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Kansainvalinen kaupankaynti on jatkuvasti kasvava hankinnan osa-alue, joka vaatii
hankkijoilta laajaa tietAmysta ja kaupankayntiin liittyvien asioiden hallintaa. Tutki-
muksessa  tarkasteltin  EU-kaupankayntia  rakennusalalla Lapissa. EU-
kaupankaynnin hyotyja ja haasteita pohdittiin lappilaisesta ndkékulmasta.

Tutkimuksen tavoitteena oli kehittda ja parantaa hankintatoimea vastaamaan pa-
remmin tdman paivan kansainvalisiin kaupankayntivaatimuksiin. Tarkoituksena ol
kartoittaa kansainvélisen kaupankaynnin hyddyt ja haasteet etenkin Lapissa sijait-
sevan yrityksen néakokulmasta. Tutkimuksessa pohdittiin myos keinoja kansainvali-
sestd kaupankaynnistd saatavien hyotyjen lisdamiseksi ja keinoja siihen liittyvien
haasteiden vahentamiseksi. Liséksi pohdittiin, kuinka hankintatoimen tulisi kehittya
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haasteista huolimatta vahintddn nykyisella vahvuudella. Tutkimuksen tuloksia ei
voida kaikilta osin yleistda muihin rakennusliikkeisiin, koska YIT Rakennus Oy, Ta-
lonrakennus Lapin hankintatoimella on omat, tarkkaan rajatut toimintatapansa. Na-
ma toimintatavat voivat poiketa muiden rakennusliikkeiden toimintatavoista ja vaikut-
tavat suuresti kokemukseen siitd, miten kansainvalinen hankinta yrityksessa toimii.
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The international trade is a continuously growing sector of purchase. It requires a
wide knowledge and control from the suppliers in matters related to trade. The EU
trade in the field of construction in Lapland was studied in this thesis. The advanta-
ges and the challenges of the EU trade were discussed from the point of view of
Lapland.

The objective of the study was to develop and to improve the purchase to answer
better today’s international trade demands. The purpose was to survey the advan-
tages and the challenges of the international trade from the point of view of the
company, which is located in Lapland. The means to add the advantages of the in-
ternational trade and the means to reduce the challenges related to it were discus-
sed in the study. It is also thought about how the purchase and the staff of the com-
pany have to develop for the international trade. The study was conducted qualitati-
ve and the work was carried out as a case study. The research materials were col-
lected with the help of theme interviews and the study was based on the material.

The international purchases are not totally unproblematic for reasons caused mainly
by the northern location. However, in the purchase of the field of construction it is
experienced that also the company which is located in Lapland, gets significant ad-
vantages of the international purchases. In spite of small challenges it is profitable to
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experience of how the international purchase in the company functions.
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LYHENNELUETTELO

EEC/ETY  Euroopan talousyhteis6 eli ETY (engl. European Economic Com-
munity)

EFTA Euroopan vapaakauppajarjesto

EU Euroopan unioni on taloudellinen ja poliittinen liitto, jonka 28 jasen-
maata kattavat suuren osan Euroopan mantereesta (Euroopan unioni
2013).

GATT Tullitariffeja ja kauppaa koskeva yleissopimus

WTO Maailman kauppajarjestd (engl. World Trade Organization) on ainoa

kansainvédlinen jarjestd, joka ké&sittelee maailmanlaajuisesti kaupan-
saantdja kansojen valilla. Sen pdatehtdvana on varmistaa kaupan su-
juminen sulavasti, odotetusti ja mahdollisimman vapaasti (World Trade
Organization 2013).



KASITELUETTELO

CE-merkinta

CE-merkinta eli vaatimustenmukaisuusmerkintd oikeuttaa tuot-
teen markkinoinnin Euroopan unionin sisamarkkinoilla ja osoittaa
tuotteen valmistajan vakuuttavan tuotteen tayttavan sita koske-
vat EU-direktiivit ja tuotteen kdyneen lapi vaaditut tarkastukset.

globalisaatio

Globalisaatio eli kansainvalistyminen tai maapalloistuminen tar-
koittaa yhteiskunnallista muutosta, joka ilmenee lisaantyvina
mannertenvalisind yhteyksind ihmisten valilla eli toisin sanoen
globalisaatio on maailmanlaajuista verkottumista.

integraatio

Integraatio tarkoittaa kahden erillisen yhdistamista tai kokoamis-
ta yhdeksi kokonaisuudeksi.

proaktiivisuus

Proaktiivisuus tarkoittaa ennakoivaa, ennalta vaikuttavaa ja en-
nalta arvioivaa seka tulevaan ennalta varautuvaa (Suomi Sana-
kirja 2014).

reaktiivisuus

Reaktiivisuus tarkoittaa reagoivuutta, reagoimisherkkyyttd (Suo-
mi Sanakirja 2014).

regionalismi

Regionalismi korostaa alueellisuutta, keskittymista omaan aluee-
seen.

reliabiliteetti
Reliabeliteetti tarkoittaa tutkimuksen mittarin tai menetelmén luo-
tettavuutta. Toisin sanoen kasite tarkoittaa tutkimusmenetelman
ja kaytettyjen mittareiden kyky& saavuttaa tarkoitettuja tuloksia.
(Virtuaali ammattikorkeakoulu 2013.)

tulliliitto

Tulliliitto on valtioiden muodostama liitto, jossa niilla on yhteinen
kauppapolitiikka, joka toimeenpannaan yhteisilla tulleilla ja peri-
aatteilla, etta kaikkia tulliliiton jasenia kohdellaan samalla tavalla
kolmansiin osapuoliin nahden.



validiteetti

Validiteetti tarkoittaa patevyytta (engl. validity). Se kertoo, miten
hyvin tutkimuksessa kaytetty tutkimusmenetelma mittaa sita
ominaisuutta, mité ollaan tutkimassa. (Hiltunen 2009.)



1 JOHDANTO

1.1 Tutkimuksen aihe

Tutkimuksen aiheena on tutkia tand paivana jatkuvasti lisaantyvan EU-
kaupankaynnin aiheuttamia hyo6tyja ja haasteita rakennusalan hankintatoi-
messa. Tutkimuksessa keskitytddn tarkastelemaan kaupankayntia EU-
maiden valilla ja pyritddn tuomaan esille EU-kaupankéaynnin aiheuttamia hyo-
tyjd ja haasteita etenkin lappilaisesta ndkokulmasta. Tutkimuksen tuloksia
kaytetddn kehittaméan YIT Rakennus Oy, Talonrakennus Lapin hankintatoi-

men kansainvalista hankintaa EU-kaupankaynnin osalta.

YIT Rakennus Oy, Talonrakennus Lapissa materiaalihankinnat ja tydhankin-
nat eli aliurakoitsijoiden kilpailuttaminen ja aliurakoista sopiminen on jaettu
erillisen hankintatoimen, tydmaiden seka tyopaallikdiden kesken. Suurimmat
materiaali- ja tyohankinnat tekee paasaantdisesti hankintatoimi. Jokaisesta
alkavasta rakennushankkeesta tehddan hankintasuunnitelma, jossa on las-
kettuna kaikki hankkeen vaatimat materiaalit sek& vaadittavat tyot. Hankinta-
suunnitelmaan merkitddn tarkasti kohdittain, kenelle hankintavastuu kysei-
sestd tuotteesta/tydstd kuuluu. Lisdksi tydmaan hankinnoista vastaava eli
yleensd ty0maan vastaava mestari merkitsee hankintasuunnitelmaan aika-
taulullisesti, milloin tuotetta tai tydsuoritusta tydmaalla tarvitaan. Nain hankin-
tatoimi voi suunnitella oman hankinta-aikataulunsa pitaen silmalla toivottuja
toimitusaikoja ja tuotteiden oikea-aikainen saapuminen tytmaalle saadaan

varmistettua.

Isommista ja kalleimmista hankinnoista on konsernitasolla tehty vuosisopi-
muksia eri toimittajien kanssa, joiden mukaan hankinnat tehdaan keskitetysti
koko maassa. Osa vuosisopimuksista on sitovia eli niitd on pakko noudattaa,
osa on mahdollista ohittaa edullisimman tarjouksen I6ydyttyd. Osan néaista
vuosisopimuksista tekee ns. konsernin hankintatiimit, joiden tehtavana on
kilpailuttaa tiettyjen tuotteiden/tuoteryhmien hintoja ja nain pyrkia I6ytdmaan
tuote/toimittaja, joka hinta-laatusuhteeltaan on kannattavin valinta. Naista
hankintatiimien kilpailuttamista tuotteista esimerkkina voisi mainita hissit.
Hissitiimi kilpailuttaa kaikki hissitoimittajat ja tekee parhaimmaksi valitseman-

sa vaihtoehdon kanssa tdméan yllamainitun vuosisopimuksen.
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Hankintatiimien perustamisella on pyritty keskittaméaan hankintoja, lisaamaan
tuottavuutta ja nopeuttamaan toimitusaikoja. Lisaksi nailla koko maan katta-
villa vuosisopimuksilla pyritdédan saamaan hintataso alhaiseksi suurien osto-
maarien kautta. Monesti ndissa vuosisopimushankinnoissa Pohjois-Suomen
ongelmaksi muodostuvat rahtikustannukset, jotka voivat kasvaa yllattavan
suuriksi tuotaessa tuotteita Etel&d-Suomesta tai ulkomailta. N&in tuotteen
edullinen ostohinta voi muodostua jopa kallimmaksi kuin paikalliselta palve-
luntarjoajalta hankitun tuotteen ostohinta.

Kansainvalinen kaupankaynti on viela suhteellisen uusi hankinnan osa-alue
Talonrakennus Lapin hankintatoimessa, mutta konsernin antamien suositus-
ten mukaisesti sitd tulisi jatkuvasti kasvattaa. Lisaksi konserni on maaritellyt
jokaiselle yksikolle prosentuaalisen tavoitteen siita, miten paljon kansainvali-
sid hankintoja tulisi olla kaikista tehdyista hankinnoista. Olettamus on, etta
tama tavoiteméaéara nousee tulevaisuudessa. Lisaksi se tosiasia, ettd Talon-
rakennus Lapin toimialue sijaitsee pitkien etéisyyksien paassa Etela-Suomen
ja Euroopan liikekeskuksista, tuo lisdhaasteita kansainvalisiin hankintoihin.
Naitd EU-kaupankaynnin mukanaan tuomia hyotyja ja haasteita seka lisavel-
voitteita rakennusalan hankintatoimessa selvitetaan tassa tutkimuksessa,
jotta Talonrakennus Lapin hankintatoimessa osattaisiin keskittya oikeisiin

asioihin hankintatoimea kehitettaessa.

1.2 Tavoite, tarkoitus ja tehtava seka tutkimuksen rajaukset

Kansainvalisen kaupankaynnin lisddntyminen on ajanut yritykset alati kiihty-
vaan muutokseen. Ostotoiminta kohdistuu yh& useammin Suomen rajojen
ulkopuolelle ja etenkin EU-maihin. Yritysten on panostettava kansainvéliseen
kaupankayntiin pysyakseen kilpailukykyisend markkinoilla, joissa kilpailijat
hankkivat materiaaleja edulliseen hintaan ulkomailta ja néin saavat tuotteiden
hintatason pysymaan asiakkaille kohtuullisina. Kansainvélisen kaupankayn-
nin lisdantyessa on kuitenkin tarkedd muistaa kotimaiset palvelun ja tuottei-
den tarjoajat, silla myds he tarvitsevat ostajia yllapitaakseen liiketoimintaan-
sa. Suomessa on lisdksi huomioitava pitkéat etdisyydet Etela-Suomen ja Eu-
roopan liikekeskuksista Pohjois-Suomeen. Kotimaisilla palvelun ja tuotteen

tarjoajilla onkin usein hyvat mahdollisuudet péarjata kilpailussa ulkomaiselle
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toimittajalle juuri pitkastd matkasta johtuvien rahtikulujen lisdamien kustan-

nuksien vuoksi.

Kansainvaliset hankinnat ovat muodostumassa olennaiseksi osaksi myds YIT
Rakennus Oy, Talonrakennus Lapin hankintatoimen jokapdivaisista hankin-
noista. Taman tutkimuksen tavoitteena on kehittdd Talonrakennus Lapin
hankintatoimea kansainvalisten hankintojen osalta keskittyen EU-
kaupankayntiin. Tutkimuksen tarkoituksena on kartoittaa YIT Rakennus Oy,
Talonrakennus Lapin EU-kaupankaynnin hyddyt ja haasteet huomioiden
etenkin pohjoissuomalainen ndkdkulma kansainvalisissd hankinnoissa ja

tehda suosituksia EU-kaupankaynnin kehittdmiseksi.

Tehtdvana on etsid vastausta tutkimuksen paakysymykseen, joka on jaettu
kahteen osaan. Ensin pohditaan, mita hyotyd EU-kaupankaynnista on ja
mietitddn, miten yrityksen lappilaisuus siihen vaikuttaa ja miten hyotyja
voisi lisata. Toiseksi tutkitaan, mitd haasteita EU-kaupankéaynnistéa aiheu-
tuu ja selvitetdan, miten yrityksen lappilaisuus puolestaan tdhan vaikut-
taa ja miten EU-kaupankaynnista aiheutuvia haasteita voisi vahentaa.

Tutkimuksessa kasitellaan asioita julkisesti. YIT Rakennus Oy, Talonraken-
nus Lapin organisaatiota tai hankintatoimen henkildiden tietoja ei esitella tut-
kimuksessa. Kansainvalisesta kaupankaynnista on saatavilla runsaasti tietoa
ja tutkimus késittelee EU-kaupankaynnin hyotyja ja haittoja seka haasteita
rakennusalalla pohtien, miten EU-kaupankayntia tulisi kehittda tavoitteiden
saavuttamiseksi. Tutkimus rajataan koskemaan kaupankayntia EU-maiden
valilla keskittyen materiaalihankintoihin. EU-maita ovat Suomen lisaksi Alan-
komaat, Belgia, Bulgaria, Espanja, Irlanti, Italia, ItAvalta, Kreikka, Kroatia,
Kypros, Latvia, Liettua, Luxemburg, Malta, Portugali, Puola, Ranska, Roma-
nia, Ruotsi, Saksa, Slovakia, Slovenia, Tanska, Tsekki, Unkari, Viro ja Yhdis-
tynyt kuningaskunta (Englanti, Skotlanti ja Wales) eli yhteensa 28 jasenvaltio-
ta (Euroopan unioni 2013). Tutkimuksessa ei kasitella kaupankayntia muiden
kuin EU-maiden ja Suomen vaélilla. Ohessa kuvio 1, johon on merkitty kaikki

taméan hetkiset EU-maat.



Kuvio 1. EU-maat merkitty kartalle sinisella (Eurooppatiedotus 2013).

1.3 Tutkimuksen toteutus ja valitut teemat

Tutkimus toteutetaan kayttamalla tietoperustana aihetta kasittelevaa kirjalli-
suutta, artikkeleita ja tutkimuksia. Tutkimuksen empiirisen aineiston kerdami-
sessa kaytetddn kvalitatiivista eli laadullista tutkimustapaa ja tutkimuksessa
tehd&aan viisi teemahaastattelua aineiston hankkimiseksi.

Haastateltaviksi valitaan rakennusalan hankintatehtévia tyokseen tekevia tai
hankintatoimessa jossain muodossa mukana olevia henkilitd Pohjois-
Suomesta, jotta saadaan nakemysta juuri pohjoiseen tehtavista hankinnoista
ja niissa havaituista hyddyista ja haitoista. Koska hankintatehtavat on useasti
jaettu seka erillisen hankintatoimen ettd tuotantopuolen vastuulle, pyritdan
haastateltavat valitsemaan eri puolilta hankintakenttdd. N&in saadaan mah-
dollisimman laaja késitys siitd, mitk& asiat ovat haastavia ja mista asioista
taas koetaan olevan eniten hyotyd ulkomaan hankinnoissa seka mita tulisi
kehittédd, jotta EU-kaupankaynti olisi kannattavaa ja silla saavutettaisiin seka
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kustannusetuja ettéa toiminnallisia etuja. Hankitulla tietoperustalla seka kvali-
tatiivisen tutkimusmenetelmdn kautta pyritdan I6ytdmaan vastaukset tutki-

muskysymyksiin.

Hankintaan liittyy useita teemoja, kuten esimerkiksi ostaminen, kustannukset,
tarjonta, kilpailuttaminen, lainsdadanto, tiedonsiirto, laatu ja laatumaaraykset
sekd toimitusajat, kuljetusetéisyydet ja rahtimaksut. Kaupankayntid EU-
alueella ja sen vaikutuksia rakennusalan hankintatoimeen lahestytaan naiden
teemojen avulla jo haastattelutilanteissa mahdollisimman laajasti, jotta tutki-
muskysymyksiin saataisiin luotettavat vastaukset ja lahdeaineisto tulisi luotet-
tavasti tulkituksi.

1.4 Tutkimuksen eteneminen

Luvussa 1 johdatetaan lukija taman tutkimuksen aiheeseen kuvaamalla ai-
heen valintaan johtaneet tekijat. Luvussa 1 tutustutaan YIT Rakennus Oy,
Talonrakennus Lapin hankintamenetelmiin yleisesti sekd hankintojen jakau-
tumiseen organisaation sisalla. Lisaksi kasitellaan hieman hankintatoimen
tulevaisuuden nakymid kansainvalisen kaupan osalta. Taman jalkeen luvus-
sa avataan tutkimuksen tavoite, tarkoitus ja tehtava seka tutkimuksen rajauk-
set eli kerrotaan lukijalle, mitd tutkimukseen sisaltyy ja mitad rajataan tutki-
muksen ulkopuolelle. Myds kahteen osaan jaettu paakysymys, johon vas-
taamalla pyritddn ratkaisemaan tutkimusongelma, esitelld&dn luvussa 1. Lo-
puksi kasitellaan tutkimuksen toteutusta kertomalla lyhyesti tietoperustan
hankinnasta seka tutkimuksessa kaytettavista teemoista ja tehtavista teema-
haastatteluista. Tutkimusmenetelmid ja aineiston hankintaa kasitellaan tar-

kemmin luvussa 3.

Luku 2 kasittelee hankintatoimen ja ostotoiminnan merkitysta osana yrityksen
strategiaa. Luvussa paneudutaan tarkemmin siihen, mitd ostaminen on ja
mika on ostotoiminnan ydinajatus. Lisdksi kerrotaan, mista hankintatoimi ja
ostotoiminta koostuvat, kdydaan lapi hankintojen luokittelua ja pohditaan os-
totoiminnan merkitysta organisaation logistiikassa. Samalla avataan myds
myyntitoiminnan perusideaa, kasitteitd ja mittareita, joilla myyntitoimintaa tar-
kastellaan. Myos myyntitydon kehitysvaiheita kdydaan lapi. Luku 2 avaa luki-
jalle nakymia siitd, miten taman paivan muuttunut yritysymparisté vaikuttaa

ostotoiminnan laajenemiseen. Samalla luvussa kasitellaan lyhyesti my6s so-
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pimusoikeutta sekd vapaa kaupan aiheuttamia muutoksia kaupankaynnissa.
Luvussa keskitytaan tarkastelemaan rakennusalan kaupankéynnin kansain-
valistymista ja sen mukanaan tuomia hyotyja ja haasteita. Liséksi pohditaan
ulkomaankaupan merkitysta Suomen taloudelle ja EU-kaupankaynnin lisaa-
mi&d paineita yrityksen ostotoiminnalle. Luku 2 avaa lukijalle myos nakemysta
siitd, miten hankintatoimi selvida jatkuvasti kasvavan kansainvalisenkaupan
aiheuttamista haasteista ja mita kehitystoimia hankintatoimessa tdman vuok-
si tehdaan. Samalla kaydaan lapi hankintatoimen tehtavia yleisesti, pohdi-
taan ostotoiminnan kustannusten muodostumista sek& hankintatoimen merki-

tysta yrityksen liiketoiminnalle.

Luvussa 3 kaydaan tarkemmin lapi tutkimuksessa kaytettyja tutkimusmene-
telmid ja avataan tutkimusmenetelmien valintaperusteita. Luku 3 kertoo, mik-
si tutkimuksessa péaadyttiin kvalitatiiviseen eli laadulliseen tutkimusmenetel-
maan ja miksi aineistonkeruumenetelméksi tutkimuksessa valittiin haastatte-
lut. Lisaksi luvussa avataan tapaustutkimuksen perusteita ja kerrotaan, mitka
tekijat vaikuttivat tapaustutkimuksen valintaan tassa tyossa. Luku 3 kertoo
myo6s tarkemmin aineiston hankinnasta keskittyen tietoléhteiden esittelyyn ja
tutkimuksessa kaytettdvaan teemahaastatteluun. Lisdksi kerrotaan, miksi
tutkimuksessa paadyttiin haastatteluissa juuri teemahaastattelun tekemiseen.
Teemahaastattelun eteneminen kaydaan lapi ja annetaan lukijalle mielikuva
siitéd, miten haastattelutilanne etenee. Luvussa kerrotaan aineiston litterointi-
vaiheesta ja lisdksi paneudutaan kaytettyyn analyysimenetelmdan tarkem-
min. Myds aineistolahtdisen ja teorial&htdisen analyysin eroja kaydaan lapi.

Luku 4 esittelee lukijalle tutkimuksen tulokset seké kertoo tutkimuksessa esil-

le nousseesta mahdollisesta jatkotutkimusaiheesta.

Luvussa 5 lukijalle avataan johtopaatokset, joihin tutkimuksessa on paadytty
aineiston analyysin kautta suhteuttamalla sitd tAman tutkimuksen tietoperus-

taan.
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2 RAKENNUSALAN HANKINTATOIMEN KANSAINVALISTYMINEN

2.1 Ostaminen ja myyminen

Kaupankaynti muodostuu ostamisesta ja myymisesta. Taman paivan markki-
nat, talouselama ja yhteiskunta seka koko liiketoimintaymparisto vaikeuttavat
kuitenkin merkittavasti ostamista verrattuna siihen, mita se on ollut menneina
vuosikymmenina. Hankintojen merkitys yritysten kilpailukyvylle ja taloudelli-
selle tulokselle on kasvanut merkittavasti viime vuosina, koska yritykset pa-
nostavat ydinosaamiseensa, ulkoistavat toimintojaan ja ennen kaikkea hank-
kivat tarvitsemansa palvelun ulkopuoliselta toimittajalta. (Ritvanen—
Inkildinen—Von Bell-Santala 2011, 31.)

Parhaiten yritys turvaakin menestyksensa ja kannattavuutensa onnistumalla
myyntitydssaan. llman ammattitaitoisia, motivoituneita ja osaavia myyjia taméa
ei ole mahdollista. Vaikka tana paivana on lukemattomia uusia, sahkoisia
myyntikanavia ja uudenlaisia tuoteratkaisuja, myyjan tyo ei edelleenkdéan ole
tarpeetonta. Painvastoin myyjan omalla tydskentelylla on entistakin suurempi
merkitys yrityksen asiakastyolle. llman onnistunutta asiakastytta yritys ei voi
yltaa hyviin myyntituloksiin ja saavuttaa tavoitteitaan. Kansainvalistyminen,
uudet myyntikanavat ja yleisesti kilpailun koveneminen pakottavat yritykset
tehostamaan myyntitoimintaansa. Myyntihenkiloston osaamiseen ja tehok-
kuuteen kohdistetaankin yha suurempia vaatimuksia. (Alanen—Malkia—Sell
2005, 9.)

Tata henkilokohtaista myyntity6ta voidaan mitata kolmen kéasitteen, maaran,
suuntauksen ja laadun, avulla. Myyntityéssa myyjan on tarkeaa osata valita
oikeat mittarit oikean tiedon saamiseksi, jotta myyja pystyy kehittdmaan ja
johtamaan tyotaan. Kun myyijalla on riittdva maara asiakaskontakteja, joiden
kanssa han tyoskentelee aktiivisesti ja tekee riittdvan maaran tarjouksia, esit-
telee tuotetta ja pitdd yhteytta asiakkaisiinsa, voidaan katsoa tyon eli myynti-
panoksen maaran olevan kunnossa. Tama ei yksin kuitenkaan riit, vaan on
huolehdittava kohdistuksen olevan oikein. Eli on kohdistettava tytskentely
oikeisiin ja kannattaviin asiakkuuksiin ja myytava oikeaa tuotetta oikeille asi-
akkaille. Puhutaan ty6n suuntauksen selvittamisesta eli myyjan on arvioitava,

millaisiin asiakkaisiin hdn on yhteydessa ja mita tuotetta han myy. Kolmante-
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na kasitteenda, joka vaikuttaa tulokseen, on tydskentelyn laadun arviointi. Se
tarkoittaa taitoa ja kyvykkyytta tehda tyota. Huono laatu on yleensa seurausta
siitd, etta myyja ei ole kunnolla valmistautunut asiakaskayntiin ja han myy
asiakkaalle sopimatonta tuotetta. Seuraukset voivat talléin olla yritykselle
kohtalokkaita ja asiakas voi lopettaa yhteistydsuhteen. Onnistumisia pide-
taankin merkkina hyvasta laadusta. Tyon katsotaankin tuottavan tulosta, mi-
kali myyja panostaa riittavasti maaralliseen puoleen olemalla aktiivinen, on-
nistuu suuntaamaan tyonsa oikein valitsemalla oikeat asiakkaat ja oikeat toi-
menpiteet ja lopulta tarjoaa hyvaa laatua suunnittelemalla tyon hyvin ja
osaamalla neuvotella asiakaan kanssa. (Alanen ym. 2005, 36.)

Aikoinaan ihmiset pystyivat itse tuottamaan itselleen kaiken, mita tarvitsivat.
Talloin puhuttiin omavaraistaloudesta. Yhteiskunnan kehittymisen myéta syn-
tyi lopulta kylayhteisgja, joissa jokaisen kylayhteison jdsenen resurssit eivat
rittdneet omien tarpeidensa kattamiseen. Samalla osa kylayhteison jasenisté
tuotti yli omien tarpeidensa. Toisaalta jalkimmaisilla saattoi olla puutetta jos-
tain muusta hyddykkeesta, jota ensimmaisilla oli ylitarpeidensa. Nain kehittyi
vaihdantatalous, jossa alun perin kaytettin maksuvalineena vaihdettavaa
esinettd tai vastapalvelusta. Pikkuhiljaa tuli eteen kuitenkin tilanteita, joissa
eri jasenten tai perhekuntien omistus ja tarpeet eivat kohdanneet toisiaan eli
toinen tuotti jotain tuotetta, mutta ei tarvinnut asiakaskandidaatin tuotetta tilal-
le. Naihin tilanteisiin tarvittiin jokin yhteinen vaihdantavéline, maksuvéline,
jonka arvo olisi siis sama seka tuotteen tuottajalle etta tuotteen tarvitsijalle.
Talla tavalla kehittyi nykyisinkin vallalla oleva paaomatalous. (Hokkanen—
Karhunen—Luukkainen 2011, 14.)

