-
tainen ja operatiivisesti toimiva, mutta sen kehityksessa on merkittavia haas-
teita. Yrityksen taloustilanne, erityisesti heikentynyt luottoluokitus ja saneeraus-
tilanne, on vaikuttanut hankinnan toimintamahdollisuuksiin. Haastateltavan mu-
kaan useimmat hankinnat tapahtuvat talla hetkella heikennetyillda maksueh-
doilla, mika rajoittaa perinteista sopimusperusteista kaupankayntia ja tekee han-
kintatoimesta riippuvaisen yrityksen taloudellisesta tilasta. Hankintaprosessi
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perustuu Kanban-jarjestelmaan, jossa tuotannosta tulevat ostoimpulssit kasitel-
laén ERP-jarjestelman (Oscar) kautta, ja tilaukset lahetetaan toimittajille sahko-
postitse. Kuitenkin haastattelun perusteella ilmeni, etta ostoimpulssit eivat aina
saavu tuotannosta ajoissa, mika aiheuttaa viivastyksia ja varastosaldojen epa-
tarkkuuksia. Tama aiheuttaa haasteita toimitusvarmuuden yllapitamisessa ja
vaatii parempaa viestintaa tuotannon ja hankinnan valilla. ERP-jarjestelma tu-
kee hankintaprosessia, mutta sen puutteet, kuten ennustamiskyvyn ja tietojen
tarkkuuden puute, heikentavat hankinnan tehokkuutta. Kysynnan ennustaminen
ja varastosaldojen hallinta ovat kriittisia kehityskohteita, joiden parantaminen

mahdollistaisi paremman paatdksenteon ja toimittajasuhteiden optimoinnin.

Hankintatoimi on talla hetkella yhden henkilon vastuulla, mika asettaa merkitta-
via haasteita tyon hallintaan. Vaikka haastateltavan mukaan hankintaan liittyvat
tehtavat ovat kohtuudella hallittavissa, taloudellinen tilanne ja lisavastuut tuotan-
non hallinnasta kuormittavat merkittavasti. Tama tilanne tekee resurssien opti-
moinnista entista tarkeampaa, jotta hankintatoimi voi tukea yrityksen toimintaa
tehokkaasti taloudellisista rajoitteista huolimatta.

Toimittajasuhteet ovat paaosin toimivia, mutta niissa on parantamisen varaa eri-
tyisesti viestinnan ja toimittajavierailujen osalta. Hyvat toimittajasuhteet ovat eri-
tyisen tarkeita nykyisessa taloustilanteessa, jossa ennakkomaksut rajoittavat
hankintatoiminnan joustavuutta. Saanndllisempi viestinta ja tapaamiset toimitta-
jien kanssa voisivat auttaa vahvistamaan toimitusvarmuutta ja kehittamaan pit-

kaaikaisia kumppanuuksia.

Hankintatoimen suorituskyvyn mittaaminen keskittyy talla hetkella lahinna toi-
mittajien toimitusvarmuuteen, mutta laajemman KPI-jarjestelman kayttoonotto
olisi tarpeen. Tama auttaisi seuraamaan kustannustehokkuutta, varastonhallin-
taa ja hankintojen kokonaiskustannuksia, mika tukisi strategisempaa ja pitkajan-

teisempaa hankinnan johtamista.

4.2 Strateginen kategorisointi
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Maaritellaan, miten tuotteet ja palvelut asettuvat eri kategorioihin. Kaytetaan
apuna luvussa 3.5 mainittua Kraljicin kaaviota. Kullekin kategorialle aloitetaan

soveltamaan sille olennaista lahestymistapaa.

Vaikea s
Pullonkaula Strategiset
F tuotteet tuotteet
IENELTEE: Voluumituotteet
tuotteet
Helppo ‘

Pieni Vaikutus yrityksen tulokseen Suuri

Kuva 11. Kraljicin kaavio (Kraljic 1983)

4.2.1 Jalkautus

Jalkautetaan muutos hankintatoimeen ja kirjataan strategian muutos yrityksen
Confluence palveluun. Informoidaan yrityksen johto hankintatoimen uudesta
strategiasta ja sitoutetaan heidat uuteen toimintatapaan.
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Tuotekategoriat

Rutiinihankinnat

Volyymihankinnat

Pullonkaula tuotteet

Strategiset tuotteet

Operatiivinen
hankinta
siirretdaan
tuotantoon tai
toimittajalle
(VMI)

