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TIVISTELMA

Tamai opinnidytetyo késittelee ulkoistamista ja hankintatoimintaa yleisesti ja han-
kintaprosessia Luhta Sportilla, joka kuuluu L-Fashion Group Oy:n sport-
divisioonaan. Opinndytetyon tarkoitus on kuvata Luhta Sportin hankintaprosessi
konkreettisesti, niin ettd tuotteen kulku kokonaisuudessaan ensimmaisesti vai-
heesta tuotannon loppuun saakka pystytidin kuvaamaan ulkopuoliselle. Hankinta-
prosessia kuvataan yksityiskohtaisesti ja kdytannonldheisesti kiyttdmalld apuna
Luhta Sportin hankintaan liittyvid lomakkeita.

Teoriaosa perustuu asiaa kisitteleviin kirjoihin. Tarkoitus on luoda yleiskatsaus
ulkoistamiseen. Tdssd opinndytetydssd alihankinnan ajatellaan olevan yksi ulkois-
tamisen muodoista. Alihankintaa ja hankintaa on paadytty kdyttimain samassa
merkityksessd. Teoriaosuudessa kerrotaan, mitd ulkoistaminen on, mitkd syyt voi-
vat johtaa yrityksen ulkoistamispaidtokseen sekd millaisia kumppanuussuhteita
alihankintayrityksiin voidaan luoda. Teoriaosuus luo pohjan kisittelyosuudelle
selventdmailld ulkoistamista ja siihen johtavia tekijoita.

Kasittelyosa perustuu L-Fashion Group Oy:n Luhta Sportin tuoteosaston tyonteki-
joille tehtyihin haastatteluihin seké itse hankintaprosessin tutustumiseen tyohar-
joittelun kautta. Késittelyosassa kuvataan Luhta Sportin hankintaprosessin kulkua,
silloin kun tuotanto tapahtuu Kaukoidéssa. Tuotteen kehitys- ja valmistusprosessi
on muuttunut suuresti hankintaan siirtymisen myo6td, samoin kuin myos tyonteki-
joiden toimenkuvat. Alihankintaprosessia kuvataan ldhinné tuotekehityksen ja
hankinnan parissa tyoskentelevien tyontekijoiden ndkokannalta.

Tyon tuloksena syntyi opinnidytetyo, jonka avulla Luhta Sportin hankintaprosessia
voidaan opettaa ja kuvata muun muassa uusille tyontekijoille.

Asiasanat: hankinta, hankintaprosessi, ulkoistaminen
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ABSTRACT

This paper deals with starting subcontracting generally and the subcontracting
process in Luhta Sport, which belongs to the sport division of L-Fashion Group.
The aim of this paper is to describe in a concrete way the subcontracting process
of Luhta Sport. The intent is to be able to describe to an outsider all the stages that
one product goes through from the first stage till the end of the production. The
subcontracting process is described in detail and clearly using forms that are used
for subcontracting in Luhta Sport.

The theory part is based on the books that handle subcontracting and outsourcing.
In this paper it is thought that subcontracting is one form of outsourcing. The pur-
pose is to give an overview of outsourcing. In the theory part it is told what out-
sourcing is, what reasons can lead a company to an outsourcing decision and what
kind of partnerships it is possible to create with subcontracting companies. The
theory part creates a basis for the practical part by clarifying outsourcing and fac-
tors that lead to it.

The practical part is based on the interviews of the workers of Luhta Sport’s prod-
uct department and the writer’s experience of the subcontracting process through
practical training. The subcontracting process is described when the production
happens in the Far East. The development and production process of a product has
changed a lot when turning into subcontracting and so have the work descriptions
of the workers. The subcontracting process is described mainly from the point of
view of the employees who are working on the product development and subcon-
tracting.

The results of this work can be used to help new employees of Luhta Sport to
learn about the subcontracting process.

Keywords: subcontracting, subcontracting process, outsourcing



SISALLYS

1 JOHDANTO

2 ULKOISTAMINEN
2.1 Ulkoistamisen kisitteiti
2.2 Ulkoistamispaatos
2.3 Ulkoistamiskumppanuudet

3 KOHDEYRITYS: L-FASHION GROUP OY
3.1 L-Fashion Groupin historia
3.2 L-Fashion Group Oy -konserni

3.3 L-Fashion Groupin tuotemerkit ja tuotteet

4 HANKINTAPROSESSIN KUVAUS
4.1 Hankintaprosessi Luhta Sportilla
4.2 Toimittajan valinta
4.3 Malliston ja tuotteiden suunnittelu
4.4 Valmisteluty6t hankintaa varten
4.5 Naytteiden kotiutus ja kommentointi

4.6 Tuotannon ohjeistus

5 YHTEENVETO

LAHTEET

LIITTEET

10

14
14
14
15

16
16
19
20
25
27
29

30

32

34



1 JOHDANTO

Viime vuosina yritysten strateginen toiminta on muuttunut suuresti. Ulkoistami-
sesta on tullut yleinen muutos. Ulkoistaminen tarkoittaa sité, ettd yritys siirtyy
hankkimaan tavaroita, palveluita tai jopa kokonaisia tuotantovaiheita oman yri-
tyksen ulkopuolelta. Ulkoistamisessa toimintoja, jotka on aiemmin tehty oman
yrityksen sisilld, siirretddn ostettavaksi yrityksen ulkopuolelta, toisilta yrityksilta,
joita kutsutaan alihankkijoiksi. Ulkoistamisen ja alihankinnan ajatellaan usein
tarkoittavan eri asiaa. Tédssd opinnédytetyOssd on padadytty kdyttdmiin alihankintaa
yhtend ulkoistamisen muodoista. Alihankintaa ja hankintaa puolestaan on paadyt-

ty kdyttdméaan samassa merkityksessi, silld niiden eroa on monesti vaikea havaita.

L-Fashion Group, joka aikaisemmin tunnettiin nimelld Luhta Oy, on muuttanut
toimintastrategiaansa siirtymaélld hankintatoimintaan monien muiden vaatetusalan
yrityksien tavoin. Hankintaan siirryttiin vihitellen vihentimailld omaa tuotantoa ja
kasvattamalla ulkopuolisten alihankintayritysten kédyttod. Tédssd opinnidytetydssi
tutkitaan ja kuvataan L-Fashion Groupin Sport-Divisioonaan kuuluvan Luhdan
hankintaprosessia. Luhta tuotemerkilld valmistetaan my06s Fashion-divisioonassa
tuotteita, minkd vuoksi tdssd opinndytetyossd on paddytty kiyttimédn sport-

puolen Luhdasta nimitystd Luhta Sport.

Opinndytetyon alun teoriaosuus pohjustaa kisittelyosuutta, kun siini kerrotaan
syistd, jotka johtavat ulkoistamispdidtoksen tekoon. Siind on my6s luotu katsaus
erilaisiin ulkoistamiskumppanuussuhteisiin, joita alihankintayrityksiin voidaan
luoda. Kuitenkin tdmén opinnédytetyon ensisijainen tarkoitus on selventda siti,
minkélainen tuotteiden kehitys- ja valmistusprosessi on nyt, kun hankintaan on
siirrytty. Kehitys- ja tuotantoprosessi on muuttunut suuresti ja samoin myos tuo-

tekehityksen parissa tyoskentelevien toimenkuvat.

Luhta Sportilla vaatteiden tuotanto voidaan suorittaa kolmella eri tavalla. Tuotteet
valmistetaan joko hankintana ilman kaavoja, hankintana kaavojen kanssa tai

omassa tuotannossa. Ylivoimaisesti suurin osa Luhta Sportin tuotteista



valmistetaan hankintana ilman kaavoja, minkd vuoksi tissd opinniytetyossi on

keskitytty sithen ja muihin vaihtoehtoihin viitataan ainoastaan hyvin harvoin.

Lahtokohtana télle opinnédytetyolle on se, ettd vieldkddn ei tdysin ymmarreta siti,
miten hankintaan siirtyminen on vaikuttanut vaatteiden suunnitteluun ja koko pro-
sessiin, jonka vaate kily ldpi ollakseen tuotantovalmis tuote. Esimerkiksi silloin,
kun yritykseen tulee uusi tyontekijd, hankintaprosessia voidaan opettaa timén

opinndytetyon avulla.

Teoriaosa perustuu ulkoistamista ja hankintaa késitteleviin kirjallisuuteen. Luhta
Sportin hankintaprosessin kuvaamiseen tietoa puolestaan koottiin kahdella eri
tavalla: haastattelemalla Luhta Sportin tuoteosaston tyontekijoitd sekd tutustumal-
la hankintaprosessiin kdytdnnon kautta tyoharjoittelun vilitykselld. Tietoa hankit-
tiin my®os erilaisista lomakkeista, joita Luhta Sportilla kiytetidin hankintaproses-

sissa. Haastattelut suoritettiin suullisesti valmiiksi mietittyjen kysymysten avulla.

Tuloksena syntyi opinndytetyd, jossa kuvaillaan Luhta Sportin hankintaprosessia

yksinkertaisesti, niin ettd ulkopuolinenkin voi saada siitd kokonaiskuvan.



2 ULKOISTAMINEN

2.1 Ulkoistamisen késitteitd

Ulkoistamisen ja alihankinnan eroa on vaikea méadrittdd. Niistd voi havaita ristirii-
taista tietoa. Joissakin ldhteissd alihankintaa ja ulkoistamista pidetddn samana
asiana. Joissakin ldhteissa taas niilld sanotaan olevan eri merkitys. Yleensa ulkois-
taminen kuitenkin kisitetddn yldkisitteend. Alihankinnan voidaan ajatella olevan
yksi ulkoistamisen muodoista. Erddssi ldhteessd sanotaan: " Termié ulkoistaminen
kédytetddn usein virheellisesti alihankinnan synonyymina. Ulkoistaminen ei liity
suoraan yrityksen tuotteiden tai palvelujen tuottamiseen, vaan jonkin yrityksen

vilttamattomin toiminnon suorittamiseen.” (Alihankinta ja ulkoistaminen 2006.)

Termi ulkoistaminen tulee englannin kielen sanasta outsourcing. Se tarkoittaa
tavaroiden, palvelujen ja kokonaisten tuotantovaiheiden hankintaa yrityksen ulko-
puolelta. Toimintoja, jotka on aiemmin tehty yrityksen sisilld, siirretddn ostetta-
vaksi yrityksien ulkopuolelta, toisilta yrityksiltd. Yleisesti ottaen ulkoistaminen
merkitsee minkd tahansa toiminnon siirtdmistd ulkopuolisen toimittajan vastuulle.

(Karjalainen, Maijala & Lindgren 1999, 5 - 6; Pajarinen 2001, 6.)

Alihankintatoiminta on alihankkijan ja padhankkijan vélistd tuotannollista yhteis-
tyotd. Se on yleistermi, jota kidytetddn puhuttaessa tuotannollisesta yhteistyostd,
jossa padhankkija teettdd alihankkijalla tuotteeseensa itse méérittelemidin osia tai
tuotantovaiheita. Padhankkija on yritys, joka hankkii muilta yrityksilté osia tai
tuotantovaiheita tuotteeseensa. Pdadhankkijasta voidaan kadyttdd my0os nimitysta
tilaaja tai toimeksiantaja. Alihankkija on yritys, joka myy osia suorituksia tai pal-
veluita tilaajien tuotteisiin. Alihankkijasta voidaan kdyttdd my0os nimitystd toimit-

taja. (Kortekangas & Spolander 2004, 24 - 25)

Alihankinnan voidaan sanoa olevan pdihankkijan ja alihankkijan vilistd viljada
tuotannollista yhteistyotd. Alihankinta eroaa muista hankinnoista niin, ettd halutut
tuotteet tai palvelut eivit ole yleisesti saatavilla, vaan niihin liittyy mittatilaus-
luonteisuus. Mittatilaustyotd on vaikeaa méadritelld, mutta alihankinnan ollessa

kyseessi ratkaiseva asia on se, kuinka paljon tuotteita tehdédédn. Jos asiakaskunta



on suuri, kyseessd on alihankinta. Joko pididhankkija ja alihankkija yhdessd méérit-
televit tuotteen ominaisuudet tai padhankkija tekee sen yksin. Alihankinta tapah-
tuu alihankintatoiminnan perustasolla. (Kortekangas & Spolander 2004, 24; Leh-
tinen 1992, 8.)