Myyntitydn kehittymiseen on vaikuttanut yhteiskunnan kehittyminen ja yleiset
olot, markkinatilanne ja jopa maailmanpoliittinen tilanne. Myyntimarkkinoilla
tilanne oli hiljainen esimerkiksi sodanjalkeisena aikana 1950-luvulla, silla ta-
varaa ei ollut juuri myytavaksi. Nain ollen myyjalta ei vaadittu erityisia myynti-
taitoja saadakseen asiakkaan uskomaan tuotteeseensa ja tuotteensa myy-
dyksi. Talléin myds myyntity6ta arvostettiin hyvin vahan. Vallitseva ajatus oli,
etta myyjan myyntitaidot ovat synnynnéisia. Kun tuotteita alkoi 1960- ja 1970-
luvuilla olla myynnissa enemman, oli yritysten muutettava suhtautumistaan

myyntitybhon myonteisemmaksi. Todettiin, ettd asiakas ei ollut tyytyvainen
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pelkédstdan tuotteen ostamiseen, vaan myynti vaati tuotekehityksen edettya
yh& enemman oheispalvelua sekd opastusta ja tukea tuotteen kayttoon.
Markkinoilla alkoi olla yhd enemman tuotteita seka kilpailua ja asiakkaat al-
koivat esittda entistd enemman vaatimuksia. Etenkin kulutustavarakaupassa
tama oli selkeasti huomattavissa. Edistyneimmét myyntiyritykset alkoivatkin
sovittaa tarjontansa asiakkaiden tarpeiden mukaan. Myyijien oli tarkedé osata
niin sanotusti "lukita” kauppa ja tavoitteena oli saada kauppa aikaiseksi jokai-
sen tapaamisen aikana. Tarkeaksi tuli myyntitekniikan hallitseminen. (Alanen
ym. 2005, 20.)

Myyntityd muuttui jalleen 1980-luvulla, kun myyjat alkoivat yhd useammin
neuvotella asiakasryhmien kanssa. Erilaisissa kaupankaynti- ja neuvotteluti-
lanteissa asiakkaalla saattoi olla mukanaan asiantuntijoita seké tekniselta
ettd taloudelliselta puolelta. Nain myyjien oli hallittava vuorovaikutus useam-
man ihmisen kanssa sek&d pystyttava koordinoimaan yhteistoimintaa yrityk-
sessa. Tuotteiden muuttuessa teknisesti monimutkaisemmiksi kokonaisuuk-
siksi asiakkaat tarvitsivat enemman tukea, opastusta ja palvelua. Nain myyjia
tarvittiin siis vield tuotteen toimittamisen jalkeenkin asiakkaan yhteistyo-
kumppaniksi. Syntyi perusta pitkajanteiselle yhteistydlle. Merkitysta myynti-
toiminnalle antoi liséksi se, ettei kauppa Vengjan kanssa ollut enaa itses-
taanselvyys. Markkinoille tuli muita kilpailijoita Suomen rinnalle. Viimeistaan

tdssa vaiheessa oli opittava myymaan. (Alanen ym. 2005, 21-22.)

Hinnan merkitys tuotteissa alkoi korostua 1990-luvun laman aikana. Myyjien
oli tehtava toita hartiavoimin ja ostajan markkinat vallitsivat. Asiakkaista alet-
tiin pitdd huolta entistd paremmin ja sitd suuremmat mahdollisuudet yrityksilla
oli sailyttaa asiakkaansa laman aikana, mita paremmin yritys oli asiakkaitaan
kohdellut ennen lamaa. Pitkgjanteisia asiakassuhteita alettiin arvostaa. Viela
laman alettua hellittdd 1990-luvun puolivélin jalkeen ja tietotekniikan astuttua
kuvioihin, henkilokohtaista vuorovaikutusta pidettiin arvossa asiakkaan ja
myyjan valilla. Tietotekniikan mukanaan tuoma sahkoinen kaupankaynti loi
kuitenkin hyvat edellytykset uudenlaiselle asiakkuuksien hoitamiselle. S&h-
kéinen myyntikanava tehosti markkinointia ja myyntity6ta antaen mahdolli-
suuden lahestyéa eri asiakasryhmia yha yksiléllisemmin etenkin kulutustava-

rakaupassa. Myyntityon ydin, tuotteet ja osaaminen, on kuitenkin pysynyt
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samana myynnin ympariston ja haasteiden muuttumisesta huolimatta. 2000-
luvulla globalisaatio seka informaatioteknologia ovat tehneet kaupankaynnis-
ta entista avoimempaa, lapindkyvampaa ja kansainvalisempaa. (Alanen ym.
2005, 22.)

Puhuttaessa ostamisesta toimintona voidaan todeta, ettd se on olemassa
jossain muodossa mukana kaikessa yritystoiminnassa ja yhteisdissa. Se on
olennainen osa markkinataloutta ja liiketoiminnassa silla ei vain saasteta kus-
tannuksia, vaan my6s hankitaan lisdarvoa ja tulosta yhteistydssa toimittajien
ja asiakkaiden kanssa. Etenkin teollisuudessa se on yksi tarkeimmista péaa-
toiminnoista, vaikkei jokaisessa yrityksessa olisikaan erillistd osto-
/hankintayksikkda. Tarkasteltaessa teollisuusyritysten liikevaihtoja huoma-
taan ostojen muodostavan niista useimmissa tapauksissa yli 50 %. N&in voi-
daankin todeta, etta juuri ostotoiminnan onnistuneisuuden my6ta yritys joko
kukoistaa tai kuolee. Ostotoiminta onkin tarkea osa yrityksen kilpailustrategi-
aa ja etenkin olennainen tekija organisaatioiden valisesséa logistisessa ket-

jussa. (Koskinen—Lankinen—Sakki—Kivisto—Vepsalainen 1995, 16.)

Ostotoiminnan ydinajatuksena pidetdéan helposti pelkastaan rahallisen saas-
ton toteutumista. Ajatellaan, ettd tarkeinta hankinnoissa on edullinen hinta ja
sitd kautta saatava voitto. On kuitenkin katsottava asiaa syvemmalle ja nah-
tava, ettd edullisin vaihtoehto ei aina valttamatta lopulta muodostukaan yri-
tyksen kannalta kaikkein kannattavimmaksi. Joskus on kokonaistaloudellises-
ti jarkevampaa valita kallimpi vaihtoehto, silla niin voidaan valttyd muilta
edullisemman tuotteen valinnasta mahdollisesti aiheutuvilta kuluilta. YIT Ra-
kennus Oy, Talonrakennus Lapin hankintatoimessa on jo pitkaan pyritty han-
kinnoilla lisaéamaan myos tyoturvallisuutta. Tama tarkoittaa sita, etta pyritaan
valitsemaan tuotteet, jotka ovat tyoturvallisuuden kannalta riskittdmampia ja
parempia, vaikka ne hankintahinnaltaan olisivatkin kalliimpia. N&in toimien
halutaan valttaa juuri naita piilevia kustannusriskeja, joita esimerkiksi tapah-

tuneet ty6tapaturmat yritykselle aiheuttavat.

Koskinen ja kumppanit mainitsevat kirjassaan, Ostotoiminta yrityksen kehit-
tamisessa, 4 H:n tilanteen. Tama tilanne syntyy juuri tasta parhaimman hin-

nan tavoittelusta, kun unohdetaan kaikki muut hankintojen onnistumiseen
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vaikuttavat tekijat. He kuvaavat tilannetta sanoilla: Halvin, Huonoin, Hallin-
noiduin ja Hitain eli 4 H:n tilanne (Koskinen ym. 1995, 10.)

Tahan ajaudutaan, jos tavoitellaan vain rahallisesti voitokasta hankintaa. Mie-
lestani Koskinen ym. (1995, 10) ovat hyvin kiteyttaneet naihin sanoihin sen,
ettd onnistuneessa hankinnassa ei riitd pelkka halpa hinta, vaan tuotteen tai
palvelun on oltava my6s laadultaan hyva, kuljetettavissa helposti ja riskitto-
masti toimittajalta ostajalle sekéa oltava maaranpaassa ajoissa. Myos Hokka-
nen ym. (2011, 17) kirjoittavat kolmesta perushyodyistd, paikka-, aika- ja
omistushyoty, jotka onnistuneesti toteutuessaan takaavat asiakkaalleen kan-
nattavan hankinnan. liman kaikkien naiden tekijdiden onnistumista tullaan
tilanteeseen, jossa alun perin edullinen hankinta tuottaa lisdkustannuksia
laatuongelmien, toimitusongelmien ja mahdollisien aikatauluviivastyksien

kautta.

Myo6hastyneena toimitus aiheuttaa asiakkaalle aina kustannuksia. Mikali tuo-
te ei ole oikeaan aikaan saatavissa, joutuu asiakas tekeméaan vaihtoehtoisia
ratkaisuja. Joko asiakas odottaa uutta toimitusta tai hankkii korvaavan tuot-
teen. Tahan ratkaisuun vaikuttaa luonnollisesti sovitut kauppaehdot ja kor-
vaavien tuotteiden saatavuus seka vaihtokustannukset. Olipa ratkaisu mika
tahansa, asiakkaalle aiheutuu lisdkustannuksia sek& harmia odottelun ja sei-
sokkien myo6ta. (Hokkanen ym. 2011, 17-18.)

Omistushyddysta puhuttaessa voidaan todeta, ettd yksityinen kuluttaja ei os-
ta tuotetta ilman tarvetta. Tuotteen omistuksesta onkin asiakkaalle hyotya
vain, jos han tarvitsee tuotteen. Markkinointi viestittdd asiakkaalle sen tuot-
teen olemassa olosta, mita hén tarvitsee ja tarjoaa asiakkaalle omistushyo-
tya. Markkinointi tarjoaa tuotteen asiakkaalle helposti saatavaksi ja tassa lo-
gistiikka tarjoaa markkinoinnille apua saattamalla tuotteen oikeaan paikkaan,

oikeaan aikaan. (Hokkanen ym. 2011, 17-18.)

Tana paivana myyntitapahtumat ja prosessit ovat entista laajempia ja moni-
mutkaisempia seka vaikeammin hallittavia. Tavarantoimittajat, alihankkijat ja
myyntiyritykset kilpailevat yha rajummin koti- ja ulkomaanmarkkinoilla seké
koti- etta ulkomaisten Kkilpailijoiden kanssa. Markkinat muuttuvat kump-

panuuksien ja liittoumien myota ja yritykset pyrkivat etsimdan uusia myynti-
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kanavia seka kotimaisille ettd maailmanlaajuisille markkinoille. Koska tuote-
kehitykseen suunnatut investoinnit ovat usein suuria, on yritysten onnistutta-
va markkinoimaan tuotteensa maailmanlaajuisesti saadakseen kustannukset
maksetuiksi ja keratdkseen viela voittoa. Nain esimerkiksi tehdaan elokuvien,
autojen, tietotekniikan ja matkojen seka kirjojen markkinoinnissa. Lisdksi mo-
ni tuote myydaan suoraan asiakkaalle ilman valikasia. Markkinoiden I|&-
pinakyvyys ja avoimuus aiheuttaa hintojen ja tuotetietojen sekd& markkina-
osuuksien ja muun myyntitiedon olemiseen kaikkien saatavilla. Jotta kannat-
tavuus ja volyymi taataan, yrityksen pyrkivat kasvattamaan kokoaan, sulau-
tumaan tai myymaan ydinliiketoimintaansa kuulumattomia toimintoja pois.
Tana paivana asiakkaan kaytdéssa on yha enemman vaihtoehtoisia myynti- ja
ostokanavia. Voidaan sanoa, ettei henkilokohtainen myyntity0d ole ollut kos-
kaan niin tarkeda kuin nykyisin. (Alanen ym. 2005, 23.)

2.2 Hankintatoimi ja ostotoiminta

Hankintatoimi koostuu strategisista, taktisista ja operatiivisista toiminnoista.
Strategisissa toiminnoissa keskitytadn muun muassa toiminnan suunnitteluun
ja kehittdmiseen, ostaja-toimittaja suhteiden kehittamiseen, ennusteisiin ja
toimittajien valintaan seka arviointiin. Taktinen hankintatoimi taas pitaa sisal-
l&&n sopimusneuvotteluita ja budjetointia. Operatiivinen ostotoiminta on |a-
hinn& arkirutiineja, kuten tilauksien tekoa, laskujen tarkistamista ja toimitus-
valvontaa. Strategisessa hankintatoimessa tarked& on proaktiivisuus eli en-
nakoivuus. Sen sijaan operatiivinen ostotoiminta on reaktiivista eli reagoivaa
ja siin& korostetaan hankintahintoja seka kustannuksia. Reaktiivista ostamis-
ta kayttava yritys pyrkiikin pitamaan toimittajien ja varastoitavien tuotteiden
maaran vakiona, koska nakee sen keinona hallita riskeja. Proaktiivinen han-
kintatoimi sen sijaan perustuu arvonluomiseen ja siind, erona reaktiiviseen
hankintatoimeen, pyritdankin vAhentdmaan varastojen seka toimittajien maa-
raa. Proaktiivisessa hankintatoimessa etenkin korostetaan tiedonkulun merki-
tysta, jossa varhain saadun tiedon perusteella voidaan ohjata toimintaa, ke-
hittaa sita pitkajannitteisesti ja samalla hallita hyvin riskeja. Ritvanen ym. to-
teavat kuitenkin hyvin harvojen organisaatioiden hankintatoimen olevan puh-
taasti vain proaktiivista tai reaktiivista, vaan toiminnan luonne vaihtelee
yleensa esimerkiksi tuoteryhmittain tai yksikadittain. (Ritvanen ym. 2011, 31—
32))
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Mielestani kaikissa yrityksen hankinnoissa, kaytettiinpa sitten proaktiivista tai
reaktiivista hankintatapaa, on tarkeinta pyrkia ennakoimaan hankinnat. Nain
ei jouduta kayttdmaan aikaa ja rahaa vahinkojen korjaamiseen. Mikali han-
kintaa ei ennakoida, voi tuotteen saatavuuden, hinnan tai toimitusaikojen
kanssa tulla suuria ongelmia ja toiminta keskeytyy tai tilalle pyritdan loyta-
maan hataratkaisu epaonnistuneen hankinnan vuoksi. Valitettavan usein tal-
laisissa hataratkaisuissa joudutaan myds tinkimé&an laadusta, mika ei luon-

nollisestikaan paranna yrityksen mainetta ja kilpailukykya.

Samaa mieltd ovat Ritvanen ym. todetessaan, ettd hankintatoimessa pitéisi
aina pyrkid ennakoivuuteen. Heiddn mukaansa hankintatoimen tehtdvana on
hankkia tarvittavat tuotteet, materiaalit ja palvelut niin, ettd ne ajallisesti, maa-
rallisesti, laadullisesti ja hinnaltaan ovat niin kuin on sovittu. Hankinta on siis
toteutettava mahdollisimman kustannustehokkaasti ja niin, ettd onnistutaan

turvaamaan riittava palvelutaso. (Ritvanen ym. 2011, 32.)

2.3 Ostotoiminta osana organisaation logistiikkaa

Logistiikka yhdistaa yrityksen sen asiakkaisiin seka toimittajiin. Ostotoiminta
on tarked osa tata organisaation logistiikkaa. Sen avulla ohjataan materiaali-
virtoja sek& niihin liittyvia tietovirtoja ja palveluja. Osto toimiikin rajapintana
toimittajien ja yhteistydkumppaneiden valilla, joita ovat esimerkiksi omassa
yrityksessa tuotannon henkilostd. Tuotanto ja markkinointi tuovat tietovirtoja
ostolle esimerkiksi menekkiennusteista, laadusta ja spesifikaatiotiedoista,
joiden avulla osto luo yksityiskohtaiset ostotavoitteet ja -tarpeet. Logistiseen
ketjuun kuulukin naitd tieto- ja materiaalivirtoja sek& niiden suunnittelua ja
hallintaa, jotta saavutettaisiin optimaalinen palvelutaso ja asiakastyytyvéi-
syys. Logistiikkaa tulisikin aina tarkastella kokonaisuutena, silla se on kes-

keinen kilpailukeino yritystoiminnassa. (Koskinen ym. 1995, 17.)

My6s Hokkanen ym. kirjoittavat, ettd niin kauan kuin vaihdantatalous on ollut
olemassa, on ollut myds kaksi logistiikan perusvirtaa. Nama ovat fyysinen
materiaalivirta ja informaatiovirta. Informaatiovirta oli aluksi suullista eli tilaaja
mainitsi tarpeestaan ja toimitus sovittiin tiettyd vastatoimitusta vastaan. Yh-
teiskunnan laajetessa ja tekniikan kehittyessa tilaus saatettiin tehda kirjeitse,

ajan kuluessa puhelimitse, telexilla ja faksilla. Nyky&aan tilaukset hoidetaan
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matkaviestimilla, tietokoneilla ja tietoverkoilla. Lisaksi enaa ei puhuta kylayh-
teisollisistd kaupoista vaan talous on levinnyt kylayhteisosta globaaliksi eli
maailmalliseksi. Informaatiovirta ei mydskaan ole enaa yksisuuntaista, vaan
my0s tuotteen tuottaja ottaa yhteyttad potentiaalisiin asiakkaisiin. Informaatio-
virta onkin térkein logistisista virroista, silla sen avulla ohjataan yhtaalta koko
materiaalien toimitusketjua raaka-aineldhteeltd suoraan loppukayttgjalle ja
toisaalta myo6s tuotteen loppukayttajalta materiaalilahteelle tapahtuvilla mak-
susuorituksilla. (Hokkanen ym. 2011, 14.)

Materiaalivirralla tarkoitetaan puolestaan tilauksen toteutusta. Yleensa puhu-
taan fyysisesta materiaalivirrasta, mutta se ei valttdmatta ole kasin kosketel-
tavaa eli aineellista, vaan se voi olla esimerkiksi palvelu eli aineeton hyddyke.
Rahavirta puolestaan on tarkein liiketoimintaa tukevista virroista, silla ilman
rahaa tuottaminen on vaikeaa. Asiakas, jolta tuottaja saa myyntituloa, onkin
tarkein rahan lahde. Liséksi rahanlahteena voi olla pankki tai sijoittaja, silla
investoinnit voivat joskus vaatia suuria rahoituspddomia. (Hokkanen ym.
2011, 14.)

Rauhala on todennut, ettd kansantalous rakennetaan voittoa tuottavien yri-
tysten liiketoiminnasta. Tasta syysta yritysten toiminnan tavoitteista tarkein
on tehda voittoa. llman tuottavia yrityksia yhteiskunta ei voisi toimia. Kaikes-
sa ostotoiminnassa juuri kannattavuus onkin ehdoton vaatimus. Rauhalan
mukaan etenkin Suomen kokoisessa maassa logistiikan kustannukset ovat
merkittava tekija ja juuri ne on pidettava hallinnassa. Han toteaa, ettd koko-
naisuudessaan Suomen logistikan kustannukset ovat isoja. Verrattaessa
Suomen logistiikkakustannuksia kilpailijamaihimme huomataan, ettd Suomen
kustannukset ovat korkeita. Juuri ostotoiminta voi vaikuttaa naihin logistiikka-
kustannuksiin, koska ostamalla oikein voidaan materiaalivirtoja ohjata niin,
ettd logistisen prosessin kustannuksia kyetaan hillitsemaan. On ymmarretta-
va, etta tehokas logistiikka on kilpailuetu eik& vain kustannustekija. Logistii-
kan tehokas hallinta pitda sisallaan useiden vaihtoehtoisten etujen ja haitto-
jen tilanteiden onnistunutta ratkaisemista. Jotta tdss& onnistuttaisiin, tulee
yrityksen sisélla olla tiivista yhteistyota eri toimintojen kesken sekéa koko toi-
mitusketjussa. Tehokkaalla logistiikalla voidaan vapauttaa vaihto-

omaisuuteen sek& keskenerdiseen tuotantoon sitoutuvia laiskoja padomia
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vahentamalla tavaravarastoja sek& nopeuttamalla toimitusketjua. (Rauhala
2011, 15-16.)

Asiakkaan kannalta on olemassa kolme perushydtya. Naméa ovat paikka-
hyoty, aikahyoty ja omistushyoty. Naistd kaksi ensimmaista ovat hyvin sel-
vasti logistiikan tuottamia tekijoita. Omistushyoty sen sijaan on sek& markki-
noinnin etta logistiikan tuottama tekija. Paikkahyddyssa tuotteen, puolivalmis-
teen tai raaka-aineen tulee olla oikeassa paikassa, jotta se tuottaisi hyotya
tarvitsijalleen. Aikahyoty sen sijaan tarkoittaa sitd, etta tuote on oikeaan ai-
kaan kaytettavissa. Tata voidaan tarkastella siten, ettd jos tuote saapuu oi-
keaan paikkaan, mutta liian aikaisin niin siit ei ole asiakkaalle omistushyo-
tya, koska han ei viela tarvitse sitd. Talloin tuotteesta aiheutuu asiakkaalle
varastointi- ja padomakustannuksia. Mitd pitempaan tuote varastossa odot-
taa, sitd enemman kustannuksia aiheutuu puhumattakaan tuoretuotteista,
jotka pahimmillaan pilaantuvat jo ennen kayttétarvetta. (Hokkanen ym. 2011,
17.)

Toimitusketju tarvitseekin naiden perushyoétyjen lisédksi onnistuakseen tuki-
hyo6tyja. Tukihyotyja ovat tuotehyoty, laatuhy6ty ja kustannushyoty. Tuote-
hyodyssa toimitus sisdltaa oikeaa tuotetta oikean maaréan. Vaara tuote ei
luonnollisestikaan anna asiakkaalle omistushyottyd, vaikka se olisi oikeassa
paikassa oikeaan aikaan. Liian suuri maara tuotetta taas aiheuttaa asiakkaal-
le turhia varastointi- ja uudelleen markkinointikuluja, mikali asiakas virheelli-
sen maaran tuotetta suostuu vastaanottamaan. Toisaalta liian vahainen maa-
ra tuotetta aiheuttaa asiakkaalle puutekustannuksia. (Hokkanen ym. 2011,
18.)

Laatuhyddyssa tuote saapuu asiakkaalle oikean laatuisena eli se on virheet-
tomasti valmistettu ja se ei ole vahingoittunut matkalla. Puutteellinen tai va-
hingoittunut tuote aiheuttaisi asiakkaalle turhia kuluja. Mikali tuote todetaan
vialliseksi ja puutteelliseksi tulotarkastuksessa tai kayttbonottovaiheessa,
omistushyddyn tavoittamisen ajankohta lykkaantyy. Pahimmillaan tuotanto
pysahtyy tuotetta korjatessa tai hankittaessa tilalle korvaavaa tuotetta. Kus-
tannushyoty puolestaan vaikuttaa seka asiakkaaseen ettéa toimittajaan. Voisi

sanoa sen koostuvan kaikkien muiden hyo6tyjen aiheuttamien kustannusten
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summasta. Eli jokainen muiden hyotyjen tayttamisesta koituva kustannuslisa
heikentdd kustannushyotya. Logistiikka voidaankin siis maaritella niin, etta se
kasittaa kaikki ne tekijat, joiden avulla varmistetaan, ettd oikea tuote, seka
aineeton etta aineellinen, on oikean maaraisena, oikeassa paikassa, oikealla
tarvitsijalla, oikeaan aikaan, oikeanlaatuisena ja oikeilla kustannuksilla. (Hok-
kanen ym. 2011, 18.) Oheisessa taulukossa 1 on kooste ostotoiminnan logis-
tisista perus- ja tukihyddyista, jotka toteutuessaan osoittavat ostotoiminnan ja

logistiikan toimineen onnistuneesti.

Taulukko 1. Ostotoiminnan logistiset perus- ja tukihyddyt

HYOTY KUVAUS TOTEUTUMINEN

Perushyddyt Paikkahyoty Tuote saapuu oikeaan
paikkaan

Aikahyoty Tuote saapuu oikeaan
aikaan

Omistushyoty Tuote saapuu oikealle
asiakkaalle

Tukihyodyt Tuotehyoty Oikea tuote, oikea maa-

ra

Laatuhyoty Oikea tuote, oikean laa-

tuisena

Kustannushyoty Oikea tuote, oikea maa-
ra, oikea paikka, oikea
asiakas, oikea aika,
oikea laatu ja oikea

kustannus

Rauhalan mukaan on havaittavissa, etta tana paivana yritysympariston muut-
tuessa jatkuvasti on kaytdnnon ostoty6 muuttunut hyvin laaja-alaiseksi. Osta-
jalla on oltava hyvin paljon tietoa yrityksen toiminnasta ja siihen vaikuttavista
tekijoista kokonaisuudessaan. Han on samaa mieltd Koskisen ym. (1995, 17)

kanssa siina, ettd parhaaseen mahdolliseen logistiseen suoritukseen on
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mahdollista paasta vain, jos ostaja ymmartaa toimitusketjun eri osien ja vai-
heiden aiheuttamat kustannukset ja niiden yhteyden kokonaisuuteen. Huoli-
mattomuuteen ei ole varaa, silla virheiden aiheuttamat korjaus- ja reklamoin-
tikulut sekd mahdolliset kuljetuksista aiheutuneet kulut ovat tarpeettomia
huonoja kustannuksia. Kuten Koskinen ym. (1995, 17) ovat myos todenneet,
kirjoittaa Rauhalakin kirjassaan, etta tieto on tdssa kokonaisuuden hallinnas-
sa elintarked osa. Se on tarpeellista siksi, ettd sen avulla toimintoja voidaan
jarkeistdéd ja tehostaa. Itsessaan tieto yksin ei riita, vaan sen kertomaa on
my0Os oivallettava oikein. Tiedon méaard ei ratkaise, vaan sen kayttokelpoi-
suus. Tiedosta tulee hyddyllistd vasta sitten, kun sitd ymmarretaan ja sita
kaytetddn hyvaksi etsiessa uusia ja tehokkaampia toimintatapoja. Rauhala
pitdd kustannustietoisuutta kaiken ostotoiminnan kehittamisen lahtokohtana.
(Rauhala 2011, 62-64.)

Kokemukseni pohjalta olen Rauhalan kanssa taysin samaa mielta, etté ilman
kustannustehokasta ostotoimintaa yritys ei voi tuottaa voittoa. Hankintatoimi
on yleensa yrityksissa se, joka hankkii ns. isoimmat hankinnat, jotka siis
yleensa ovat myds kalleimpia. Nain hankintatoimi voi onnistuneilla hankin-
noilla saada aikaan hyvin suuria saastoja. Toisaalta etenkin rakennustyomail-
la tdmén kustannustehokkaan ostotoiminnan merkitys mielestani korostuu,
silla taloudellista tavoitearviota seuraavat vastaavat mestarit ja tydmaamesta-
rit pyrkivat kaikissa tekemissdan hankinnoissa, rahalliselta arvoltaan pienim-
missakin, saavuttamaan mahdollisimman paljon saast6ja, jotta rakenteilla
olevan talon suunnitellussa tavoitearviossa pysyttaisiin. Yksittaisista pienista
saastoista ostoissa kertyy myos yllattavan suuria summia vuodenkin kesta-
valla rakennustydmaalla. Nain mielestani juuri kustannustietoisuus seka han-
kintatoimessa etta tyomailla paivittaisista hankinnoista vastaavalla yllapitaa

rakentamisen kannattavuutta yritykselle.