Agressiivinen kilpailutus
Arvio toimittajan
kywykkyydesta palvella

meitd

Arvio asemastamme
myyjén organisaatiolle

Auditointi sdhkdisesti &
paikan paalla

Erakokojen optimainti
Toiminnan kehittaminen

Voluumien yhdistaminen
suuremmiksi maariksi

Toimitusaika valvonta

Auditointi sahkoisesti & paikan paalla

Henkilokohtaisten suhteiden luonti
toimittajaan

Yhteinen toiminnan kehittaminen

Pyrkimys etsid vaihtoehtoisia
toimittajia

Auditointi sahkoisesti &
paikan paalla

Henkildkohtaisten suhteiden
luonti toimittajaan

Pitkdt ja sitovat sopimukset

Yhteinen toiminnan
kehittaminen

Pyrkimys etsia
vaihtoehtoisia toimittajia

Tilausvahvistus valvonta
Toimitusaika valvonta
Pienlaskt ien seuranta

Mittarit >

Tilausvahvistus valvonta
Toimitusaika valvonta
Pienlaskutuslisien seuranta
Kokenaiskustannukset
Pienlaskutuslisien seuranta
Reklamaatioiden seuranta

Tilausvahvistus valvonta
Toimitusaika valvonta
Pienlaskutuslisien seuranta
Kokonaiskustannukset
Pienlaskutuslisien seuranta
Reklamaatioiden seuranta

Kuva 12. Tuotekategorian ohjauksen tiivistelma (Liite 5)

Tilausvahvistus valvonta
Toimitusaika valvonta
Pienlaskutuslisien seuranta
Kokonaiskustannukset
Pienlaskutuslisien seuranta
Reklamaatioiden seuranta

Seuranta ja arviointi: Seurataan toimittajien suorituskykya Kuvan 12. Mukai-

sesti.

4.3 Yrityksen markkinointi toimittajille

Kehitetaan selkea hankintatoimen viestintastrategia, joka korostaa DHS:n ar-

voja ja tavoitteita. Tavoitteena on luoda positiivinen ja yhtendinen kuva yrityk-

sesta.

Viestinta ehdotelma

Kehitdmme kattavan esittelypaketin, joka sisaltaa tiivistetysti DHS:n paatoi-

mialan ja keskeiset taloudelliset tunnusluvut. Taman dokumentin tarkoituksena
on parantaa yrityksemme tunnettavuutta ja houkutella laadukkaampia tarjouk-

sia. Dokumentista saa nopeasti visuaalisen kuvan markkina-alueistamme, siita
mitd me teemme ja keitd me olemme seka vastuuhenkilot hankintatoimen, teh-
taan seka johdon asioissa. Yrityksen muun markkinointimateriaalin mukaan

muotoiltu dokumentti on tarpeen tullen saatavilla myds
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englanninkielisena. Lisaksi tarjouspyyntdjen mukana laitamme CAD-mallien
STEP tiedostoja, seka tutustutetaan toimittajat DHS:n toimintaan ja asiakaskun-

taan.

4.4 Toimittajien hallinta

Arvioidaan toimittajien kyvykkyytta ja suorituskykya saanndllisesti. Vaihe sisal-
taa toimittajien suorituskyvyn mittaamisen ja analysoinnin.

Kehitetaan laheisia suhteita avaintoimittajien kanssa yhteisten kehitysprojektien
ja saannollisten tapaamisten avulla. Tavoitteena on luoda pitkaaikaisia ja luotta-
muksellisia kumppanuuksia. Aloitetaan saanndllinen yhteydenpidon ja yhteis-

tyon kehittdmisen ohjelma.

Kaytetaan KPI-mittareita toimittajien suorituskyvyn seuraamiseen ja parantami-
seen. Toimittajien edustajien kanssa pidetaan sovituin valein “kehityskeskuste-
luita” joissa kaydaan lapi KPI mittareista saatuja lukuja ja kehityskohteita mo-

lemmin puolin. DHS:n ostaja aloittaa vierailut toimittajien yksikoissa.