Jokaisen tuotantovaiheen kohdalla yritykselld on kaksi vaihtoehtoa. Tuotantovai-
heet voidaan joko tuottaa yrityksen sisdllé tai hankkia yrityksen ulkopuolelta.
Tuotantovaiheet, jotka yritys hankkii ulkopuolelta, voidaan jakaa kertaluonteisiin
hankintoihin ja sopimusten kautta tapahtuviin hankintoihin, jotka ovat pitkdaikai-
sia toimitussuhteita. Tyypillisesti ulkoistaminen merkitsee pitempiaikaista yhteis-
tyosuhdetta toimeksiantajan ja toimittajan vélilld. (Karjalainen ym. 1999, 7 - 8;

Pajarinen 2001, 7.)

Sopimusvalmistus on yritysten vilistd toimintaa, jossa sopimusvalmistaja tekee
paddhankkijansa ratiloityjd erityispalveluja pitkdn aikavilin sopimuksin. Sopi-
musvalmistaja valmistaa tuotteen tai sen osan padhankkijan antamien ohjeiden
mukaan osista, jotka ovat joko pididhankkijan omia tai sopimusvalmistajan itse
hankkimia. Niin ollen pddhankkija keskittyy tuotekehitykseen, markkinointiin ja
jakeluun kun taas sopimusvalmistaja huolehtii tuotteen valmistuksesta ja logistii-
kasta. Sopimusvalmistusta pidetidin perinteisend alihankintasuhteena. (Karjalainen

ym. 1999, 7 - §; Pajarinen 2001, 7.)

Ulkoistaminen on yleistynyt viime vuosien aikana, ja arvioiden mukaan kehitys
tulee jatkumaan samaan suuntaan nopeana. Potentiaalisten kilpailijoiden ja eri
tuotantovaiheiden tarjoajien maird on kasvanut, ja kuljetuskustannusten alenemi-
nen ja logistiikan kehittyminen ovat viahentdneet maantieteellisten etdisyyksien
merkitystd. Ulkoistamispaitoksen taustalla on pyrkimys myonteisiin muutoksiin
vaarantamatta toiminnan jatkuvuutta ja laatua. Ulkoistamisella pyritdin usein kus-
tannussaastoihin ja voimavarojen kohdentamiseen niihin toimintoihin, joissa yri-
tykselld on kilpailuetua muihin yrityksiin ndhden. Toimintojen ulkoistaminen va-
pauttaa yrityksen voimavaroja tuotteiden nopean teknisen kehityksen hallintaan ja
markkinointiin. Se on monesti perusedellytys nopealle kasvulle sekd padhankki-
joiden etti toimittajien tapauksissa. (Karjalainen ym. 1999, 5 - 9; Pajarinen 2001,

1 - 5; Kiiskinen, Linkoaho & Santala 2002, 94.)



2.2 Ulkoistamispdatos

Yrityksen ulkoistamispéddtokseen vaikuttavat monet eri seikat. Koska ulkoistamis-
paitokselld on paljon seurauksia, sen tekemistd tdytyy miettid huolellisesti. Perus-
teet ulkoistamiselle voidaan jakaa strategisiin, toimittajiin liittyviin, kustannuksiin
liittyviin ja operatiivisiin eli toiminnallisiin perusteisiin. (Karjalainen ym. 1999,

16.)

Ulkoistamisen strategisia perusteita voidaan mééritelld ydinosaamisen kautta. Ar-
vioitaessa ulkoistamisen strategisia vaikutuksia on tdrkedi tunnistaa sellaisia teki-
jOitd, joihin panostamalla yritykselld on mahdollista saavuttaa kilpailuetua muihin
yrityksiin ndhden. Tillaisia kilpailuedun séilyttimisen tai saavuttamisen kannalta
tirkeitd osia ei ulkoisteta vaan valmistetaan itse. Ainoastaan sellaiset alueet, joissa
yritys erottuu kilpailijoitaan paremmaksi, ovat aitoa ydinosaamista. Yleensi pa-
remmuus on saavutettu ja todettu oppimisen ja kokemuksen kautta. Ydinosaami-
sen luonne on sellaista, ettd kilpailijat eivit pysty kopioimaan sitd helposti. Kaikki
osaamisalueet, joissa yritys on hyvi, eivit ole ydinosaamista. (Karjalainen ym.

1999, 16.)

Yksi tiarked osa ydinosaamisen tunnistamisessa on osaamisalueiden jakaminen
yrityksen tdytyy osata tunnistaa yksiloidysti, millaisissa tuotteissa, toimituksissa ja
valmistusteknologioissa silld on osaamista erityistasolla muihin yrityksiin nihden.
Esimerkiksi valmistavan yrityksen ydinosaamista voi olla jonkin elinkaaren alussa
olevan tuotteen tai erikoistuotteen valmistaminen. (Karjalainen ym. 1999, 16 -

17.)

Ulkoistamisen strategista perustetta voidaan tarkastella myos muilla tavoin. Oleel-
linen asia on tarkastella pitkédn ajan kuluessa syntyvid vaikutuksia ja niiden merki-
tysté kilpailuedun kannalta. Esimerkiksi ulkoistaminen saattaa olla yritykselle
ainoa keino selviytyd nopeasta kasvusta silloin, kun yrityksen ennakoidut kasvu-
mahdollisuudet ovat todella suuret. Yrityksen tiaytyy keskittdd henkiset ja talou-
delliset voimavarat niihin asioihin, joissa niistd saadaan parhaiten tuottoa. Joissa-

kin tapauksissa ulkoistaminen saattaa olla lyhyelld aikavililld tuottavaa, mutta



kuitenkin ristiriidassa yrityksen pitkdaikaisten tavoitteiden kanssa, eli uskotaan,
ettd pitkilld aikavélilld ulkoistaminen johtaisi kannattavuuden laskuun. Télloin
tehdiin kielteinen ulkoistamispditos strategisin perustein. (Karjalainen ym. 1999,

17.)

Strategista merkitystd on my®os silld, ettd yritys sdilyttdd itselldédn tarkeiden, kriit-
tisten osien valmistuksen, vaikka ne eivit kuuluisikaan yrityksen ydinosaamisalu-
eeseen. Niin yrityksen arvokas osaaminen ei siirry kilpailijoille niin nopeasti kuin
se ulkoistamisen kautta voisi siirtyd. Toisinaan tuotteen valmistustapaan, toimin-
taan tai rakenteeseen liittyy suuria liikesalaisuuksia. Téllaisessa tapauksessa ul-
koistaminen ei ole hyvi ratkaisu, koska tietovuotoja on helpompi hallita omassa

yrityksessd. (Karjalainen ym. 1999, 17.)

Yksi tirkeimmistd vaiheista ulkoistamisessa on toimittajien valinta. Pddmiehen eli
hankkijan ja toimittajan yhteistyon edellytyksiin vaikuttavat monet asiat. Toimit-
tajalla tdytyy olla taitotietoa kéytetyistd tekniikoista ja muista erityisvaatimuksis-
ta. Taloudellisten ja sopimusoikeudellisten seikkojen lisdksi maantieteelliset, kult-

tuuriin ja kieleen liittyvit seikat ovat tirkeitd. (Karjalainen ym. 1999, 18).

Toimittajiin liittyvit perusteet tdydentdvit yleensi ulkoistamisen strategisia perus-
teita. Hyvien toimittajien tarjonta voi olla peruste ulkoistamiselle. Toisaalta taas
se, ettd hyvisti toimittajista on pulaa, voi aiheuttaa kielteisen ulkoistamispaitok-
sen tai ainakin lykétd ulkoistamisen toteuttamista. Jos toimittajalla on yksinoikeus
tai patentti johonkin menetelmiin, joka on kilpailukyvyltdan ylivoimainen, ei
yritykselle jdd kidytanndssda muuta vaihtoehtoa kuin ulkoistaminen. Erés syy olla
ulkoistamatta voi olla se, ettd padhankkijoilla ei ole tietoa toimittajien mahdolli-

suuksista tuotannolliseen yhteistyohon. (Karjalainen ym. 1999, 18.)

Kaikissa pitkdaikaisissa toimitussuhteissa on arvioitava seki toimittajan laatua,
toimitusvarmuutta, tuottavuutta ja kustannustehokkuutta etti kykyé ja halua kehit-
tdd tuotetta. Toimittajan valinta pelkéstédédn tarjouksen perusteella ei valttimétti
ole viisas, silld huonokin toimittaja voi tarjota edullisesti yksittdisia toitd. Jos paa-
hankkijan tuote sopii toimittajan tuotevalikoimaan ja toimittaja pitdd padhankkijaa

lupaavana asiakkaana, on toimittajan helpompi haluta kehittdd tuotetta. Jos



paidhankkijan tuote on erikoistuote, jota ei tarvita suuria madrid, ei toimittajia ole
todennikoisesti tarjolla monia. Toimittajien puute aiheuttaa sen, ettd yrityksen

tdytyy turvautua omaan tuotantoon. Jos padhankkija haluaa toimittajansa sijaitse-
van ldhelld, tulee toimittajien puutteesta alueellinen ongelma. Monille suomalai-
sille yrityksille on tirkedd, ettd osatoimittajat ovat kotimaisia yrityksid sekd etdi-
syyden ettd tiedonvilityksen ja kommunikoinnin vuoksi. (Karjalainen ym. 1999,

18 -19.)

Ainoastaan yhden toimittajan kdyttdminen voi olla riski yritykselle, koska silloin
yritys on liitkaa yhden toimittajan varassa. Riskin pienentdmiseksi valitaan usein
kaksi tai useampia toimittajia. Jos toimittajia ei ole riittdvasti, ratkaisu voi olla
ulkoistaa osittain ja sdilyttdd oma valmistus. Viisasta on sdilyttdd oma tuotanto
myds siind tapauksessa, jos ulkoistettava toiminto vaatii harjaantumista, miki ai-

heuttaa yliméirdisid kustannuksia. (Karjalainen ym. 1999, 20.)

Useimmiten ulkoistaminen tehddin kustannussddstdjen vuoksi. Oletuksena on,
ettd itse valmistettuina ulkoistettavat osat tulisivat kalliimmiksi, jolloin ulkoista-
minen on viisas ratkaisu. Pelkin hankintahinnan vertaaminen oman tuotannon
valmistuskustannuksiin ei kuitenkaan riitd, vaan ulkoistamista mietittdessi on
otettava huomioon molempien vaihtoehtojen tuotantoprosessien kokonaiskustan-
nukset. Kustannuksia on syyté arvioida myos koko toimitusketjun nikokulmasta.
Yrityksen kustannussédstoihin vaikuttavat vihentynyt investointitarve ja palkkoi-
hin liittyvien sivukulujen aleneminen. Kustannussddstdjd voi syntyéd, kun tuotan-
tovaihe, joka on aiemmin suoritettu yrityksen sisilld, kilpailutetaan ulkopuolisten

alihankkijoiden tarjousten kanssa. (Karjalainen ym. 1999, 20; Pajarinen 2001, 17.)

Yrityksen kannalta on hyvi ottaa selville, miksi ulkopuolinen valmistus on edulli-
sempaa kuin oma valmistus. Syitd voivat olla tuotteen valmistusméérit tai valmis-
tustekniset ominaisuudet. Jos tuotteisiin kdytetdan samanlaista valmistusteknolo-

giaa ja tuotteiden valmistusmadri nousee, niin kustannustehokkuus kasvaa yrityk-
sen kertyvin kokemuksen ja valmistustehokkuuden kautta. Jos tuotteen valmista-

minen vaatii erityistd teknologiaa, oman tuotannon kustannukset sisidltden valmis-
tuskapasiteetin hankinnan ja ylldpidon, voivat nousta liian suuriksi. Toisaalta taas

alihankkijan yrityksen toiminta voi perustua tdhén tiettyyn valmistusteknologiaan,



jolloin ulkoistaminen on kannattavaa sekd pddhankkijan ettd alihankkijan kannal-
ta. Vaikka tuotteen valmistus ei olisikaan erityistd teknologiaa vaativaa, mutta siti
tarvitaan vain pienid méérid, ei tuotteen valmistaminen alihankkijan kautta ole

jarkevii. (Karjalainen ym. 1999, 20.)

