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Tdassa opinndytetydssé selvitettiin, millaisella toimintamallilla keskisuuri tekninen tuk-
kukauppa hallitsee toimittajiaan. Tavoitteena oli luoda koko kohdeyritykselle kattavat
toimintasuositukset.

Opinnaytety0 tehtiin kohdeyrityksen pyynndsté ja toteutettiin laadullisena tutkimuk-
sena. Tutkimukseen kéytettiin laajaa teoriapohjaa kirjallisuudesta ja artikkeleista, koh-
deyrityksen omista ohjelmista kerattyd dataa sek& opinnéytetyon tekijan henkilokoh-
taisia havainnointeja kohdeyrityksesta. Tarkedna tietoldhteend olivat myds kohdeyri-
tyksen ostajille tehdyt haastattelut, joista saatiin tietoa tdimanhetkisesta tilanteesta toi-
mittajien suhteen.

Opinnaytetyon tuloksena olivat toimintasuositukset, jotka kaytiin lapi yhdessa koh-
deyrityksen ohjaajan kanssa. Toimintasuosituksissa suositellaan kohdeyritykselle seka
yleisia ettd osastokohtaisia muutoksia. Osastokohtaisena muutoksena suositeltiin kun-
nossapito- ja hydrauliikkaosastolle suurimman toimittajan toimitusvarmuuden tarkem-
paa seurantaa. Tyokalu- ja kiinnitystarvikeosastolle vahvimpana suosituksena oli, etta
olisi tutkittava, pitdisikd kateismyyjien osto-oikeudet poistaa kokonaan. Tyokalu- ja
Kiinnitystarvikeosaston kohdalla mainittiin myods hankintojen liiallinen keskittdminen
suurimmalle toimittajalle ja suositeltiin korvaavan toimittajan etsimistd. Liséksi suo-
situksena oli, ettd kohdeyrityksen pitéisi aloittaa sdanndlliset toimittaja-auditoinnit,
jotka ovat erinomainen tyokalu toimittajavalvontaan. Kaikki namé yll& mainitut uu-
distukset ja tarkennukset voisivat tuoda positiivista muutosta toimittajien hallintaan.
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In this thesis it was researched what is the operational model which a medium-size
technical wholesale trading company applies to its supplier management. The purpose
of this thesis was to create operational recommendations for the whole case company.

The thesis was created at the request of the case company and it was executed as a
qualitative research. The research utilized wide basis of theories from literature and
articles, data gathered from case company’s own software as well as the author’s per-
sonal observations of the case company. An important source of information were in-
terviews made with the case company’s purchasers, which gave information of the
current supplier situation.

The thesis resulted in operational recommendations which were reviewed with the tu-
tor at the case company. Operational recommendations advise to make changes on the
general level and, also, in the departmental level. One of the departmental recommen-
dations was that the Maintenance and Hydraulics Department should monitor the de-
livery reliability of their biggest supplier more closely. At the Tools and Fixing Device
Department, the strongest recommendation was that they should examine, whether
they should remove the purchasing rights of the so-called cash vendors. At this depart-
ment it was also noted that the purchases were too much concentrated on the biggest
supplier and it was recommended that an alternative supplier should be found. Addi-
tionally, it was also recommended that the case company should start regular supplier
audits which are an excellent tool for supplier monitoring. All these above-mentioned
reforms and clarifications could make positive changes in the supplier management.
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1 JOHDANTO

Opinnaytetyon tavoitteena on yhdessé kohdeyrityksen kanssa kartoittaa kaikki koh-
deyrityksen toimittajat ja tehd& jaottelua, jonka lopputuloksena tulisi olla toimittajien
hallintaan selkedmmat toimintasuositukset, joita kohdeyritys voisi tarvittaessa hyo-
dyntéé. Kohdeyrityksessa ei ole aikaisesmmin kyseisté aihetta tutkittu, ja koska kohde-
yritys on lahiaikoina kokemassa muitakin sisdisia muutoksia, tdman tutkimuksen tu-

lokset sopivat hyvin ohjeistukseksi niin nykyisille kuin uusillekin ostajille.