2.4 Hankintojen luokittelu

Hankinta on rakennusalalla tapahtuvaa materiaali-, tyo- ja palvelupanosten
maarittelyd ja niiden ostamista. Tall6in se on siis organisaation ulkoisten re-
surssien hallintaa. Hankintoja voi luokitella monella eri tavalla riippuen siita,
mitd n&kokulmaa painotetaan. Naita luokituksia voi olla esimerkiksi hankinta-

tapa (sopimushankinta, tilaushankinta, kausihankinta, pien- ja varastohankin-
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ta), maksuperuste (kokonaishinta, alennusprosentti, yksikk6hinta), hankinta-
siséltd (tyod, materiaali tai palvelu), toimittajan laaduntuottokyky (laatujarjes-
telmalla tai ilman laatujarjestelmad), hankintasuhteen kesto (satunnainen tai
jatkuva) ja hankinnan vaatima suunnittelutarve (vakiohankinta tai kohdekoh-
tainen) seka hankinnan kiireellisyys (kiirehankinnat tai hankintasuunnitelman
mukaiset hankinnat). (Junnonen—Kankainen 2012, 6.)

Myds Ritvanen ym. toteavat, ettd hankintoja hallitaan sen mukaan, miten ne
on luokiteltu. Heiddn mukaansa hankintoja luokitellaan kayton, luonteen, ta-
loudellisen merkityksen, ryhmén tai toimittajan mukaisesti. He my6s puhuvat
esimerkiksi palveluhankinnoista, jotka voivat liittya tuotantoon ja olla esimer-
kiksi alihankintoja. Ritvanen ym. toteavat, etta jokainen yritys voi luokitella
hankinnat parhaalla katsomallaan tavalla. (Ritvanen ym. 2011, 33-34.)

2.5 Sopimusoikeus ja vapaa kauppa

Toisen maailmansodan jalkeen maailmantalouden ja -kaupan perusta raken-
nettiin eri tavalla kuin edellisen sodan jalkeen. Tarkeana tavoitteena oli pyr-
kimys valtioiden valiseen yhteisty6hon ja avoimeen maailmankauppaan, mi-
hin Euroopassa pian liittyi sittemmin Euroopan unioniin johtanut integraa-

tiokehitys. (Ulkoasiainministeri¢ 2013a.)

Kaupankaynnin ohjaamiseen EU:ssa on olemassa kansallisia sopimuslakeja.
Sopimuslainsdadanto vaihtelee maittain suuresti ja tasta syystd maiden vali-
nen kaupankaynti on monimutkaista ja kallista verrattuna kotimaankauppaan.
Mikali yritys haluaa harjoittaa liiketoimintaa toisessa EU-maassa, sen tulee
tuntea kyseisen maan lainsaadannén maaraykset ja pyrkia toimimaan niiden
mukaisesti. Liséksi yrityksille tulee lisdkustannuksia kaannostoista, sopimus-
ten mukauttamisesta kyseisen maan lainsaadannon mukaiseksi seka tietysti
oikeudellisista neuvoista. Tassa on syy siihen, miksi monet yritykset eivat
mielellaan lahde mukaan kansainvéliseen kaupankayntiin tai laajenna yritys-
toimintaansa useamman EU-maan alueelle. Etenkin pienille ja keskisuurille
yrityksille kustannukset kansainvalisesta kaupankaynnista kasvavat useasti
liian isoiksi suhteessa yritysten liikevaihtoon ja ulkomaanmarkkinoille meno ei

onnistu. TAma& taas johtaa siihen tilanteeseen, ettéd kuluttajille tarjottava tuo-
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tevalikoima pienenee ja kallistuu eikd kuluttajilla ole endd mahdollisuutta
hankkia tuotteita toisista EU-maista. (Euroopan komissio 2012.)

Sulamaan ja Widgrenin mukaan kansainvalisen kaupan ndkotkulmasta globa-
lisaatio tarkoittaa maailman kaupan esteiden poistumista. Mikali globalisaatio
vietdisiin aarimmilleen, se voisi tarkoittaa koko maailman kattavan vapaa-
kauppa-alueen muodostumista. Heidan mukaansa maailman kaupassa on
edelleen ndkyméattomia esteité ja alueellista integraatiota seka regionalismia,
jotka toimivat potentiaalisina esteind globaalille maailmankaupalle. (Sula-
maa—-Widgren 2005, 27.)

Jotta taté ongelmaa voitaisiin valttaa, on Euroopan komissio ehdottanut uutta
yhtenaista eurooppalaista kauppalakia. Euroopan komission ehdotuksen mu-
kaan yritykset voisivat myyda tuotteitaan toiseen EU-maahan noudattaen
kaikille yhteistéa sdanndsta, joka olisi voimassa kunkin EU-maan oman kan-
sallisen lainsdadannon rinnalla. Nain kaupan osapuolet voisivat rajat ylittavaa
kauppaa tehdesséaan sopia kesken&dn kayttavansa tata yhteista eurooppa-
laista kauppalakia kaupankaynnissédan. (Euroopan komissio 2012.)

Sulamaa ja Widgren esittavat, etta alueellisia integraatioita voidaan luokitella
niiden kattavuuden mukaan. Loyhimpand muotona ovat vapaakauppasopi-
mukset tai -alueet pidettdessa vastavuoroisuutta kriteerina. He mainitsevat
kuitenkin, etta viela Il0yhempaa integraatiota edustavat ns. preferenssijarjes-
telyt. Nama jarjestelyt ovat usein yksipuolisia eivatké koske tai vapauta koko
kauppaa. Kaytannossa heidan mukaansa lahes kaikki alueelliset kauppajar-
jestelyt ovat vapaakauppasopimuksia tai -alueita. He toteavat, etta tiivimpa-
na integraation muotona on tulliliitto, joka velvoittaa siihen kuuluvilta mailta
yhteista kauppapolitikkaa suhteessa ulkopuolisiin maihin. Samalla tama tulli-
litto tekee tarpeelliseksi ylikansalliset paatéksentekoinstituutiot. Tunnetuim-
pana tullilittona maailmankaupassa he mainitsevat EU:n. EU:ta tiivimpi& in-
tegraatiojarjestelyja ei ole, joissa samalla tavoin purettaisiin nakymattomat
kaupan esteet, vapautettaisiin tuotannontekijaliikkeet tai muodostettaisiin ra-
haliitto. (Sulamaa—Widgren 2005, 27.)

Euroopan komission mukaan yhtenaisella eurooppalaisella kauppalailla saa-
taisiin varmistettua valikoiman pysyminen monipuolisena uusien mahdollisten

markkinoiden avautuessa yrityksille. Nain myo6s kuluttajilla olisi enemman
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valinnanvaraa tuotevalikoimissa sek& halvemmat hinnat. My6s kuluttajan-
suoja paranisi ja kuluttajat tietaisivat paremmin oikeutensa ostaessaan tuot-
teita toisesta EU-maasta. Lisaksi kaupankaynti yli rajojen olisi taman yhtenéi-
sen saannoksen ansiosta yrityksille paljon huokeampaa kuin nykyisellaan ja
lainsaadannon ymparistd yksinkertaistuisi myds huomattavasti. (Euroopan
komissio 2012.)

Suomessa osallistuminen valtioiden valiseen yhteistyohon koettiin 1ahes kan-
salliseksi paamaaraksi. 1960- ja 1970-luvuilla tAma koski erityisesti Finefta-
ja EEC- vapaakauppasopimusratkaisuja. Ennen néita oli jo vuonna 1950 lii-
tytty GATT- sopimukseen ensimmaisend maana alkuperéisten 23 sopimus-

puolen jalkeen. (Ulkoasiainministerio 2013a.)

Sulamaan ja Widgrenin mukaan Kauppa- ja tullijarjest6 GATTin artikla XXIV
mahdollistaa tulliliittojen ja vapaakauppa-alueiden muodostamisen. He to-
teavat alueellisen vapaakauppa-alueen muodostumisen ehtona olevan, etta
kaupan vapaus koskee sopimuksen allekirjoittajamaiden koko kauppaa.
Myds he mainitsevat Suomen allekirjoittaneen GATT-sopimuksen vuonna
1950. Vuoden 1947 perustetun GATTIn jalkeen tulliliittojen ja vapaakauppa-
alueiden lukumaara ja merkitys onkin kasvanut. He kertovat ns. ensimmaisen
regionalismin vaiheen osuneen 1950- ja 1960-luvulle, jonka seurauksena
perustettin EEC ja EFTA. Heiddn mukaansa EU:n sisamarkkinaohjelmasta
kaynnistynyttd 1980-luvun jalkeista aikaa voisi kutsua toiseksi regionalismin
vaiheeksi tai uudeksi regionalismiksi. He nakevét, ettd tdnd aikana EU-
integraatio on laajentunut sek& syventynyt ja samalla alueelliset kauppaso-
pimukset ovat levinneet voimakkaasti eri mantereille. Sulamaa ja Widgren
toteavat, ettd uudelle regionalismille tyypillisesti olemassa olevat kauppablo-
kit laajenevat ja uudet jasenmaat kayvat lapi talousreformin, kuten esimerkik-
si EU:n uudet jasenmaat ovat kayneet. Vuosien 1990 ja 1994 valilla GATTin
piirissa tehtiin heiddn mukaansa 33 erilaista alueellista kauppasopimusta.
(Sulamaa—Widgren 2005, 28.)

Sulamaa ja Widgren tuovat myo6s esille ndkemyksen, jonka mukaan regiona-
lismiin on keskeisesti liitetty huoli siitd, ettd alueelliset sopimukset loisivat
esteen globaalille maailmankaupan vapauttamiselle WTO:n piirissd. Tama

siksi, ettei alueellisilla kauppablokeilla ole kannustimia avata ulkorajojaan.
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Toisaalta he nékevat, etta alueellisten sopimusten syveneminen seka laaje-
neminen synnyttad ulkopuolisissa maissa halun liittya mukaan, mika taas voi
edistaéd alueellisen integroitumisen leviamista kohti globaalia maailmankaup-
paa. (Sulamaa—Widgren 2005, 28.)

Ohessa kuvio 2, josta ndkyy Suomen suurimmat kauppakumppanit vuonna
2012 tavarakaupassa. Kuviossa 2 nakyvat sekd EU-maat ettd maat, jotka

eivat ole EU:n jasenia, mutta joiden kanssa Suomi kay kauppaa.

SUOMEN SUURIMMAT KAUPPAKUMPPANIT TAVARAKAUPASSA 2012

S N T T

Vendja 5.7 miljardia (10 %) 10,6 miljardia (17.9 %) 16,3 miljardia (14,0 %)
2  Saksa 5.2 miljardia (9.2 %) 7.3 miljardia (12,3 %) 12,6 miljardia (10,8 %)
3  Ruotsi 6,3 miljardia (11,1 %) 6,2 miljardia (10,5 %) 12,5 miljardia (10,8 %)
4 Kiina 2,6 miljardia (4.6 %) 4.6 miljardia (7.8 %) 7.2 miljardia (6,2 %)
5 Alankomaat 3.6 miljardia (6,3 %) 3.3 miljardia (5.6 %) 6.9 miljardia (5.9 %)
6  Yhdysvallat 3.6 miljardia (6.3 %) 2,0 miljardia (3.3 %) 5.5 miljardia (4.8 %)
7 Iso-Britannia 2,9 miljardia (5.1 %) 1,8 miljardia (3.0 %) 4.6 miljardia (4.0 %)
8 Norja 1,8 miljardia (3.2 %) 1,5 miljardia (3.7 %) 4.0 miljardia (3.4 %)
9 Ranska 1,7 miljardia (3.0 %) 1,3 miljardia (3.1 %) 3.5 miljardia (3.0 %)
10 Vi 1,7 miljardia (3.0 %) 1,6 miljardia (2.6 %) 3.2 miljardia (2,8 %)
11 Belgia 1,7 miljardia (3.1 %) 1,3 miljardia (2,1 %) 3 miljardia (2,6 %)
12 Italia 1,3 miljardia (2.4 %) 1,6 miljardia (2,7 %) 2.9 miljardia (2,5 %)
13 Puola 1,4 miljardia (2,5 %) 1,2 miljardia (2,0 %) 2,6 miljardia (2.2 %)
14 Tanska 1 miljardi (1.8 %) 1.4 miljardia (2,3 %) 2.4 miljardia (2,1 %)
15  Japani 1 miljardi (1.9 %) 740 miljoonaa (1.2 %) 1,8 miljardia (1,6 %)
16 Eteld-Korea 690 miljoonaa (1,2 %) 960 miljoonaa (1.6 %) 1,7 miljardia (1.4 %)
17 Espanja 830 miljoonaa (1.5 %) 740 miljoonaa (1,3 %) 1,6 miljardia (1.4 %)
18 Brasilia 730 miljoonaa (1,3 %) 810 miljoonaa (1.4 %) 1,5 miljardia (1.3 %)
19  Sveitsi 840 miljoonaa (1,5 %) 670 miljoonaa (1.1 %) 1,5 miljardia (1.3 %)
20  Turkki 690 miljoonaa (1,2 %) 420 miljoonaa (0,7 %) 1,1 miljardia (1.0 %)
Suomen 56,8 miljardia (100%) 59,2 miljardia (100 %) 115,9 miljardia (100%)

kokonaiskauppa

Kuvio 2. Suomen suurimmat kauppakumppanit tavarakaupassa v. 2012 (Nieminen—
Siikaluoma—Koskela—Vilhunen 2013, 59).

2.6 Kansainvalisen kaupankaynnin haasteet

Tana paivana ovat olemassa laajemmat ulkomaankaupankayntimahdollisuu-
det kuin koskaan aiemmin ovat olleet. Kansainvalinen kaupankaynti onkin
lisdantynyt naiden muutosten myota. Globalisoitumista lisda eniten nopeutu-
neet likenneyhteydet ja alentuneet liikkumiskustannukset seka tietysti tehok-
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kaat tietoliikenneyhteydet (Hokkanen ym. 2011, 418). Myds Koivisto-Pitkédnen
mainitsee tutkielmassaan, ettd hankinta edustaa n. 60 % yrityksen tuotanto-
kustannuksista, kuten Junnonen ja Kankainenkin (2012, 5) ovat todenneet.
Jotta kilpailuetu sailyisi, vaatii se jatkuvaa uusien hankintalahteiden ja tuot-
teiden etsimista. Kansainvalinen toimintaymparistd syntyy, kun kansainvali-
nen, paikallinen ja kansallinen toiminta sulautetaan saumattomaksi kokonai-
suudeksi yhteisen tavoitteen saavuttamiseksi (Hokkanen ym. 2011, 419).
Koivisto-Pitkanen esittda, ettd samalla kuin kaupankaynti yli rajojen on tullut
mahdolliseksi, se on tavallaan myos tullut pakolliseksi, mikéli yritys tahtoo
sailyttaa kilpailukykynsa markkinoilla. (Koivisto-Pitk&dnen 2009, 9.)

Kansainvalinen kilpailu alkoi jo 1970-luvulla, jolloin myods suomalaisyritykset
joutuivat aiempaa tarkemmin maarittelemdan myynnin tavoitteet ja yritysten
oli ymmarrettava myyntitydn olevan osa koko liiketoimintaansa. Myyntityosta
tuli suunnitelmallisempaa eika myyjien tavoitteeksi enaa riittdnyt tuotteen tiet-
ty myyntimaara vuodessa. Oli kasitettava yrityksen tavoitteet ja se, miten ne
vaikuttivat myyntity6hon. Tavoitteita oli osattava pilkkoa osatavoitteisiin, ku-
ten kuukausi- ja viikkotavoitteisiin, jotka puolestaan jaettiin eri tuoteryhmiin tai
asiakaskohtaisiin markka- ja kappalemaariin. Oljykriisi 1970-luvulla pakotti
yritykset kiinnittdmaan huomionsa kannattavuuteen, mika luonnollisesti lisasi
entisestaan kiinnostusta myyntityota kohtaan. Kun 1980-luvulla alkoi Suo-
messa ns. vakaan kasvun aika, tuotteiden lisaksi alettiin asettaa yha enem-
man vaatimuksia palveluille. Myyjien oli osattava huomioida asiakkaidensa
yha yksildllisemmat tarpeet. Nain palvelun merkitys alkoi korostua. Asiakkaat
tulivat tietoisemmiksi tuotteista ja alkoivat esittaa vastavaitteitd. Tuotteet al-
koivat muistuttaa toisiaan ja kaupan aikaansaanti oli vaikeampaa asiakkaiden
miettiessd ostopaatdstddn pitkddn. Tama aiheutti niin sanotun brandin eli
tuotemielikuvan vaikutuksen voimistumisen valintapaatokseen. Asiakaskes-
keisyys tuli yrityksien toiminnassa kehityskohteeksi. Myyjan tyon olennaiseksi
asiaksi alettiin mieltaa asiakkaan ongelman ratkomisen. Asiakaskeskeisyys
tuli olennaiseksi asiaksi myos huolto- ja asennushenkildstolle. (Alanen ym.
2005, 21.)

Kuosmanen toteaa, etta Suomi tarvitsee ulkomaankauppaa. Hanen mukaan-

sa Suomessa on rajalliset raaka-ainevarat. Suomessa ei ole 0oljya, kivihiilta
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eikd moniakaan metalleja. Vain puuta on h&nen mukaansa runsaasti. Tasta
syysta Kuosmasen mukaan my6s tuonti on elintarkead, ei vain vienti. (Ulko-
asiainministerié 2013b.) Samaa mielta hanen kanssaan on Rauhala todetes-
saan, etta ulkomaankauppa on merkittava tekija Suomelle. Han sanoo talou-
dellisesti mitattuna vuosittaisen vientimme ja tuontimme olevan ldhes sa-
manarvoisia. Mielenkiintoista on se, ettda hdnen mukaansa suomalaisen vien-
tituotteen hinnasta jo puolet koostuu tuontitavaran hintakuluista. Nait& tuonti-
tavaran hintakuluja ovat ulkomailta tuotujen raaka-aineiden kulut sek& tuo-
tannon tarvitsemien koneiden, laitteiden ja tarvikkeiden hinnat. (Rauhala
2011, 221))

Ty6- ja elinkeinoministerion mukaan hankintapaatoksilla on iso taloudellinen
merkitys ja suunnitelmallisella seka ammattitaitoisella hankintapolitiikalla luo-
daan mahdollisuudet tarjonnan ja kilpailun lisdantymiselle ja talla tavoin te-

hostetaan markkinoiden toimintaa. (Ty0- ja elinkeinoministerio 2013.)

Rauhalan mukaan ei kuitenkaan voida enaa kayttaa sanaa ulkomaankauppa
puhuttaessa EU-maiden vélisestad kaupasta, sillda suomalainen tuontikauppa
on tana paivana osa Euroopan yhteisdjen kauppapolitikkaa. Hanen mukaan-
sa varsinainen ulkomaankauppa onkin siis ns. kolmansien maiden kanssa
tehtyd kaupankayntia. EU-maiden osalta han sanoo olevan kyseesséa koti-
maan kaupan kaltainen sisakauppa eli yhteisbkauppa, jossa ei perita tulleja
eika niiden kaltaisia maksuja. My6s Nieminen ym. (2013, 47) kirjoittavat, etta
Suomen ulkomaankaupasta noin 53 % kaydaan EU:n sisdmarkkinoilla. Suo-
men Arvonlisavero tilitetddn EU-maiden valisessa kaupassa ostajan maan
arvonlisaverolainsadadannon mukaan kuin kotimaan kaupassakin siina vai-
heessa, kun tavara myydaan eteenpain. Tassa sisdkaupassa ei siis ostavan
yrityksen tarvitse sijoittaa pddomaa tuontierdn arvonlisdveroon etukateen.
Ostettaessa kolmansista maista tulee ottaa jo alussa huomioon, etta arvon-
lisdvero, tulli ja muut tuontiin liittyvat maksut peritddn tuotavasta tavarasta
heti rajalla ennen maahantuontia. Naista voikin syntya iso kustannus, jota ei

rahoitusta laskettaessa kannata unohtaa. (Rauhala 2011, 221.)
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Kansainvalinen kaupankaynti siséltaa paljon haasteita, kuten esimerkiksi
aikataulun viivastymisia sek& nain resurssien tuhlausta. Koivisto-Pitkdsen
mukaan (2009, 9) kansainvalinen hankinta on tyypillisesti monimutkaisempaa
kuin kotimaasta hankkiminen. Han sanoo, ettd kaupan ja politikan kehitys
viime vuosina on muuttanut kaupankayntiymparistéa. Samaa mieltéd ovat
Hokkanen ym. (2011, 418), joiden mukaan globalisaatio nakyy mm. kaupan
esteiden madaltumisena, paaomaliikkeiden vapautumisena seka informaatio-
teknologian leviamisena. Arkielamassa globalisaatio on huomattavissa mm.
elaman- ja kulutustavoissa ja ajattelun seké tietoisuuden kansainvalistymi-
sessa (Hokkanen ym. 2011, 418).

Joissain yrityksissa annetaan tana paivana jopa suorat prosentuaaliset tavoit-
teet siita, kuinka paljon kaikista hankinnoista tulee olla ulkomaanhankintoja.
Nain on talla hetkella myos YIT Rakennus Oy, Talonrakennus Lapin hankin-
tatoimessa, jossa ulkomaanhankintoja tulee suosituksen mukaan olla 7 %
kaikista hankinnoista (Alapeteri 2013). Tama asettaa hankkijalle suuriakin
haasteita kokonaisuuden hallinnassa, etenkin toimittaessa Lapissa pitkien
etaisyyksien paassa Eteld-Suomen ja Euroopan liikekeskuksista, jolloin jo
pelkastaan rahtikustannuksista ja toimitusajoista sopiminen voi vaikeuttaa

ulkomaanhankintoja ja lisata kustannuksia.

Rauhala toteaa, ettd EU vaikuttaa myos Suomessa harjoitettavaan ulkomailta
ostamisen oikeudellisiin perusteisiin. Naihin kuuluvat mm. tavaroiden vapaa
likkuvuus, tekniset maaraykset seka tullilainsaadanto. (Rauhala 2011, 222.)
Junnonen—Kankainen korostavat, ettda hankkijoihin asetetut odotukset ovat
kasvaneet hankintojen maaran lisdéntyessa ja rakennusyritysten muuttaessa
tuotantoaan yha joustavammaksi (Junnonen—Kankainen 2012, 5-7). Myo6s
Hallikas—Koivisto-PitkAnen—Kulha—Lintukangas—Puustinen kirjoittavat, etta
hankkijan henkilokohtainen osaaminen pitaa sisallaan sopimustekniset asiat,
neuvottelutaidot, kulttuurien tuntemisen, globalisaation sek& etiikan ja vas-
tuullisuuden (Hallikas—Koivisto-Pitkanen—Kulha—Lintukangas—Puustinen
2011, 20). Heiddn kanssa samaa mieltd on Rauhalakin, silla hd&nen mukaan-
sa ostajalla oltava paljon osaamista ja tietoa koskien juuri vapaan liikkuvuu-
den, maaraysten ja lainsdadannén kiemuroita. Ostajan on siis osattava nai-

hin liittyvat EU:n sdadokset seka lisaksi vield yhteisbkaupan arvonliséverolain
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saadokset. Koska hankinta-alue laajenee, kasvavat samalla osaamispaineet
kansainvalisen materiaaliohjauksen suuntaan. Alueen laajeneminen liséa
lisdksi varastotoimintojen merkitysta seka vaatimuksia kuljetusten ja huolin-
nan osaamiselle. Yrityksen ostotoiminnan paineet lisdantyvat kansainvélisen
hankintatoimen hallitsemisessa, kun erilaiset yhteiskunnan tuet ja tuon-
tisuojat poistuvat. (Rauhala 2011, 222.)

Junnonen—Kankainen seka Rauhala esittdvat, ettd ulkomaanhankintojen
maaran lisddntyessa tulee ostajalla olla paljon tietoa ja osaamista hankintoi-
hin liittyen (Junnonen—Kankainen 2012, 5-7; Rauhala 2011, 222). Olen hei-
dan kanssaan taysin samaa mieltd, silla kansainvalinen kaupankaynti tuo
ostajalle mukanaan useita lisdvelvoitteita, joista esimerkkind mainittakoon nyt
vaikkapa intrastat-ilmoitus. YIT Rakennus Oy tekee EU-maista ostamistaan
tavaraostoista kuukausittain intrastat-ilmoituksen tullille. Tahan ilmoitukseen
kirjataan mm. tavaran alkuperdmaa, nettopaino, mahdollisimman tarkka ku-
vaus tavarasta kuten esim. materiaali, puutavarasta puulaji ja laatoista koko-
tietoja yms., jotta l0ydetaan oikea tullikoodi. Tulli seuraa alv-ilmoituksia eli
sitd, mita verottajalle ilmoitetaan EU-ostoiksi ja vertaa niita tehtyihin intrastat-
ilmoituksiin. YIT:ll& talousosaston vastuulla on hoitaa nama ilmoitukset, silla
virheellisista ilmoituksista tai ilmoittamatta jattamisista voi tulla maksuseu-

raamuksia yritykselle.

Tuontikaupan aloittamisen syind Rauhala pitéa mm. edullisempia hintoja,
kustannuksia seka nopeutta ja joustavuutta. Syitd voi hanen mukaansa olla
yrityksista riippuen hyvin monia. Tarkeana asiana Rauhala nékee tuontikau-
passa mahdolliseen ulkomailla olevaan yhteisty6kumppaniin tutustumisen.
Han painottaa taustatietojen hankkimisen tarkeytta ja lisdd, ettd kaikkeen
saatuun tietoon tulee suhtautua varauksella ja tiedon todenperaisyys tulisi
pyrkid varmistamaan. Mikali kyseessa on valmistaja, on entista tarkedmpaa
tarkistaa luottotietojen lisaksi myds tekninen taso ja alan osaaminen. Rauha-
lan mukaan valmistajan ollessa kyseessa tulee erityisesti tarkistaa, etta ky-
seessa on tuotteen todellinen valmistaja eika mainittua tuotetta valmistuttava
vientiliike. (Rauhala 2011, 222-223.)

Suomessa on Rauhalan mukaan runsaasti erilaisia palveluorganisaatioita,

joiden tietoléhteista voi saada monenlaista tietoa. Naista han mainitsee Finp-
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ro ry:n, jonka toiminnan tavoitteena on suomalaisten yritysten kansainvalis-
tymisen edistaminen. My6s Team Finland- toimijat pyrkivat auttamana yrityk-
sid kansainvalistymiseen liittyvissa asioissa (Nieminen ym. 2013, 5). Lis&ksi
Nieminen ym. (2013,13) kertovat Finprolla olevan 69 toimistoa maailmalla
auttamassa suomalaisyrityksia kansainvéliseen kaupankayntiin liittyvissa
asioissa. Tietoa voi myds saada eri maiden lahetystailta, tullihallituksen tilas-
toista tai vaikka Ulkomaan Agenttiliitolta ja kauppakamareilta. Lisdksi Internet
on hyva tiedon hankintaldhde, joka on muuttanut olemassaolollaan kasityksia
kansainvalisen kaupan luonteesta ja tavoista. (Rauhala 2011, 223-224))
Myds oman kokemukseni mukaan Internet on erittain kayttokelpoinen tiedon
hankintalahde, josta I6ytyy tietoa lahes mistéd tahansa. On kuitenkin ensi si-
jaisen tarkedd muistaa, etta Internetiin voi lahes kuka tahansa laittaa tietoa
mistd tahansa ja nain ollen tiedon todenperaisyyteen tulee aina suhtautua
tietylla varauksella.