Uusien alihankkijoiden valinta ja toimittajasuhteiden luominen aiheuttaa aina kus-
tannuksia padhankkijalle. Jos toimittaja hankkii osan materiaaleista, padhankkijan
hankintarutiineihin ja toimittajien valvontaan ei kulu niin paljon aikaa ja rahaa.
My®oskiddn padhankkijan varastointiin ei sitoudu niin paljon pddomaa kuin omassa
tuotannossa. Jos ennusteet tuotteen valmistusmidérille ovat epdvarmat, yritys ei
ehkéd halua ottaa riskiéd investoida omaan tuotannon kdynnistamiseen ja ylldpitoon.
Silloinkin, kun tuotteen kustannuslaskelmat osoittavat, ettd oma valmistus on pa-
rempi vaihtoehto kuin ulkopuolinen valmistaminen tai valmistusmuodot ovat ta-
savertaisia, yritys saattaa kallistua ulkoistamisen puolelle. Sellaisessa tapauksessa,
ettd yritys on jo investoinut tuotteen valmistuslaitteisiin ja valmistusmenetelmiin,
tehddin yleensi kielteinen ulkoitamispéatos. Toki laitteet voidaan myydd, mutta
jos myyntihinta on alhainen, ei vaihtoehto ole ehké kannattava. Sité paitsi henkis-
td pddomaa, johon yritys on sijoittanut, ei voida myyda samalla tavalla kuin lait-
teistoa. Silloin jos pédtetddn ulkoistaa kokonainen tuoteperhe, voidaan myyda

koko tehdas siséltden laitteistot ja henkiloston. (Karjalainen ym. 1999, 21.)

Kuormitusvaihtelut kausittain voivat olla suuria monissa yrityksissi, eli kysynnédn
ja tarjonnan muutokset vaihtelevat paljon. Téllin yritys saattaa tehdé ulkoista-
mispadtoksen, jotta osa omaan valmistukseen liittyvisté kiinteistd kustannuksista
saadaan muutettua muuttuviksi kustannuksiksi. Kuormitusvaihtelut vaikuttavat
my0s tydvoiman pysyvyyteen. Jos henkiloston méardd joudutaan muuttamaan
jatkuvasti, nimd muutokset voivat vaikuttaa tyontekijoiden motivaatioon ja tyon

laatuun. (Karjalainen ym. 1999, 22.)

Toiminnalliset perusteet liittyvét sithen, miten rutiininomaiset péivittdin tapahtu-
vat toimet sujuvat, kun verrataan omaa valmistusta ulkoistamiseen. Toiminnalliset
perusteet eivit valttimattd ole ratkaisevia ulkoistamispaatosta tehtdessd. Sen si-
jaan nfiden kautta saattaa selviti, ettd ulkoistamiselle voisi olla strategisia perus-

teita. (Karjalainen ym. 1999, 23.)



Kielteisen ulkoistamispéitoksen voi aiheuttaa pelko ongelmista tai toimitushéi-
ridistd. Joskus ongelmat, joita ulkoistamiseen liittyy, saattavat tuntua liian hanka-
lilta késitelld, vaikka alihankkijoiksi onkin pyritty valitsemaan ainoastaan luotet-
tavia toimittajia. Toki hdirioitd toimituksessa voi ilmetd my0s luotettavilla toimit-
tajilla, ja pienemmit asiakkaat saattavat jaada isompien varjoon silloin kun toimit-
taja kohtaa vaikeuksia. Yksi peruste ulkoistamiselle on my0s tyytyméttomyys

omaan tuotantoon ja valmistukseen. (Karjalainen ym. 1999, 23.)

Silloin, kun yritys tuottaa tuotteita, joilla on tiukat aikatauluvaatimukset, niin se
saattaa turvata luotettavan saatavuuden valmistamalla tuotteet itse. Jos alihankki-
jalla on monia padhankkijoita, se ei ehki pysty nopeisiin toimitusaikoihin tai no-
peisiin tuotannon muutoksiin. Muita toiminnallisia perusteita ovat tuotannon val-
vonta ja kuljetuksiin liittyvit ongelmat. Joissakin yrityksissi tiettyjen osien val-
mistusta ei ulkoisteta, koska yritys haluaa valvoa valmistusta. Jo kustannuslas-
kelmia tehtdessd ja toimittajaa valitessa on jouduttu kidsittelemiin tuotteen kulje-
tukseen liittyvid ongelmia, mutta ne liittyvit myos toiminnallisiin ulkoistamispe-
rusteisiin. Jos kuljetusetidisyydet ovat kovin suuria ja kuljetustavat vaativia, ul-
koistamisen kustannukset kasvavat ja tilloin yritys voi paityd kielteiseen ulkois-

tamispédidtokseen. (Karjalainen ym. 1999, 23 - 24.)

Ulkoistamispaitoksen teossa on otettava huomioon se, johtaako ulkoistaminen
henkil6ston vihentdmiseen. Mikili niin kdy, voi se johtaa tyonseisauksiin, joista
aiheutuu taloudellista menetysti, eli henkilostoasiat voivat olla riski, kun mieti-
tddn tuotannon ulkoistamista. Ulkoistamisen seurauksena voi olla myds muutokset
henkil6ston tyotehtdavissd. Tdma voi aiheuttaa tydilmapiirin huonontumista ja
henkil6ston motivaation heikkenemistd. Ulkoistamispédédtoksen tekemistd tdytyy
siis miettid huolellisesti, silld seuraukset vaikuttavat koko yrityksen toimintaan.

(Karjalainen ym. 1999, 23.)
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2.4 Ulkoistamiskumppanuudet

Ulkoistamisen muodosta riippuen toimittajaan luodaan kumppanuussuhde.
Kumppanuus on toimintaa, jossa padhankkija ja alihankkija ovat sitoutuneet toi-
mimaan keskeniin ldheisessi yhteistyossd. Ulkoistamiskumppanuuksia on erilai-
sia, ja ne voidaan jaotella eri tavoin. Kirjassa Prosessien johtaminen ja ulkoista-
minen kumppanuuden lajit on jaoteltu alihankkijaksi, hovihankkijaksi, neuvonan-
tajaksi ja elinkumppaniksi. Seuraavissa kappaleissa ulkoistamisen kumppanuus-
muotoja tarkastellaan tdmén jaottelun mukaan. Niin ollen tédssd luvussa sanalla
alihankkija tarkoitetaan kumppanuusmuotoa. (Kiiskinen ym. 2002, 122; Korte-
kangas & Spolander 2004, 24.)

Usein kumppanuuden padvaikuttimena ovat kustannustekijét eli riittdvii laatua ja
saatavuutta tavoitellaan mahdollisimman alhaisella hinnalla. Silloin ulkoistamis-
kumppanin rooli on alihankkija. Kun tilaaja edellyttdaa toimittajalta poikkeukselli-
sen vahvaa asemaa, osaamista ja toimituskykyi ja on valmis maksamaan siitd hy-
vin, kyseessd on hovihankkija. Kun tilaaja vaatii rditédloityi erityispalvelua, mutta
el aseta tiukkoja osaamis- ja sitoutumisvaatimuksia, kumppanin rooli on neuvon-
antaja. Téllaisen kumppanuuden luonne on taktinen. Kaikkein haastavin ja sitovin
yhteistydmuoto molempien osapuolten kannalta on strateginen kumppanuus. Tél-
16in kumppanuuden rooli on elinkumppani. Elinkumppanit ovat sitoutuneet jaka-
maan kumppanuuden kautta syntyvit hyodyt. Seuraavissa kappaleissa paneudu-
taan hieman syvemmin niihin erityyppisiin ulkoistamiskumppanuuksiin. (Kiiski-

nen ym. 2002, 121 - 127.)

Silloin kun toimittajana on alihankkija-tyyppinen palvelutoimittaja, siltd edellyte-
tddn vastuunottamista ulkoistettavasta toiminnosta sekd mahdollisesti ulkoistami-
sen mukana siirtyvéastid henkilostostd. Lisdksi edellytykseni on, ettd jatkossa toi-
mittaja tuottaisi palvelua tehokkaammin kuin padhankkija. Kustannustekijoilld on
ratkaiseva osa ulkoistettavassa toiminnossa. Tyypilliset pddhankkijan tavoittele-
mat hyodyt ovat vapautuvia pddomia. Myos palvelun saatavuus paranee ja paa-
hankkija voi keskittdd huomionsa yrityksen ydintoimintoihin. Toimittajan saamiin
hy6tyihin kuuluu kustannustekijoiden lisdksi muun muassa markkinaosuuksien

kasvattaminen. (Kiiskinen ym. 2002, 123.)
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Alihankkija-tyyppisen toimittajan kanssa tehddén palvelusopimus, joka sisdltdd
tuotetun palvelun sisdllon eli hinnan, laadun ja saatavuuden. Palvelusopimus ku-
vaa myoOs toimittajan ja padhankkijan vastuut ja velvoitteet. Mikili laatu tai saata-
vuus ei ole sopimuksen mukaista, voi toimittajalle langeta korvausvelvoitteita.
Myynnisti saatujen tuottojen kautta voidaan pyrkid varmistamaan alihankkijan

sitoutuminen yhteistyohon. (Kiiskinen ym. 2002, 123 - 124.)

Tilaajalta vaaditaan hyvidd ymmirrysti palvelun sisdllostd sekd palvelutarpeesta,
silloin kun kyseessi on alihankkija-tyyppinen palvelutoimittaja. Tilaajalta edelly-
tetddn palvelutoimituksien vastaanottamista sopimuksen mukaisesti. Kehittidvin ja
ohjaavan palautteen antaminen palvelun laadusta on my®0s térked asia alihankkijan
kanssa toimittaessa. Toimittajan tulee pyrkid ehkdisemidn mahdollisten héirididen
ja ongelmien vaikutukset pddhankkijan toimintaan. Apuna tédssi on erilaiset vara-
jarjestelyt ja laadunvalvonta. Kun ulkoistamiskumppanina on alihankkija, yhteis-
tyon luonne on ammattimainen ja muodollinen. Kanssakdyminen ja tiedonvaihto
ovat tarkkaan miiriteltyjd. Tyypillisesti yhteistydosopimus tehddin muutamaksi
vuodeksi, jos kyseessd on ulkoistamissopimus. Joissakin tapauksissa yhteistyo on

lyhytkestoistakin. (Kiiskinen ym. 2002, 124.)

Silloin, kun toimittajan palvelu kohdistuu alueeseen, joka on keskeinen pddhank-
kijan kilpailukyvyn ja erottumisen kannalta, kyseessd on hovihankkija-tyyppinen
toimittaja. Toimittajalta vaaditaan vahvaa osaamista ja toimituskykyd. Hovihank-
kijan palvelu on tasokasta ja tunnettua, sellaista johon asiakkaat ovat tyytyvéisid.
Hovihankkija on alueensa johtaja esimerkiksi laadullisesti tai hinnallisesti. (Kiis-

kinen ym. 2002, 124.)