Kohdeyrityksessa on tapana ollut sallia uusien toimittajien avaaminen jarjestelmaan
ilman tarkkoja analyyseja ja toimittaja-arviointeja. Kun opinnaytetyon tekija oli kysei-
sessd yrityksessa kesatoissd, han kiinnitti huomiota toimittajien alati kasvavaan maa-
réan. Aloite toimittajakartoituksen tekemisesta tuli kohdeyritykseltd, ja aihe vaikutti
mielenkiintoiselta ja tarpeeksi haastavalta opinnaytetyoksi. Opinndytetydssé tullaan
teoriassa késittelemaén laajasti toimittajasuhteiden hallintaa, koska kohdeyrityksessa
on suuren toimittajamééran takia erittdin tarke&a hallita toimittajasuhteita hyvin ja

tehdd toimittajavalinnat tarkasti.

Tutkimukseen haluttiin myds mukaan kohdeyrityksen ostajien mielipiteita nykyisesta
ostamisesta ja toimittajien maarastd. Taman takia pidettiin tarkedna haastatella niita
tyontekijoitd, joiden tyonimikkeend on ostaja. Ennakko-oletuksena oli, ettd ostajilla on
erilaiset mielipiteet siitd, miten ostaminen tehd&én ja miten toimittajiin pidetéan yh-
teyttd. Tutkimuksen tulisi myds auttaa kohdeyritystd saamaan kaikkia osastoja koske-

vat toimintasuositukset toimittajien hallintaan.

Opinnaytetydhon keréttiin aineistoa kohdeyrityksestéd heidan Logisticar-ohjelmasta ja
Visma-toiminnanohjausjérjestelmastd. Toimittajista oleva data on kyseisissa ohjel-
missa valmiina ja sieltd sen sai helposti tulostettua. Aineiston keruussa on tarkoituk-
sena kayttdd myos opinndytetyon tekijan omaa havainnointia kohdeyrityksen toimin-
tatavoista.



2 TARKOITUS JA VIITEKEHYS

2.1 Tarkoitus ja tavoite

Opinnaytetyon tarkoituksena on tutkia kohdeyrityksen toimittajia. Tavoitteena on sel-
vittad toimittajien méara ja ostettavien tuotteiden volyymi. Kohdeyritys toivoo selke-
ampaa kuvaa toimittajista ja haluaa tietdd, kuinka paljon aktiivisia toimittajia kaiken
kaikkiaan on. Kyseessa on tekniselld tukkualalla toimiva yhtio, miké jo sinallaén ker-
too toimittajien madréan olevan laaja. Palvelujoustavuuden takaamiseksi ostajille ei ole

asetettu tiukkoja toimintaohjeita ostojen suhteen.

Tarkoituksena olisi myds saada selville, mita toimittajasta riippumattomia rivikustan-
nuksia yritykselle syntyy. N&in saadaan tietdd, kuinka paljon yhden rivin osto voi yri-
tykselle maksaa ja olisiko edullisempaa tehd& kaikki ostot suurissa erissa.

Kohdeyrityksen osto- ja myyntivolyymi on vuosien aikana kasvanut huimasti, ja siksi
tavoitteena on saada koko yrityksen kattavat toimintasuositukset ostajille kéayttoon.
Tavoite olisi myos jakaa toimittajat loogisesti ostajien kesken ja miettid toimintatavat
mahdollisiin poikkeustilanteisiin. Missd madrin on kannattavaa esimerkiksi sallia uu-
sien toimittajien etsiminen, jos kyseesséd on hyvin suurella volyymilla tuotteita ostava
loppuasiakas vai onko jarkevad noudattaa kaikkien asiakkaiden kohdalla samaa kaa-

vaa?

Opinnaytetydssa tullaan késittelemaén toimittajia vain niiden roolien, hallinnan, arvi-
oinnin ja jaottelun maarittdmisessa. Opinndytetyo ei kasittele varsinaista ostoproses-

sia.

Tutkimuskysymykset tukevat opinndytetydn tekemista. Nelja tutkimuskysymysta an-
tavat tukea opinnéytetydn tekemisessa.
1. Mitk& ovat kohdeyrityksen suurimmat toimittajat ja mika on niiden toimitta-
mien tuotteiden volyymi?
2. Miten vastuu ostamisesta tulisi jakaa ostajien kesken?