4.5 Avainsuorituskyky mittareitten kayttoonotto (KPI)

Aloitetaan luvussa 3.1 mainittujen mittarien kayttdo hankintatoimen suorituskyvyn
ohjaukseen. Luodaan jarjestelma KPI-tietojen keraamiseksi, analysoimiseksi ja
raportoimiseksi. Selvitetdan mittarien automatisoinnin mahdollisuuksia Oscar

ERP jarjestelmaan.
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Hankintakustannusten vuosittainen vahennys (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018,

370)

e Kustannus saasto =
Edellisen vuoden kustannukset —Nykyisen vuoden kustannukset

100

Edellisen vuoden kustannukset
e Tavoite : 3 % Per vuosi

Varaston kiertonopeus (Sakki 2007, 55)

z Vuoden kulutuksen arvo
* Varastonkierto =

Varastojen (Keski)arvo
* Tavoite :12

Toimitusvarmuus per kategoria (Sakki 2007, 57)

* Toimitusvarmuus = Luvattujen ja toteutuneiden toimitusten ero
* Aloitusvuonna 85%, Myéhemmin 90%

Kuva 13. KPI mittarit (Liite 6)

4.6 Operatiivisen oston kehitysaskeleet

Siirretaan luvun 3.5 kraljicin matriisin mukaiset rutiinihankintojen teko tuotan-

toon. Irtautetaan tuotannollisten tyotehtavien teko pois ostajalta. Koulutetaan ja
seurataan tuotannon vaen ostoimpulssien tekoa ja siina tapahtuvia poikkeamia.
Jalostetaan sahkadisten hankintaehdotusten kayttoa selvittamalla juurisyyt poik-

keamiin varastosaldoissa ja kysynnan ennusteissa.

4.7 Johdon sitouttaminen hankintatoimen strategiaan

Maaritellaan hankintatoimelle selkeat tavoitteet ja visio. Tahan osallistuu ja si-

toutuu myo0s yrityksen johto. Parannetaan viestintaa johdon ja hankintatoimen
valilla haluttujen tavoitteiden viestimiseksi. Aloitetaan saanndlliset kehityskes-

kustelut, jossa tarkastellaan hankinnan tilannetta, asetetaan uusia tavoitteita ja
suunnitellaan kehittymista.
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4.8 Sopimusten paivittaminen

Viitaten lukuun 3.13, lisatdan DHS:n sopimuspohjiin maininta purkuehdoista. Ne
voivat olla esimerkiksi tietty toimitusvarmuus, reklamaatioiden maara tai maksu-

likenteen sujuvuus.

5 Tulokset

5.1 Korttipaivitys

Kaikesta huolimatta korttien katoaminen ja viivastyneet tilaukset jatkuivat, mika
johti paatokseen siirtya taysin sahkoiseen tilausjarjestelmaan. Korttimalli paivi-
tettiin varikoodatuksi, mika indikoi tuotteen tilausstatuksen. Tydntekijat skannaa-
vat kortin viivakoodin, ja hankintaehdotus siirtyy suoraan ERP-jarjestelmaan,
josta valtuutetut henkilot voivat suorittaa ostot. Tama prosessi on vahentanyt
merkittavasti manuaalista tyota, silla tilausten kasittelyaika on lyhentynyt 15—40
minuutista alle minuuttiin. Toimintojen digitalisoinnilla saavutettiin merkittavia
hyotyja ja tuotannon sujuvoittamista. Tama paivitys suoritettiin kirjoittajan toi-

mesta vuotena 2020.
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Kuva 14. Kanban-kortti ennen tilausta
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Kuva 15. Kanban-kortti tilauksen jalkeen

5.2 Digitaaliset kaytannot

Ostotilausten lahettaminen toimittajille sahkdpostitse on suoraviivaistettu luo-
malla automaattinen viestintatoiminto, joka aktivoidaan pikanappaimella. Tama
on vahentanyt keskimaaraista kirjoitusaikaa 45 sekunnista noin 10 sekuntiin, te-

hostaen koko hankintaprosessia.

Tuotantolaitoksen koon ja tyopisteiden sijainnin vuoksi yksikon sisainen vies-
tinta on ollut haasteellista; kaukaisin tuotantopiste sijaitsee toimistosta noin 500
askeleen paassa. Ratkaisuksi paatimme hyodyntaa moderneja pikaviestinsovel-
luksia: WhatsAppiin luotiin kaksi erillistd tehdasryhmaa — toinen yleisia asioita,
kysymyksia ja ehdotuksia varten ja toinen osapuutteita varten. Lisaksi sovittiin,
etta osapuuteilmoituksiin annetaan aina vastaus 15 minuutin kuluessa, ja asioi-

den tilanne tarkastetaan paikan paalla.