Kayttamailla hovihankkija-tyyppistéd toimittajaa yritys hyotyy muun muassa erot-
tumalla kilpailijoistaan. Monesti hovihankkijan palvelut liittyvit asiakkaille 14-
himpini oleviin toimiin, kun taas esimerkiksi alihankkijoiden tehtdvéni ovat usein
erilaiset tukitoiminnot. Kun timéntyyppinen toimittaja on saanut tilaajan luotta-
muksen, se pyrkii muodostamaan riippuvuussuhteen, jolloin sen asema olisi tur-

vattuna jatkosopimuksia varten. (Kiiskinen ym. 2002, 124 - 125.)
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Kuten alihankkija-tyyppisen toimittajan kanssa, niin myds hovihankkijan kanssa
tehddén palvelusopimus. Vaatimukset ovat kuitenkin ankarammat ja palvelun yli-
voimaisuus muihin tarjouksiin verrattuna on pystyttavi osoittamaan sopimuksen
aikana. Pelkkd sopimuksessa olevien vaatimusten tdyttiminen ei riitd, vaan yliver-
taisuus muihin palvelutoimittajiin tdytyy kyetd todistamaan jatkuvasti. Hovihank-
kijan ollessa kyseessé palvelun sisdllon syvillinen ymmértdminen on hyvin tér-
kedd tilaajalle. Se on paljon tiarkedmpid kuin alihankkijan kanssa toimittaessa.
Muutoin hovihankkijan toimintamuodot ja palvelu ovat samankaltaisia kuin taval-

lisilla palvelutoimittajilla, kuten alihankkijalla. (Kiiskinen ym. 2002, 125.)

Neuvonantaja-tyyppistd kumppania kidytetddn silloin, kun tarvitaan tukea kehitty-
mishaasteisiin tai selvitys- ja analysointihaasteisiin. Neuvonantaja auttaa tilaajaa
tunnistamaan, minkilaisia kehittymismahdollisuuksia silld on ja mitd hyotyjé toi-
minnan kehittimisestd on. Neuvonantajan rooli on auttaa kehittymisen suunnitte-
lemisessa ja toteuttamisessa. Toteuttamisvaiheessa kuitenkin toimittajaa saatetaan
vaihtaa niin, ettd kumppanin rooli on alihankkija. Hyotyjen konkreettisuus nikyy
usein vasta toteutusvaiheen aikana tai sen jilkeen. (Kiiskinen ym. 2002, 125 -

126.)

Neuvonantaja-tyyppinen toimittaja pyrkii kehittimain omaa osaamistaan ja vah-
vistamaan suhteitaan asiakkaisiin. Usein neuvonantaja pyrkii vahvistamaan
kumppanuuden strategiseksi niin, ettd jatkossa kumppanuusmuoto vaihtuisi ali-
hankkijaksi. Kun neuvonantajalla on téllainen tavoite jatkaa yhteistyotd tulevai-
suudessa, se haluaa antaa tilaajalle mahdollisimman hyvii ja laadukasta palvelua.

(Kiiskinen ym. 2002, 126.)

Neuvonantajatoimittajalta odotetaan hyvid vuorovaikutustaitoja vahvan asiantun-
temuksen ja analysointikyvyn lisdksi. Tilaajalta puolestaan vaaditaan aktiivisuutta
ja avoimuutta, jotta yhteisty6 onnistuisi parhaalla mahdollisella tavalla. Neuvon-
antajan tulee tietdi tilaajan vahvuudet ja heikkoudet sekid mahdollisuudet ja mah-
dolliset uhat. Tilaajan aktiivisuus nikyy siini, ettd se on halukas osallistumaan
asioiden ideointiin ja kehittelyyn. Tilaajan on myos itse arvioitava, ovatko neu-
vonantajan kehitysehdotukset toteutettavissa vai ei. Luonnollisesti lopulliset to-

teuttamispditokset tekee tilaaja. (Kiiskinen ym. 2002, 126.)
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Tilaaja ja neuvonantajatoimittaja tyoskentelevit samalla periaatteella kuin nor-
maalin yrityksen sisélld olevat eri alojen kollegat. Tietimysti jactaan avoimesti,
miki perustuu vahvaan keskindiseen luottamukseen. Molemmat osapuolet pyrki-
vit pitkdjinteisyyteen, silld mitd enemmin neuvonantaja ymmaértii tilaajan toi-
mintaa ja tavoitteita, sitd paremmat yhteistyon tulokset ovat. Neuvonantajasuh-

teessa henkil6t ovat siis avainasemassa. (Kiiskinen ym. 2002, 126 - 127.)

Kaikkein haastavin kumppanuussuhde on tilaajan ja elinkumppanin vilinen suh-
de. Elinkumppanin rooliin kuuluu sekéd neuvonantajan roolille tyypillinen avoi-
muus ja luottamus ettd hovihankkijan rooliin liittyvd huippuosaaminen. Hyvaa
innovaatiokyky4 ja riskinottokykyé vaaditaan ndiden ominaisuuksien lisdksi mo-
lemmilta osapuolilta. Elinkumppanisuhteessa osapuolet ovat sitoutuneet jakamaan
hyodyt, joita kumppanuus saa aikaan. Kun tilaaja haluaa luoda uutta liiketoimin-
taa ja tehdd suuria aluevaltauksia, mutta omat voimavarat eivit riitd siihen, ulkois-
taa se toimintaansa luomalla elinkumppani-tyyppisen toimittaja suhteen. Elin-
kumppani pyrkii kannattavuuden lisddntymiseen taloudellisten hyotyjen jakami-

sen kautta. (Kiiskinen ym. 2002, 127.)

Yleensd sopimus, joka tehdiin tilaajan ja elinkumppanin vililla, sisdltaa pyrki-
myksen yhteisiin tavoitteisiin sekd tulonjakamisperiaatteet syntyvistid hyodyista.
Osapuolet sitoutuvat kumppanuuteen vahvasti. Tilaaja purkaa sopimuksen vain
silloin, jos tapahtuu strategisia muutoksia. Toimittaja joutuu alkuvaiheessa panos-
tamaan yhteistyohon suuresti ja tuotot tulevat vasta kun hyodyt konkretisoituvat.
Niin se sitoo itsensd pitdimain kiinni sopimuksesta. (Kiiskinen ym. 2002, 127 -

128.)

Myoskiin elinkumppani-tyyppinen toimittajakumppanuus ei kesti ikuisesti. Pro-
sessi kestdd kuitenkin aika pitkddn, monia vuosia. Molemmilta osapuolilta edelly-
tetddn halua kehittdd toimintaansa niin, ettd ne nivoutuvat jarkevilla tavalla toi-
siinsa. Yhteensopivat arvot ja kulttuuritausta ovat tarkeiti, silld tyoskentely tapah-
tuu samoissa tiloissa ja tyotiimien tyoskentelyn tulee sujua saumattomasti. (Kiis-

kinen ym. 2002, 128.)
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3 KOHDEYRITYS: L-FASHION GROUP OY

3.1 L-Fashion Groupin historia

L-Fashion Group on vuonna 1907 Lahdessa perustettu sukuyritys. Toiminta alkoi,
kun Vihtori Luhtanen sai elinkeinoluvan myydé kotona valmistettuja esiliinoja
sekd miesten ja naisten alusvaatteita Lahden Kauppatorilla. Ensimmaéinen teolli-
nen ompelimo valmistui vuonna 1928 Lahden Asemantaustaan ja henkilokuntaa
oli 30. Toiminta laajeni 1930-luvun lama-ajan jdlkeen ja henkiloston mééri nousi
yli kahteensataan. Vuonna 1944 yrityksen toimitusjohtajaksi tuli Jaakko Luhtanen
ja ndin vastuu siirtyi seuraavalle sukupolvelle. Sodanjilkeiset tekstiilipulan ajat
olivat vaikeita yritykselle. 1950-luvulla Luhta kehittyi Suomen suurimmaksi ul-
koiluasujen valmistajaksi. 1960-luku oli muodin vuosikymmen ja Luhdasta tuli
edelldkivijd kevyessd vaatetuksessa. (L-Fashion Group; Yritysesittelymateriaa-

lia.)

Luhdan ldpilyonti kansainvilisille markkinoille tapahtui 1970-luvulla, joka johti
tuotantokapasiteetin nostamiseen. Haminaan perustettiin uusi ompeluyksikko ja
Lahden ja Nastolan tehtaita laajennettiin. Luhdan Euroopan lapimurto urheilullis-
ten vaatteiden osalta tapahtui lopullisesti 1980-luvulla. 1990-luvun lama johti
henkildston méérdn vihenemiseen 30 000:sta 6 000:een. (L-Fashion Group; Yri-

tysesittelymateriaalia.)

3.2 L-Fashion Group Oy -konserni nykyiin

Nykyiédn L-Fashion Group Oy on Suomen suurin vaatetusalan yritys ja samalla
yksi suurimmista Pohjoismaiden vaatetusalan yrityksistd. Konsernissa on itsenii-
sid yhtioitd ja yksikoitd, jotka kukin toimivat omalla tuote- ja markkina-
alueellaan. Konsernilla on omaa tuotantoa Suomessa, Portugalissa, Virossa ja Ve-
ndjdlld. Jakelukeskukset ovat Suomessa ja Portugalissa. L-Fashion Groupin tuot-
teita viedddn yli 40 maahan, suurin osa Eurooppaan. Tilld hetkelld tirkeimmit

vientimaat ovat Saksa, Hollanti, Ranska, Sveitsi ja Vendja. Vuonna 2005



yrityksen liikevaihto oli 160 miljoonaa euroa ja se tyollisti 1300 henkil6a.

(L-Fashion Group; Yritysesittelymateriaalia.)

3.3 L-Fashion Groupin tuotemerkit ja tuotteet

L-Fashion Group kuuluu tirkeimpiin talviurheilupukeutumisen toimittajiin Eu-
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roopassa. Lisidksi Pohjoismaissa se on yksi tirkeimmistd muodin erikoiskaupan ja

marketkaupan pukeutumisosastojen toimittajista. L-Fashion Groupilla on vahva

osaaminen takkien ja muiden ulkoiluvaatteiden suunnittelussa ja valmistuksessa

sekd naisten sisdpukeutumisessa. Sen tunnetuimmat tuotemerkit ovat Luhta, Ruk-

ka, Ril’s, Story, Icepeak, Torstai, Skila, Beavers, J.A.P, O.LS, Preston, Big L.

(Yritysesittelymateriaalia.)

L - FASHION GROUP
Divisioonia ja yksikdita

Sport Fashion Retail Trading
Luhta Ril's Aleksi 13 (O.1.S) JAP
Rukka Story / Luhta Vaatehuone Preston
; Luhta home
Skila Beavers Torefa
cepeak Big-L Beavers

KUVIO 1. L-Fashion Groupin divisioonia ja yksikoitd (Larmi 2006)

Tuotesuunnittelu ja tuotekehitys ovat tirked osa L-Fashion Groupin toimintaa,

kuten myos asiakasldhtoisen toimintamallin kehittaminen eli erilaisten asiakas-

kuntien palveleminen on mahdollista divisioonaorganisaation kautta. KUVIOSTA

1 voidaan nihdé L-Fashion Groupin divisioonajaottelu. Kuviossa on otettu
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huomioon L-Fashion Groupin tirkeimmit vaatetusalaan liittyvit yksikot. L-
Fashion Groupilla uskotaan parhaaseen mahdolliseen laatuun jokaisessa hintaluo-
kassa. Yritys panostaa suuresti yksityiskohtiin, jotka ovat muodikkaita ja toimin-
nallisia. Tyyli ja teknologia ovat avainasioita. Jokaisen brandin eli tuotemerkin

kehitys pyrkii vastaamaan kuluttajatarpeisiin. (Yritysesittelymateriaalia.)

4 HANKINTAPROSESSIN KUVAUS

4.1 Hankintaprosessi Luhta Sportilla

Téssd opinndytetyon kdytdnnon osiossa paneudutaan Luhta Sportin hankintapro-
sessiin liittyviin vaiheisiin alkaen yleisten linjojen suunnittelusta tuotannon lop-
puun saakka. Hankintaprosessi pyritddn kuvaamaan mahdollisimman selvésti ja
yksinkertaisesti kdytdnnon tasolla. Tarkoitus on kertoa, mitéd se kdytdnnossi on
tuoteosaston ndakokulmasta katsoen. Aikaisemmasta hankintaosastosta ja tuoteke-
hitysosastosta kiytetddn nykydin nimitystd tuoteosasto. Luhta Sportin
tuotekehitystiimisté tai pikemminkin tuotetiimistd puhuttaessa tarkoitetaan niité,
jotka ovat paivittdin tekemisissd hankintatuotteiden kanssa eli tuotepaallikkoa,
suunnittelijoita, suunnittelijoiden assistentteja ja hankintakoordinaattoreita
(KUVIO 2). Heidén sekd muiden tuotekehityksen ja hankinnan parissa
tyoskentelevien vastuualueet nikyvit LIITTEESSA 1. Seuraavissa luvuissa
kdytetddn sanoja ja ilmaisuja, joita Luhdalla kdytetddn yleisesti. Niiden merkitys

on pyritty selventdméidn samoin kuin myo6s vaatetusalakohtaisten sanojen.