Rauhala kertoo EU:n tuontisddnnoissa (EYTS) olevan lueteltuna luvanvarai-
set ja tarkkailutoimenpiteiden kohteena olevat tuotteet. Tata EU:n tuonti-
saannostoa julkaisee tyo- ja elinkeinoministeri6é vuosittain. Tietoa luvanvarai-
sista tuotteista voi lisdksi Rauhalan mukaan saada tullilaitoksen neuvonnas-
ta. Osassa maissa toimii lisaksi Suomen kaupallinen sihteeri, jonka puoleen
on Rauhalan mukaan kannattavaa k&antyd palvelun maksullisuudesta huoli-
matta. Han toteaa, etta tassa vaiheessa sihteerin palveluun sijoitettu raha voi
olla hyvinkin hyddyllinen investointi tulevaisuuteen. Kaiken kaikkiaan Rauha-
lan mielesta tarkeinta yhteistybkumppanin valinnassa on ymmartaa kokonai-
suus kaikkine eri tekijoineen. Naitd han sanoo olevan kaupallisen luotetta-
vuuden ja teknisen toimitusvarmuuden lisaksi mahdollisuus suorittaa kuljetus
turvallisesti, taloudellisesti ja nopeasti. Liséksi Rauhala painottaa tarjous-
pyynnon ja oikean tuotenaytteen tarkeyttd. Han perustelee tata silla, etta pel-
k&n esitteen pohjalta on mahdotonta tietdd ovatko toimitettavat tavarat edes

samoja kuin esitteessa nakyvéat. (Rauhala 2011, 224.)

Rauhalan (2011, 224) mielestéa tuotenaytteen saanti olisi hyva keino varmis-
taa tuotteen laatu. Mielestani pelkkéa tuotenayte ei anna taytta varmuutta siita,
etta toimitettavat tuotteet olisivat samaa laatua naytteen kanssa. Lisaksi kai-
kista tuotteista ei ole mahdollista saada tuotenaytetta nahtavaksi ennen tuot-

teen ostoa. Nain on esimerkiksi rakennusalalla betonielementtien osalta.
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Tasta syysta mielestani olisi tarke&da kayda, mikali vain mahdollista, paikan-
paalla valmistajan luona tutustumassa tehtaaseen, materiaaleihin ja tuottei-
siin. Vasta nain toimien voi saada tdyden varmuuden siita, mista tuote on

[&ht6isin ja miten se valmistetaan.

Salmén mukaan rakennusteollisuudessa vallitsee trendi lisatd ulkomaan-
kauppaa hankinnoissa. Hanen nadkemyksensa on, ettd ulkomaankaupan li-
saantyminen liittyy osin yritysten omistuksen kansainvalistymiseen. Salmén
sanoo joidenkin rakennusliikkeiden keskittaneen hankintojaan pohjoismaisel-
la tasolla. Samalla han korostaa, etta kansainvalisen kaupankaynnin liike on
kaksisuuntaista. Mitd jalostuneempi tuote on, sita helpompi sitéd on tuoda ja
viedd. Han sanoo, ettd hyva esimerkki tallaisista tuotteista ovat keraamiset
laatat ja hanat. Naita molempia tuotteita valmistetaan Suomessa, mutta suh-
teellisen kalliina tuotteina niita kannattaa seka tuoda etté vieda. (Rakennus-
lehti 2013.)

Rauhala sanoo tuontikaupan sisaltavan paljon toimintoja. Naitd ovat mm.
hankintapaikan etsintd ja sen taustatietojen selvittdminen seka muu siihen
liittyva taustainformaatio. Lisdksi tulee tehda tarjouspyynnot ja vertailla saa-
dut tarjoukset kesken&an. Vertailujen jalkeen tehdéaan luonnollisesti tuotteen
ja toimittajan valinta ja kaydaan tuontiin liittyvid neuvotteluja. Vasta naiden
jalkeen tehdaan tilaus ja laaditaan kauppasopimus. Rauhala mainitsee néaista
toiminnoista lisksi kuljetuksen jarjestamisen ja huolinnan sek& naihin liittyvat
sopimukset ja kauppahinnan maksamisen. Myds tullaus, tavaran vastaanotto
ja huolellinen tarkistus sekéa reklamaatiot tarvittaessa kuuluvat tuontikaupan
toimintoihin. Lisaksi tulee huolehtia varastoinnista ja myyntikuntoon saattami-
sesta. Rauhalan mukaan on tarkeada selvittaa, paljonko kustannuksia tulee
pakkausmerkinnéiden saattamisessa suomalaisen lainsd&ddannon vaatimus-
ten tasolle. Kaytdnndssa eteen voi tulla viela lisda toimintoja ja toimenpiteita,
joista tulee huolehtia. (Rauhala 2011, 224-225.)

Naiden Rauhalan (2011, 222—-223) mainitsemien valmistajaan liittyvien tarkis-
tusten liséksi tulee rakennusalalla pakolliseksi CE-merkinta 1.7.2013 alkaen
kaikille markkinoilla oleville rakennustuotteille, mik&a tarkoittaa jalleen lisaa

tarkistettavia asioita tuotteen ostajalle.
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CE-merkinta tarkoittaa rakennustuotedirektiiviin/ -asetukseen perustuvaa
vaatimustenmukaisuusmerkintéd, joka oikeuttaa tuotteen markkinoinnin EU:n
sisamarkkinoilla. Tuotteen varsinainen valmistaja voi toimia myds EU:n ulko-
puolella. Ideana on, ettd rakennustuotteiden CE-merkinn&n yhteydessa nay-
tetdan tuotteen viranomaismaarayksiin liittyvat ominaisuudet vertailukelpoi-
sella eurooppalaisella tavalla. Kun naita tietoja verrataan kansallisesti asetet-
tuihin vaatimustasoihin, selviad onko rakennustuote sopiva aiottuun kaytto-
kohteeseen. Tadmé& merkinta on pakollinen talonrakennukseen ja maa- ja ve-
sirakennukseen pysyvalla tavalla kiinnitetyissa rakennustuotteissa. (Raken-
nusteollisuus RT 2013.)

CE-merkinnalla helpotetaan EU:n sisdmarkkinoiden avaamista, silla valmista-
jalla on oikeus saattaa CE-merkitty tuote markkinoille ilman, ettd viranomai-
set voivat vaatia CE-merkinndssa ilmoitettujen ominaisuuksien osalta muita
selvityksia tai merkkejd. On kuitenkin huomioitava, etta kansallisten viran-
omaismaaraysten vaatimustasoja ei yhtenaisteta. Toisin sanoen yhdessa
jasenmaassa kohdekohtaiset vaatimukset tayttava CE-merkitty tuote ei valt-
tamatta tayta toisen jdsenmaan vaatimuksia. Edelleen tarvitaan siis kansalli-
set sdaddokset rakennuskohteille ja vaatimusten on oltava yhteensopivia CE-
merkinnan tietojen eli arvojen ja luokkien kanssa. (Rakennusteollisuus RT
2013))

CE-merkintgjarjestelma siis avaa EU:n sisdmarkkinat ja néin helpottaa myo6s
suomalaisten rakennustuotteiden vientid. Toisaalta taas se myds johtaa uu-
sien rakennustuotteiden helpompaan paasyyn Suomen markkinoille. Tama
lisdd  kilpailua  suomalaisten  valmistajien kotimarkkinoilla. CE-
merkintgjarjestelman tullessa voimaan myos rakennusliikkeiden suorat han-
kinnat muista maista helpottuvat ja nain lisdantyvat, koska tuotteita joiden
ominaisuudet on maaritelty ja osoitettu yhdenmukaisella tavalla, on helpompi
verrata. Luonnollisesti valmistajat joutuvat tall6in tehostamaan toimintaansa
ja vahvistamaan kilpailukyky&éan, jotta saisivat turvattua tulevaisuutensa.
(Rakennusteollisuus RT 2013.)

Rakennusliikkeen kannalta hy6tyna on, etta urakoitsijat voivat kilpailuttaa
laajemmin rakennustuotteiden valmistajia. Ongelmana taas on, etta CE-

merkittyja rakennustuotteita ei osata kayttda oikein kansallisien vaatimus-
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tasotietojen puuttuessa. Mikali rakennusliike hankkii CE-merkittyja rakennus-
tuotteita suoraan toisista EU-maista, toimii rakennusliike toisin sanoen jakeli-
jana. Talléin rakennusliikkeen tehtdvand on varmistaa, ettd tuotteen CE-
merkintéa on asianmukainen ja velvollisuutena on ilmoittaa viranomaisille, mi-
kali merkinndissd on huomautettavaa. Lisdksi rakennusliikkeen tulee huoleh-
tia, etta kuljetus ja varastointi eivat muuta tuotteen ominaisuuksia ja etta tuo-
te tayttad kayttokohteen vaatimukset. Jarkevinta on pyytaa tuotteen valmista-
jalta jo etukateen nahtavaksi kaikki asiakirjat, joita tarvitaan tuotteen soveltu-
vuuden varmistamiseksi. Huomioitava on, ettd CE-merkinnan asianmukai-
suutta on mahdotonta tarkistaa tuntematta ns. harmonisoitua tuotestandar-
dia. Apuna tassa tarkistuksessa voi kayttad kansallisia soveltamisstandarde-
ja, joissa esitetddan Suomessa vaaditut tuoteominaisuudet eri tuotteille eri
kayttokohteissa seka tuoteominaisuuksille asetetut vahimmaisvaatimustasot.
Taman liséksi rakennusliikkeen on syyta hankkia tuotteen valmistajalta jo
etukateen CE-merkintatietojen liséksi vaatimustenmukaisuusvakuutus eli
suoritustasoilmoitus (DoP) ja ilmoitetun laitoksen todistus. Niissé tuotteissa,
joissa CE-merkint& kattaa tuotteen kantavuuden mitoituksen, tarvitaan lisaksi
tiedot suunnitteluperusteista ja suunnittelun lahtéarvoista. Tarkeda on muis-
taa, etta rakennustuotteen CE-merkint& ei osoita suoraan tuotteen tayttavan
viranomaisvaatimuksia, kuten muiden tuotteiden CE-merkinta. Tassa urakoit-

sijan on siis oltava tarkkana. (Rakennusteollisuus RT 2013.)

2.7 Hankintatoimen henkil6ston kehittymishaasteet ja tehtavat

Hankintojen organisointitavat vaihtelevat eri yrityksissa. Hankintatoiminnot
voivat olla keskitettynd joko yrityksen ylimman johdon valvomalle hankinta-
osastolle tai ne voivat olla hajautettuna kaikkialle yrityksen toimintaan. Kay-
tanndssa ostotoiminta yleensa hajautetaan nadiden kahden aaripaan valille.
Se, miten hankinta organisoidaan, riippuu mm. toimialasta, ostotoiminnan
luonteesta ja yrityksessa vallitsevasta tilanteesta. Liikenneministerion 1990-
luvulla tekemén selvityksen mukaan hankintojen organisointi jakautui oheisen

kuvion 3 mukaisesti. (Hokkanen ym. 2011, 76.)
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Kuvio 3. Hankintojen organisointi yrityksissé (Hokkanen ym. 2011, 76).

Onpa hankinnat jarjestetty organisaatiossa miten hyvansa, hankintatoimella
on strateginen asema yrityksen menestyksessa. Hankintatoimen strategisina
perustavoitteina on mahdollistaa keskeytymaton materiaalivirta ja toimitukset
seka organisaation vaatimat palvelukset. Liséksi sen tavoitteena on pitda
varastoarvo ja puutekustannukset minimitasolla seka yllapitaa riittavia laatu-
standardeja. Hankintatoimi myds kilpailuttaa toimittajia ja mahdollisuuksien
mukaan standardisoi hankittavia tuotteita. Perustavoitteena on myds hankkia
tuotteet ja palvelut mahdollisimman alhaisilla kokonaiskustannuksilla ja nain
parantaa yrityksen kilpailuasemaa. Hankintatoimi pyrkii my6és harmoniseen,
tuottavaan yhteistydhon organisaation muiden osastojen kanssa ja yrittda
paasta hankintatavoitteisiinsa mahdollisimman alhaisilla hallintokustannuksil-
la. (Hokkanen ym. 2011, 76.)

Kaikkiin naihin tavoitteisiin pAdseminen ei ole valttAmatta yksinkertaista. Kus-
tannusten minimointi ja riittavan laadun yllapitdminen ovat luonnostaan kes-
ken&an ristiriidassa. Mikali halutaan hyvaa halvalla, on tunnetusti ostettava
useimmiten kaksi tuotetta eli yksi hyva ja toinen halpa. Tama taas ei ole ko-
vin kustannustehokasta. Lisdksi varastoarvon ja puutekustannusten yhtaai-
kainen minimointi on hyvin haastavaa ja hankintatoimi joutuukin tekemaan
kompromisseja naiden valiltd. Tama ei kuitenkaan yleensa ole mahdollista,

silla puuttuva tuote keskeyttdd koko tuotantolinjan pahimmillaan. Voidaankin
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todeta, ettd hankintojen onnistuminen nékyy varastojen kokona ja vaihtopaa-
oman kiertonopeutena. (Hokkanen ym. 2011, 77.)

Hankintatoimi vastaa myods materiaalien valinnasta ja niiden tuntemuksesta.
Vaihtoehtoiset materiaalit voivat toisinaan osoittautua paremmiksi kuin alku-
peraiset ja samalla edullisemmiksi. Laadunvalvonta on tarkedassa osassa
hankintatoimen tehtavistd. Hankintatoimi toimiikin yhteistyossa tuotekehityk-
sen kanssa. Ei kuitenkaan riitd, etta hankintatoimi on yhteydessé tuotekehi-
tykseen, vaan koko organisaation on oltava sisaisessa harmoniassa. Talla
tavalla saadaan informaatiovirtaa tehostettua ja osaamisen tasoa lisattya il-

man kustannustason nousua. (Hokkanen ym. 2011, 77.)

Jotta hankintalogistiikka onnistuisi, tulee Hokkasen ym. mukaan toimittajava-
linnat suorittaa huolellisesti. Yrityksella voi olla toimittajia paikallisesti, alueel-
lisesti tai globaalisti. Se, mista toimittaja on valittu, riippuu hankittavasta tuot-
teesta, markkinoiden rakenteesta ja markkinahintojen vaihtelusta. Yleisesti
voidaan todeta, ettd hankintatoimi monimutkaistuu toimittajamaaran kasva-
essa ja alueen laajetessa. Toimittajien valinta liittyykin hyvin kiinte&sti osto-
strategiaan. Yritys voi haluta yhteistybhon muutaman merkittavan toimittajan
kanssa tai se voi sen sijaan kilpailuttaa jokaisen hankinnan erikseen. Joskus
kaytdssa on niin sanotut vuosittaiset kilpailutuskierrokset, joiden voittajan
kanssa tehdaan hankintasopimus. Yleensa kilpailutuskierroksen voittaja on
toisin sanoen halvin tuotteen tarjoaja. On muistettava, ettei tallainen kilpailut-
taminen ole kuitenkaan valttamatta jarkevaa, silla toimittajan vuosittainen
vaihtaminen lisaa yrityksen kustannuksia. Puhutaan kokemuksen karttumisen
myotéa alenevista kustannuksista. Jos toimittajaa vaihdetaan vuosittain, kulje-
taan jatkuvasti oppimiskayran kalliilla puolella. Lisaksi vuosittain toistuva tar-
jousten pyytaminen ja kasitteleminen vaativat paljon resursseja. (Hokkanen
ym. 2011, 77.)

Ostotoiminnan kustannuksia on hyvin monenlaisia, vaikkakin usein kustan-
nuksiksi ajatellaan ensin vain ostohinta ja kuljetuksiin liittyvat kulut. Usein
ostopaatdos myos tehdddn naiden nakyvien kustannusten perusteella.Tasta
huolimatta nama nakyvat kulut ovat vain jaavuorenhuippu koko ostoproses-

sin aiheuttamassa kustannuskertymassa. Ostajan tulisi tiedostaa piilokustan-
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nukset, jolloin kasitys oston hinnasta voi muuttua taydellisesti. Piilokustan-
nuksia ovat esimerkiksi tavaran vastaanotto- ja kasittelykustannukset, myo-
hastymis-, puute- ja virhekustannukset, jate- ja ymparistékustannukset, va-
rastokustannukset, valvontakustannukset sekad hallintokustannukset. (Hok-
kanen ym. 2011, 78-79.) Oheisesta kuviosta 4 on nahtavilla ostokustannus-

ten jaavuorimalli.

* ostohinta
. osgokuljetugset
»_ostokustannuks

Kuvio 4. Ostokustannusten jddvuorimalli (Hokkanen ym. 2011, 78).

Hankintatoimi ei pelkastaan valitse tavarantoimittajia, vaan valittuihin toimitta-
jiin tulee myos ylla pitdd suhteita. Pelkka tilausten tekeminen, tavaran vas-
taanottaminen ja mahdollisien reklamaatioiden teko ei riitd. Nykyisin tuoteke-
hitys on nopeaa ja informaatioteknologian kehittyminen on lisdnnyt yritysten
valistd kanssakayntia. Nain ollen tavarantoimittaja ei ole pelkka myyja, jolta
ostetaan kun tavaraa tarvitaan. Koska kustannuksia pyritdan kuitenkin pita-
maan alhaisina ja jopa alentamaan, tavarantoimittajia yleensa valitaan yha
harvempia. Naiden kanssa tehd&an tiivistd yhteistyota kustannusten alenta-
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miseksi ja tuotekehityksen tehostamiseksi. Puhutaan verkostoyhteistydsta,
josta molemmat osapuolet hyétyvat. (Hokkanen ym. 2011, 79-80.)

Olipa tavarantoimittajia paljon tai vahan, on hankintatoimen kiinnitettava
huomiota myds maksu- ja toimitusehtoihin. Mita pitempi on yrityksen maksu-
aika ostolle, sitd vAhemman yrityksella sitoutuu rahaa materiaaleihin. Par-
haimmassa tapauksessa yritys on jo ehtinyt myyda jalostetuntuotteen eteen-
pain, kun tavarantoimittajan lasku eraantyy maksettavaksi. Tassakin tapauk-
sessa ostajan neuvotteleman maksuajan pituudesta riippuu siis yrityksen
maksuajan suhteen saama lisdarvo. Seuraamalla markkinoita yritys voi saa-
vuttaa kestavan kilpailuedun. Sen on seurattava toimittajien ja jakelijoitaan
samalla tarkkuudella kuin se seuraa kilpailijoitaan. Toimittajien ja jakelijoiden
seuraaminen on yleensa jatetty hankintatoimen tehtavaksi. (Hokkanen ym.
2011, 80.)

Nykyaan liiketoiminta globalisoituu, mika aiheuttaa lisaa toita hankintahenki-
|6stolle. Ei ole en&a riittAvaa tehda tarjouspyyntoja paikallisesti tai alueellises-
ti, vaan hankintakustannuksia pyritaan pienentdmaan hankkimalla globaalisti.
Tasta syysta hankintahenkildston on tunnettava materiaalitarjonta laajasti.
Suomen EU- ja euroaluejasenyyden myotd myos kotimarkkina-alueemme on
laajentunut eika en&éa puhuta vain kotimaan markkinoista, vaan Euroopan
yhteisomarkkinoista. EU:n italaajentumisen myotd yhteis6alueen merkitys
Suomen kaupassa on yha edelleen kasvanut. EU:n julkisten hankintojen kil-
pailuttamista koskeva lainsdadanto toisaalta lisdd kaupantekomahdollisuuk-
sia yrityksille, mutta toisaalta taas tuo mukanaan uusia kaytantgja. Tama
vaatiikin yrityksen hankintatoimelta ja markkinointihenkilostolta aiempaa
enemman ty6ta. Kansainvalistyminen aiheuttaakin yrityksen hankintahenki-
|6stolle koulutuspaineita ja lisdd haasteita, silla yha useammat yhteistyo-
kumppanit tulevat vieraista kulttuureista ja yhteiskunnalliset normit seka kay-
tostavat ovat erilaisia kuin Suomessa. Kielitaito on yksi tarkeimmista kehitys-
kohteista. (Hokkanen ym. 2011, 80-81.)

Junnonen ja Kankainen seka Koivisto-Pitkdnen ovat samaa mielta siita, etta
hankkijalta odotetaan enemman taman paivan muutoksen mydtéa (Junnonen—

Kankainen 2012, 5; Koivisto-Pitkdnen 2009, 9). Koivisto-Pitkanen toteaa, etta
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kansainvalistymisen myota yritys ja hankkija joutuvat toimimaan vieraassa
liiketoimintakulttuurissa. Lisdksi han huomauttaa, etta yritys voi kansainvalis-
td kauppaa tehdessaan joutua kohtaamaan erilaisia uskomuksia ja ajatuksia
etiikasta, jotka voivat olla hyvin ristiriitaiset yrityksen omien eettisten tavoittei-
den kanssa. (Koivisto-Pitkanen 2009, 9.)

Hankintojen osuus rakennustuotannon kustannuksista kasvaa jatkuvasti.
Tastd syystad on erittdin tarkeaa, ettd hankinnat onnistutaan tekeméaan me-
nestyksekkaasti. On tarkead, ettd hankinta suunnitellaan ja toteutetaan ajois-
sa, tilattu tuote on oikea ja oikeaan aikaan tyOmaan kaytettavissa. Mikali
hankinnassa epaonnistutaan, nakyy se heti tydmaalla joko viivastymisena tai
tydmaan kannattavuuskatteessa. Junnonen ja Kankainen kertovatkin pelkas-
tdan materiaalihankintojen ja aliurakoitsijoiden osuuden hankkeen kokonais-
kustannuksista olevan tyypillisesti 60—80 prosenttia (Junnonen—Kankainen
2012, 5).

Junnonen ja Kankainen myds korostavat hankkijoihin asetettujen odotusten
kasvaneen, koska hankintojen maarat ovat lisdantyneet ja rakennusyritykset
muuttavat tuotantoaan yha joustavammaksi. Rakennusyrityksissa hankinto-
jen merkitys on otettu huomioon ja monet yritykset panostavatkin tana paiva-
na paljon hankintojen kehittdmiseen. Lisaksi sopimustekniikkaa ja sopi-
musehtoja on kehitetty. Kuitenkin edelleenkin hankintoihin liittyy paljon epéa-
selvyyksia ja ongelmia, jotka aiheuttavat aikataulun viivastymisia ja resurssi-
en tuhlausta. Rakennustuotteita hankittaessa huomio kiinnittyykin luonnolli-
sesti tuotteenyksityiskohtien lisaksi tuotteen toimitusaikaan, jolloin logistisella
tarkastelulla on tarked merkitys hankintastrategiassa. (Junnonen—Kankainen
2012, 5-7.)

Myds Ritvanen ym. ovat samaa mieltd Junnosen ja Kankaisen (2012, 5-7)
kanssa siita, ettd hankintatoimen henkilostolla on lukuisia tehtavia. Heidan
mukaansa hankintatoimen henkiloston on maariteltdva hankintatarpeet, etsit-
tava koko ajan uusia ja kilpailukykyisia hankintalahteita. Lisaksi on suoritetta-
va toimittajavalintaa ja -arviointia ja kehitettava ostaja-toimittajayhteistyota.
On neuvoteltava, mitattava ja raportoitava seké varmistettava paras mahdol-

linen laadun, hinnan ja palvelun yhdistelma. Liséksi tulee vahentaa varasto-
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kustannuksia, lisata standartisointia ja seurattava markkinoita. (Ritvanen ym.
2011, 32-33.)

Tasta toimittajavalinnasta ja -arvioinnista kertoo myds Rauhala todetessaan,
ettd ostajalla on merkittava vastuu valitessaan kumppania logistiikkaproses-
siinsa. Han painottaa etenkin riskien selvittdmistd uuden toimittajan osalta ja
laajakatseisuutta siind, mitd ovat mahdolliset vaikutukset uudesta toimittajas-
ta esimerkiksi oman organisaation maineeseen. Mielestani erittain hyvana
esimerkkin& han kertoo tuotannon eettisista tekijoista, jotka tdna paivana voi-
vat nousta jopa kohtalokkaiksi tekijoiksi suomalaisen yrityksen maineessa.
Naista h&dn mainitsee lapsitybvoiman kaytdon maapallon toisella puolella, ih-
mistyovoiman kayttdmisen esimerkiksi farkkukankaiden hiekkapuhallukses-
sa, tekstilien viimeistelyyn liittyvat myrkkykasittelyt sekd palmudljybisnek-
seen liittyvat sademetsien tuhoamiset jne. (Rauhala 2011, 17-18.)

Rauhala toteaa, ettéa hankkijalla on oltava my6s englanninkielen taitoa selviy-
tydkseen tuontikaupasta. Joskus myds muiden kielten osaaminen on vahin-
taankin hyodyllista ellei jopa valttdmatonta. Ostajan kielitaidolle ei hanen mu-
kaansa tarvitse kuitenkaan asettaa niin suuria vaatimuksia kuin ulkomaille

tavaraa myyville myyntihenkildille. (Rauhala 2011, 225.)

Liiketoiminnassa hankinnat ovat huomattavassa roolissa, koska niilla on suu-
ria taloudellisia vaikutuksia. Esimerkiksi teollisuusyritysten liikevaihdosta
hankittujen tuotteiden ja palveluiden osuus on noin 60-70 %. On ymmarret-
tava, etta vain muutaman prosentin saastd hankinnoissa voi merkittavasti
parantaa yrityksen toiminnan kannattavuutta. Puhuttaessa hankintojen koko-
naiskustannuksista tulee huomioida, etta varsinainen ostohinta on vain pieni
osa naita kuluista. Kokonaiskustannuksiin kuuluvat ostohinta, ostamisen kus-
tannukset (esim. toimittaja-arviointi), tavaran kasittelykustannukset, tullit ja
verot seka huolinta, varastointi, tarkastus, hallinto ja mahdolliset myohasty-
misseuraamukset, jalkitoimitus-, reklamaatio-, palautus- ja kehittamiskustan-
nukset. Naistéa ostohinta on siis ndkyvin kustannusera, mutta on tiedostettava
myo6s ndma ylla mainitut mahdolliset kustannukset. Voidaan todeta, ettéd kus-

tannuserid on hyvin paljon. Naita kokonaiskustannuksia tulisi tarkastella pit-
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kalla, jopa vuosien, aikajanteelld. TAma onkin yksi tarkeimpid hankintahenki-
|6ston tehtavid. (Ritvanen ym. 2011, 35-36.)