Nama jarjestelyt ovat vahentaneet epatietoisuutta ja siita aiheutuvaa turhautu-
mista tyontekijoiden keskuudessa huomattavasti. Lisaksi kaikki ryhman jasenet

ovat tietoisia ajankohtaisimmista tiedoista ja tilanteen kulusta.
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5.3 Teoriapaketti

Teoriaosuus opinnaytetyossa tarjoaa tiiviin, mutta samalla monipuolisen ja kay-
tannodnlaheisen katsauksen hankintatoimen keskeisiin osa-alueisiin. Se toimii

selkeana oppaana, joka yhdistaa teoreettisen pohjan kaytannon ratkaisuihin.

Laadittu sisaltd on suunniteltu helposti ymmarrettavaksi ja sovellettavaksi, mika
tekee siita arvokkaan tyokalun organisaation kehittamiseen. Kasiteltavat aiheet,
kuten toimittajayhteistyon hallinta, strateginen johtaminen ja digitaalisten tyoka-
lujen kayttdonotto, avaavat konkreettisia mahdollisuuksia parantaa hankintatoi-

men tehokkuutta ja kilpailukykya.

Tyon vahvuus on sen kattava lahdepohja, joka sisaltaa niin ajankohtaisia tutki-
muksia kuin klassisia teorioita hankintatoimen alalta. Tama ei pelkastaan anna
valineita kaytannon toimenpiteisiin, vaan myos innoittaa lukijaa syventymaan ai-
heeseen laajemmin. Lahdeluettelo toimii arvokkaana resurssina niille, jotka ha-
luavat tutkia aihetta perusteellisemmin tai |I0ytaa syvallisempaa teoriaa erityi-

sista aihealueista.

Teoriaosuus ei ole pelkastaan kokoelma tiedonmurusia, vaan se muodostaa
johdonmukaisen kokonaisuuden. Se rohkaisee soveltamaan opittua organisaa-
tion paivittaisessa toiminnassa ja haastaa samalla pohtimaan uusia nakodkulmia.
Kokonaisuus on paitsi informatiivinen myds visuaalisesti ja sisalldllisesti helposti
lahestyttava, mika tekee siita kayttokelpoisen niin ammattilaisille kuin opiskeli-

joille.

5.4 Purkuehdot sopimuksiin

Tyon tuloksena DHS:n sopimuksissa mainitaan nyt purkuehdot, mika estaa yri-

tysta ajautumasta tahtomattaan pitkaaikaisiin sopimusloukkoihin. Ehdoksi valit-

tiin toimitusvarmuus ja sujuva rahaliikenne.
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5.5 Yritysmarkkinointi

DHS loi A4-kokoisen esittelykirjeen, joka lahetetaan uusia toimittajia lahestytta-
essa. Kirje on saanut erittain hyvan vastaanoton ja herattanyt toimittajien kiin-
nostuksen yritysta kohtaan. Tarjouspyyntdvaiheessa aloitettiin kayttamaan 3D-
STEP-malleja laskennan helpottamiseksi. Tama muutos on otettu toimittajien

keskuudessa vastaan erittain positiivisesti.

5.6 Tuote kategorisointi

DHS:n hankintatoimi aloitti kategoriajohtamisen periaatteiden noudattamisen.
Saatu palaute yrityksen ostajalta on ollut erittdin positiivista, ja toimintatapa on

koettu hyodylliseksi tydajan kohdentamisessa kaikkein tarkeimmille osa-alueille.

5.7 Avainluku mittarit

Mittarit otettiin vastaan hyvin, ja niiden kayttdonotolle oli selkea kysynta. DHS
sopi mittareille sopivat syklit seka vastuuhenkil6t. Niiden avulla saavutettiin pa-
rempi kokonaiskuva hankintatoimen suorituskyvysta, mika helpotti kehityskoh-

teiden tunnistamista ja niihin puuttumista ajoissa.