Tuotepaallikkd

Suunnittelija Hankintakoordinaattori

Suummitielja TUOTETIIMI | Hankintakoordinaattori

Suunnittelija ) ) .
Hankintakoordinaattori/

Suunnittelijoiden assistentit mallimestari

Ostaja/hankintakoordinaattori

KUVIO 2. Tuotetiimin jdsenet
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Mallistolla tarkoitetaan niité tuotteita eli vaatteita, jotka kuuluvat mallikokoel-
maan. Kaudesta kiytetddn nimitystd sesonki. Sesonkeja on vuodessa kaksi, keviit-
kesd ja syksy-talvi. Tuotteita tyostetddn jatkuvasti, ja ennen kuin edellinen sesonki
on tehty loppuun, alkaa jo seuraavan tekeminen. Niinpd kolmea sesonkia joudu-
taan kisitteleméddn samanaikaisesti, mikd voidaan havaita KUVIOSTA 3. Myos

hankintaprosessin kulku paépiirteissddn voidaan nihdda KUVIOSTA 3.

Luhta Sportilla on noin 150-200 tuotetta yhtad sesonkia kohden eli vuodessa mal-
listoihin suunnitellaan yli 300 mallia. Tissd opinndytetydssd mallilla tarkoitetaan
tuotetta eli vaatetta. Jokainen tuote kulkee hankintaprosessin ldpi. Prosessi on eri-
lainen silloin kun tuote valmistetaan hankintana kuin jos se valmistetaan omassa
tuotannossa Portugalissa tai Suomessa. Malliston ja tuotteen alkuvaiheet toimivat
samalla periaatteella sekd omassa tuotannossa ettd hankinnassa. Toki eroavai-
suuksiakin on esimerkiksi siind, ettei oman tuotannon ollessa kyseessi tarvitse
miettid ulkopuolisiin toimittajiin liittyvid asioita. Ratkaiseva ero tuotteen valmis-
tusprosessissa oman tuotannon ja hankinnan vililld on tuotteiden ohjeistus- sekd
niytteiden kotiutus- ja kommentointivaiheet. Niiti tullaan kisittelemiin myo-

hemmissi luvuissa.

Télld hetkelld noin 99,5 % Luhta Sportin tuotteiden valmistuksesta tapahtuu ul-
komailla, kun taas 90-luvun loppupuolella hankintaa ulkomailta oltiin vasta aloit-
telemassa. Tilld hetkelld Luhta Sportin tuotteita valmistetaan Kaukoidissi: Kii-
nassa, Intiassa ja Vietnamissa. Kappalemaiirdisesti Intiassa valmistetaan eniten
kevyitd tuotteita, kuten t-paitoja. Arvokkaimmat ja suuritdisimmait tuotteet, kuten
suurin osa talvitakeista valmistetaan Kiinassa. Tastd vuoksi kevit-kesdmalliston
tuotteita valmistetaan eniten Intiassa ja syksy-talvimallistoa enemmén Kiinassa.
Syitd tdhdn ovat Kiinan kiintidrajoitukset ja mallistorakenteen muuttuminen. (Ko-

jonkoski-Helenelund 2006a; Larmi 2006.)

Téssd opinndytetydssd Luhta Sportin hankintaprosessi on jaettu neljddn osioon:
malliston ja tuotteiden suunnittelu, valmistelutyot hankintaa varten, ndytteiden
kotiutus ja kommentointi sekd ylldpito ja tuotannon ohjeistus. Ensin kuitenkin

luodaan katsaus toimittajan valintaan.



MAALIS

HUHTI
TOUKO

KESA
HEINA 1l
ELO
SYYS
LOKA

MARRAS

JOULU

TAMMI

HELMI

MAALIS

HUHTI

TOUKO

KESA

HEINA

ELO

SYYS

LOKA

MARRAS

JOULU

TAMMI

1. SESONKI

Malliston
suunnittelu

Tuotteiden
suunnittelu

Valmistelutyot
hankintaa varten

Proton kotiutus
ja kommentointi

Mallisarjan
kotiutus ja
kommentointi

Tuotannon
ohjeistus

Size setin
kotiutus ja
kommentointi

Tuotanto

Toimitus

2. SESONKI
Malliston
suunnittelu
3. SESONKI
Tuotteiden Malliston
suunnittelu suunnittelu
Valmisteluty6t )
hankintaa varten Tuotteiden
suunnittelu

Proton kotiutus
ja kommentointi

Mallisarjan
kotiutus ja
kommentointi

Valmistelutyét
hankintaa varten

Proton kotiutus
ja kommentointi

Tuotannon
hjei L
ohjeistus Mallisarjan
kotiutus ja
Size setin kommentointi
kotiutus ja
kommentointi
Tuotannon
Tuotanto ohjeistus
Toimitus
jatkuu

KUVIO 3. Hankintaprosessin kulku




19

4.2 Toimittajan valinta

Toimittajien valinta on hyvin tirked osa hankintaa. Seuraavissa luvuissa kerro-
taan, milld tavalla ja milld perusteilla Luhta Sportin tuotteille valitaan toimittajat,
miksi toimittajia joudutaan vaihtamaan uusiin toimittajiin ja mitd merkitystéd yh-

teistyolle on silld, ettd osapuolten viliset suhteet ovat kunnossa.

Valmistajapolitiikka eldd koko ajan eli valmistuspaikkoja joudutaan vaihtamaan
vililld. Jokaisessa sesongissa tapahtuu niin, ettd mallituspaikkoja eli valmistus-
paikkoja joudutaan vaihtamaan. Syitd valmistuspaikkojen vaihtumiseen ovat
muun muassa se, etti tuote ei hinnallisesti, laadullisesti tai aikataulullisesti vas-
tannut tilaajan eli Luhta Sportin odotuksia ja tarpeita. (Kojonkoski-Helenelund

2006a.)

Uusi valmistaja voidaan valita monin tavoin. Impulssi eli alkusyséys voi tulla
esimerkiksi L-Fashion Groupin omasta Kiinan konttorista, joka sijaitsee Suzhous-
sa, Kiinassa. Kiinan sisdiset vaatetusalan messut ovat syrjdyttineet kansainvilis-
ten messujen merkityksen uusien alihankintayritysten l0ytdmisessd. Myos puhe-
luita, kirjeitd ja sahkopostia tulee péivittdin uusilta valmistajilta. Lisdksi erilaisilla
verkostoilla on tirked osa uusien valmistajien 16ytdmisessd. Sana levidd, kun ih-
miset vaihtavat tyopaikkoja ja nidin myos tietoa valmistajista levidd. (Kojonkoski-

Helenelund 2006a, Larmi 2006.)

Uuden valmistajan tutkiminen on aikaa vievéa tyotd. Tutkimisen suorittaa yleensi
hankintapdillikko. Hankintapaallikko etsii, kartoittaa ja arvioi uusia valmistajia.
Hin kiy paikan piilld katsomassa, millaista mahdollisissa uusissa valmistuspai-
koissa on ja minkaélaisten tuotteiden valmistamiseen sielld on resursseja. Ensinné-
kin alihankkijan tiytyy tehdd oikeanlaista vaatetta ja laatutason tulee vastata vaa-
timuksia. Valmistajan tulee olla tottunut tekeméiin toitd eurooppalaisille. Sen tdy-
tyy pystyd tuomaan ja vieméin tavaraa ja kankaita Eurooppaan. Huomioon otetta-
va asia on myos se, minkilaiset ldhteet valmistajalla on hankkia kankaita ja tar-
vikkeita. Uuden valmistajan tuotantokapasiteettia, minimeiti ja hintatasoa tutki-
taan ja sitd, miten mallitus toimii eli missé ajassa ja miten valmistaja pystyy teke-

mién protoja eli ndytteitd ja mallisarjoja. Minimit tarkoittavat sitd, kuinka pienid
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madrid toimittaja on valmis tekemiidn. Mallisarja tarkoittaa niité tuotteita, jotka
menevit muun muassa myyntimiehille ennen lopullista tuotantoa. Valmistajaa
tutkittaessa otetaan huomioon sen tekniset rajoitteet, pystytdianko sielld tekemiin
esimerkiksi teippauksia saumoihin. Valmistajan sijainnilla on myds merkitysta,
silld valmistajan tulee sijaita niin, ettd laadun valvonta on mahdollista esimerkiksi
Suzhoun konttorin kautta. Valmistajan valinnassa kiinnitetdédn siis huomiota niin

tuotannollisiin, mallistollisiin kuin logistisiin piirteisiin. (Larmi 2006.)

Uusi valmistaja tdytyy niin sanotusti opettaa toimimaan Luhdan kanssa. Vastuu
tistd kouluttamisesta on hankintakoordinaattorin tehtdvi. Sen hankintakoordinaat-
torin, joka alkaa tehdid yhteistyotd uuden valmistajan kanssa, kapasiteetista vara-
taan noin 20 % uuden valmistajan opettamiseen toimimaan Luhdan kanssa. Hyvén

ja luotettavan suhteen luominen uuteen toimittajaan on aikaa vievii. (Kojonkoski-

Helenelund 2006a.)

Suhteiden toimittajiin tulee olla kunnossa, jotta yhteisty6 sujuu. Suurin osa kans-
sakdymisestd toimittajan kanssa tapahtuu sdhkoisesti tietokoneen vilitykselld.
Hankintakoordinaattorit ovat piivittdin yhteydessi toimittajiin sihkopostin kautta.
Vierailut valmistuspaikkoihin ja toimittajien vierailut Luhdalle edistidvét yhteis-
tyon toimimista. Kommunikointi on helpompaa, kun tietdd, minkélainen ihminen
toisessa padssd on. Tdma vaikuttaa sithen, ettd osapuolet ovat sitoutuneempia yh-
teistyohon. Sitoutuminen ndkyy muun muassa siind, miten toimittaja palvelee
hankkijaa, kun silld on muitakin asiakkaita. Hyva suhde ja sitoutuminen vaikutta-
vat siihen, ettd toimittaja valitsee tietyn hankkijan palvelemisen ennen muita. (Ko-

jonkoski-Helenelund 2006b.)

4.3 Malliston ja tuotteiden suunnittelu

Hankintaprosessin voidaan sanoa alkavan malliston ja tuotteiden suunnittelulla.

Ensimmainen vaihe on yleisten linjojen luominen. Johto luo mallistolle strategiat
ja paittad isoista linjoista. Malliston ja tuotteiden suunnitteluvaihe sisdltad mallis-
tovisioinnin ja brandifilosofian, tuotebriefin, mallistosuunnitelman, kaavoitusvas-

tuiden tai tuotevastuiden jakamisen, useita teema- ja materiaalipalavereita, vérien



21

labrauksen, itse tuotteiden suunnittelun, mallistoinfoja eri osastoille ja kuvapala-

vereita. (Kojonkoski-Helenelund 2006a.)

Mallistovisiointi ja brandifilosofian pohtiminen ovat ensimmadiset vaiheet. Muuten
alkuvaiheen asiat eivit mene vilttdmatta tietyssd aikajédrjestyksesséd vaan asioita
tehddédn osaksi pédllekkdin ja limittdin. Mallistovisioinnilla tarkoitetaan sité, ettd
mietitddn, mitd halutaan tehdd, miksi halutaan tehdi ja kenelle halutaan tehdai.
Mallistovisiointi on my6s sen padttamistd, minkilaisia mallisto-osuuksia tehddin,
minké kokoisia ne ovat ja mitd tuotteita mallistoon tulee. Jokaiseen mallisto-
osuuteen mietitdédn siis esimerkiksi monetko housut ja montako paitaa siihen teh-
dddn. Muita pédtettdavid asioita ovat, mikd on hankinnan osuus ja oman tuotannon
osuus mallistosta ja mitkéd ovat tavoitehinnat tuotteille. Alustavaa yleisaikataulua
malliston myyntiajoista ja toimitusajoista mietitdin. Myos palaverien ja matkojen
alustava aikataulu tehddin. KUVIO 4 on esimerkki aikataulusta. Voidaan sanoa,
ettd mallistovisioinnilla tuotteille ja hankinnalle luodaan puitteet. Tamin jidlkeen
tyO siirtyy eteenpdin tuotepiillikolle, suunnittelijoille, hankintakoordinaattoreille

ja muille tuotetiimin tyontekijoille.