Rauhala on samaa mieltd Ritvasen ym. (2011, 35-36) kanssa tasta, etta os-
tajalla on suuri valta ja vastuu yrityksen kannattavuuteen ja tulokseen. Hanen
mukaansa etenkin materiaalivirtojen ohjaamisessa ostajan taidot ovat tarkei-
ta. Yritykseen tulevat ja sielta lahtevat tavaravirrat on sopeutettava toimi-
maan yhdessa niin, ettd kustannukset minimoidaan ja tuotot maksimoidaan.
Ostajalla onkin tarkean vaikuttajan rooli juuri padomien kaytéssa, jotta niista
saadaan tuottoa ja yritykselle tulosta. Ostajan on Rauhalan mukaan kyettava
analysoimaan yrityksen oikeat tarpeet seka laskemaan nykyiset kustannuk-
set unohtamatta kokonaisuutta. (Rauhala 2011, 24-25.)

Perinteisen ostofilosofian mukaan ostajan paatehtava oli 16ytdd mahdolli-
simman useita tavarantoimittajia samalle tuotteelle (Koskinen ym. 1995, 21).
Tama patee mielestani myds tdman paivan kaupankaynnissa, silla tuotteiden
hintatason pitdminen kohtuullisella tasolla onnistuu vain, jos tuotteita tarjoaa
useampia toimittajia. Juuri tassa korostuu ulkomaankaupankaynnin merkitys,
silla laajennettaessa kaupankayntia maan rajojen ulkopuolelle toimittajien
maara lisaantyy huomattavasti. Hankkijan tehtdvana on tarjouspyynnailla
selvittdd, kenelta toimittajista tuote/palvelu on kannattavinta hankkia. Puhun
kannattavuudesta, silla hinta ei yksistddn anna kuvaa siitd, onko tuo-
te/palvelu kannattava hankinta yritykselle. Kaikessa kilpailuttamisessa on
muistettava nadma ylla mainitut lisakustannukset, joita voi syntya tavoiteltaes-
sa pelkastaan halvinta hintaa. Kokemukseni mukaan on nahtava kokonai-
suus ja selvitettavd mahdollisuuksien puitteissa mm. hankittavan tuotteen
laatutaso, rahtihinnat seka toimitusajat ja niiden pitavyys. On saatava oikea

tuote, oikeaan paikkaan, oikeaan aikaan.

Lisaksi on mielestani huomioitava Koskisen ym. (1995, 21) mainitseman pe-
rinteisen ostofilosofian mukaisesti, etta tavarantoimittajia on hyva olla useita
hintatason hallittavuuden vuoksi. Kokemukseni mukaan joskus on jarkevam-
paé valita vasta toiseksi edullisin vaihtoehto, jos siten voidaan osaltaan vai-
kuttaa palvelun- / tuotteentarjoajan sailymiseen markkinoilla kokonaisuutta

unohtamatta. TAman paivan yritystoiminnassa puhutaan paljon kilpailukyvys-
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ta ja sen yllapitamisesta. Itse naenkin, ettd kenties juuri hankkijan hyva am-
mattitaito ja kyky ndhda kokonaisuus laajasti, voi toimia yhtena hyvin tarkea-

na yrityksen kilpailuetuna kilpailijoihin n&hden.

My6s Rauhala on todennut, etta vapaassa markkinataloudessa organisaation
elinehtona on sen kilpailukykyisyys markkinoilla. Yritysten on saavutettava
kilpailijoihin nahden jotain kilpailuetua huolimatta siitd, etta kaikilla olisikin
kaytossaan lahes samanlaiset resurssit. Han kirjoittaa, ettéd yksi varma keino
saavuttaa kilpailuetua, olisi olla se "ensimmainen” siind mita tekee, vaikkei se
asema sitten pitkaan kestaisikaan. Mikali ei voi olla ensimmainen, tulisi luoda
sellainen osa-alue eli kategoria, jossa ainakin asiakkaan mielesta tuntuisi

olevan se ensimmainen. (Rauhala 2011, 64.)

Mielestani Rauhala (2011, 64) on tdssé asiassa taysin oikeassa, silla etenkin
rakennusalalla asuntotuotannossa on jo pitkdan pyritty olemaan se ensim-
mainen rakennusliike, joka tuottaa ostajille sellaista asumista, jota ei aikai-
semmin ole ollut tarjolla. T&ma tarkoittaa siis esimerkiksi tietyille rynmille tar-
jottua asumista, kuten ikdihmisten asuintaloja tai lapsiperheille suunnattuja
asuntoja. Lisdksi on pyritty kehittamaan erilaisia palveluja asukkaiden tarpei-
siin, kuten siivous- ja pyykinpesupalvelua, jonka tarjoajalla on siis konkreetti-
sesti tilat samassa talossa asukkaiden kanssa ja joka on néin helposti asuk-
kaiden saatavilla. Toisena esimerkkind on asuintaloon sijoitettu asukkaiden
kayttoon tarkoitettu ilmainen kuntosali, jolle rakennuttaja on suunnitellut tilat
ja jonne on hankittu asianmukaiset laitteet. Nailla suunnitelmallisilla yksityis-
kohdilla voidaan siis olla juuri se asiakkaiden silmissa "ensimmainen” raken-
nusliike, joka nain tekee ja talla tavalla saadaan kilpailuetua kilpailijoihin nah-

den.

Ritvanen ym. esittavat, etta hankintatoimen tehtavéat ovat hyvin monimuotoi-
sia ja loppujen lopuksi erittain keskeisia yrityksen kilpailukyvyn ja kannatta-
vuuden kannalta. Jos hankintatoimi ep&onnistuu, on yrityksella hyvin suuria
vaikeuksia pitdd asiakastyytyvaisyytta ylla. Liséksi Ritvanen ym. sanovat, etta
hankintatoimen pitéisi taman kaiken yllamainitun lisaksi pystya jotenkin va-
rautumaan mahdollisten epatavallisten tilanteiden varalta. Naistd hyvana
esimerkkin&d on vuoden 2010 Islannin tulivuoren purkaus, joka sekoitti lento-

toiminnan taysin pitkaksi aikaa Euroopassa. Nain tdmé luonnonilmiod vaikutti



41

merkittavasti suomalaisten ja muiden eurooppalaisten yritysten logistiikkaan.
Hankintatoimen tehtavét ja vastuut ovat siis suuremmat, kuin usein ajatel-
laankaan. Tasta syysta ei riita, etta yrityksessa tyydytaan vallitsevaan tilaan,
vaan hankintatoimea on jatkuvasti kehitettava. Tassa juuri yrityksen liiketoi-
mintastrategiaa myotaileva ja ennakoiva hankintatoimi tuottaa yleensa par-
haan tuloksen. (Ritvanen ym. 2011, 33.)
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3 TUTKIMUSMENETELMAT

3.1 Tutkimusote

Tutkimuksen aiheena oli EU- kaupankaynnin hyotyjen ja haasteiden kartoit-
taminen pohjoissuomalaisesta ndkokulmasta rakennusalan hankintatoimes-
sa. Tutkimuksessa pohdittin myos keinoja hyotyjen lisdamiseen ja haittojen
vahentamiseen. Koska tutkimus keskittyi tarkasti rajattuun kokonaisuuteen,
joka on maaraltaan pieni, paadyttiin valitsemaan laadullinen eli kvalitatiivinen
tutkimus. Maarallinen eli kvantitatiivinen tutkimus ei tassa tapauksessa olisi
ollut mahdollinen pienen tutkimusryhman vuoksi ja nain laadullista tutkimus-
tapaa voidaan pitda luotettavana. Laadullisessa tutkimuksessa haastattelut
toimivat hyvin aineistonkeruumenetelména. Myo6s tdhan tutkimukseen péaa-
dyttiin valitsemaan aineistonkeruumenetelmaksi haastattelut, jotta saataisiin
tietoa juuri siltd organisaation osalta, joka on eniten tekemisissa rakennus-
alan hankintojen kanssa. Liséaksi tutkimuksen aineistoa kerattiin havainnoi-

malla rakennustydmaalla tapahtuvien hankintojen onnistumisia.

Kananen Kkirjoittaa, etta tutkimuksessa on aina tutkimusongelma, joka ratkais-
taan erilaisilla tutkimusmenetelmilld. Ongelmana voi hanen mukaansa olla
my0s asian kehittaminen, kuten tassakin tutkimuksessa oli. Kanasen mukaan
tutkimukseen liittyy aina halu saada ymmarrysta ilmiostd sekd muutos pa-
rempaan. Tutkimuksella saadaan tietoa paatoksen tekoa varten. Kuviossa 5
kuvataan tutkimusotteen valinnasta johtuvia otteelle tyypillisia menetelméapol-
kuja. (Kananen 2013, 22-23.)
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Kuvio 5. Tutkimusotteen valinnasta seuraavat otteelle tyypilliset menetelméapolut
(Kananen 2013, 22).
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Tutkimusvaihtoehtoja valittaessa sopivimmalta tuntui tapaustutkimus, joka
pyrkii tuottamaan jostain valitusta tapauksesta mahdollisimman paljon yksi-
tyiskohtaista tietoa. Tapaustutkimusta kaytetaan seka maarallisessa ettéa laa-
dullisessa tutkimuksessa. Myos Jarvinen—Jarvinen toteavat, ettd tapaustut-
kimus on erityisesti intensiivinen tutkimus, joka voi olla metodisesti kvantita-
tiivinen, kvalitatiivinen tai niiden yhdistelma (Jarvinen-Jarvinen 2011, 73).
Eskola ja Suoranta kirjoittavatkin, ettd kaikki laadulliset tutkimukset ovat ta-
paustutkimuksia, joissa analysoitava aineisto muodostaa kokonaisuuden
(Eskola—Suoranta 2008, 65).

Saarela-Kinnunen ja Eskola kirjoittavat tapaustutkimukselle olevan luonteen-
omaista, etta yksittdisesta tapauksesta tuotetaan tarkkaa ja intensiivista tie-
toa. Tapaustutkimuksen aineistonkeruussa kaytetdan heidan mukaansa usei-
ta menetelmia ja yleensa tavoitellaan ilmi6iden kuvailemista. Tapaustutki-
muksessa keratysta aineistosta lahtien pyritdan kokoamaan jotain yleisem-
minkin kiinnostavaa. He toteavat, etta tapaustutkimuksen voi tehd& hyvin
monella tapaa ja se onkin siksi kasitteen& hyvin monipuolinen. Olennaisinta
on kuitenkin se, etta kasitelty aineisto muodostaa tapaustutkimuksessa taval-
la tai toisella aina kokonaisuuden eli siis tapauksen. Myds Yin kirjoittaa, etta
tapaustutkimus tutkii aina rajattua kokonaisuutta, tapausta, jota pyritaan sel-
vittamaan ja kuvaamaan miksi-kysymyksella (Yin 1994, 5-13). Tapaustutki-
musta voi kayttaa seka kvalitatiivisessa etta kvantitatiivisessa tutkimuksessa,
silla tapaustutkimus ei rajoita menetelméavalintoja. (Saarela-Kinnunen—Eskola
2001, 159.)

Tassa tutkimuksessa rakennusalan hankintatoimen kansainvaliset hankinnat
muodostavat juuri Saarela-Kinnusen ja Eskolan seka Yinin mainitseman ta-
pauksen, josta pyritdan tuottamaan mahdollisimman tarkkaa tietoa hankinta-

toimessa tehtavien kansainvalisten hankintojen kehittamiseksi.

Tapaustutkimuksessa tutkijalla on valittavanaan lahes rajattomat mahdolli-
suudet toteuttaa tutkimuksensa ja siksi hanen onkin huolellisesti perusteltava
valintansa. Kananen toteaa, etta tapaustutkimuksen eli Case -tutkimuksen
tutkimusaineistona toimivat erilaiset haastattelut, havainnot, dokumentit, ar-
kistot jne. ja lahteitd on rajattomasti (Kananen 2012, 35). Tarkeda on tuoda

esille tapaustutkimuksessa tutkimusprosessi, josta tutkimuksen lukija voi
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nahda, miten tutkimuksen johtopaatoksiin on paadytty. N&in lukija voi myo6s
arvioida tutkimuksen luotettavuutta. On muistettava, ettei maaréallinen aineis-
to sen paremmin kuin laadullinenkaan aineisto muutu teoriaksi tai yleistyk-
seksi ilman tutkijan tekemaan tulkintaa. Tama tulkinta on aina tutkijan tai
mahdollisen tutkijaryhman inhimillisen prosessoinnin tulos. Kun kyselyloma-
ketutkimuksessa etsitdan vastauksia kysymyksiin kuka, mik&, missa, kuinka
monta, kuinka paljon jne., tapaustutkimuksessa haetaan vastauksia kysy-
myksiin kuinka ja miksi. Tapaustutkimusta voidaankin verrata historiantutki-
mukseen, erona vain se, ettd historiantutkimuksessa tutkitaan menneita ta-
pahtumia. Vahvuutena tapaustutkimuksessa on sen kokonaisvaltaisuus. Tiet-
tya tapausta ymmartaakseen, on otettava huomioon kontekstuaaliset seikat:
ajalliset, paikalliset, poliittiset, historialliset, taloudelliset, kulttuuriset ja sosi-
aaliset seka henkilokohtaiset. (Saarela-Kinnunen—Eskola 2001, 160-161.)

Juuri tapaustutkimuksen kokonaisvaltaisuus vaikutti tapaustutkimuksen valin-
taan tassa tutkimuksessa, silla tutkittavaan aiheeseen eli kansainvalisten
hankintojen tekemiseen ja niistd hyotymiseen vaikuttavat vahvasti lappilai-
sesta nékokulmasta katsottuna niin ajalliset, paikalliset kuin taloudelliset ja
sosiaalisetkin seikat. Lisaksi tutkimuksessa pyrittiin saamaan vastauksia ky-
symyksiin kuinka ja miksi, joita Saarela-Kinnunen ja Eskola kirjoittavat ni-

menomaan tapaustutkimuksessa kaytettavan.

Menetelmallisessa tutkimuksessa tapauksella tarkoitetaan tutkimuksen koh-
detta. Tapaustutkimuksessa tutkittavan kohteen valinta perustuu joko kay-
tannolliseen tai teoreettiseen intressiin. Lisdksi kohteen synnyn selvittdminen
on olennainen osa tutkimusprosessia. Tapaustutkimuksessa tutkitaan yhta tai
useampaa tapausta, joilla voi olla myo6s erilaisia alayksikéitd. Tapaustutki-
muksen tapaus voi olla esimerkiksi yksilo, perhe, organisaatio, yhteiso tai
tapahtuma/tapahtumasarja, fyysinen yksikkd, prosessi tai tilanne (Saarela-
Kinnunen—Eskola 2001, 161; Kananen 2012, 34; Metsamuuronen 2008, 16).
Staken nakemyksen mukaan tapaus on integroitu systeemi eli ohjelmat ja
henkilot ovat selkeasti mahdollisia tapauksia, kun taas erilaiset prosessit ja
tapahtumat eivat mahdu kasitykseen tapauksesta (Stake 1995, 2). Kasite-
taanpa tapaus miten hyvansa, se on kuitenkin rajattava muusta ymparistosta

ja on kerrottava kyseisen tapauksen valintakriteerit. Jos tapaus on esimerkik-



45

si ryhma, tulee perustelun lisaksi kertoa, miten ryhméan jasenet voidaan iden-
tifioida. (Saarela-Kinnunen—Eskola 2001, 161-162.)

Tassa tutkimuksessa tutkittavan kohteen valintaan vaikutti kaytannoéllinen
intressi, silla tutkija tyoskentelee rakennusalan hankintatoimessa ja tulee te-
kemaan tyodssdan kansainvalisid hankintoja tulevaisuudessa lisdantyvassa
maarin. Nain toteutuu myos tassa tutkimuksessa tapaustutkimuksen ominai-
nen piirre, jossa tutkija on vahvasti osallisena, kuten alla Saarela-Kinnunen ja

Eskola toteavat.

Tapaustutkimuksessa tapauksen taydellinen ymmartaminen on merkittavam-
paa kuin yleistiminen. Kuitenkin hyvin kuvattu tutkimus ja onnistunut kasit-
teellistaminen antavat aineksia yleistettavyyteen. Tapaustutkimukselle omi-
naisia piirteitd ovat teorian vahva osuus, tutkijan osallisuus ulkopuolisuuden
sijaan ja monimetodisuus seka rakenteelliset (vaestoon liittyvat) ja historialli-
set (tapahtumiin liittyvat) sidokset (Stoecker 1991, 108-109). Vaikka tapaus-
tutkimuksessa ilmaistuna tavoitteena olisi yhden erityisen tapauksen kuvaa-
minen, on taustalla kuitenkin toive ymmartaa inhimillista tai ihmisyhteisoihin
liittyvaa toimintaa yleisemminkin. Tapaustutkimuksesta voi sanoa, ettei se ole
menetelmd. Se on lahestymistapa, nakokulma todellisuuden tutkimiseen.
Sille on tyypillista joustavuus ja monipuolisuus. Tutkimuksessa teoria ja empi-
ria ovat keskenaan uutta luovassa vuoropuhelussa. (Saarela-Kinnunen—
Eskola 2001, 163-168.)

Tama tutkimus on aineistolahtbinen, laadullinen tutkimusprosessi, jossa tut-
kittavaa ilmiota eli EU-kaupankayntia pyritaan tarkastelemaan mahdollisim-
man kattavasti pohjoissuomalaisesta ndkokulmasta. Tavoitteena on saada
tietoa tutkittavan ilmion hyodyista ja haitoista sen kehittdmista varten. Tutki-
muksen tarkoituksena ei ole saada yleistettavyytta, jolla kartoitettaisiin EU-
kaupankaynnin hyodyt ja haitat sekd haasteet koko Suomessa, vaan tarkoi-
tus on keskittya pohjoissuomalaiseen ndkdkulmaan. Tama tukee valittua laa-

dullista tutkimusmenetelmaa.
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Kananen kirjoittaa laadullisen tutkimusotteen soveltuvan parhaiten seuraa-

vanlaisiin tilanteisiin:

e 1Imid on uusi tutkimuskohteena eika siita ole tietoa, teorioita tai tutki-
musta.

e |Imiosta halutaan saada syvallinen nakemys.

e Luodaan uusia teorioita ja hypoteeseja.

o Kaytdssa on triangulaatiot eli ns. mixed-tutkimusstrategiat.

¢ lImidsta halutaan hyva kuvaus. (Kananen 2012, 29.)

Kuten Kananen toteaa, laadullista tutkimusotetta kaytetadn mm. tilanteessa,
jossa ilmidsta halutaan hyva kuvaus. Nain myos tassa tutkimuksessa tutkitta-
vasta aiheesta tahdottiin saada mahdollisimman hyva kuvaus, jotta sita voi-
taisiin kehittaa ja tama tuki myds laadullisen tutkimusotteen valintaa ja luotet-
tavuutta tutkittavan aiheen osalta.

Laadulliselle tutkimusmenetelmalle on luonteenomaista katsella tutkittavaa
ongelmaa monelta eri suunnalta ja problematisoida kaikkia itsestdan selvia
nakokulmia. Tasta syysta laadulliselle tutkimukselle on tavanomaista kerata
sellainen aineisto, joka mahdollistaa mahdollisimman monia erilaisia tarkas-
teluja. Laadullinen aineisto onkin monitasoista ja ilmaisullisuudeltaan rikasta.
(Alasuutari 2011, 83-84; 1995, 74.)

Alasuutarin kanssa samaa mieltd ovat Hirsjarvi ja Huttunen, jotka kirjoittavat

kvalitatiivisen tutkimuksen ominaispiirteitd olevan mm. seuraavat seikat:

e Pyritddn keraadmaan kokonaisvaltaista empiirista tietoa siten, etta laa-
dulliset ja yksityiskohtia kuvaavat seikat tulevat esille.

e Havaintoaineiston kerdamisessa kaytetddn menetelmia, joilla edella
mainitut asiat mahdollistuvat.

e Tutkimuksen johtop&atdkset tehdéaan ilman tilastomatemaattisia keino-
ja, joskin myo6s niitd voidaan niin halutessa kayttaa. (Hirsjarvi—
Huttunen 1995, 179-180.)

Hirsjarvi ja Huttunen kirjoittavat, ettd osallistuva havainnointi, vapaamuotoi-

nen haastattelu ja ryhmékeskustelut sekd omaelamakertojen kayttd ovat me-
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netelmia, joilla kokonaisvaltaista empiirista tietoa kerataan. (Hirsjarvi—
Huttunen 1995, 179-180.)

Tasséa tutkimuksessa Hirsjarven ja Huttusen edellda mainitsema osallistuva
havainnointi oli suuressa osassa tutkijan tyoskennellessé rakennustyémaalla
ja tehdessd havaintoja tytmaalle tehtavistd kansainvalisistd hankinnoista
seka niiden onnistumisesta ja niissa ilmenneista haasteista. Tutkija piti ha-
vaintopdaivakirjaa naista havainnoista, mutta naitd havaintoja ei ole kaytetty
taman tyon aineistona eika niita ole tutkimuksessa suoritetuissa haastatte-
luissa otettu esille. Kansainvalisistd hankinnoista tehdyt havainnot lisasivat
tutkijan ymmarrysta tutkittavaa asiaa kohtaan ja antoivat arvokasta nakemys-

ta siitd, mitka teemat on tarkeaa kayda lapi haastatteluissa.

Laadullinen tutkimus pyrkii "I6ydoksiin” ilman tilastollisia menetelmié tai muita
maarallisia keinoja. Maarallinen tutkimus perustuukin lukuihin, kun taas laa-
dullinen tutkimus kayttdd sanoja ja lauseita. Laadullisessa tutkimuksessa ei
myoskaan pyritd maarallisen tutkimuksen lailla yleistamaan asioita. Tarkoi-
tuksena laadullisessa tutkimuksessa onkin ilmion kuvaaminen, ymmartami-
nen ja mielekk&an tulkinnan antaminen kyseisesta ilmiosta. Laadullinen tut-
kimus pyrkii siis ilmion ymmartamiseen. Kvalitatiivisella tutkimuksella ei
myoskaan ole kvantitatiivisen tutkimuksen kaltaista tarkkaa menetelmallista
viitekehysta ja ohjeistusta. Laadullisen aineiston analyysista puuttuvatkin
kvantitatiivisen tutkimuksen tiukat sdannét. Laadullinen tutkimusprosessi ei
ole useastikaan ns. lineaarinen, vaan tutkija tekee seka kenttatyota etta teo-
riaosuutta yhta aikaa ja voi palata teoriapohdintojen pariin useitakin kertoja
tutkimuksen aikana. Laadullisen tutkimuksen kulkua ohjaavat tutkimustulok-
set, kuten mm. saturaatio eikad laadullisesta tutkimuksesta saada yhta objek-
tiivista tulkintaa, silla seka tulos etta tulkinta ovat riippuvaisia tutkijasta. Tama
ei kuitenkaan tarkoita sita, etta laadullisessa tutkimuksessa voitaisiin esittaa

vaaria tulkintoja. (Kananen 2012, 29-30 .)

Tassa tutkimuksessa suoritetuissa haastatteluissa saavutettin myds Kana-
sen mainitsema saturaatio eli haastatteluista ei enda ilmennyt uusia asioita,
jolloin tutkimuksessa voitiin todeta haastatteluiden maaran olleen tarpeeksi

suuri tutkimuksen luotettavuuden kannalta.
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Maarallisessa tutkimuksessa lasketaan ilmion maaria tai tekijoiden valisia
riippuvuussuhteita ja iImid tunnetaan sitd selittdvan teorian kautta. 1Imion
ymmarrys on siis jo olemassa maarallisessa tutkimuksessa ja siitd on ole-
massa teorioita tai malleja. Maarallisessa tutkimuksessa ilmi6éon vaikuttavat
sisaiset ja ulkoiset tekijat eli muuttujat tunnetaan, silla maarallisen tutkimuk-
sen laskutoimituksia ei luonnollisesti voi tehd&, jos ei tiedeta, mita lasketaan.
Maarallinen tutkimus lahtee yleisesta yksittdiseen eli kyseessa on deduktio.
Laadullinen tutkimus taas etenee yksittaisesta yleiseen eli kyseessa on in-
duktio. (Kananen 2012, 31-32.)

Hirsjarven ja Huttusen mukaan kvantitatiivista eli maarallista tutkimusta voi-

daan kuvata seuraavasti:

e Pyrkimyksend on tuottaa rajatusta kohteesta objektiivista empiirista
tietoa.

e Havainnointiaineistoa kerataan menetelmilla, jotka mahdollistavat
maarallisen, numeerisen mittaamisen ja mittaustulokset. Naitd ovat
mm. systemaattinen tarkkailu, fysiologiset testit ja mittaukset seka
standardoidut lomakemenetelmat.

e Tutkimuksen johtopaatokset tehdaan havaintoaineiston tilastolliseen
analyysiin perustuen eli kaytetddn prosenttitaulukoita, keskiarvolas-
kelmia ja muita tilastollisia tunnuslukuja, merkitsevyystestausta jne.
(Hirsjarvi—-Huttunen 1995, 179.)

My0s Vilkka toteaa méaarallisen tutkimusmenetelman tutkimusaineiston ke-
raamisessa kaytettdvan joko kyselylomaketta, systemaattista havainnointia
tai valmiita rekistereita ja tilastoja. Vilkan mukaan kyselylomake on ndista
yleisin maarallisessa tutkimusmenetelméassa kaytetty aineiston keradmistapa.
(Vilkka 2005, 73.)

3.2 Aineiston hankinta

Tutkimuksen tietoperustaa kartutettiin kayttdamalla |&ahdeaineistona aihetta
kasittelevaa kirjallisuutta, tutkimuksia, artikkeleita seké& verkkojulkaisuja ja
opinnaytetditd. Aineistonkeruumenetelmiksi tutkimukseen valittin teema-
haastattelut. Lisaksi suoritettiin havainnointia, joka antoi tutkijalle arvokasta

lisandkemysta tutkittavaa asiaa kohtaan. Hirsjarven ja Hurmeen mukaan
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(2009, 34) haastattelu on hyvin joustava aineistonkeruumenetelma ja sopii
moniin erilaisiin tutkimusmenetelmiin. Aineiston hankinta havainnoimalla ta-
pahtui seuraamalla ulkomaisten hankintojen onnistumista rakennustytmaalla
ja tekemalla havainnoista kenttamuistiinpanoja. Haastattelut valittiin tAman
tutkimuksen aineistonkeruumenetelmaksi, jotta paastaisiin keskittamaan tut-
kimus siihen organisaation osaan, jolla on omakohtaisia kokemuksia ja nako-
kulmia tutkittavasta ilmiosta eli EU-kaupankaynnista. Taté aineistonkeruume-
netelméa puoltaa se, etta tutkimuksen kohteena oleva kohderyhma on hyvin
pieni ja nain ollen esimerkiksi kyselytutkimuksella saatu aineisto olisi voinut
muodostua lilan suppeaksi, jotta siitd olisi voinut tehda tutkimuksessa luotet-

tavia paatelmia.