3. Mika on kohdeyrityksen ostajien toimintamalli?



4. Onko mahdollista keskitta4 ostoja tiettyihin toimittajiin?

2.2 Viitekehys

Kuvio 1. kuvastaa tyon viitekehysta ja sitd, kuinka ty0ssé tullaan etenemé&én. Ensim-
maisend on tarkoitus etsié aiheesta yleisteoriaa, joka avaa kasitysta siitd, mika on paras

tapa edetd kohdeyrityksessé.

Tukkukauppayhtion toimittajakartoitus

Haastattelut ostajilta

Toimittajien rooli

» Toimittajat

» Ostomaddrat eri toimittajilta
Toimittajasuhteiden hallinta

» Kustannukset ja keskttdminen
» Toimittajien valinta

Toimittajien arviointi ja jakaminen
= Toimittajien arviointi jaottelu kohdeyrityksesss
= ABC-analyysi

Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys

Tyo lahtee liikkeelle teoriasta (deduktiosta), jota yhdistelemalla monista eri lahteista
opinnéytetyon tekijé olettaa saavansa selkedn kasityksen siitd, millainen toimittaja on
hyva ja mitka olisivat tarkoituksenmukaiset toimintaohjeet ostajille (Kananen 2015,
67). Teoria tulee tukemaan empiirisen osan tekemistd, jossa pyritaan selvittdméaan,
milla volyymilla jokaiselta toimittajalta ostetaan, miten toimittajasuhteiden hallinta
auttaa keskittamisessa ja millaisilla perusteilla toimittajat voisi jaotella kohdeyrityk-
sessd. Tavoitteena on ndiden yleistysten ja tietojen avulla tehdd koko yrityksen katta-
vat toimintasuositukset eli luoda ohjeet ja saannot, joiden mukaan toimitaan eri tilan-
teissa (Kananen 2015, 67.)



3 TUKKUKAUPPA KOHDEYRITYKSENA

Tukkukaupan toimintaperiaate on tavaran véalittdminen, siihen kuuluva palveluty0 ja
mahdollinen tavaroiden maahantuonti. Kauppa on alati kansainvalistyvaa, miké nakyy
my0s tukkukaupoissa, ja EU-séadésmuutosten takia toimintaympaéristd on koko ajan
muuttuvaa. Kohdeyritys palvelee monenlaisia asiakkaita pienyrityksista suuriin kan-
sainvalisiin yrityksiin ja lisaksi my0s niin sanottuja kateisasiakkaita. (Santasalo &
Koskela 2009, 8.)

Tukkukauppa jaetaan Suomessa toimintaympériston mukaan, joita ovat péivittaistava-
ratukkukauppa, kulutustavaratukkukauppa, tieto- ja viestintatekninen tukkukauppa,
maataloustukkukauppa, rakennusalan tukkukauppa, tekninen tukkukauppa ja polttoai-
neiden tukkukauppa. Tukkukauppa vastaa usein tavaran tilauksesta, mahdollisesti va-
rastoinnista, jalkitoimituksista ja jo toimitettujen tuotteiden takuuasioista. (Santasalo
& Koskela 2009, 10, 13.)

Kohdeyritys toimii tekniselld tukkukauppa-alalla, on vaikuttanut paikkakunnallaan jo
yli 60 vuotta (perustettu 1958) ja silla on 32 tyontekijaé. Yhtiolla on jo monia avain-
asiakkaita, jotka ovat yritykselle tarkeitd, ja joita pyritadn palvelemaan erityisen nope-
asti. Kohdeyrityksessa ostotoiminnot, toimittajat ja myynti on jaettu kolmeen osas-
toon, jotka ovat kunnossapito- ja hydrauliikkaosasto, tydkaluosasto ja kiinnitystarvi-
keosasto. Jokaisella osastolla on omat ostajansa, jotka vastaavat osastonsa tuotteista ja
ostoista. (Kohdeyrityksen www-sivut 2019.)