AIKATAULUT KEVAT /KESA 2006:LLE, KOSKIEN MALLISTOJA KEVAT 2007/ses 3 JA SYKSY 2007/SES 4
10.10.2005/ik

Pva tehtéva
vko 45/9.11.2005 Kevat 2007/ses 3 mallistobrief
vko 49/8-9.12.2005 |TK-osaston koulutus, yksityiskohtainen malllstosuunmteiman lapikaynti osastolle

|vko 50/15.12.2005 |Kevat 2007. Trendipalaveri, varlkartatlvankomblt mallisarja varit, tarvikkeet, Kuva 1 n. 20% kuvista
vko 4/26.1.2006 Kevat 2007. Kuva 2, 80% kuvista naytilla, ensimmaisen kuvien tyénallepano kuvat valmiina
vko5/29.1.2006 Ispossa trendit /malliston mallisarja varit/tuotetyypit myynnille kevat 2007

vko 7/16,2,2006 Kevat 2007. Kuva 3. loput kuvat

vko 8/23.2.2006 | Kevat 2007. Mallisarjatilaukset kankaista ja tuotteista annettava viimeistdén toimittajille

i _ |Talvi 2007/ses 4 mallistobrief

vko 11/13-15.3.2005 Talven 2007 trendimatka, eurooppa, hiihtokeskus/kaupunki
vko 12 Intian matka, korjataan ykkosprotot, kevat 2007, paikanpaalla, varmistetaan ms aikataulu.

vko 13/30.3.2006  |Kevat 2007, Lopullinen protopalaveri, protot oikeasta laadusta, vaara vari/tarvikkeet, [ahtShinnat E
vko 13/30.3.2006 | Talvi 2007/ses 4 yks koht.mallistosuunnitelma osastolle
vko 15/10.4.2006  |Talvi 2007. Trendipalaveri, varikartat/vérikombit, mallisarja vérit, uudet tarvikkeet, kuva 1: n. 10%kuvista
vko 17/27.4.2006 | Talvi 2007. Kuva 2, 40% kuvista naytilld, ensimmaisen kuvien tyénallepano kuvat valmiina \
vko 17/28.4.2006 |Kevat 2007/Ses 3. Mallisarjat kotona, myyntivalineet kunnossa \
vko 19/8- 1352006 |Talvi 2007/ses 4. Kaukoidan matka, 30% tuotteita tyonalle, varmistet n kapasiteetit, tarvikkeet, labrat ym.
vko 23/8.6.2006 Talvi 2007. Kuva 3, 70% kuvista néytllia
? myyntlpalavgn kevét 2007 mallisto

huom.
kuvien esitys mallisarjavéreissa

KUVIO 4. Aikataulu
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Seuraavaksi tuoteosastolle pidetdén tuotebrief, miki tarkoittaa sitd, ettid tuotepail-
likko ja brandmanager kéyvit ldpi tuotekehityksestd ja hankinnasta vastaaville
mallistoa, sen rakennetta ja tuotteita. Mallistoa hahmotetaan asiakaskunnan ja

brandin niakokulmasta.

Mallistonsuunnitteluvaiheessa paitetddn, kuka suunnittelee minkédkin mallisto-
osuuden. My0s tuote- ja kaavoitusvastuun jako kuuluu tdhédn vaiheeseen. Téssd
vaiheessa tehdddn mallistosuunnitelma. Esimerkki mallistosuunnitelmasta on
LIITTEENA 2. Mallistosuunnitelmasta nikyy se, miti tuotteita mallistoon tulee,
kuka suunnittelija suunnittelee tuotteet ja mallisto-osuudet, kenen hankintakoor-
dinaattorin kautta tuotteet kulkevat ja missi tuotteet on tarkoitus valmistaa, mitkd
kangaslaadut tulevat kyseiseen mallistoon ja tuotteisiin, mitkd kangaslaadut, mal-
lit ja virit ovat jatkavia ja mitkd ovat tuotteiden ovh-hinnat eli ohjevéhittdishinnat.
Jatkava kangaslaatu tarkoittaa sitd, ettd samaa kangasta on kiytetty jo aikaisem-
man tai aikaisempien sesonkien aikana. Jatkavat mallit puolestaan tarkoittavat
sitd, ettd samaa mallia on tehty jo edellisissd sesongeissa. (Kojonkoski-

Helenelund 2006a.)

Edelld mainittuja asioita paitettdessd otetaan huomioon myynnin feedback eli
myyntimiesten kommentit ja ajatukset siitd, miké edellisessé sesongissa oli hyvai
Ja mikd huonoa. Mallistosuunnitelman avulla suunnittelija pystyy hahmottamaan
malliston ja ndkemdién, minkélaisia tuotteita mallistoon voi suunnitella. Ovh-hinta
maidrittelee hyvin pitkélle sen, mité erityistd tai mitd yksityiskohtia tuotteissa voi
olla. Tarkedd on myd6s valmistuspaikan tietiminen, koska silloin suunnittelija tie-
tdd, mihin valmistaja pystyy ja mihin silld on resursseja. (Kojonkoski-Helenelund

2006a.)

Teema- ja materiaalipalavereissa suunnittelijat kidyvit 1dpi trendi-ideoita, mallis-
ton linjoja, virejd ja materiaaleja tuotepdillikon ja brandmanagerin kanssa. Tar-
vikkeet eivit lopullisessa tuotteessa vilttdmattd ole samat kuin oli suunniteltu.
Niitd joudutaan vaihtamaan toisiin laadullisten ja ulkon@éllisten seikkojen vuoksi
tai joitakin tarvikkeita ei vain yksinkertaisesti saada sellaisiksi kuin halutaan.
Valmistuspaikkoja voidaan vield miettid ja vertailla toisiin, vaikka alustavasti ne

on jo valittu. Mallisarjavirit valitaan ndissd palavereissa, silld kaikkia tuotannon
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virejd el tule mallisarjoihin. Valmistajille tehddén kapasiteettivaraus, miké tar-
koittaa sitd, ettd valmistaja varautuu tekeméiin tietyn méiirin mallisarjakappaleita.

(Silvennoinen 2006.)

Virien labrauksella tarkoitetaan vérien valitsemista. Virien labrausvaiheessa vérit
on jo pédtetty. Suunnittelija tekee vidrikartat kdyttden apuna Pantone virikarttaa ja
tilkkuja. Kangaskoordinaattori ldhettdd vdrikartat valmistajalle, joka puolestaan

lahettdd valitusta kangaslaadusta niiden pohjalta labratut nidytteet hyviksyttaviksi.

Suunnittelija hyviksyy oikeat virisdvyt. (Silvennoinen 2006; Huttunen 2006.)

Itse tuotteen suunnittelu alkaa ideamateriaalin kerdamiselld. Suunnittelija kerdd
ideakuvia ja fiiliskuvia ja tutkii myos kilpailijoiden ideoita. Seuraava vaihe on
vérikartan miettiminen. Virien tulee sopia idea- ja trendimaailmaan, ja eri ryh-
mien ja teemojen tulee sopia yhteen. Malliston runko on annettu jo eli tuotteiden
mairit ja kangaslaadut ovat tiedossa. Suunnittelija tietdd, minkélaista tuotetta hae-
taan. Riippuen suunnittelijasta seuraava vaihe on joko koristeluiden ja erilaisten
koristelutekniikoiden miettiminen tai itse tuotteiden hahmottelu ja suunnittelu
tarkemmin, eli vililld tuote suunnitellaan ensin ja sen jidlkeen suunnitellaan koris-
telut ja yksityiskohdat tai ensin suunnitellaan koristelut ja niihin suunnitellaan
tuote. Luhdan omat brodeeraus- ja painatusosastot mahdollistavat erilaiset brodee-
raus- ja painatuskokeilut. Suunnittelijan tyohon kuuluu myd6s osa tuoteohjeiden
tekemisestd. Seuraavaksi tuote siirtyy hankintakoordinaattorille, joka viimeistelee

ja tdydentéa tuoteohjeet. (Huttunen 2006.)

Suunnittelijan tyohon liittyy myos matkustamista. Suunnittelijat tekevit trendi-
matkoja ulkomaille noin kaksi kertaa vuodessa eli sesonkien mukaan. He vieraile-
vat valmistuspaikoissa ja kangasmessuilla tuotepéillikon kanssa noin kaksi kertaa
yhti sesonkia kohden. Suunnittelijan ty6 on tavallaan kokoaikaista, silld vapaa-
aikanakin monesti syntyy hyvii ideoita. Omat vapaa-ajan matkat saattavat siis

usein toimia my0s trendimatkoina. (Huttunen 2006.)

Suunnittelijan tyd on muuttunut suuresti hankintaan siirtymisen myotid. Kun suun-
nittelija tuntee toimittajan etukéteen, hén tietdd, mihin toimittaja pystyy ja mihin

ei. Tdlld tavalla saadaan varmemmin hyvé lopputulos. Suunnittelija tietdid myos
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toimittajan tekniset rajoitteet ja mahdollisuudet, kuten miti laitteita ja koneita silld
on, ja ndin ollen hin tietdd, mitd tuotteisiin voi laittaa ja mité ei. Tietokoneen kiy-
ton hallitseminen on noussut tarkeidksi asiaksi suunnittelijalle, koska kaikki kuvat
tehdidin lopullisesti tietokoneella. Jos suunnittelija ei hallitse tietokoneen kayttod,
tarvitaan joku toinen tekeméén suuri osa suunnittelijan tyostd. Myos kaikenlaiset
kommunikointitaidot, neuvottelukyky ja tietynlainen diplomatia ovat tirkeiti, silld
suunnittelija joutuu tyoskentelemiin useiden eri henkildiden kanssa. Tyo on kéy-
nyt vaativammaksi kuin aikaisemmin. Tuotteet muuttuvat koko ajan. Harvemmin
lopullinen tuote on tismilleen sellainen kuin ensimmaéiset suunnitelmat. Niihin
tehddin muutoksia jatkuvasti prosessin eri vaiheissa. Muutoksia tehddin yleensd
yksityiskohtiin. Printtejd, brodeerauksia, taskuja, nappeja ja muita tarvikkeita
poistetaan, muutetaan tai vaihdetaan monista tuotteista. Nama muutokset voivat
olla vililld vaikeita hyviksyd, koska suunnittelijasta saattaa tuntua, etti tuottee-
seen ei jii jiljelle mitddn alkuperidisistd suunnitelmista ja se ei ole endd sama tuo-

te. (Kojonkoski-Helenelund 2006b.)

Suunnittelutdiden lomassa pidetddn mallistoinfoja niin tuotetiimille kuin koko
tuoteosastollekin. Niissi kerrotaan malliston yleiset linjat eli se, minkélainen ja
kokoinen mallisto on, mitd vdrejd siind on, mitd materiaaleja ja tarvikkeita kayte-
tddn. Tédssd vaiheessa ei vield tiedetd paljon yksityiskohtia. Mallistoinfo pidetdaan

my06s myynnille, viestinnille ja markkinoinnille. (Silvennoinen 2006.)