Eskola ja Vastamaki kirjoittavat, ettd teemahaastatteluksi kutsuttu haastattelu
on Suomessa suosituin tapa keratd laadullista aineistoa. Heidan mukaansa
teemahaastattelun idea on hyvin yksinkertainen: kun halutaan tietaa jonkin
henkilon ajatuksia jostain asiasta, sitd kysytaan taltd henkilolta itseltaan suo-
raan. Myos Witzel ja Reiter ovat samaa mielta siita, ettd haastattelut ovat
luotettava tapa saada asioista selvaa eli kysymalla suoraan haastateltavalta
mielipidettd kyseisesta asiasta (Witzel-Reiter 2012, 1). Toisin sanoen ky-
seessa on ikdan kuin keskustelu, joka tosin alkaa tutkijan aloitteesta ja ete-
nee yleensa tutkijan ehdoilla, mutta jossa keskustelemalla toisen henkilon
kanssa pyritddn saamaan vastauksia tutkittavaan asiaan. Eskola ja Vasta-
maki toteavat lisaksi, ettd tand paivana on pitkalti siirrytty perinteisesta kysy-
mys-vastaus haastattelusta enemman vapaata keskustelua muistuttavaan
haastattelutilanteeseen. Tassa tietysti haastattelijan omasta halusta avautua
keskustelussa riippuu paljon se, millaiseksi haastattelutilanne muodostuu.
(Eskola—Vastamaki 2001, 24-25.)

Tutkimuksessa haastateltiin viittd henkil6&, jotka ovat rakennusalan hankinta-
tehtavia tyokseen tekevia tai hankintatoimessa jossain muodossa mukana
olevia henkiloitd Pohjois-Suomessa. Haastattelutekniikoita on olemassa mo-
nia erilaisia ja koska tutkimukseen valitut haastateltavat tarkastelevat hankin-
taa eri puolilta hankintakenttdd, valittiin tutkimukseen kaytettavaksi teema-
haastattelu, joka siis antaa haastateltaville mahdollisuuden tuoda oma nako-
kantansa selvemmin esille kuin valmiita kysymyksia tai vastausvaihtoehtoja

kayttavat strukturoitu ja puolistrukturoitu haastattelu. Nain tutkimuksen tulok-
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sesta saatiin tassa tapauksessa kattavampi kuin tarkasti maaritellyista haas-
tatteluista saataisiin. Teemahaastattelun avulla pyrittiin keskittdmaan haastat-
telukysymykset teemoittain niin, ettd saatiin vastauksia tutkimuskysymyksiin.
Haastatteluja suoritettiin siihen asti, ettd vastauksissa saavutettiin saturaatio
eli vastauksista ei noussut enaa esille uusia seikkoja tutkittavaan ilmioon liit-

tyen.

Hirsjarvi-Remes—Sajavaaran mukaan kvalitatiivisessa tutkimuksessa on hy-
va valmistautua siihen, etta ongelma tai mieluummin he puhuvat tutkimusteh-
tavasta, voi muuttua tutkimuksen edetessa. He toteavat, etté tutkimuksessa
pyritdan aina esittamaan tutkimusongelma mahdollisimman selkeé&sti ja tar-
kasti rajaten. Voidaan puhua paaongelmasta ja sen lisaksi osaongelmista,
jotka saadaan eriteltya pdaongelmaa analysoidessa ja tdsmentdessa. Toi-
saalta heidan mielestaan tutkimuksessa voi joskus olla vain yksi ongelma tai
joukko samantasoisia ongelmia, joita ei ole mielekasta jakaa paa- tai osaon-

gelmiin. (Hirsjarvi-Remes—Sajavaara 2009, 126.)

Tutkimuksessa varauduttiin siihen, ettd jos aineisto ja analyysiprosessi olisi-
vat niin vaatineet, alkuperainen tutkimusongelma ja kasitteet olisi hylatty seka
olisi etsitty uudet l&htokohdat tutkimukselle. N&in ei kuitenkaan tassa tutki-
muksessa kaynyt, vaan alkuperéainen tutkimusongelma ja kasitteet sailyivat

samoina tutkimuksen loppuun asti.

Teemahaastattelussa haastateltava paasee kertomaan oman kantansa tutkit-
tavaan asiaan. Eskolan ja Vastamden (2001, 25) mukaan haastateltavat
suostuvat haastatteluihin yleensa kolmesta eri syystd. Ensimmaiseksi haas-
tateltavalle avautuu mahdollisuus tuoda mielipiteensa esiin, toiseksi haasta-
teltava paasee kertomaan omista kokemuksistaan ja kolmanneksi haastatel-
tava voi toivoa, ettd omista kokemuksistaan kertomalla auttaa muita kenties

samassa tilanteessa olevia. (Eskola—Vastamaki 2001, 25-26.)

Tassa tutkimuksessa kaikki haastateltavat toivat selkeasti esiin omat mielipi-
teensa tutkittavasta aiheesta ja kertoivat mielellddn omakohtaisista koke-

muksista kansainvalisiin hankintoihin liittyen.

Teemahaastattelussa maaritellaan etukateen aihepiirit eli teema-alueet, joilla

haastattelussa liikutaan. Teemahaastattelussa ei kuitenkaan tehda struktu-
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roidulle haastattelulle tyypillisia tarkkoja kysymysmuotoja ja jarjestysta, vaan
teema-alueet kaydaan lapi satunnaisessa jarjestyksessa. Haastattelijan teh-
tavana on huolehtia, ettd kaikki teemat tulevat haastattelutilanteessa keskus-
telluksi, mutta niiden laajuus ja jarjestys vaihtelevat haastattelusta toiseen.
Haastattelijalla on ns. tukilista asioista, jotka ovat olennaisia tutkimuksen
kannalta ja jotka pitaa haastattelussa kayda lapi. Strukturoitu haastattelu sen
sijaan perustuu ajatukseen, ettd kysymysten merkitys on kaikille vastaajille
sama. Strukturoidussa haastattelussa myods vastausvaihtoehdot ovat valmiit
ja haastateltavat valitsevat naisté itselleen sopivimman vastauksen. Puoli-
strukturoitu haastattelu taas sisaltaa valmiit kysymykset, mutta vastausvaih-
toehtoja ei ole, vaan haastateltava saa omin sanoin vastata kysymyksiin.
(Eskola—Vastamaki 2001, 26-27.)

Hirsjarvi ja Hurme ovat Eskolan ja Vastamaen kanssa samaa mieltd siing,
ettd teemahaastattelussa etukateen maariteltyjen teema-alueiden pohjalta
haastattelijalla on mahdollisuus jatkaa ja syventdd keskustelua niin pitkalle
kuin tutkimusintressit edellyttavat ja haastateltavat kiinnostus ja edellytykset
sallivat (Hirsjarvi-Hurme 1995, 42).

Teemahaastattelussa kaytetyt teemat ovat taman tutkimuksen kannalta eh-
dottoman tarkeita juuri siitéa syysta, etta eri puolilla hankintakenttaa toimivat
haastateltavat ovat tydssaan eri tavoin tekemisissa hankintojen kanssa. Toi-
set saavat konkreettisesti kosketuksen hankkimiinsa tuotteisiin, kun taas toi-
set hoitavat hankkimisen, mutta eivat ole tekemisissd saapuvan tuotteen tai
tilatun palvelun kanssa. Esimerkiksi avoimessa haastattelussa, jossa kaikki-
en haastateltavien kanssa ei valttamatta kayda lapi kaikkia teema-alueita,
olisi tassa tapauksessa voinut jaada tutkimuksen kannalta olennaista tietoa

Saamatta.

Eskola ja Vastamaki kirjoittavat, etta teemojen valinnassa tarkeinta on pitaéa
mielessa itse tutkimusongelma, johon ollaan hakemassa vastausta. Heidan
mukaansa tutkimusongelma sitoo kokonaisuuden yhteen ja antaa oikeuden

erilaisten kysymysten esittamiseen. (Eskola—Vastamaki 2001, 33.)

Tutkimuksen teemojen valinnassa pohdittiin tutkimusongelmaa ja pyrittiin
valitsemaan teemat, joita haastateltavien kanssa kéasittelemalla saataisiin

vastauksia tutkimusongelmaan. Tutkimuksen liitteen&d 1 on teemahaastatte-
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lun pohja apusanoineen ja tutkimuskysymykset. Tietoperustasta esille nous-
seet teemat listattiin ja mietinnan jalkeen niista paadyttiin valitsemaan viisi
paateemaa, jotka kattoivat mahdollisimman hyvin tutkimuksen paakysymys-
ten aiheet. Naiden p&aateemojen seka niistd muodostettujen avainsanojen
avulla pyrittiin johdattelemaan haastattelua pysymaan valitussa aiheessa ja
pyrittiin 16ytamaan vastauksia tutkimuskysymyksiin. Teemat, apukysymykset
ja avainsanat pidettiin samoina kaikkien haastateltavien kanssa, vaikka eroja
oli siind, missa laajuudessa ja missé jarjestyksessa kutakin teemaa kasitel-
tiin. Lapikaytavien teemojen lisaksi haastateltaville annettiin mahdollisuus ns.
vapaaseen puheeseen pitamalla lyhyita taukoja keskustelunavauksien valis-
s4, jolloin haastateltavalla oli mahdollisuus avata keskustelua itse. Haastatte-
luissa kysymykset pyrittiin asettelemaan niin, etteivat ne johdatelleet haasta-
teltavaa, vaan kysymysten avulla pyrittin saamaan tietoa juuri haastateltavan
ajatuksista tutkittavaan asiaan. Tama tapahtui esittamalla teemoihin pohjau-
tuvan kysymyksen seka siihen mahdollisesti jatkokysymyksen, jossa tarken-
nettiin haastateltavan kokemusta / tuntemusta kyseiseen asiaan. Kysymys-
lauseet aloitettiin paasaantdisesti sanoin: miten mielestasi...? miksi koet

nain...? jne.

Haastateltaville kerrottiin heti haastattelutilanteen alussa, millaiseen tutki-
mukseen heidan vastauksiaan kaytetddn ja, ettd heidan vastauksensa ovat
luottamuksellisia eikd& heidan nimidéan tulla julkaisemaan tutkimuksessa mis-
saan vaiheessa. Kaikki haastateltavien antama tieto tuli anonyymina tietona
tutkimukseen. Haastateltavista kaytetaan tutkimuksessa nimitysta H1, H2, H3
jne. Ennen haastattelua kaytiin avointa keskustelua haastateltavan kanssa
tutkimuksen aiheesta ja tutkimuksen paakysymyksista seka aineiston kasitte-
lysta. Haastattelun pohjaksi valittuja teemoja ei viela tasséd keskustelussa
kayty lapi, vaan keskustelulla pyrittiin luomaan avoin ja vapautunut ilmapiiri
ennen varsinaisen haastattelun alkua seka haastateltavalle ettéd haastattelijal-
le. Kutakin haastattelua varten oli varattu aikaa noin 30 minuuttia, mik& osoit-
tautui riittdvaksi ajaksi haastattelun suorittamiseen. Haastattelujen keskimaa-
raiseksi kestoksi muodostui 22 minuuttia. Ainoastaan yksi tutkimuksessa teh-
ty haastattelu kesti yli 30 minuuttia. Taulukossa 2 on nahtavilla haastattelujen

kesto alku- ja lopetusaikoineen seké& haastatteluiden tekoajankohdat.
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Taulukko 2. Tutkimuksessa suoritetut teemahaastattelut

HAASTATELTAVA PAIVAMAARA ALOITUSAIKA- | KESTO
LOPETUSAIKA

H1 ke 25.9.2013 12:41 —13:13 31 min 57 s

H2 ma 30.9.2013 14:46 — 15:04 18 min 37 s

H3 ti 1.10.2013 14:06 — 14:19 13 min 15 s

H4 to 3.10.2013 09:24 — 09:43 19 min51s

H5 ti 15.10.2013 14:18 — 14:45 27 min50 s

Haastatteluiden kesto

yhteensé: 111 min 30s

Haastatteluiden keski-

maarainen kesto: 22min 30 s

Haastattelut voidaan tallentaa esimerkiksi tekemalla muistiinpanoja, videoi-
malla tai nauhoittamalla haastattelut. Tassa tutkimuksessa haastattelut tal-
lennettiin nauhoittamalla ja lisaksi tekemalla muistiinpanoja niista esille tul-
leista asioista, jotka vaikuttivat tutkimuksen kannalta kiinnostavilta. Nama
muistiinpanot tutkittiin tarkasti aineiston analysointi vaiheessa ja pohdittiin
niiden merkityksellisyytta tutkimusongelman ratkaisussa. Muistiinpanot toimi-

vat hyvana apuna haastattelujen sisallonymmartamisessa.

3.3 Aineiston litterointi

Tutkimuksessa tehtiin viisi teemahaastattelua ja haastattelut kestivat keski-
maarin 22 minuuttia. Haastatteluaineisto kirjoitettiin sanasta sanaan tekstiksi
eli aineisto litteroitiin. Litterointi suoritettiin koko aineistolle, koko haastattelu-
dialogille, siitd mitaan pois jattamatta. Eli seka haastateltavan ettad haastatteli-
jan puhe Kkirjoitettiin tarkasti ylos haastattelun alusta alkaen haastattelun
paattymiseen asti. Haastatteluaineistossa haastateltavista kaytetd&n nimitys-

td H1, H2, H3, H4 ja H5. Nain turvataan haastateltavien anonymiteetti.

Kananen kirjoittaa laadullisten tutkimusten aineistojen olevan monesti niin
laajoja, ettd niita on hankala kasitella. Tasta syysta litteroitu aineisto on tyos-
tettava niin, ettd siitd saadaan tehtya analysointi. Yksi keino tdhan on kooda-
us, jolla aineistoa pelkistetaan ja selkeytetaan niin, etta sen sisaan voi ikdan
kuin nahda. Aineistosta on etsittava tutkimuksen kannalta olennainen tieto.
Koodaus eli luokittelu toimii tassa ajattelun perustoimintona, jonka avulla
muodostetaan aineistosta pelkistettyja "karttoja”. Tietoa yhdistetddn niin, etta
samaa tarkoittavat asiat yhdistetadn saman koodin alle. Samoin tehdaan asi-

oille, joilla on samanlaiset elementit tai tekijat. Koodaus voidaan Kanasen
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mukaan tehda joko atk- ohjelmalla tai kirjoittamalla koodit k&asin tekstien mar-
ginaaleihin. On muistettava, etta koodaus ei viel& ole itse analyysia vaan sen
valivaihe. Koodauksen jalkeisessa analyysissa aineistosta pyritaan etsimaan
rakenteita, saéanndonmukaisuuksia tai teemoja. Liian yleisluontoisella kooda-
uksella voidaan kadottaa tietoja, joten koodauksen tasoon on kiinnitettava
huomiota. (Kananen 2008, 88—89.)

Tallennetut haastattelut pyrittiin kirjoittamaan valittomasti aina kunkin haas-
tattelun jalkeen tekstiksi eli litteroimaan jo ennen seuraavaa haastattelua.
Nain turvattiin aineiston sailyminen tallessa. Aineiston luotettavuuden kannal-
ta ei ollut merkitystd missa jarjestyksessa litterointi ja haastattelut suoritettiin,
silla tdssa tapauksessa tutkijalla oli jo omaa nakemysta ja tyokokemusta se-
k& hankintojen tekemisesta etta hankintojen vastaanottamisesta tytmaalla.
Nain ollen ei ollut vaaraa, etta tutkijalle haastatteluista mahdollisesti muodos-
tunut mielikuva olisi voinut vaikuttaa haastatteluaineistoon. Litteroinnin jal-
keen kukin haastattelu kuunneltiin lapi ja samalla tarkastettiin siita tehty litte-
rointi mahdollisten virheiden korjaamiseksi. Kun koko aineisto oli litteroitu ja
tarkistuskuuntelut suoritettu sek& mahdolliset korjaukset tehty, alettiin aineis-
tosta etsia kiinnostavia piirteita.

3.4 Aineiston analysointi

Litteroinnin jalkeen haastatteluaineistolle suoritettiin analyysi, jolla pyrittiin
saamaan mahdollisimman selked kasitys haastattelun tuloksista ja mahdolli-
sesti esille nousseista uusista teemoista. Tutkimuksessa varauduttiin siihen,
ettd ennalta asetetut teemat eivat valttdmattd ole samat kuin teemat, jotka
aineistoa analysoimalla osoittautuvat olennaisesti aineiston sisaltba ja tutki-
musaihetta jasentaviksi. Tassé tutkimuksessa teemat kuitenkin pysyivat sa-
moina tutkimuksen loppuun asti. Analyysimenetelména tydssa kaytettiin

teemoittelua.

Eskola ja Vastamaki toteavatkin teemahaastattelun tyypillisimmaksi ana-
lysointimenetelmaksi teemoittelun ja tyypittelyn. Teemoittelu tarkoittaa aineis-
ton jarjestamista teemojen mukaisesti ja sen jalkeen aineiston pelkistamista.
Tyypittelyssa taas on kyse erilaisten tyyppikuvausten konstruoinnissa aineis-
tosta. He nakevétkin teemahaastattelun yhtend vahvuutena juuri sen, etta

kynnys aloittaa keratyn aineiston analyysia ei ole niin suuri kuin useimmiten
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laadullisen aineiston kanssa on. Teemahaastattelu aineiston voi jarjestaa
litteroinnin jalkeen teemoittain niin, ettd jokaisen teeman alla on kaikkien
haastateltavien antamat vastaukset kyseiseen teemaan. N&in aineistoa on
helppo analysoida teemoittain eli ottaa teema ja sen sisalta valita antoisim-
malta vaikuttava vastaus ja katsoa, mita se sisaltaa. Talla tavoin konstruoitua
kuvaa rakennetaan seuraavien haastattelujen avulla, kunnes koko aineisto
on lapikayty. Eskola ja Vastaméaki toteavat, ettd aineistoa on kuitenkin mah-
dollista lukea myo6s toisin péin, tapaus kerrallaan. (Eskola—Vastaméaki 2001,
41-42))

Aluksi aineistosta etsittiin, haastattelu kerrallaan 1api kaymall&a, suoraan haas-
tatteluteemoihin kuuluvia asioita, jotka merkittiin ja Kirjattiin sanasta sanaan
aineistosta erikseen yl6s. Taman jalkeen etsittiin aineistosta yhtalaisyydet ja
eroavaisuudet. Samalla mahdolliset aineiston analysoinnista mieleen tulevat
seikat kirjattiin ylos myohempaa tarkastelua varten. Aineistoa luettiin lapi
useaan otteeseen, jotta mikdan seikka ei jaisi huomaamatta ja kaikki tutki-
muksen kannalta merkittavat vastaukset olisi kirjattuna erikseen jatkopohdin-
taa varten. Lopuksi aineistoa tarkasteltiin viel& etsiméalla siitd mahdollisia mui-
ta esille tulevia tai toistuvia asioita, joita ei haastatteluteemoissa esiintynyt.
Aineistosta esille nousseet kohdat kuunneltiin |&pi vield kertaalleen tietojen
oikeellisuuden varmistamiseksi ja néin saatua aineistoa tarkasteltiin kriittisesti
vield ennen lopullista aineistosta tehtavaa analyysid. Tuloksiin liitettyihin teks-
tikatkelmiin ei ole tehty muutoksia, vaan haastateltavien puhe on Kkirjoitettu
tekstiin sellaisenaan mitaan lisddmatta, mitaan poistamatta. Lukuun ottamat-
ta tekstikatkelmia, joissa esiintyy henkildiden nimia ja jotka ovat aineistosta
tutkimuksen tuloksiin liitetty. Naista tekstikatkelmista on nimet poistettu henki-

[6iden anonymiteetin suojaamiseksi.

Aaltolan ja Vallin mukaan laadullisessa tutkimuksessa aineiston analysointi
on seka analyyttista ettd synteettista. Analyyttisyyttd on aineiston luokittelu ja
jasentaminen systemaattisesta eri teema-alueisiin ja koodaaminen helpom-
min ymmarrettaviin osioihin. Heiddn mukaansa analysointivaiheita on useita
ja néiden vaiheiden aikana teema-alueiden erittely ja siséinen jasennys aset-
tuvat pikku hiljaa paikoilleen. Aineistoa analysoidessa keskeisenéa tavoitteena
on loytaa ns. ydinkategoriat, jotka kuvaavat tutkittavaa kohdetta ja joiden va-

raan tutkimustulosten analysointi voidaan rakentaa. Tutkimusta raportoidessa
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kuitenkin tutkija on se, joka lopulta ratkaisee, mitk& seikat nousevat esille ja
mika on tutkittavan ilmién tarina. He kirjoittavat, etta tutkija myds paattaa mita
raporttiin siséllytetaan ja nain laadullinen tutkimus on siis luonteeltaan tulkin-
nallista. (Aaltola—Valli 2007, 80-81.)

My6s Tuomi on samaa mieltd Aaltola—Vallin kanssa siitd, etta aineistolahtoi-
sessa analyysissa analyysiyksikot eivat ole etukateen sovittuja tai harkittuja,
vaan ne ikdan kuin nousevat aineistosta esille. Nain aikaisemmilla havain-
noilla tai teorioilla, tiedoilla ei ole mitdadn tekemista analyysin toteuttamisen tai
lopputuloksen kanssa. Teoria koskee hdnen mukaansa vain sitd, miten ana-
lyysi tehdaan, siis aineistolahtbisesti. Han kirjoittaa, etta jos aineistolahtoi-
sessa analyysissa halutaan korostaa paattelyn logiikkaa, sitd voidaan tietyin
varauksin nimittaa induktiiviseksi paattelyksi. Aineistolahtbisessa analyysissa
pyritdan tutkimusaineistosta luomaan laajasti ymmarrettava eli teoreettinen
kokonaisuus. (Tuomi 2007, 129-130.)

Aineistoa ns. koodattiin etsimalla siind esiintyvia teemoja. Analyysimenetel-
mana kaytettiin siis sisallonanalyysid. Teemoittelun avulla pyrittiin pelkista-
maan aineistoa helpommin analysoitavaan muotoon. Aineistosta esille nous-
seet teemat kuvasivat hankintatoimen kansainvalisiin hankintoihin liittyvia

osa-alueita.

Miles ja Huberman kuvaavat aineistolahtbisen laadullisen eli toisin sanoen
induktiivisen aineiston analyysia yksinkertaistaen kolmivaiheiseksi prosessik-

Si:

1) aineiston redusointi eli pelkistdminen

2) aineiston klusterointi eli ryhmittely

3) abstrahointi eli teoreettisten kasitteiden luominen (Miles—Huberman
1994, 86; Tuomi—Sarajarvi 2003, 110).

Teemoittelu on sikéli helppoa, ettd kaikille haastateltaville on esitetty samat
teemat, joiden alle on saatu eri maara tietoa riippuen haastateltavasta. Tee-
mahaastatteluaineisto tiivistetaan luokittelemalla se litteroinnin jalkeen. Luo-
kittelusta kaytetaan ilmausta koodaus. Taman jalkeen tutkija selvittdd, mita
aineistosta saadaan esille. Taméa ei kuitenkaan laadullisessa aineistossa ole

yksiselitteista, silla sama aineisto voi tuottaa erilaisia tuloksia tutkijasta riip-
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puen. Tahan vaikuttaa siis tutkijan oma viitekehys. Jos yksittaisia teemoja
pidetaan yhtena luokkana niin talléin saman teeman alle siirretaan kaikki sii-
hen kuuluvat vastaukset, jotka luokitellaan ja tdméan jalkeen teeman alta voi-
daan etsid yhtenevia rakenteita, malleja tai tyypillistd toimintaa. Kun tutkija
tasta aineistosta esittda l1oydoksen, tulee siihen liittdd yksi vastaajan sitaatti
vakuudeksi. Nain tutkija antaa I6ydokselleen todisteen eli vetoaa vastaajalta
saatuun tietoon. Teorial&htdisyydessa teorian tuoma luokittelu toimii aineis-

ton sisallon analyysisséa. (Kananen 2012, 117.)

Tassa tutkimuksessa teemat ryhmiteltiin tutkimuksen péaékysymyksia ja ala-
kysymyksia kuvaaviin ryhmiin, joiden alle pyrittiin aineistosta kerddmaan
haastateltavilta saatuja vastauksia. Haastatteluaineistosta sisalldnanalyysin
avulla saatu luokiteltu aineisto on keratty taulukkoon 3.

Taulukon 3 sarakkeessa 1 on esitetty aineiston koodauksen avulla esille
nousseet teemat. Sarakkeeseen 2 on keratty koodauksen avulla koko aineis-
toa kuvaavat ryhmat. Haastateltavien kertomuksista aineistoa tutkittaessa
esille tulleet yhtenevaisyydet, joita on taulukon selkeyttamiseksi lyhennetty,

ovat sarakkeessa 3.



Taulukko 3. Haastatteluaineiston analyysi
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Induktiivinen ja deduktiivinen analyysi ovat laadullisen analyysin muotoja.
Induktiivisessa analyysissa edetdaan yksittaisesta yleiseen ja deduktiivisessa
yleisesta yksittdiseen. Aineistolahtdisessd analyysissa pyritddn tutkimusai-
neistosta saamaan teoreettinen kokonaisuus. Siina yksikot, joita analysoi-
daan, pyritddn valitsemaan aineistosta tutkimuksen tarkoituksen ja tehta-
vanasettelun mukaisesti. Analyysiyksikot eivét siis ole etukateen sovittuja tai
harkittuja. Aineistolahtdisessa analyysissa aikaisemmat mahdolliset havain-
not, tiedot tai teoriat tutkittavasta ilmiosta eivat ole millaan lailla tekemisissa
analyysin toteuttamisen tai lopputuloksen kanssa, vaan analyysi on taysin
aineistolahtoista. Aineistolahtoisessd analyysissa aineiston hankinta eli se,
miten tutkittava ilmi6 kasitteena maaritelldén, on vapaata suhteessa teo-

riaosan jo tiedossa olevaan tietoon. (Tuomi—Sarajarvi 2009, 95-98.)

Metsamuuronen Kirjoittaa, etta aineiston analyysin tavoitteena on loytaa siita
aineistoa kuvaavia yhteisia kasitteita ja lainalaisuuksia. Tiivistamalla, tulkin-
nalla ja ymmartamalla aineistoa, siitd pyritdan Ioytaméaan sellaisia yhtenaista-
Vi ja erottavia piirteitd, jotka auttavat tutkijaa saamaan kuvan tutkimusaineis-
tosta. (Metsamuuronen 2006, 255.)

Aineistolahtoisissa analyyseissa voidaan Tuomen ja Sarajarven mukaan pu-

hua seuraavista:

e aineiston pelkistaminen, ryhmittely ja ala-, yla- tai yhdistavien katego-
rioiden luominen

e aineiston kuvaus, analyysi, merkityskokonaisuuksien luonti ja niiden
esittaminen seka tulkinta ja arviointi

e ’valmisteleva’ teksti-immanentti ja koordinoiva tulkinta (Tuomi—
Sarajarvi 2009, 101).

Teorialahtdinen analyysi nojaa olemassa olevaan teoriaan, malliin tai auktori-
teettien esittdmaan ajatteluun. Tutkimusta kiinnostavat kasitteet maaritellaan
taman mallin mukaisesti. Eli tutkittava ilmié maaritella&n jonkin jo tiedossa
olevan mukaan. Tall6in aineiston analyysia ohjaa aikaisemman tiedon perus-
teella tehty kehys. Deduktiivinen paattely yhdistetddn usein teorialahtbiseen

analyysiin. Talloin tutkimuksen teoreettisessa osassa on jo maariteltyna osi-
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ot, joihin kerattya aineistoa suhteutetaan ja jonka mukaan mm. tutkimusky-
symykset asetetaan. Teorialahtdisessa analyysissa se, mitéa ilmiosta jo tiede-
tdan, sanelee sen, miten aineistoa hankitaan ja miten tutkittava ilmié maari-
telladn. (Tuomi—Sarajarvi 2009, 97-98.)