5.8 Kehitysaskeleet operatiiviseen ostoon

Rutiinihankintojen toteutus tuotantoon otettiin selvityksen kohteeksi, ja ne toteu-
tetaan koordinoidusti ja hallitusti yksi tuoteryhma kerrallaan. Siirrettavia tuotteita
IOytyi useita, ja siirtojen avulla vahennetaan ostajan kokemia keskeytyksia pai-

vatyossaan seka edistetdan tyon imun syntymista.
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5.9 Tulevaisuuden digitalisaatio

Tyon esittelyn ja kehitystoimenpiteiden kayttoonoton jalkeen mukana olleilla
henkilGilla herasi useita erinomaisia kehitysideoita tuotannon ja hankintaketjujen
digitalisaatioon liittyen. Vaikka suoraa mahdollisuutta antaa paasya toimittajille
Oscar ERP -jarjestelmaan ei ole, yrityksella on teknologia- ja ohjelmistoyrityk-
sena kaytossa useita tuotannon visuaalisia apujarjestelmia, jotka sisaltavat
my0os osapuutteiden ilmoittamiseen liittyvia toimintoja. Ideana esitettiin, etta toi-
mittajat voitaisiin liittda tahan verkossa toimivaan portaaliin.

Lisaksi varastonohjaukseen on ideoitu muun muassa varastoautomaattien kayt-
toa. Tallainen ratkaisu parantaisi erityisesti eri tuotantotilausten kerailya ja va-

rastosaldojen tasmallisyytta merkittavasti.

5.10 Lapinakyvyys

Kaiken ylla mainitun myota yrityksessa otetaan kayttoon ja listataan jarjestelmiin
hankintatoimen vaiheet, jotka kdydaan lapi jokaisen kilpailutuksen ja toimittaja-
valinnan yhteydessa. Nain viestitaan kaikille, seka sisaisille etta ulkoisille re-
sursseille, kaytdssa olevat pelisaannot. Talla tavoin hankintatoimen jatkuvuus

sovittujen saantdjen mukaisesti sailyy henkildstomuutoksista riippumatta.

6 Pohdinta

Tyon aikana syvennyttiin kattavasti hankintatoimen prosesseihin ja sen tulevai-
suuden suuntauksiin. Vaikka lahdeaineistoa oli runsaasti saatavilla kaikista ka-
sitellyista aiheista, osa aiheista rajattiin tietoisesti pois, silla niita ei koettu tar-
peellisiksi tilaajayrityksen hankintatoimen tamanhetkisessa kehitysvaiheessa.
Tyohon sisallytettiin vain keskeisimmat nakokulmat, jotka mahdollistavat syste-

maattisen hankintatoimen ohjauksen aloittamisen. Sisalto keskittyi sellaisiin
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perusteisiin, joita yritykset voivat soveltaa suoraan ilman tarvetta merkittavaan

raatalointiin.

Teorian ja tutkimuksen pohjalta syntynyt kehitystoimenpiteiden lista tarjosi konk-
reettisia ratkaisuja, jotka otettiin kayttoon vahaisin lisakustannuksin. Nama toi-
menpiteet auttavat hankintoihin osallistuvia henkiloita aloittamaan strategisen
tyoskentelyn ja korostavat ulkoisten resurssien hallinnan merkitysta yrityksen

kilpailukyvylle.

Erityisesti KPI-mittareiden kehittaminen ja kayttoonotto ovat keskeisia jatkotoi-
menpiteita. Vaikka mittarit ja niiden mittaustavat saattavat muuttua ajan myota,
on olennaista, ettd ne otetaan kayttoon ja niita hydodynnetaan. Tyo antoi myos
selkean suunnan hankintatoimen kehittamiselle. Positiivinen palaute osoitti, etta
kehitysehdotukset koettiin hyodyllisiksi ja niiden avulla saatiin kohennettua han-

kintojen tehokkuutta seka varmuutta osaston tavoitteista.

Annetuista kehityskohteista harva on lopullisessa muodossaan nain aluksi,
vaan toiveena on aloittaa tydkalujen kaytto ja jalostaa niistd oman nakadisia ope-
raatioiden jatkuessa. Esimerkiksi KPI mittarit ja mitattavat kohteet voivat muut-
tua tai niiden kayttoa jalostetaan sopivaksi organisaation omille tarpeille. Paa-
asia on kuitenkin se, ettd ne ovat kaytdssa. Kehitysaskeleista saatiin positiivista

palautetta ja niiden kayttokohteet koettiin aarimmaisen hyodyllisiksi.