Kuvapalavereita pidetidin kolme yhtd sesonkia kohden. Ensimmaisessd kuvapala-
verissa suunnittelijalla tulee olla 10 - 20 % malleista suunniteltuina. Toisessa ku-
vapalaverissa 80 % malleista pitdd olla suunniteltuna ja kolmannessa vaaditaan jo,
ettd kaikki mallit ovat suunniteltuina. Kuvapalavereissa suunnittelija esittelee mal-
liston henked, virimaailmaa ja koristeluaiheita. Myos merkit, printit eli painatuk-
set ja brodeeraukset esitelldin. Mallisarjavéritys on suunnittelijan vastuulla. (Hut-

tunen 2006.)
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4. 4 Valmisteluty6t hankintaa varten

Hankinnan tyonalle laitto tapahtuu tuoteohjeistuksen avulla. Viime kiddessa tuote-
ohjeistus on hankintakoordinaattorin vastuulla, mutta suunnittelija tekee oman
osansa. Joissakin tapauksissa ldhinni ohjeitten tarkistus ja niiden korjaaminen
kuuluu hankintakoordinaattorille. Hankintakoordinaattori on vastuussa siitd, etti
ohjeistus on selvd. Hankinnan tuoteohjeistus tehddin aina englannin kielella.
Oman tuotannon ohjeet tehddin suomen kielelld. Jos siis tuote on esimerkiksi
suunniteltu valmistettavaksi omassa tuotannossa, mutta se jostakin syysta siirre-
tddnkin hankintaan, tiytyy tuoteohjeistuksia muuttaa ja kddntdd ne englannin kie-

lelle. (Korhonen 2006; Kojonkoski-Helenelund 2006a; Silvennoinen 2006.)

Tuoteohjeistus koostuu tuoteohjeistuskuvasta, tuotekortista ja mittataulukosta.
Tuoteohjeistus voi sisdltdd myos poikkileikkauskuvia ja ompeluniytteiti tarvitta-
essa. Jos tuotteessa on esimerkiksi erikoisia saumarakenteita, sisdllytetdin tuote-
ohjeisiin ommeltu saumandayte. Se, kuinka tarkat tuoteohjeistukset ovat, riippuu
pitkilti suunnittelijasta. Jotkut suunnittelijat teetéttivit itse kokeiluja, mutta
yleensd kokeilujen teetdttimisen tekee kuitenkin hankintakoordinaattori. Myds
merkit, brodeeraukset, printit ja niiden ohjeet ovat yksi osa tuotteen ohjeistusta.
Niiden ohjeistuksen tekee suunnittelija. Tuoteohjeistuksen yhteydessa tehddén
my0s alustava mallisarjatilaus. (Korhonen 2006; Kojonkoski-Helenelund 2006a;

Silvennoinen 2006.)

Tuoteohjeistuskuva on tekninen kuva, josta ndkyy kaikki tuotteelle oleelliset osa-
set ja yksityiskohdat. Tekniset kuvat tehdédén seki tuotteen etu ettd takaosasta,
tarvittaessa myos sivulta pdin. Vuorista tehdidin yleensd oma kuva aukinaisena
niin, ettid se on helposti hahmotettavissa. Tuoteohjeistuskuvaan merkitidin kaikki
tikkaukset ja niiden etdisyydet. Kaikki yksityiskohdat, kuten merkit ja koristelut ja
niiden paikat, voidaan nihdd kuvasta. Myos eri materiaalien paikat ndkyvét ku-
vassa. Selostustekstit tiydentivit tuoteohjeistuskuvan. LIITTEESSA 3 on esi-
merkki yhdestd tuoteohjeistuskuvasivusta. (Kojonkoski-Helenelund 2006a.)

Hankinnan tuotekortissa (LIITE 4) lukee kaikki tuotteeseen tulevat tarvikkeet ja

materiaalit sekd niiden kappaleméérit ja virit. My0s paikat, mihin tarvikkeet ja
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materiaalit tulevat, sisdltyvit tuotekorttiin. Jos mallisarjavirit eli virit, jotka on
valittu mallisarjaan, ovat tiedossa tissd vaiheessa, ne nidkyvit myos tuotekortissa.
Tuotekorttiin on kirjoitettu tarvikkeiden ja materiaalien koodit, ja ne ovat yhtene-
vid tuoteohjeistuskuvien kanssa. Tuotekortti ja tuoteohjeistuskuva tdydentavit
toisiaan. Oman tuotannon tuotekortti on yksityiskohtaisempi. Hankinnan tuotekor-
tin sisdllon lisédksi siind nidkyy tarvikkeiden ja materiaalien kulutus sekd Luhdan

omat tarvikekoodit. (Silvennoinen 2006.)

Tuoteohjeistukseen sisiltyy mittataulukko, johon annetaan tuotteelle mitat perus-
kokoon. Peruskoolla tarkoitetaan sitd kokoa, jolla protot ja mallisarjat tehddén.
Luhta Sportin naisten peruskoko on C36 ja miesten C50. Valmistaja tekee kaavat
mittataulukon pohjalta. Mittataulukon avulla seurataan tuotteen mittoja ensimmdi-
sestd ohjeistuksesta laivausniytteeseen saakka. Laivausniyte on tuotannon néyte.
Mittataulukkopisteet on kiyty ldpi valmistajan kanssa, jotta molemmille osapuo-
lille on selvdd mistd kohdasta mitat otetaan. Joissakin tilanteissa tdytyy kuitenkin
tehdi kaava, jos tuotteen valmistaminen ei hoidu mittataulukon avulla. Esimerkik-
si tuotteissa voi olla erikoisia teknisid ominaisuuksia tai istuvuuksia. Jos tuote on
alun perin oman tuotannon ja kaavat ovat jo olemassa, ne kannattaa lihettda val-
mistajalle. Mittataulukko on nzhtivissi LIITTEENA 5. (Korhonen 2006; Kojon-
koski-Helenelund 2006a.)

Tuoteohjeistukset ldhetetdén valmistajalle joko sdhkopostina tai paperiversioina.
Yleensd ohjeistukset siséltdvit ndytteitd, tilkkuja tai muuta sellaista, jolloin niité ei
voida ldhettdd sahkoisesti. Sdhkoisessda muodossa ldhetettdessa ohjekuvat brodee-
rauksista ja printeistd voivat muuttua tai joissakin tapauksissa valmistajalla ei ole
véritulostinta. Talloin my06s paperiversiot ovat parempi vaihtoehto. Joissakin ta-
pauksissa ohjeistukset ldhetddn sekd sahkdpostina ettd paperiversioina. (Silven-

noinen 2006.)
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4.4 Néytteiden kotiutus ja kommentointi

Néytteiden kotiutus ja kommentointi on seuraava vaihe hankintaprosessissa tuote-
ohjeistusten jdlkeen. Néytteiden kotiutus tarkoittaa sité, ettd valmistaja ldhettdd
ohjeiden pohjalta tehdyt niytteet hankkijalle. Niytteiden kotiutusjirjestys voidaan
nihdda KUVIOSTA 5. Niaytteiden kommentoinnilla tarkoitetaan sité, ettd nédytteet
tarkastetaan ja katsotaan, mitd muutoksia niihin tdytyy tehdd, ja nimd muutokset

ilmoitetaan eli kommentoidaan valmistajalle.

1.PROTO 1. ndytekappale

A

y
(2.PROTO) 2. naytekappale

Y

A
MALLISARJA myyntivaline

y
sm@ kokolajitelma

A

y
PREPRODUCTION NAYTE ) laatunayte ennen
tuotannon aloittamista
A 4
“ laatunayte
LAIVAUSNAYTE tuotannosta

KUVIO 5. Niytteiden kotiutusjdrjestys

Ensimmdinen proto eli niytekappale saapuu valmistajalta yleensd noin kolmen tai
neljdn viikon kuluttua tuoteohjeistuksen ldhettdmisestd. Proto sovitetaan perusko-
koa olevalle ihmismallin péille ja se arvioidaan. Siitd katsotaan istuvuutta, ulko-

nikod, tyonjidlked, mitoitusta, koristeluita ja muita yksityiskohtia. Proto kommen-

toidaan valmistajalle. Ensimmaéisessd protossa ei vield ole kaikkia oikeita tarvik-
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keita. Valmistajan pitdd hyviksyttdd suunnittelijalla ja hankintakoordinaattorilla
kaikki materiaalit ja tarvikkeet samalla tavalla kuin virien labraukset hyviksyte-
tddn. Tavoitteena on, ettd myos kaikki labrat on hyvéksytty ennen mallisarjan tila-
usta. Osa valmistajista hankkii laadut eli kankaat itse, mutta osaan méératdén,
mitd kangasta valmistaja hankkii ja mistd. Valmistaja hankkii my®s niin kutsutut
nikymaittomit tarvikkeet itse. Niin kutsutut ndkyvit tarvikkeet, kuten logolliset
tarvikkeet ja merkit méaarétiddn, mistd valmistaja hankkii ne. (Korhonen 2006; Ko-

jonkoski-Helenelund 2006a; Silvennoinen 2006.)

Tarvittaessa valmistajalta tilataan toinen proto ennen mallisarjan tilausta. Se on
kuitenkin hyvin harvinaista. Jos siihen padddytddn, niin kotiutuksen jidlkeen se so-
vitetaan, korjataan ja kdyddén ldpi samalla tavalla kuin ykkosndyte ja kommentoi-
daan valmistajalle. Myynnille pidetdédn protoesittely. Hinnan ja tuotteen tasapai-
nossa olemista seurataan myos protovaiheessa. Joka kerta kun proto kotiutuu, sille
kotiutuu myos protohinta. Valmistaja antaa hinnan ja siihen lisédtdédn rahdista, tul-
lista, laatuseurannasta, viimeistyksesti, varastoinnista, logistiikasta ja erikoistar-
vikkeista syntyvit kulut. Jos katetta ei ole tarpeeksi, tuotteesta poistetaan joitakin
yksityiskohtia, niin ettd kate saadaan kuntoon. Tavoitteena on kuitenkin se, ettei

tuote huononisi kaupallisesti. (Korhonen 2006; Kojonkoski-Helenelund 2006a.)

Mallisarjan tilaus vahvistetaan, kun lopulliset miirit ja vérit ovat selvilld. Tdmén
jédlkeen toimittaja voi alkaa valmistaa mallisarjakappaleita, joihin tehddin muu-
tokset proton kommentoinnin perusteella. Mallisarja tehdidin peruskoossa. Mal-
lisarjaan on tdrkedd osata valita oikeat virit, silld mallisarja on myyntiviline.
Niinpa4 siind tulisi olla oikeat materiaalit ja tarvikkeet ja on hyvé, jos muutoksia ei
tule endd paljon tdssd vaiheessa. Valmistajille on annettu aikataulu, milloin mal-
lisarjat tulee kotiuttaa. Kun mallisarja on kotiutettu, se tarkistetaan ja sovitetaan
kuten ensimmdinen protokin. Tuotteista tarkastetaan, ettd pyydetyt muutokset on
tehty ja mitoitus on kohdallaan. Mallisarjan jidlkeen on vield mahdollista tehda
joitakin muutoksia tuotteisiin ennen tuotantoon menoa. Mallisarjan tarkistusten

jdlkeen mallisto luovutetaan edustajalle. (Korhonen 2006.)
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Myynnissi kédytetddn apuvilineind mallisarjojen lisdksi erilaisia tabliskoja, kuten
perustabliskoja, asiakastabliskoja ja trendisivuja. Tabliskat ovat paperiarkkeja,
joissa on tietokoneella piirrettyjd kuvia tuotteista. Myynnille tehdddan myos mal-
lisarjoista koostelista, jossa ndkyy muutokset, joita niihin tehddin tuotantoa var-
ten. Perustabliskoihin on koottu malliston kaikkien tuotteiden kuvat kaikissa vi-
reissddn. Suunnittelijan tdytyy osata nihdi kokonaisuus, jotta eri tuotteet sopivat
keskendin yhteen ja jotta tabliska ndyttdisi houkuttelevalta. Tabliskaan on myos
kirjoitettu jokaisen tuotteen kohdalle mallinumero, virikoodit, koostumus eli mitd
materiaalia se on ja sen ominaisuudet, kuten esimerkiksi tuotteen vedenhylkivyys
tai tuulenpitivyys. Malliston alkuvaiheissa perustabliskasta nidkyvét myds tuottei-
den ovh-hinnat ja valmistuspaikat. Namai tiedot helpottavat tuotteen kehitysvai-
heessa, silld tuotteet muuttuvat koko ajan. Kun mallisarjat on tilattu ja protot hin-
noiteltu, perustabliska viimeistelldin. Tarvittaessa perustabliskojen lisdksi tehdéddn
erilaisia asiakastabliskoja ja trendisivuja. Asiakastabliskoihin kerétdédn perustab-
liskasta vain halutut tuotteet. Kangaslaaduista tehddédn laatukortit, joissa on tilkut
eri laaduista kaikissa vireissi.. (Kojonkoski-Helenelund 2006a; Silvennoinen

2006.)