Lisédksi myymalan puolella kéateismyyjat palvelevat kateisasiakkaita myyden niin sa-
nottuja R-tuotteita. R-tuotteet ovat niitd kohdeyrityksen tuotteita, joilla ei ole olemassa
olevaa tuotekoodia, ja jotka vastaavat mahdollisesti vain kertaluontoiseen tarpeeseen.
Ostorivi kuvaa ostoissa olevan yhden tuotteen tietoja rivilla&. Kuten aikaisemmin on
mainittu, Logisticar-ohjelma toimii ABC-periaatteen mukaan ja kohdeyrityksessa
ABC-luokittelu menee toimittajissa H-kirjaimeen saakka. Viimeisend ovat toimittajat,
joilta on saatettu tehd& vain yksi osto vuoden aikana.
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4 TOIMITTAJIEN ROOLI YRITYKSISSA

4.1 Toimittajien rooli

Tukkukauppa-alalla yrityksen oma liiketoiminta perustuu pitkalti toimittajien tehok-
kuuteen, jonka ansiosta asiakkaita pystytddn palvelemaan mahdollisimman hyvin
(DelVecchio 2019). Nykyaan toimittajien rooli on kasvava ja siksi on tarkeaa, etta
yritykset muistavat pitdd huolta toimittajasuhteistaan. Nopeasti muuttuvassa maail-
massa on entistékin tarkedmpéa tehda toimittajien valinta tarkasti, koska yritykselle
tulevat riskit jakautuvat myos toimittajille (Ostring 2003, 3-4). Toimittaja ja yritys ovat
keskendaan riippuvaisia toisistaan, koska yritys pystyy tarjoamaan omille asiakkailleen
taydellistd palvelua ainoastaan silloin, kun yrityksen toimittajat onnistuvat omissa teh-
tavissaan. Siksi yritysten on tarkeéé pitéé laheiset suhteet toimittajiin ja huolehtia riit-
tavastd tiedonjaosta. N&in voidaan taata tuotteiden saatavuus ja tuotteiden toimittami-
nen asiakkaille ajallaan seka voidaan kehittda ja parantaa tiedonkulkua toimittajan ja
yrityksen Vélilla. Jos toimittajien roolia ja tarkeyttd yrityksessa vaheksytaan, se voi
estada yritystd kehittymastd ja parantamasta palvelujaan omille asiakkailleen. (Stu-

dymoose www-sivut 2019.)

Tukkukauppayritysten ja toimittajien valilla tulisi olla hyvé puheyhteys, ja informaa-
tion tulee kulkea nopeasti kumpaankin suuntaan, jotta saavutetaan yhteiset edut ja lop-
puasiakkaan tyytyvaisyys. Joissakin tilanteissa tiedonjaossa voidaan yhteisen edun ni-
missa kasitella myds niin sanottuja salaisia asioita (Kokemuller 2019). Jo vuonna 1979
Michael E. Porter kirjoitti viiden kilpailuvoiman mallissaan, kuinka yksi kilpailuvoima
on Power of Supplier eli tavarantoimittajien neuvotteluvoima. Tdmén avulla toimitta-
jilla on mahdollisuus melko helposti vaikuttaa hintoihin, ja toimittaja voi tehda taman
tiedostaen, ettei yritykselld ole mahdollisuutta vaihtaa toimittajaa saadakseen saman-
tasoista palvelua muualta tai jopa mahdoton saada jotain tiettya tuotetta muualta. Toi-
mittajalla on siten kaikki mahdollisuudet muutella hintaa ja vaikeuttaa yrityksen liike-
toimintaa. (Cahppelow 2019.)

Vesalainen on kirjassaan Katetta kumppanuudelle kuvaillut toimittajan roolia yhteis-

tydssa yrityksen kanssa (Kuvio 2). Toimittajan vastuulla ovat kaikki vaaleansiniset
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kohdat ja kuten nakyy, toimittajien rooli yrityksen menestyksessé voi olla todella suuri
ja ratkaiseva. Tassé arvoketjussa yrityksen vastuulle jaavat tuotemerkin kehittdminen
ja hallinta seké lopputuotteen myynti. Toiminta ei silti aina ole taysin kuvion tapaista,
koska vastuu ei aina ole kaikissa tapauksissa ainoastaan toimittajalla tai ainoastaan
yrityksella. (Vesalainen 2004, 153.)

Kuvio 2. Yrityksen ja toimittajan tyénjako yhteisessé arvoketjussa. (Vesalainen 2004,
153.)