KPI mittareiden siirto Oscar jarjestelman tehtavaksi jai odottamaan toteuksia.
Pitempi aikaisempia vaikutuksia toimittajien johtamiseen ei ole pystytty kirjaa-
maan johtuen tyon valmistuttua ennen yrityksen auditointikysely kierrosta. Myos
tuotannollisten tyotehtavien irtautuminen pois ostajalta jai odottamaan resurs-
seja, taten toimittajan tiloissa tehtavat tapaamiset jaavat vahemmalle. Tyolla
onnistuttiin kaiken kaikkiaan parantamaan hankintatoimen tehokkuutta, luotiin
luotettava jarjestelma mitata sita seka onnistuttiin vahentamaan hankintaosas-
ton epavarmuutta heille asetetuista tavoitteista. Kehitysaskelia soveltamalla

saatiin sille selva fokus mita kehittaa ja seurata.
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Kaiken kaikkiaan tyon tuloksena niin kohdeyritys ja allekirjoittanut itse sai hy-
van, tiiviin ja kattavan tietopaketin, jota voi referoida tai selailla muistin virkis-

tykseksi vastaavanlaisen projektin tullessa kohdalle.

Tyon edetessa oman ammattitaitoni kehittyminen tuli hyvin selvaksi. Lahdekir-
jallisuutta lukiessani huomasin jatkuvasti erilaisia tapauksia ammatillisesta ela-
mastani, jossa juuri opittua tietoa olisi voinut tai voisi soveltaa. Oli rohkaisevaa
huomata, ettd monet aikaisemmat tyoskentelytavat ja ratkaisut vastasivat alalla
yleisesti hyvaksyttyja parhaita kaytantdja. Tama antoi vahvistusta siita, etta
tyoskentelyssa on ollut oikea suunta jo aiemmin, vaikka systemaattista viiteke-
hysta ei aina ollut kaytdssa. Nakdkulma oman toiminnan reflektointiin syveni, ja

se toi arvokasta itseluottamusta tuleviin hankintaprosessien kehitystehtaviin.

Tyon aikana syntyneet oivallukset eivat rajoittuneet vain hankintatoimen perus-
prosesseihin, vaan laajensivat myos ymmarrysta strategisen johtamisen merki-
tyksesta. Oli erityisen hyodyllista havaita, kuinka tarkeaa on kyeta arvioimaan

ulkoisten resurssien hallintaa kokonaisvaltaisesti, silla se tarjoaa organisaatiolle
kilpailuetua. Nain ollen tyon kautta syntyi vahvempi pohja systemaattiselle ajat-
telulle ja kyky tunnistaa kriittisia menestystekijoita organisaation resurssien hal-

linnassa.

Prosessin aikana opitut asiat eivat ainoastaan parantaneet ammatillista osaa-
mista, vaan myo0s lisasivat varmuutta siita, etta hankintatoimen kehittaminen
vaatii jatkuvaa oppimista ja vuorovaikutusta. Tama kokemus antoi myds syvem-

man arvostuksen oman tydn vaikutukselle yrityksen laajempaan menestykseen.

Hankintatoimen kehityksessa digitaalisten ratkaisujen ja sahkoisten tyokalujen
hyodyntaminen avaa monia mahdollisuuksia. Esimerkiksi sahkoiset kauppapai-
kat voivat merkittavasti tehostaa ostotoimintaa tarjoamalla keskitetyn alustan,
jossa toimittajien hinnat, toimitusehdot ja tuotteiden saatavuus ovat helposti ver-
tailtavissa. Tama vahentaisi manuaalista tyota ja nopeuttaisi paatoksentekoa,
mika puolestaan saastaisi resursseja ja lisaisi prosessin lapinakyvyytta.
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Toimittajien kanssa jaettavat verkkoportaalit voisivat olla seuraava askel yhteis-
tyon syventamisessa. Portaaliin voitaisiin tallentaa keskeisia asiakirjoja, kuten
sopimuksia, toimitusaikatauluja ja tuotedokumentaatiota, mika helpottaisi mo-
lemminpuolista tiedonjakoa. Lisaksi reaaliaikaiset paivitykset toimitusten tilasta
ja varastotasosta voisivat vahentaa viestintaan kuluvaa aikaa ja selkeyttaa yh-
teistyota. Tallainen ratkaisu tukisi myoOs pitkajanteista yhteistyon kehittamista

toimittajien kanssa.