4.6 Tuotannon ohjeistus

Mallisarjan tarkastuksen voidaan ajatella olevan myds tuotannon ohjeistusta. Jos-
kus tuotantopaikkoja joudutaan vaihtamaan téssé vaiheessa, jos mallisto ei tuotan-
nollisesti, hinnallisesti tai laadullisesti vastannut odotuksia. Tuotannon ohjeistuk-
seen kuuluu tuotekorttien tarkistus ja mittataulukko eri kokoihin, jotta sarjonta
voidaan tehdd. Sarjonta tarkoittaa kaavojen tekemistd muihin kokoihin peruskoon
lisdksi. Lisdksi tuotannon ohjeistus sisdltdd tuotannon vérit. Mallisarjaan ei tehdd
tuotteita kaikissa eri vireissd, vaan loput tuotannon vérit ohjeistetaan tdssi vai-
heessa. Tuotannon ohjeistukseen kuuluu my6s pakkausohjeet. (Korhonen 2006;

Silvennoinen 2006.)

Néytteiden kotiuttaminen ei lopu mallisarjaan, vaan seuraavaksi valmistaja ldhet-
tdd size setin eli ndytteitd sarjottuna eri kokoihin. Size setisti tarkistetaan, etti

sarjonta on kunnossa. Néytteet mitataan ja sovitetaan. Size setistd katsotaan my®os,
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ettd muutokset, joita mallisarjaan tehtiin, ovat kunnossa. Size set kommentoidaan
samalla tavalla kuin muutkin niytteet. Monesti ennen tuotantoa tulee vield yksi
nidyte, preproduction ndyte. Suomen kielelld preproduction niytettd voidaan kut-
sua esimerkiksi laatunédytteeksi ennen tuotannon aloittamista. [lmaisua preproduc-
tion néyte kiytetdin kuitenkin yleisesti. Preproduction nédytteesti ndhdiin, onko
tuote laadullisesti hyvid. Preproduction ndyte on viimeinen ndyte ennen tuotannon
aloittamista. Kun se hyviksytidin, tuotanto voi lidhted liikkeelle. Laivausnidyte on
puolestaan viimeisin kaikista néaytteistd. Se otetaan tuotannosta, yleensd ensim-
maiisistd tuotteista. Harvemmin laivausndyte on sellainen, etti tuotteita ei voida
ldhettdd eteenpdin tai ettd niihin joudutaan tekeméén korjauksia. Kun laivausniyte

on hyviksytty, tuotteet voidaan ldhettdd eteenpéin. (Korhonen 2006.)

5 YHTEENVETO

Tamin opinndytetyon tarkoitus oli kuvata Luhta Sportin hankintaprosessi silloin,
kun valmistus tapahtuu Kaukoidéssi. Tarkoitus oli, ettd hankintaan liittyvit seikat
aina ensimmadisestd vaiheesta tuotannon loppuun saakka saadaan kuvattua ja
selitettyd selkedsti ja yksinkertaisesti, niin ettd hankintaprosessia olisi mahdollista

kuvata esimerkiksi uusille tyontekijoille.

Teoriaosuus pohjautui kirjallisuuteen, ja siini luotiin pohja kisittelyosuudelle ker-
tomalla, mitd ulkoistaminen on, mitd sopimusvalmistuksella tarkoitetaan, miksi
hankintaan ryhdytédédn ja millaisia yhteistyosuhteita alihankintayrityksiin voidaan
luoda. Tarkoitus oli kertoa yleisesti ulkoistamisesta. Ulkoistamispditokseen vai-
kuttavat syyt jaettiin strategisiin perusteisiin, toimittajiin liittyviin perusteisiin,
kustannuksiin liittyviin perusteisiin ja toiminnallisiin perusteisiin. Ulkoistamis-
kumppanuudet jaettiin neljdin erityyppiseen kumppanuuteen perustuen kirjaan
Prosessien johtaminen ja ulkoistaminen. Ndmé kumppanuudet jaoteltiin alihankki-
ja-tyyppiseksi kumppanuudeksi, hovihankkijaksi, neuvonantajaksi ja elinkump-

paniksi.

Koska timin opinndytetyon tarkoitus oli kuvata L-Fashion Groupin Luhta Sportin

hankintaprosessia, niin siind on kerrottu my6s L-Fashion Groupin historiasta ja
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siitd, millainen se nykyééin on. Myos L-Fashion Groupin tunnetuimmat tuotemer-
kit on mainittu ja kerrottu tuotteista yleisesti. Kuvio L-Fashion Groupin divisioo-
nista ja yksikoistd auttaa hahmottamaan, mihin Luhta Sport sijoittuu muihin tuo-

temerkkeihin nihden.

Tamin opinndytetyon kisittelyosa perustui sekd Luhta Sportin tuotetiimin tyonte-
kijoille tehtyihin suullisiin haastatteluihin ettd hankintaprosessin ndkemiseen ja
sen parissa tyoskentelemiseen tyoharjoittelun kautta. Késittelyosan alkupuolessa
kerrotaan yleistd hankintaprosessista Luhta Sportilla ja toimittajan valinnan tir-
keydesti. Itse hankintaprosessi on jaettu malliston ja tuotteiden suunnitteluun,
valmistelutéihin hankintaa varten, niytteiden kotiutukseen ja kommentointiin seka
tuotannon ohjeistukseen. Toimittajan valinnasta kerrotaan, koska silld on tarked
osa hankintaprosessissa. Silloin, kun toimittajaa joudutaan vaihtamaan kesken
hankintaprosessia, menetetddn seki aikaa ettd rahaa. Se, ettd valmistuspaikat paa-

tetddn ajoissa, helpottaa hankinnan parissa tyoskentelevien tyota.

Téssd opinndytetyossd Luhta Sportin hankintaprosessia on kuvattu yksityiskohtai-
sesti ensimmadistd vaiheesta tuotannon loppuun saakka, mutta ainoastaan tuote-
osaston nidkokulmasta katsoen. Jatkotutkimuksia voitaisiin tehdd esimerkiksi tar-

kastelemalla hankintaprosessia joltakin muulta ndkokannalta.

Titéd opinndytetyotd voidaan kiyttidd uusien tyontekijoiden tai tyoharjoittelijoiden
perehdyttimisessd Luhta Sportin hankintaprosessiin. Opinnidytetyo sisdltdd kuvi-
oita, jotka auttavat hahmottamaan hankintaprosessia. Lisdksi liitteind on lomak-

keita, joita Luhta Sportin hankintaprosessissa kaytetaan.

Opinndytetyon tekemisessd oli ylldttdvin vaikea sisdistdd hankintaprosessin kulku
ja siihen liittyvit yksityiskohdat. Tehtdvi olisi ollut mahdoton ilman tyGharjoitte-

lua hankintaan liittyvien tyGtehtdvien parissa.
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Tuoteohjeistuskuva LIITE 3

PRODUCT INSTRUCTIONS
SEASON 2
DATED | 11.04.2006
ART.NO | 32105352 L
DESCRIPTION | Men's jacket
QuALITY | SL 352
UPPER JACKET

WITH DETACHABLE INNER JACKET

Sketch
Welded pockets

Check the positions of the pockets
from the sample we sent

6mm
stitch

In every pocket
welded

water resistant
zipper with
Luhta 1/1 puller

2cm
stitch

DETACHABLE HOOD WITH ZIPPER LIST

2,5cm stitch

Elastic cord + cord stopper
+ eyelets

R

Press button
B01/24

Sleeve tab

Under

hidden press buttons
and zipper

attached
between the
seam

2,5cm stitch through
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LIITE 4

PRODUCT INSTRUCTION
DATE 13.04.2006/mr/rs
ART. NO 32105352 L
DESCRIPTION Men's jacket
QUALITY SL 352

g3
ITEM / USE PURPOSE pcs |#3d COLOUR COMBINATIONS
[BRECC__ 990 _
top jacket 525NM-09 990
inner jacket 990
Mesh (eyelet 1) 990
BODY VU-23 990
SLEEVES VU-23 990
HOOD VU-23 990
VU-17 990
VU-23 990
VU-23 990
POCKET POUCH VU-01 990
ALS inner jacket
D ca.200g 70/30 down
top jacket
ZETAFIL 4333 front list,sleeve straps,hood wizor,inside collar
TESABAND under the eyelets
[ZIPPERS
FRONT, top jacket, to  |P60A+Luhta 1/1 puller: col. of 990/990/
use YKK zipper zip tape/ teeth/ puller/ slider 29/29
6mm spiral waterres. meter zip
POCKETS, top jacket, tojmatt+Luhta 1/1 puller:col. of zip 990/990/
use YKK zipper tape/teeth/puller/slider 29/29
FRONT, top jacket lining|
side and inner jacket, to JP60A Doubleside zipper: col. of 990/990/
use YKK zipper zip tape/ teeth/ puller/ slider 2pcs 990/980
6mm spiral waterres. meter zip
POCKETS, inner jacket, Imatt+Luhta 1/1 puller:col. of zip 990/990/
to use YKK zipper tapt I 29/29
4mm spiral open end zipper
HOOD with regus puller 990
RE PRESS BU A ALL POLYBAG WITH PIN TO EVERY GARMENT CARE LABEL
IPRESSBUTFON Fﬁdden press button 100
PRESSBUTTON BO 1/24 990
CORD |elastic cord 3mm 990
(CORD STOPPER E 165 'same colour as Luhta 1/1 puller
ICORD GRIP |pul| 3 'same colour as Luhta 1/1 puller
542193 100
[ELASTIC BAND EH30/8420 990
FASTENING TAPE hook + loop 990
11201/8 2pcs. 990
FJ 00 tone to tone
PF-60 tone to tone
|PF-150 tone to tone
4|sTv. 2 290
Luhta new emb.= outer collars 2x
SIZE LABEL men's jacket size label
CARE LABEL 980
HANGTAGS

32 105 tuotek.
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Mittataulukko LIITE 5
L-FASHION GROUP OY BAMPLE SIZE MEASUREMENT
SEASON 2 DATE: 12.04.2006/mr/rs
e LUHTA
Detachable inside jacket |ART.NO 32105352 L
Mari Rajamaki
mari.rajamaki@|luhta.fi Measurement DESCRIPTION Men's jacket
P.0. BOX 55 Top of the jacket
FIN 15200 LAH 1 QUALITY SL 352
TEL. +358 3 8222202
FAX +358 3 822 5296 Isize range 44-60 SAMPLE SIZE 50
should should
be in pre- be in
should should |sample |producti |producti |producti |shipmen
1.order |1.sample |be 2.sample |be serie  |on on on t sample]
1. 1/2 chest 70
2, 1/2 waist 67
3. 1/2 hem 67
5, shoulder back top length 89
6. neck width 22
8. neck drop front 11
9. neck drop back 2
12. % collar length, CF-CB 29
15. height of collar, CB 9
16. sleeve length incl. cuff 64
18. ¥ cuff / % sleeve end 18
19. shoulder to shoulder 59
20. shoulder length 19
21. height of sleeve cap 138
22. width of sleeve, incl. both parts 59
23. ¥ armhole curved 32.5
25. height of hood 37
26. upper width of hood 29
27. lower width of hood 25
29. front width/ 10cm from C.F. 53
30. hgt of waist fr. back shoulder 49
31. back width/ 15cm from C.B. 54
MEASUREMENT POINTS
15. ==z
6. i
23. 33.
29,
1.
18. =
24 LI
3.