4.2  Tukkukaupan toimittajien rooli

Tukkukauppayrityksessa riskit vaikuttavat toimittajaan, ja toisaalta toimittajien riskit
ja vaérat lilkepaatokset heijastuvat tukkukauppayritykseen (Ostring 2003, 3-4). Kuvio
2. kuvastaa hyvin toimittajan vaikutusta arvoketjussa yrittdjien ja toimittajien valilla.
Kuviossa 3. arvoketjua on muokattu sopivammaksi tukkukauppa-alalle, jossa kaikKi
lahtee yrityksen loppuasiakkaiden tarpeisiin vastaamisesta. Tamén jalkeen ostajat et-
sivat oikean toimittajan tuotteelle, josta on jo tehty tutkimukset ja kehitystyo, joten se
on otettu pois alkuperéisesta kuviosta. Tukkukaupassa myos toimituslogistiikka ja ja-
kelu loppuasiakkaalle on tukkukaupan vastuulla. Kyseinen kohta on jaettu puoliksi,
koska toimittajan tehtdvéana on toimittaa tuote tukkuyrityksen varastoon. Myos After
sales -palveluissa toimittajan ja tukkukauppayhtion vélinen kommunikaatio on tér-
kedd, jotta loppuasiakas saa varmasti parasta mahdollista palvelua. (Vesalainen 2004,
153.)
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Kuvio 3. Yrityksen ja toimittajan tyonjako yhteisessé arvoketjussa muunneltuna tuk-
kukauppa-alalle. (Vesalainen 2004, 153.)

5 TOIMITTAJASUHTEIDEN HALLINTA JA TOIMITTAJIEN
VALINTA

5.1 Toimittajasuhteiden hallinta

Toimittajasuhteiden hallinnasta eli Supplier Relationship Management (SRM) alettiin
puhua v.1983, kun McKinseyn konsultti Peter Kralijic vaati Harvard Business Review
-aikakauslehdessé julkaistussa, ”Purchasing must become Supply Management” -ni-
misessa artikkelissaan yhtion ostajia olemaan proaktiivisia toimittajien hallinnassa.
Tama tarkoitti hyvia suhteita toimittajiin, jotka jakavat taloudellista tietoa omasta ti-
lanteestaan ja tekevat strategisia yhteistyosopimuksia toimittajien kanssa. (Webb
2017.)

Toimittajasuhteiden hallinta helpottaa yllapitaméén avointa keskusteluyhteytta toimit-
tajiin, jos esimerkiksi toimitusketjussa ilmenee ongelmia, joiden selvittdmiseen tarvi-
taan molempien osapuolten panosta (DelVVecchio 2019). Jos toimittajan taloudellinen
tilanne ei ole hyv4, se voi johtaa toimitusaikojen pitenemiseen tai jopa toimittajan kon-
kurssiin, joka automaattisesti heijastuu yrityksen omiin toimitusaikoihin ja asiakassuh-
teisiin. Laheiset valit avaintoimittajien kanssa ovat yrityksen jatkuvuuden kannalta tér-
keitd, jotta yrityksen omat asiakkaat saavat yhta hyvéa palvelua ja toimitusaikoja kuin
yritys itse saa. (Ostring 2003, 19.)



13

Avaintoimittajien kanssa voi usein muodostua molemminpuolinen riippuvuus. Tdman
riippuvuuden takia voi olla vaikeaa vaihtaa toimittajaa, koska uusien hyvien toimitta-
jien lI6ytdminen korvaamaan edellisté voi olla hyvin ty6lésta ja aiheuttaa kustannuksia
Myos hyvan kumppanuuden purkaminen voi pitkalla aikavélilla tulla yritykselle kal-

liimmaksi kuin nykyisen kumppanuuden yllapito. (Valokari ym. 2009, 135.)

Hankintojen keskittdminen tarkoittaa ostojen keskittamista muutamille avaintoimitta-
jalle. Keskittdmisessa ei ole ollenkaan yleismaailmallista ohjetta, mutta jos hankintoja
keskitetadn yhdelle toimittajalle yli 40 %, koetaan tdmé hyvin riskialttiiksi ja liian kor-
keaksi. Keskittdmisestd on kylla hyotyja kuten hankintojen nopeampi tekeminen vain
muutamalta toimittajalta, mutta ongelmia liiallisessa keskittdmisessa tulee, koska kes-
Kittdminen voi vaikuttaa yrityksen mahdollisuuksiin kasvaa. (Rockworth www-sivut
2019).