Eskola—Suoranta puolestaan kirjoittavat nimenomaan kvalitatiivisen tutki-
muksen kayttavan yleisesti induktiivista etenemistapaa eli etenemista aineis-
tolahtoisesti yksittdisestd yleiseen. He toteavat, ettd kvalitatiivisessa tutki-
muksessa aineistosta rakennetaan induktiivisesti teoriaa eli yksittaisista ha-
vainnoista edetaéan yleisempiin vaitteisiin. Nain heidan mukaansa on mahdol-
lista toteuttaa teoriaa seka paamaarana etta valineena. Teoria toimii siis seka
valineend, jonka avulla kokoon saadusta aineistosta tehdaan tulkintoja ja jo-
ka mahdollistaa tulkintojen tieteellisen esityksen. Toisaalta teoria on taas
paamaara, jossa yksittaisistda havainnoista pyritddn etenemaan yleiseen.
Tarkeinta heidan mukaan on, ettd teoria ndhdéaan mahdollisuutena seka

apuna, ei pakkona. (Eskola—Suoranta 2008, 83.)
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4 TUTKIMUKSEN TULOKSET

4.1 Hankintatoimen nykytila ja tiedonkulku

YIT Rakennus Oy, Talonrakennus Lapin hankintatoimen koettiin yleisesti ot-
taen toimivan hyvin ja hankintojen jakautumista seka tyotmaiden, tyopaallikoi-
den etta varsinaisen hankintatoimen valille pidettiin hyvana ja selkeasti toimi-
vana ratkaisuna kaikkien haastateltavien mielesta, huolimatta siita, ettd he
toimivat tydssaan kaikki eri puolilla hankintakenttdé ja tekevat hankintoja eri
laajuudella. Vuosikausien aikana rutiiniksi muodostunut hankinnan tyénjako
selkeytti tulosten mukaan tydskentelya hankintojen kanssa ja esti myos se-
kaannusten syntymista. Kaytdssa oleva hankintasuunnitelma ns. panosluet-
telo, johon kohteittain merkittiin hankintavastuut henkil6ittdin ja hankintojen
tarveaikataulut, koettiin tarkedksi tyokaluksi hankintoja tehtdessa. Haastatel-
tavat kuvaavat kokemustaan hankintatoimen nykytilasta ja tiedonkulusta seu-

raavasti.

"Kylla se toimii ihan, ihan ok. Meillah&n on niin vanhat, selvat ru-
tiinit tAman hankinnan kanssa. Rajatkin on aika selkiat. On, kylla
se ihan selke&a on, ettéd ei sen puolesta minusta niinko kella&an
pitas olla epaselvaa, ettd kuka hommaa ja mita. Etta kylla ne ai-
ka selkeat on”. (H4)

"Minusta se toimii paasaantoisesti hyvin. Meillahan on vakiintu-
neet systeemit noin niin kuin hankintarajojen suhteen, etta kuka
hankkii. Niink6 tyomaa, tyopdaallikkd, hankinta. Ja sehan on
menny vuosikausia niin, etta eipa juuri tarvitse minun kattoa tuo-
ta hankinta-aikataulua siind suhteessa, ettd mita minulle kuuluu,
ettq naissa grynditaloissa, kun se on aika vakiotoimintaa, etta
minusta se on menny hyvin”. (H5)

Tulosten mukaan tiedonkulku hankintatoimen seké& tyomaan valilla toimii hy-
vin ja tuloksista kay ilmi, ettd ongelmia ei synny tiedonpuutteen vuoksi. Tie-
donkulussa ainoa esille tullut ongelma olikin l1&hinnd se, ettd tietoa koettiin
tulevan tand paivana jopa liikaa. Tuloksista ilmenee haastateltavien koke-
neen, etta tarkea tieto jaa valilla huomaamatta kaiken saapuvan informaation
keskelta. Nain ollen itse jarjestelmasséa ei tulosten mukaan kuitenkaan tie-
donkulun kannalta ollut ongelmaa, silla tietoa kylla liikkuu ja sita saa, jos vain
on valmis tietoa omaksumaan ja etsimaan lukuisia sivuja sisaltavista sopi-

musasiakirjoista.
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" — — kun lahtee tilaus s&hkopostilla, niin menee kopio tydmaalle.
Toisista menee tieto etukateen. Mutta, ettd jos joku vaittaa, etta
tietoa ei saa niin se on toinen asia kykeneekd sen tiedon omak-
sumaan. Silla sita tulee paljon. Mutta se on taas semmonen asia,
ettd sille ei maha mittaan. Ei sitd voi menna siihen viereenk&an
sitte kertomaan, etta tama ja tama. Siihen ei, jossei sitte ole ihan
semmosta tarinankertojaa, joka kay sitte kertomassa, etta katop-
pas tama nain”. (H1)

"Se puoli toimii kylla minusta hyvin. En ti& johtuuko se siita, etta
ollaan totuttu "nimi poistettu” kanssa toimimaan niin kauan jo yh-
teistydssa. Ei ole kylla siind suhteessa mitaan valittamista”. (H3)

Paasaantdisesti tieto hankinnoista kulkee sahkopostitse, mik& tulosten mu-
kaan on mielekas tapa sekd antaa etta vastaanottaa tietoa. Hankintatoimen
rutiininomainen toiminta tuli tutkimuksen tuloksissa useaan otteeseen esille.
Siitd huolimatta, ettd rutiininomaisuus koettiin hyvaksi asiaksi, tuloksissa il-
menee myOs huolta siitd, onko liika rutiinimaisuus jopa jossain tilanteissa

huono asia, joka estad hankintatoimen kehittymista.

"Kalikista hankinnoista tullee sopimuksen tyémaalle, nykyaan yha
enemman séhkopostilla, mutta tullee paperiversioitaki sitte tai nii-
ta voi sitten ihan ite tulostaa. Mutta aika paljon nykyaan tullee
sahkopostilla”. (H4)

"Laitan tydmaalle menemaan pdf:na sdhkdpostilla, etta ainaki ne
asiat kay selville, vaikka siita puuttuu ne allekirjoitukset ja sitte
meillah&n on sovittu, etta se joka hankkii niin my6s huolehtii sen
aliurakan turvallisuussuunnitelman sinne tydmaalle. Etta sitdhan
ne mestarit joskus kyselee, ettd jos sitd ei rupea kuulumaan.
Mutta ei siind minusta, me on tata niin kauan jo tehty, ettei siina
minusta ole semmosta. Niin, etta se on jo rutiinia. Saattaa olla lii-
kaaki jo rutiinia, etta...”. (H5)

4.2 Kansainvaliset hankinnat

Tutkimustulosten mukaan kansainvéliset hankinnat ovat tarkea osa hankinta-
toimea, vaikka kansainvaliset hankinnat nykyiselldan muodostavatkin suh-
teellisen pienen osan hankintatoimen tekemistd hankinnoista. L&hinn& on-
gelmalliseksi koettiin se, ettda ulkomaisilla tarjoajilla ei valttdmatta ole halua
tarjota nain pohjoiseen pitkan etéisyyden ja pienten maarien vuoksi eika
kauppaa nain ollen aina saada sovittua halusta huolimatta. Tutkimustulosten

mukaan kansainvaliset hankinnat koettiin samankaltaisena huolimatta siita,
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ettd4 haastateltavien tyo- ja tehtdvankuvat poikkeavat toisistaan heidan toimi-
essaan tyossaan eri puolilla hankintakenttda. Tulosten mukaan on huomatta-
vissa, ettda kaytanndssa kansainvaliset hankinnat painottuvat taysin EU-
maiden valiseen kauppaan eika EU:n ulkopuolelta ole hankittu ainakaan viela
mitdan. Paasaantoisesti kansainvaliset hankinnat koettiin toteutuneen hyvin
eik& suurempia ongelmia ollut ilmennyt materiaaleissa tai toimituksissa, vaik-
ka toteutuneet toimitukset eivat aina olleetkaan sujuneet taysin mutkitta. Suu-
rimmilta ongelmilta oli kuitenkin valtytty ja hankinnoista saatuja etuja pidettiin
pienid ongelmia merkittadvampéana. Tulokset osoittavat, ettda suhtautuminen
kansainvalisia hankintoja kohtaan oli avoin ja sen merkityksen uskottiin viela

kasvavan tulevaisuudessa.

"No meillahan on varmaan volyymiin ndhden ulkomaanhankinto-
ja melko vahan. Kun kuitenkin mean maantieteellinen sijainti on
taalla Lapissa. Ja jos se tullee meriteitse se materiaali niin sitte
on rahtikustannukset ynnad muut. Ja yksi siihen tarkeé tekija niin
tuota me ollaan marginaalinen ostaja, jos volyymeista puhutaan.
Kyselty on kylla kovasti, mutta. — — maarat on niin marginaalisia
ja sitte me ollaan kaukana”. (H2)

"Niitahan on kylla kysytty, mutta ettd se on aina ilmeisesti se
kaatuu tuohon pitkaan etéaisyyteen, etté niilla ei ole kauhean pal-
jon edes haluja tehda tanne kauppaa. On varmaan sitte seki, et-
ta meillahdn ndma kohteet on sitte monesti niinkd kauhean pie-
nia, etta jos sinne tulee tuota niin kakskymmenta jotaki kampetta
niin eihdn se kauhean paljoa kiinnosta. Ottais sitte mita tahan-
sa...etta sitte jos me tehtais taalla tammosia isoja julkisia hankin-
toja, missa on tuota niin tuhansia nelidita jotain tavaraa niin var-
maan sitten kiinnostaiski. Muttei joku neljdsataaneliotd peltikat-
toa tai kermikattoa niin ei se kauhean paljon kiinnosta”. (H5)

"Varsinaisesti ulkomaanhankintojahan meilla ei oo tullu muuta
nytten ko rautaa elikkd harjaterdsta. Sita on tullu tuota niink6
suoraan oliko se nyt Virosta vai Latviasta vai mista se oli ja...No,
ei ne ainakaan paremmin toiminu kuin nama suomalaiset, etta
ne vahan niinko tullee milloin sattuu ja kuormat oli pikkusen mita
sattuu, mutta ei se nyt mittddn vakavaa ollu, mutta ei ne niin
jamptisti, jdmptia ollu ko suomalaiset toimitukset”. (H4)

Huolimatta toisaalta myodnteisesta suhtautumisesta kansainvalisia hankintoja
kohtaan, tulosten mukaan on n&htavissa, ettd ilman konsernin antamia pro-
sentuaalisia tavoitteita kansainvalisten hankintojen osuudesta kaikista han-

kinnoista, niitd ei valttamatta olisi edes lahdetty tekemaan. Tahan suurimpa-
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na syyné vaikutti kansainvalisissa hankinnoissa piileva suurempi taloudelli-
nen riski esimerkiksi reklamaatiotilanteissa seka tuotevaatimuksia koskevat

saannokset ja niiden noudattamisen valvomisen vaikeus.

"Kyllah&n siihen varmaan, sehan on meilla tavallaan mahtikasky
konsernista tullu, ettd ulkomaankauppaa, siihen on mentava”.
(H2)

"On, siitd on tavoite. Sitdh&n seurataan sitd kansainvalisen han-
kinnan osuutta, etta paljonko on tarjouspyyntéja tullu ja paljonko
on tehty kauppaa. Ja niink6 yhtyman tasolla niin siihen on var-
maan, niinkd kauhea polte siihen, ettd sen maaraa tullaan ja pi-
tas nostaa. Ne riskit on varmasti suuremmat siind hommassa. Se
on ndain ja onhan meilld tuolla niinkd yhtyméatasolla niin sem-
mosia keisseja, ettd on tilattu elementteja tuota niin ulkomailta
suunnitteluineen paivineen, etta ne ei sitten tayttaneet suomalai-
sia vaatimuksia. Ne on tehty erilla normistolla mitd Suomessa,
ettd se on vaativa laji”. (H5)

"No siind on esimerkiksi ndma CE-asiat, jos sind ostat tuolta ul-
koa ja niilla ei sitd ole niin sin& oot maahantuojana aina vastuus-
sa siita niin siita ei tule mittaan”. (H1)

4.3 Kansainvaliset hankinnat lappilaisittain

Tulosten mukaan kansainvalisistd hankinnoista saadaan etua eniten hintata-
son yllapitamiseksi kohtuullisella tasolla, kun paikalliset tarjoajat huomaavat
hankintoja tehtdvan my6s kauempaa ja haluavat pysya kilpailussa mukana
tarjoamalla tuotetta nain edullisemmalla hinnalla saadakseen kaupan aikai-
seksi. Lisdksi tuloksista kay ilmi, ettd tarjonnan laajentuminen on kaupan-
kaynnin kannalta hyva asia. Etenkin lappilaisesta nakdkulmasta katsottuna
tuli selkedasti esille, etta tarjoajia on Pohjois-Suomessa vahan ja mahdollisten
tarjoajien I16ytyminen ulkomailta helpottaa kaupankayntia. Toisaalta taas juuri
pohjoinen sijainti Lapissa seka kohteiden pienuus aiheutti tarjoajien vahene-

mista, mika koettiin hankalana asiana.

"Kylla ainakin mita tulee mieleen harjaterakset niin silla on ollut
selked vaikutus siihen, ettd mydskin kotimaiset tarjoajat niin on
joutuneet tarkistamaan hintojansa. Silla ne nékee sen, etta me
ostetaan muualta niin eih&n siihen ole mikd&dn muu syy kuin hin-
ta”. (H2)
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"Varmaan se pitaa niitd enemman hereilld, etta...Vaikuttaa var-
maan hintatasoon ja sehan se varmaan yksi tarkoitus siin& onki,
ettd saahaan piettyd kilpailua ylla ja toisia vahan varpaisillaan,
ettd eihdn se paapointti olekaan siitd, etta pitdd saada ostettua
ulkomailta vaan se, etta se vaikuttaa siihen hintatasoon. Etta se-
han se varmaan siin& on, etté tulipa se sitten mista tahansa niin
se hinta on kilpailukykyinen koko Euroopan laajuudessaan”. (H5)

" — — tdnne ndin kauas niin etdisyys on semmonen, joka tekee
ongelmalliseksi sen ja sitte se, etta kohteiden pienuus. Etta ei jo-
taki puolalaista tehasta kiinnosta toimittaa pienta maaréaa tanne,
koska se on heillekin oma operaationsa. Niin maara ja etaisyys
niin voit vettaa suoran viivan, ettd se kiinnostus laskee sitten,
puolin ja toisin”. (H1)

Kysyttdessa haastateltavilta ulkomailta saapuneiden tuotteiden mahdollisista
laatueroista verrattuna kotimaisten tuotteiden laatuun osoittavat tulokset tuot-
teiden laadun olevan vahintdan samanveroista ellei osittain jopa parempaa-
kin. Ainoa tuotteiden laatuun vaikuttava tekija oli mahdolliset kuljetuksissa
tapahtuneet vauriot, jotka aiheuttivat ongelmia ja reklamaatioiden tekemista
seka joskus tuotteen palauttamisen takaisin toimittajalle. Toisaalta tuloksista
on havaittavissa, etta tahan asti ilmenneissé ongelmissa ulkomainen toimitta-
ja oli hoitanut asiat kuntoon huomautuksen jalkeen ja ongelmista oli selvitty
samaan tapaan kuin kotimaisten toimittajien kanssa. Joskin tuloksista ilmeni,
ettd osassa hankinnoista riskit koettiin isommiksi toimittaessa ulkomaisen
kuin kotimaisen toimittajan kanssa, silla ongelmatilanteissa kauempaa olisi
vaikeampaa saada paikalle esimerkiksi toimittajan puolesta tavarantarkasta-

jaa.

"Ei laadullisia virheita ole, ainoa on nuo, etté jos kuljetusvaurioita
ja tammosia tulee mieleen. Yksiko tuli, ettd joku niissa oli, mutta
ne toimitti tilalle uudet. Ei sekdan ollu ongelma”. (H2)

" — — mutta seki reklamaatio, se ei kohdistunu tehtaaseen, mutta
ne hoiti sen helkatin hyvin. Ne teki uudet kaapit kahdessa viikos-
sa ja ne mai toiset kaapit pois itte. Vaikka se periaatteessa syy
oli niinku rakennuttajan eli sité kautta tilaajan vika. Teréksia kun
tuli niin siella vahan reklamoitiin lastin purkua, ne oli helvetin re-
suiset liinat milla ne nosti ja niitd oli lian v&han ja, semmosta
epamaaraisyytta oli vahan, mutta nyt neki on korjattu. Ne on hin-
noitellu ne liinat jo valmiiksi ihan sen mei&n homman takia”. (H1)

"Joskus on ollu jostain betonielementeista ja tuollaista, ettéd on ol-
lu niinkd ehk& hyvinkin tiukka se tilanne, ettd mita valitaan. Mutta
sittenh&n se on katottu se tilanne, ettako ei niitd taho saada on-
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nistumaan tassa vieressakaan, ettd mitenk& se vois onnistua
tuonne Viroon”. (H5)

Kansainvalisesta hankinnasta saatiin tutkimustulosten mukaan etuja juuri
hintatason alentamisen ja tarjonnan laajenemisen kautta. Joissakin tapauk-
sissa ulkomaisen tuotteen hankintahinta oli ollut huomattavasti edullisempi
kuin vastaavan kotimaisen tuotteen hinta. Ulkomainen hankinta oli n&in osoit-
tautunut taloudellisesti paljon kotimaista paremmaksi hankinnaksi. Tulosten
mukaan lappilainen sijainti sen sijaan mietitytti hankintojen onnistumisen suh-
teen, silla toimitusajat ostettaessa tavaraa kauempaa muodostuivat luonnolli-
sesti pidemmiksi kuin |&heltd ostettaessa. Lisaksi rahtikustannukset juuri pit-
kien vélimatkojen vuoksi koettiin laskevan merkittavasti kansainvalisten han-
kintojen kannattavuutta. Tulokset osoittavat lisaksi, etta tuotteiden ominai-
suuksien vertaileminen seka kansallisten maaraysten toteutuminen ja sopi-

vuus pohjoisiin oloihin koettiin tydlaaksi tarkistaa.

"Kyllah&n se minun mielesta pitda olla niinku hyvissa ajoin liik-
keelld, jos ulkomailta ostaa. Siind on monta mutkaa, tarkistaa
niiltd laadullisuus, hyvaksyttad kaikki nama nain tana péaivana.
Niin se vaatii ehkad pikkusen enemman aikaa. Ja lahinna se, etta
jos sie saat ulkomailta monta tarjousta niin, jos pyydat esimer-
kiksi vaikka terésovia tai alumiini-ikkunoista niin jotta sie saat
verrattua ne tarjoukset, ku saattaa olla profiilit erilaiset ta jotta
saat yhteismitallisiksi ne niin siihenki pittaa varata aikaa”. (H2)

"No se on se rahti semmonen. Mie oon niin monta kertaa yritta-
nyt, tuossakin yritettiin viimeksi mitd pyysin betonielementteja
niin laskin rahtivaihtoehtoja, ettd tuodaan laivalla Kemiin, sielta
sitten ajetaan Rovaniemelle. Mutta ei se vaan kannattanut”. (H1)

Kulttuurieroista ei tutkimustulosten mukaan ollut ollut haittaa, vaan asiat oli-
vat pienten alkuvaikeuksien jalkeen alkaneet sujua hyvin. Enemman huolta
aiheutti kansainvalisten hankintojen mahdollinen lisdantyminen kielitaidon
mahdollisen puuttumisen vuoksi, mikéali tulevaisuudessa enemmaéan oltaisiin

tekemisissd ulkomaisten tavarantoimittajien kanssa.

"Onhan siina tietysti vahasen eroa. Ne on pikkusen niinkd ehka,
tuota suurpiirteisempid. Mutta, ettd kylla se alkaa menemaan.
Esimerkiksi nyt vaikka naitd tilaajavastuuasioita niin eihan ne
semmosta asiaa varmaan ole ymmartaneet aluksi ollenkaan.
Mutta ettd niitten kanssa, joitten kanssa tehh&an kauppaa niin
joitten kanssa sitten jatketaan kaupantekoa niin ne on laittaneet
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ne hommat kuntoon. Ettd semmosta mie vaitan, ettd se itaeu-
rooppalainen kulttuuri pilkistelee sielléd jossain, mutta joku virolai-
nen yritys niin kylla ne tietda pelisaannot”. (H1)

"Varmaan se, etta miten meilld on kielipaista porukkaa, ettad se
varmaan tuottaa tuskaa monessaki. Kun se on suomenkielen
teksteissakin, saattaa olla, ettd jos tulkittet vaarin niin saati sitte,
ku lahetaan...Eihdn se paranna tilannetta, ettd ei suoraan voi
kommunikoida”. (H3)

4.4 Kehittamiskohteet ja jatkotutkimusaihe

Seka kotimaan hankintaa etta kansainvalista hankintaa ja ylipddnsa hankin-
tatoimen toimintaa voidaan pitdd hyvana. Tutkimustuloksista on huomattavis-
sa, ettei kansainvalisten hankintojen koeta juurikaan poikkeavan normaaleis-
ta kotimaan hankinnoista. Suurimpana erona kotimaan hankintoihin tuloksista
nousee esille kansainvélisissa hankinnoissa kaytettava vieras kieli, jota voi-
daan tulevaisuudessa pitad huomioon otettavana seikkana mahdollisia koulu-
tustarpeita mietittaessa. Tutkimustulokset osoittavat, etta kehitysideoita aja-

tellen myos kaikenlaista ammatillista koulutusta pidettiin tarkeana.

" — — parasta opiskelua on se, ettd kun pyytaa tarjouksia ja sitte
tulee tarjouksia ja sitte katot vaikeat sanat sieltd, mutta toki sitte
jos meet kdymaan siella niin kyllahan se pitds olla semmonen
puhetaito kohillaan, etta p&asee siihen asiaan, mutta ei siella-
kaan kaikki puhu englantia. — — kylla mie sanoisin, etta kaikin
puoleinen koulutus, no mie tarkoitan nyt ammatillista koulutusta,
ettda ymmarretddn perusasioita niin siihen pitéisi panostaa
enemman, koska siella nyt nayttaa, etta tulee sitte enemman on-
gelmia”. (H1)

" — — meillah&n tuota niin, niinkd YIT:n puolestahan tullee sem-
mosta koulutusta, ettd mitd naitd maarayksia pittaa ottaa huomi-
oon, ettad sitdhan tullee kans tuutin taydelta joka viikko jotaki nai-
ta tilaajavastuuhommia niin niistdhan tulee tietoa kylla niinkd
YIT:n kautta aivan mahottomasti. — — seh&n on ko vain saahaan
siihen kaikki mukkaan ja ne aina toimii ne paivitykset sun muut,
ettq niissa joskus on vahan haikkaa ja se niitten haikkien kor-
jaaminen niin sehan ei oo ihan yksinkertaista. — — ko niita lasku-
ja kasittellee, jos sielta puuttuu justiin naité tilaajavastuuhommia
niin niissdhan mennee aikaa hirveasti, etta sehan on niinkd huo-
no homma”. (H4)
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Tasséa tutkimuksessa ei kasitelty tydvoimahankintaa ulkomailta, vaan tutki-
mus painottui kansainvalisten materiaalihankintojen vaikutusten tutkimiseen.
Tutkimuksen tuloksista nousee kuitenkin esille mielenkiintoinen néakdkulma
uusien aliurakoitsijoiden hankkimisesta ja riskeista, joita uusien aliurakoitsi-
joiden kayttdminen voi yritykselle aiheuttaa, olipa kyse sitten kotimaisista tai
ulkomaisista aliurakoitsijoista. Tutkimustulosten perusteella mahdollinen kiin-
nostava ja hyodyllinen jatkotutkimusaihe voisikin olla uusien seka kotimaisten
ettd ulkomaisten aliurakoitsijoiden hankintaan liittyvien riskien tutkiminen ja

riskeja poistavien keinojen kehittdminen.

"Tietenkihan se aina ois niinkd yks kehitys sitd niinko, etta sita
hankintakyselya mahollisimman laajasti. Etta varsinki tAmmo-
sessa suhdanteessa, ettd niinkd hinnat nousee taikka laskee
niin, etta se olis se otanta mahollisimman kattava. Oli se sitte ko-
timaista tai ulkomailta niin ja sitte se, ettd uskallettais kayttaa
niinkd uusia aliurakoitsijoita ja tavarantoimittajia niinkd kokeilla
niita, ettd miten se onnistuu. Mutta etta tdssa gryndirintamalla,
perustajaurakoinnissa se vahan tahtoo olla, ettd ne on ne laatu-
vaatimukset niin suuria niin se vahan niinko karsii sita, etta ei ole
tammosia uskaliaisiin irtiottoihin aina niinkd innostusta. Niinko jo-
ku uusi maalari, uusi LVI-urakoitsija, uusi sahkdurakoitsija, niin
se on kynnys ottaa uusi toimittaja remmiin, niin se on suuri. Se
on paljon suurempi ko ennen. Koska ne laatuvaatimukset on ko-
via. Ko siina itekki, koko ajan menndéan kuitenkin nditten tuttujen-
ki kanssa mennaén siina sillalailla, ettd ei ole niinko liikaa sita
varmuuskerrointa ja sittenkd otetaan niinkd uus toimittaja niin
olipa se sitte tavarantoimittaja tai urakoitsija niin siind akkia saat-
taa tulla, ettd helvetinmoinen, etta se kymmenen tuhannen euron
saastailla tuleeki 50 000 euron tappio. Siina ennenkd se on hoi-
ettu se homma, ettd monestihan nama viivastykset ja muut tam-
maoset niin se on semmosta niinkd rahalla, ei niita pysty ees mit-
taamaan. Etta vaikka niin mukavaa kuin ois ottaaki niinkd uusia
ja kokeilla niin sitte monesti se riski on niin suuri, ettei ole niinkd
uskallusta semmoseen”. (H5)
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5 JOHTOPAATOKSET

5.1 Keskeiset havainnot

Tutkimuksessa keskityttiin tarkastelemaan rakennusalan hankintatoimen EU-
kaupankaynnin hyo6tyja ja haasteita lappilaisesta nakokulmasta. Tutkimuk-
sessa saatujen tulosten perusteella muodostettiin kasitys hankintatoimessa
tehtavien kansainvalisten hankintojen onnistumisesta ja niista saaduista hyo-
dyista seka niihin vaikuttavista haittatekijoista. Naitd hyotyja ja haasteita poh-
dittiin erityisesti ottaen huomioon pohjoinen sijaintimme suhteessa etelassa
oleviin tavarantoimittajiin. Lisdksi tulosten perusteella voitiin hahmottaa, mi-
ten hankintojen koettiin talla hetkella toimivan ja millaisia ajatuksia tulevai-
suudessa tehtavista kansainvalisista hankinnoista ja niihin vaikuttavista teki-
jOista on. Tassa luvussa esitelldan tutkimuksen keskeiset tulokset. Tuloksista

tehdaan luotettavuusarviointi ja pohditaan mahdollisia kehityskohteita.