Toimittajien ERP-jarjestelmien integrointi osaksi omaa hankintaprosessia avaisi
uusia mahdollisuuksia syvallisempaan tiedon hyodyntamiseen. Nakemalla esi-
merkiksi toimittajien tuotanto- ja varastotiedot reaaliajassa hankintatiimi voisi
optimoida omia tilauksiaan tarkemmin ja reagoida joustavammin toimitusketjun
muutoksiin. Tallainen lapinakyvyys edellyttaa kuitenkin vahvaa luottamusta

seka tarkkoja tietoturvatoimia.

Digitaalisten ratkaisujen kayttdonotto tarjoaa mahdollisuuden modernisoida
hankintatoimen toimintaa ja luoda kilpailuetua. Samalla se vapauttaa resursseja
strategiselle kehitystyolle, kuten kumppanuuksien syventamiselle ja kustannus-
tehokkuuden parantamiselle, mika tukee organisaation pitkan aikavalin tavoit-

teita.
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Haastattelukysymykset

Yleiset Kysymykset:

1. Voisitko kertoa lyhyesti yrityksenne hankintaprosessista?

2. Millaisia haasteita olette kokeneet hankintatoimessa viimeisen vuoden ai-
kana?

ERP-jarjestelmaan liittyvat Kysymykset:

3. Mita ERP-jarjestelmia kaytatte hankintatoimessa?
4. Kuinka hyvin nykyinen ERP-jarjestelma tukee hankintatoimen tarpeita?
5. Mitka ovat ERP-jarjestelman suurimmat puutteet hankintatoimen nakokul-

masta?

Hankintaprosessin Suorituskyky:

6. Kuinka tehokkaasti nykyinen hankintaprosessi toimii mielestasi?

7. Mitka mittarit tai indikaattorit seuraavat hankintatoimen suorituskykya?

8. Onko teilla kaytossa toimitusvarmuuden, kustannusten tai varastotasojen

seuranta?

Ostajan Tyotehtavat ja Resurssit:

9. Millaisia tehtavia yksittainen ostaja hoitaa paivittain?

10. Koetko, etta resurssit ovat riittdvat nykyisten hankintatarpeiden hoitami-
seen?

11. Millaisia kehitys- tai koulutustarpeita naet ostajan tydssa?

Yhteistyo Toimittajien Kanssa:
12. Miten kuvailisit yhteisty6ta nykyisten toimittajien kanssa?
12a. Miten paljon niita tapaamisia on?

13. Onko toimittajasuhteissa kehittamisen varaa? Jos on, missa erityisesti?

Kehitysideat ja Tulevaisuuden Suunnitelmat:
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14. Millaisia muutoksia tai parannuksia haluaisit nahda hankintatoimessa?
15. Miten naet hankintatoimen kehittyvan tulevaisuudessa yrityksessanne?
16. Reklamaatioiden maara

17. ERP jarjestelman mittarit



toimitusvarmuus tehtaalta vuonna 2023 ollut 97.7%
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toimitusvarmuus toimittajittain (%):

(o]

2024

Suunniteltu:
Vahvistettu:

Suunniteltu:
Vahvistettu:

Suunniteltu:
Vahvistettu:

Suunniteltu:
Vahvistettu:

57
59

56
60

72
74

60
69

1(1)
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Diaesitys David Health Solutionille

Strateginen Hankinta

Agenda ja toimenpiteet

* 1. Strateginen Kategorisointi

* 2. KPI-mittarit

* 3. Sopimusten paivittdminen

* 4. Yrityksen markkinointi toimittajille

* 5. Toimittajien Johtaminen

* 6. Operatiivisen oston kehitys askeleet

* 7. Johdon sitouttaminen hankintatoimen strategiaan
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1. Rutiini Hankinnat

* Ruuvit & reklamaatiot
* Tyokalut & reklamaatiot

* Oljyt & reklamaatiot

1. Voluumi Hankinnat

* Varmet Dosmar Riitek Yleiselektroniikka
* Begroup Dustin Vesuto Vevia
« Nivalan Wemac Aurajoki Laser Center Etra

Finland

; Sisustus ja vari
« Metallic jarvels Suomen Putkilaser

« Karotek Jokilaakeri j\::r:::ers Karv:.a plastics
) OEM automatic ] _ Teknikum
* T&G Nordic sivakkalava Mittametalli T™E
* Lapinlahden koneistus Kumiporssi f:eskaniikka Pentin paino
* Boxon Toolservice Farnell Mercamer
* Pelaser Piicon Lesjogors HL Group
Springs