Tutkimus osoitti, ettd hankintatoimen koetaan toimivan nykyisellaan rutiinin-
omaisesti. Talla tavoin valtytddn sekaannuksilta, silla kaikilla hankintoja joko
tyokseen tai muun tyén ohessa tekevilla on selvat hankintarajat ja nédkemys
siitd, mita kenenkin kuuluu hankkia. Tassa suurena apuna toimii hankinta-
suunnitelma eli niin sanottu panosluettelo, joka jokaisen hankkeen alussa
tehdaan ja johon merkitaan selkeasti tuotteittain hankintavastuut seka han-
kintojen tarveaikataulu. Taméan kyseisen hankintasuunnitelman mukaisesti
jokainen merkitsee itselleen mieleisella tavalla ylos omalla vastuullaan olevat

hankinnat ja hankkii ne tarveaikataulun mukaisesti.

Hankintasuunnitelma on nykyisen muotoisena paperiversiona ollut kaytdssa
jo pitkd&an. Myods hankintavastuut ovat pysyneet kohteittain lahes samoina
usean vuoden ajan, joten tulosten mukaan on havaittavissa vahvan rutiinin
muodostuneen hankintojen ymparille. Tuloksista kay ilmi, etta talla tavalla
toimittaessa paallekkaisia hankintoja tai ylipddnsa sekaannuksia hankinnois-
sa ei ole tullut. Toisaalta tuloksista on huomattavissa, etta vaikka rutiinin-
omaisuus niin sanotuissa perustajaurakointikohteissa toimii hyvin niin urak-
kakohteissa hankintasuunnitelman merkitys kasvaa kohteiden erilaisuuden
vuoksi. Urakkakohteissa laadittu hankintasuunnitelma tukee vahvasti hankin-

tojen onnistumista ja estaa sekaantumisten syntymista.
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Vaikka nykyaan voidaan puhua tietotekniikka-aikakaudesta, niin tulosten mu-
kaan paperiversio hankintasuunnitelmasta tiedonsiirtajana koettiin hyvaksi ja
yksinkertaiseksi ratkaisuksi hankintavastuiden ja hankinta-aikataulujen jaka-
miseen. Sahkdinen versio hankintasuunnitelmasta olisi helposti toteutettavis-
sa, mutta tulokset osoittavat paperiversion olevan tassa suhteessa tehok-
kaampi, koska jokainen hankintoja tekeva on muokannut oman tapansa mer-
kata omalla vastuullaan olevat hankinnat ylds. Nain ollen séahkoinen versio
hankintasuunnitelmasta ei palvelisi tarkoitusta yhtaan paperiversiota tehok-

kaammin.

Tutkimustulokset osoittavatkin tiedonsiirron toimivan hyvin hankintatoimen
seka tybmaan valilla, silla kaikista hankintatoimen tekemistd hankinnoista
menee tyomaille tiedot ja sopimukset. Ainoana ongelmana tutkimuksen tu-
loksista tiedonsiirron kohdalla on havaittavissa niin sanottu tietoruuhka, silla
tietoa tulee ajoittain todella paljon ja valilla koetaan vaikeaksi poimia merki-
tyksellinen tieto kaiken saapuvan informaation keskelta. Tassakin tulokset
osoittavat kuitenkin vuosien varrella rutiiniksi kehittyneiden tapojen auttavan
merkityksellisen tiedon havaitsemisessa, kun tiedetd&n, mista tietoa tulee

hakea ja minne kohteittain muuttuvat tarkeat tiedot on kirjoitettu.

Kansainvaliset hankinnat koettiin hankintatavan kannalta tulosten mukaan
hyvin samanlaisiksi kuin kotimaan hankinnat. Toisin sanoen kansainvalisiin
hankintoihin ei koettu tulosten mukaan jouduttavan tekemaan juurikaan eri-
laisia toimenpiteita kuin kotimaan hankintoja tehdessa. Sama hankintasuun-
nitelma palvelee hankkijoita, vain tavarantoimittajat muuttuvat kotimaisista
ulkomaisiksi. Ainoastaan kansainvalisissa hankinnoissa tarvittava kielitaito tai
sen mahdollinen puute muuttavat tutkimustulosten mukaan kansainvalisten
hankintojen tekemista haastavammaksi. Tutkimuksesta kay ilmi, etta tulevai-
suudessa kielitaidon lisaaminen koulutuksilla ja kielitaidon yllapitaminen kan-
sainvalisia hankintoja tekeville koetaan tarkeaksi, mikali kansainvalisissa

hankinnoissa tahdotaan edistya ja niiden tekemista helpottaa.

Tulokset osoittavat, ettd suhtautuminen kansainvalisiin hankintoihin on myoén-
teinen ja niistd koetaan saatavan parhaimmillaan huomattavaa taloudellista

etua kotimaan hankintoihin verrattuna. Tuloksien mukaan kansainvalisia
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hankintoja on tdhan asti tehty vain EU-maiden vélisena kauppana. Huomat-
tavaa on, etta tdhan asti tehdyt kansainvaliset hankinnat ovat onnistuneet
suuremmitta ongelmitta. Kuitenkin tuloksista kdy myo6s ilmi, etta ilman kon-
sernin antamaa suositusta siitd, miten paljon kansainvalisia hankintoja on
kaikista hankinnoista oltava, niitd ei valttamatta olisi lahdetty tekemaan. Ta-
han vaikuttaa kansainvalisissd hankinnoissa piilevat suuremmat riskit, kun
tavaraa hankitaan kauempaa ja nain yleensa myos pitemmilla toimitusajoilla.
Lisaksi tulosten mukaan mahdollisissa reklamaatiotilanteissa kommunikointi
ja tuotteen tarkastaminen sekd mahdollinen palauttaminen ja uuden tuotteen
tilalle saaminen on kielitaidollisista syista ja etaisyyksien vuoksi hankalampaa

ja kallimpaa verrattuna kotimaan reklamaatiotilanteisiin.

Toisaalta tuloksista kay ilmi, etta kansainvéliset hankinnat laajentavat tarjon-
taa ja vaikuttavat ostajan kannalta myonteisesti kotimaan hintatasoon aiheut-
tamalla kilpailua markkinoilla. Kotimaiset tarjoajat laskevat hintojaan pysyak-
seen mukana kaupankaynnissa tietdessaan, etta hankintoja on tehty tai ky-
selty myos ulkomailta. Vaikka tuloksissa on huomattavissa pitkan etaisyyden
aiheuttama huoli pitkistd toimitusajoista, niin kuitenkin tdma todetaan voita-
van valttaa huolellisella suunnittelulla ja hankintojen ennakoinnilla seka ajois-

sa kysytyilla tarjouspyynnoilla ja sitd kautta ajoissa tehdyilla tilauksilla.

5.2 Kehityskohteet

Tulokset osoittavat, etta kansainvaliset hankinnat muodostavat télla hetkella
suhteellisen pienen osa-alueen kaikista hankinnoista. Mikali kansainvalisten
hankintojen osuus tulevaisuudessa kuitenkin merkittavasti kasvaa, niin silloin
tarpeelliseksi kehityskohteeksi tulee kielitaidon lisaéaminen koulutuksilla seka
lisdkoulutukset kansainvalistd kauppaa ohjaavista sdadoksistd ja maarayk-
sista, kuten rakennustuotteiden hankintaa ohjaava CE-merkinta ja siihen liit-

tyvat yksityiskohdat.

Kansainvaliset hankinnat ovat kuitenkin tulosten mukaan muodostumassa jo
nyt samalla tavalla rutiininomaisiksi hankinnoiksi kuin kotimaan hankinnat
eik& niiden eteen jatkossa valttamatta jouduta tekemaan enemman toita kuin

muidenkaan hankintojen eteen. Myds jatkuvasti lisdantyvét ja lopulta vakiin-
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tuvat yhteistydkumppanit/tavarantoimittajat ulkomailla ja heiddn kanssaan
hiotut kaupankayntitavat seka yhteisessa tiedossa olevat velvoitteet, maara-
ykset ja saadokset luovat kansainvalisesta kaupankaynnista samanlaista ru-

tiininomaista kaupankayntia kuin kotimaan kaupankaynti tin& paivana on.

Nahtavéaksi jaa, tuleeko kansainvélisten hankintojen osuus kasvamaan niin
paljon, ettd hankintatoimen toimintatapoja jouduttaisiin muuttamaan toisen-
laiseksi. Tuloksista on huomattavissa, ettda pohjoisen sijainnin epadillaan hillit-
sevan kansainvalisen kaupan toteutumista rahtikulujen muodostaessa tuot-
teen hintaan suuren lisan. Tatéa sijainnin aiheuttamaa haittatekijaa on tulosten
mukaan mahdotonta poistaa rahtikulujen osalta, jollei tuotteiden hankintavo-
lyymi muuttuisi niin isoksi, etta rahtikustannusten osuus pienenisi. Tuloksista
iimenee, ettd aikatauluttamalla kansainvaliset hankinnat tarkasti, voidaan
ainakin tuotteiden toimitusajan keston vaikutus ulkomaanhankinnan toteutu-

miseen saada poistumaan. Ajoissa hankittu on ajoissa perilla.

Lisdksi tuloksista on nahtavissa, etta kansainvalisten hankintojen edullisuus
luonnollisesti syntyy tuotteiden hintatason ollessa joidenkin tuotteiden osalta
matalampi ulkomailla kuin kotimaassa. Mikali hintataso tulevaisuudessa talla
hetkella Suomea edullisemmissa EU-maissa saavuttaa Suomen hintatasoa
niin talloin myos hyoty kansainvalisistd hankinnoista pienenee ottaen huomi-
oon rahtikustannusten kulu tuotteen hintaan. Tulokset osoittavat toisaalta,
ettd keinona kansainvalisen kaupan hyodtyjen yllapitamiseen ja lisaéamiseen
koetaan jatkuva uusien ja luotettavien yhteistybkumppanei-
den/tavarantoimittajien etsinta ulkomailta, jolloin tarjonta laajenee ja hintataso

pysyy hallinnassa niin kotimaassa kuin myds ulkomailla kilpailusta johtuen.

Kansainvalisissa hankinnoissa tulosten mukaan hyvia puolia ovat seuraavat:

¢ Rutiiniksi muodostunut hankinnan tyonjako on selkea.

¢ Hankintasuunnitelmasta selviaa hyvin hankintavastuut ja -aikataulut.

e Tarjonta laajenee.

¢ Kilpailu lisdantyy.

¢ Hintataso on joidenkin tuotteiden kohdalla alhaisempi kotimaahan ver-

rattuna.
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e Hintataso pysyy kohtuullisena myds paikallisilla, kotimaisilla tarjoajilla.

e Kansainvalisista hankinnoista saadut edut voivat olla merkittavia.

Kansainvalisissa hankinnoissa tulosten mukaan haittaa aiheuttavia tekijoita,

joita tulisi kehittdd, ovat seuraavat:

e Pohjoisesta sijainnista aiheutuva pitka vélimatka eteldssé oleviin tava-
rantoimittajiin ja siitd aiheutuvat suuret rahtikustannukset.

e Pienet hankintamdarat suhteessa suuriin rahtikustannuksiin ovat on-
gelmallisia. Jos hankintamaarat olisivat isompia, tuotteen hinnasta olisi
mahdollista tinkia enemman ja rahtikustannusten osuus muodostuisi
hankinnoissa vahemman merkittavaksi.

e Luotettavia yhteistybkumppaneita tulisi saada enemman. Tarvitaan
pitkajanteisyytta yhteystyon luomisessa.

e Pitkdn valimatkan aiheuttamat kuljetusajat poikkeustilanteissa, jolloin
tuote on saatava nopeasti paikalle, voivat aiheuttaa ongelmaa. Pitk&
valimatka itsessaan ei aiheuta ongelmia, mikéali hankinnan suorittaa
ajoissa.

e Kielitaidon puutteellisuus voi aiheuttaa ongelmia esimerkiksi reklamaa-
tiotilanteissa. Mikali tulevaisuudessa kansainvalisten hankintojen maa-
ra kasvaa, on aiheellista tarkistaa koulutustarve.

e Kansainvaliseen kaupankayntiin liittyvat saadokset ja maaraykset on
huomioitava. Mikali tulevaisuudessa kansainvalisten hankintojen maa-

ra kasvaa, on aiheellista tarkistaa koulutustarve.

Kaiken kaikkiaan tuloksista on nahtavilla, ettd nykyiselladn kansainvalisista
hankinnoista koetaan saatavan enemman etuja kuin haittaa lappilaisesta na-
kokulmasta katsottuna. Na&in ollen rakennusalan hankintatoimen EU-

kaupankayntia on kannattavaa jatkaa vahintdan nykyisella vahvuudella.

5.3 Luotettavuusarviointi ja hyédyntadmiskohteet

Tiede tarkastelee tutkimusten luotettavuutta kahden kasitteen avulla eli validi-
teetin ja reliabiliteetin kautta, koska on tarke&a varmistua tutkimuksen luotet-
tavuudesta. Luotettavuusarvioinnissa paneudutaan siis tarkemmin tutkimuk-

sen laatuun ja tutkimukseen liittyviin kysymyksiin. (Kananen 2009, 87.)
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Laadullinen tutkimusmenetelma ja siihen valitut haastattelut olivat talle tutki-
mukselle sopivin aineistonhankintamenetelmd, koska haastatteluilla p&&stiin
tutkimaan juuri sen organisaation osan kokemuksia kansainvélisesta hankin-
nasta, jotka kansainvalisten hankintojen kanssa olivat tekemisissd. Nain
varmistettiin saadun aineiston kattavuus ja luotettavuus. Haastattelut tuotti-
vatkin hyvin riittdvan ja monipuolisen aineiston, joka auttoi vastaamaan tut-
kimuksessa asetettuihin tutkimuskysymyksiin luotettavasti. Kyselytutkimus ei
tassa tapauksessa olisi tuottanut luotettavaa aineistoa etsittdessa vastauksia
tutkimuskysymyksiin, silla haastattelut toivat esille aineistoa, joka kyselytut-
kimuksessa olisi voinut jaada kokonaan saamatta.

Laadullisen tutkimuksen arviointiperusteina voidaan pitdd Kanasen mukaan
seuraavia asioita:
e aineiston riittavyys
e analyysin kattavuus
e analyysin arvioitavuus ja toistettavuus (Kananen 2009,
87.)

Haastattelut suoritettiin teemahaastatteluina ja haastatteluissa kaytetyt tee-
mat oli valittu tukemaan tutkimuksen paa- ja alakysymyksid. Haastatteluissa
esitettiin avoimia kysymyksia haastateltaville ja ennalta valitut teemat auttoi-
vat pysymaan tutkittavassa aiheessa. Haastatteluissa kiinnitettiin erityista
huomiota siihen, miten kysymykset aseteltiin, jottei haastateltavia ikaan kuin
johdatettaisi vastaamaan tietylla tavalla. Valmiita vastausvaihtoehtoja ei
luonnollisesti ollut, vaan haastateltavat saivat omin sanoin kuvailla teemoihin

littyvia asioita.

Haastattelut kaytiin avoimessa ja luottamuksellisessa ilmapiirissa ja kaikki
haastateltavat vastasivat mielelladn kysymyksiin kokemuksiensa mukaisesti.
Haastattelut onnistuivat hyvin ja niista saatujen tulosten samankaltaisuus
kertoo osaltaan tutkimuksen luotettavuudesta. Ennen haastatteluihin ryhty-
mistad perehdyttiin mahdollisimman laajasti tutkimusta koskevaan tietoperus-
taan. Nain saatiin hyva kasitys siitd, mitka asiat ovat olennaisia tutkimuksen
kannalta ja talla tavoin lisattiin tutkimuksen luotettavuutta lahdettdessa ke-

raamaan aineistoa haastatteluilla. Myds myohemmat tutkimusvaiheet aineis-
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ton analysointeineen, tulkintoineen ja raportointeineen olivat laajan tietope-
rustan pohjalta suoritettuina nain luotettavammat. Tutkimuksen luotettavuutta
on pyritty myds lisaamaan tarkalla aineiston litteroinnilla, joka osaltaan auttoi
muodostamaan tutkimuksen rakenteesta mahdollisimman selkean ja nain

helposti luettavan.

Lisaksi taman tutkimuksen tutkija tyoskenteli tutkimuksen aikana rakennus-
tydmaalla tydmaainsindorina ja tarkkaili kerrostalotyomaalla hankintojen on-
nistumista yleiselld tasolla seka kiinnitti erityistd huomiota tytmaalle tulleiden
kansainvalisten hankintojen onnistumisiin. Tutkijan rakennustytmaalla teke-
mid havaintoja, jotka tutkija kirjasi havaintopaivakirjaan, ei ole kaytetty suo-
raan aineistona tassa tutkimuksessa. Havainnot ovat kuitenkin antaneet tutki-
jalle arvokasta lisdnakemysta ja ymmarrysta yleisella tasolla hankinnoista
seka erityisesti kansainvalisistd hankinnoista seka niihin vaikuttavista tekijois-
ta. Lisaksi talla tavoin seuraamalla lahietaisyydeltd, seka osittain myos itse
hankintoja suorittamalla, tutkijalle muodostui hyva kasitys siitéa, mihin asioihin
on haastatteluissa tarkeda paneutua, jotta saadaan vastauksia tutkimusky-
symyksiin. Nain aineistoa on luotettavasti saatu kerattya riittdvasti haastatte-

luissa, jotta voidaan puhua saturaation syntymisesta.

Tutkimuksen laadukkuutta lisaa tarkasti valitut teemat ja ennen haastatteluita
valmiiksi teemojen "alle” valitut apusanat, joita kayttamalla haastatteluita saa-
tiin syvennettya tilanteen mukaan. Tutkittavan aiheen tietoperustaan tutustut-
tiin laajasti jo ennen haastatteluita ja tietamysta tutkittavasta aiheesta lisattiin
koko tutkimuksen ajan mm. juuri nailla tutkijan tekemilla havainnoilla kerros-
talotybmaan hankintojen onnistumisista, joten nain ollen voidaan todeta ai-
healueen olleen hallittu riittavalla tasolla. Nailla perusteilla voidaan uskoa,
ettd saatu aineisto ja sen hankintatapa sekéa aineistosta tehty tulkinta ovat

uskottavia ja kattavat uskottavuuden maaritelman.

Tutkimuksen tavoitteena oli pohtia, mitd hyotyd EU-kaupankaynnistd on ja
miettia, miten yrityksen lappilaisuus siihen vaikuttaa ja miten hyotya voisi lisa-
ta. Tutkimuksessa myo6s tutkittiin, mita haasteita EU-kaupankaynnista aiheu-
tuu ja selvitettiin, miten yrityksen lappilaisuus puolestaan tdh&n vaikuttaa ja

miten EU-kaupankaynnista aiheutuvia haasteita voisi vahentaa.
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Tutkimuksen avulla saatiin selkea kasitys siita, miten lappilainen rakennus-
alan yritys saa hyotyja EU-kaupankaynnisté ja miten niité voidaan lisata. Tut-
kimus antoi myds vastauksia siihen, mita haasteita EU-kaupankaynti aiheut-
taa hankintatoimelle ja miten niitd vastaavasti vahennetdan. Tuloksista selvi-
aa, ettd kansainvaliset hankinnat eivat ole taysin ongelmattomia ja pienta
kehitettdvaa 16ytyy, mutta padsaantoisesti kansainvalisissd hankinnoissa on
onnistuttu. Tutkimuksen tulokset kertovat, miten haastateltavat kokivat han-
kintojen tutkimushetkella onnistuvan ja millainen ndkemys heilla oli kansain-

valisten hankintojen tulevaisuuden nakymista.

Tutkimustulosten luotettavuutta pohdittaessa tasta tutkimuksesta saatuja tu-
loksia verrattiin Team Finlandin tekem&an Kansainvalistymis- ja kaupanes-
teselvitykseen vuodelta 2013. Kyseinen tutkimus oli suoritettu maarallisena
kyselytutkimuksena ja siihen oli vastannut noin 600 yritystd. Mielenkiintoise-
na havaintona voidaan todeta, ettd maarallisena tutkimuksena tehty Kan-
sainvalistymis- ja kaupanesteselvitys vuodelta 2013, tukee tassé tapaukses-
sa laadullisena tutkimuksena tehdyn tutkimuksen tuloksia ja nain osaltaan

lisda taman tutkimuksen tulosten luotettavuutta.

Tutkimuksen tuloksia ei voida kaikilta osin yleistdd muihin rakennusliikkeisiin,
koska YIT Rakennus Oy, Talonrakennus Lapin hankintatoimessa on omat,
tarkkaan rajatut toimintatavat. NAama toimintatavat voivat poiketa suurestikin
muiden rakennusliikkeiden toimintatavoista ja vaikuttavat suuresti kokemuk-
seen siitd, miten kansainvalinen hankinta toimii. Nain ollen yleistamista ei tule
tehda.

5.4 Tulokset suhteessa aiempiin tutkimustuloksiin

Kansainvalinen kaupankaynti on mielenkiintoinen ja haastava osa yritysten
kaupankayntia tadna paivana. Yha useammat yritykset haluavat lahted mu-
kaan kansainvéliseen kaupankayntiin, mutta se koetaan hankalaksi ja my6s
kalliiksi etenkin pienten ja keskisuurten yritysten osalta. Kansainvalisesta
kaupankaynnistd saatuja etuja pidetdan kuitenkin merkittavina tekijoind yri-
tysten kilpailukyvyn kannalta nykyisessd markkinatilanteessa ja néin ollen

siihen ollaan halukkaita lahtemaan mukaan riskeista huolimatta. Taman tut-
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kimuksen tulokset osoittavat, ettd kansainvalisen kaupankaynnin monimut-
kaisuus ymmarretddn YIT Rakennus Oy, Talonrakennus Lapissa ja hankinta-
toimen tekemien ostojen tiedostetaan muodostavan yrityksen liikevaihdosta

merkittdvan osan.

My0Os Hallikas ym. toteavat tutkimuksessaan, jossa ovat tutkineet yritysten
liikevaihtojen muodostumista, ettd lahes puolella heiddn tekemaansa kyse-
lyyn vastanneista yrityksista hankintojen osuus liikevaihdosta on yli 60 pro-
senttia (Hallikas ym. 2011, 9). Nain ollen hankintatoimen kehittaminen on
ensisijaisen tarkeda yrityksille, mikali halutaan pysya kilpailukykyisena ta-

man paivan markkinatilanteessa.

Lisdksi Team Finlandin tekem& Kansainvalistymis- ja kaupanesteselvitys
vuodelta 2013 on hyvin mielenkiintoinen taman tutkimuksen aiheen kannalta.
Stubb kertoo kyseisessa selvityksessa noin 600 suomalaisyrityksen vastan-
neen vuonna 2013 kyselyyn, jolla kartoitettiin yritysten kansainvalistymiseen
liittyvia tavoitteita ja ongelmia. Tehdylla selvityksella pyritdan tulevaisuudes-
sa poistamaan kaupan ja investointien esteitd. Team Finlandin tekeméassa
selvityksessa kay ilmi, ettd yhda useammat yritykset haluavat kansainvalistya.
Kyselyyn vastanneista yrityksista yli 90 prosenttia oli pienia ja keskisuuria
yrityksia. (Nieminen ym. 2013, 5.)

Tassa tutkimuksessa kartoitettin EU-kaupankaynnin aiheuttamia haasteita
lappilaisessa rakennusalan hankintatoimessa ja tutkimuksen tulosten mu-
kaan on nadhtavissa, ettd yhtena suurimmista ongelmista pitkien etaisyyksien
lisdksi koettiin EU-kaupankaynnin monimutkainen lainsaadanto ja tuotteisiin
littyvat maaraykset. Naiden koettiin vaikeuttavat kaupankayntia ulkomaisten
tarjoajien kanssa ja asettavan hankintatoimelle lisdd vaatimuksia mm. eri-
laisine tuotelainsdadantdon liittyvine yksityiskohtineen, jotka tuotteen maa-

hantuojan on tunnettava ja joita on noudatettava tarkasti.

Verrattaessa taman tutkimuksen tuloksia Team Finlandin tekem&an selvityk-
seen voidaan huomata ndiden samojen asioiden esiintyvan yritysten vasta-
uksissa ongelmallisina kokeminaan asioina kansainvalisessa kaupankayn-

nissa.
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Kyseisessa Kansainvalistymis- ja kaupanesteselvityksessa todetaankin, etta
ongelmalliseksi alueeksi EU:n sisamarkkinoilla koetaan mm. EU:n hankinta-
lainsdadanto yleisesti. Julkisten hankintojen lisdksi siind suurimpana erillise-
na ryhmana erottuvat tuotelainsaadantoon ja veroihin seka verotukseen liitty-
vat asiat. Tuotemaarayksiin kohdistuvina ongelmina siina mainitaan yleisim-
min erilaiset tuotteiden testaamiseen, standartisointiin, sertifiointiin ja tyyppi-

hyvaksyntaan liittyvat kansalliset vaatimukset. (Nieminen ym. 2013, 47.)

Kansainvalisesta kaupankaynnista on yleisella tasolla tehty paljon tutkimuk-
sia, mutta tutkimuksia kansainvalisestd kaupankaynnista lappilaisen raken-
nusliikkeen nakokulmasta ei 16ytynyt taméan tutkimuksen vertailukohdaksi.
Verrattaessa taman tutkimuksen tuloksia Kansainvalistymis- ja kaupanes-
teselvitykseen vuodelta 2013 voidaan todeta, ettd kansainvalista hankintaa
tulee tarkastella huomattavasti tdhanastista laajemmin, mikali kansainvalisten
hankintojen maara YIT Rakennus Oy, Talonrakennus Lapissa tulevaisuudes-

sa lisdantyy.
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LIITE 1
HAASTATTELUTEEMAT

Tutkimuskysymykset:

-mit& hyotya Eu-kaupankaynnista on ja miten yrityksen lappilaisuus siihen
vaikuttaa. Miten hyotyja voisi lisata.

-mitd haasteita Eu-kaupankaynnistéa on ja miten yrityksen lappilaisuus siihen
vaikuttaa. Miten haasteita voisi vahentaa.

1. hankinnan nykytila
0 toimivuus
o selkeys
0 tyonjako: kuka hankkii ja mitd hankkii

2. tiedonsiirto hankintatoimen ja tytmaan valilla
O mita, mistéd ja milloin
o paéllekkaiset hankinnat

3. kokemukset ulkomaan hankinnoista
0 Yyleinen mielikuva
o0 Eu-maiden véalinen kauppa
0 Ostot Eu:n ulkopuolelta

4. hyotyja ja haittoja / yrityksen lappilaisuus
0 tarjonnan laajuus
o0 kilpailuttaminen
0 hintataso
o kielitaito
= reklamointi
= lisatilaus
» tuoteneuvonta
O etaisyydet
= toimitusajan pituus
= rahdin hinta
o laatu
o0 takuu
o0 kulttuurierot

5. kehitysideat

o0 ulkomaan hankinta
tyonjako
tiedotus
koulutus
kielikoulutus
kulttuurikoulutus

O O0O0OO0Oo