¢ Sm-tukku



Movetec

Incap Estonia
Electromen
Seamotion
Granite devices
Hottinger Bruel

Loos pomfret

Avalue
Asoma
Electropoint

Electromen
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1. Pullonkaula tuotteet

Vetek weighting
Otto Gunther
Maritim

Mouser Electronics

Konrad
Hornschuch

Hottinger Bruel
Widni
LINAK

1. Strategiset Tuotteet

3(6)



* Lisat
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2.KPI-Mittarit

Hankintakustannusten vuosittainen vihennys (K.iloranta 5.370, 2018)

» Kustannus sddstd =
Edellisen vuoden kustannukset —~Nykyisen vuoden kustannukset

Edellisen vuoden kustannukset
* Tavoite : 3 % Per vuosi

100

Varaston kiertonopeus (J.5akki 5.55, 2007)

Vuoden kulutuksen arvo

. i R
Varastonklerto = o rojen (Keski)arvo

= 1kk

armuus per kategoria |1.Sakki .57, 2007)

= Toimitusvarmuus = Luvattujen ja toteutuneiden toimitusten ero
= Aloitusvuonna 85%, Mydhemmin 90%

aan pur

3. Sopimusten paivittaminen

kuehdot sopimuksiin

4(6)
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4 Yrityksen Markkinointi yrityksille

* Jatketaan markkinointi kirjeen kaytt6a kun lahestytaan uusia
toimittajia

* PDF tiedosto Suomeksi ja Englanniksi

* Step Tiedostojen mukaan laitto tarjouspyynti vaiheessa

5.Toimittajien johtaminen

* Kategorointia hyvaksia kayttden, aloitetaan saannollinen yhteydenpidon ja

yhteistydn kehittdmisen ohjelma.

» Kaytetadn KPI-mittareita toimittajien suorituskyvyn seuraamiseen ja
parantamiseen. Toimittajien edustajien kanssa pidetdan sovituin vélein
“kehityskeskusteluita” joissa kdydaan lapi KPI mittareista saatuja lukuja ja
kehityskohteita molemminpuolin. DHS:n ostaja aloittaa vierailut toimittajien

yksikoissa.
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6. Operatiivisen oston kehitys askeleet

« Siirretdan luvun 3.5 krajilicin matriisin mukaiset rutiinihankintojen teko tuotantoon
« Irtautetaan tuotannollisten tydtehtavien teko pois ostajalta.
+ Koulutetaan ja seurataan tuotannon vaen ostoimpulssien tekoa ja siina tapahtuvia poikkeamia.

* Jalostetaan sahkoisten hankintaehdotusten kayttéa selvittdamalla juurisyyt poikkeamiin
varastosaldoissa ja kysynnan ennusteissa.

7. Johdon sitouttaminen hankintatoimen
strategiaan

« Maaritellaan hankintatoimelle selkeat tavoitteet ja visio. Téhan osallistuu myds yrityksen johto.
« Parannetaan viestintda johdon ja hankintatoimen valilla haluttujen tavoitteiden viestimiseksi

« Aloitetaan saanndlliset kehityskeskustelut, jossa tarkastellaan hankinnan tilannetta, asetetaan uusia
tavoitteita ja suunnitellaan kehittymista.
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Hankintakustannusten vuosittainen vdhennys (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018,

370)

e Kustannus saasto =
Edellisen vuoden kustannukset —Nykyisen vuoden kustannukset

Edellisen vuoden kustannukset
¢ Tavoite : 3 % Per vuosi

100

Varaston kiertonopeus (Sakki 2007, 55)

Vuoden kulutuksen arvo
Varastojen (Keski)arvo

* Varastonkierto =

* Tavoite :12

Toimitusvarmuus per kategoria (Sakki 2007, 57)

* Toimitusvarmuus = Luvattujen ja toteutuneiden toimitusten ero
* Aloitusvuonna 85%, Mydhemmin 90%
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Kiinnitys-

tarvikkeet Sl

komponentit

Tarvikkeet

Toimittaja-

Komponentit verkosto

Verhoilu-
Ali- tuotteet
hankinta

Pakkaus-
tuotteet