Yritysten tulisi jatkuvasti arvioida ja seurata toimittajiaan, jotta ne voivat vertailla niita
keskenddn ja saada reaaliaikaista dataa, jos on tarvetta esimerkiksi optimoida toimit-
tajien maéara yrityksessa. Kun yritykselld on kaytettavissdén dataa, on helpompi [0ytéa
ne vahvimmat toimittajakumppanuudet, jotka sopivat yritykselle parhaiten silla het-
kelld. (Ostring 2003, 9-10.)

Jos toimittajasuhteet ovat vahvalla pohjalla ja niitd yllapidetadn aktiivisesti, yritys koh-
taa vahemman ongelmia. Kun toimittajien maéra on todella suuri, niiden tarkempi hal-
linta ja tutkiminen on kustannustehokasta. Siksi on tarkeaa tutkia toimittajien maaraa
ja miettia, mitka toimittajat ovat avaintoimittajia. Jos yritys valitsee toimittajansa vaa-
rin ja tasta johtuva toimitusaikojen piteneminen kohdistuu yrityksen omiin loppuasiak-
kaisiin, yritys voi ndyttaa heikolta. Yrityshan ei tuota arvoa, jos toimittajat ovat heik-
koja. (Ostring 2003, 13, 116.)

Mikali jo kaytetylté toimittajalta voidaan hankkia tarvittava tuote, ei tarvitse etsid uutta
toimittajaa, mutta jos joudutaan valitsemaan uusi toimittaja, on tarkedé rakentaa jo
alussa hyvé toimittajasuhde (Ostring 2003, 13). Toimittajien hallintaan kuuluu mydos
laskujen maksaminen ajallaan. Jos toimittaja ei pysty luottamaan yrityksen talouteen,
se vaikuttaa liikesuhteeseen ja halukkuuteen toimittaa tuotteita jatkossa yritykselle.
(Corrigan 2018.)
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Kaikkien toimittajien tulisi paasaantoisesti saada samanlaista kohtelua. Pieni& eroja
voi olla, mutta mitd yhtenevaisemmat toimittajasopimukset ovat, sitd nopeampaa on
uusien toimittajasuhteiden luominen. Toimittajien taloudellisen tilanteen jatkuva tark-
kailu edesauttaa yrityksen omaa liiketoimintaa. Jos ndyttaa silté, ettd toimittajalla on
tulossa suuria taloudellisia muutoksia, yritys voi valmistautua muutoksiin esimerkiksi
etsimalla korvaavaa toimittajaa jo ennen kuin ongelmat vaikuttavat yrityksen omaan

toimintaan. (Corrigan 2018.)

Kun toimittajien hallinta tehd&an oikealla tavalla, silla on myonteiset vaikutukset kaik-
kien osapuolten tulokseen, tehokkuuteen ja kilpailukykyyn seké loppuasiakkaiden tyy-
tyvéisyyteen. Varsinkin tukkukauppa-alalla vaatii paljon aikaa hallita kaikkia toimit-
tajasuhteita, joten on tdrkedd saada nama suhteet vastaamaan téysin yrityksen omaa
bisnesideaa. (DelVecchio 2019.)

Toimittajasuhteiden yllapitdmisen haasteet voivat olla yhtd aikaa seké toimittajan or-
ganisaatiossa etté yrityksen organisaatiossa. Valokari ym. listaavat Verkostot liiketoi-
minnan kehittdmisessa -kirjassaan kolme vaikuttavaa syyté siihen, miksi vuorovaiku-
tuksessa voi olla haasteita.
1. Yritysten toimintamalleihin, prosesseihin ja kannusteisiin seka ihmisten roo-
leihin liittyvéat lukkotilanteet
2. Ajattelun lukot ja yhteisen kielen puuttuminen
3. Sopivan neuvottelu- ja kehityskumppanin tavoittaminen ja kiinnostuksen he-
rattdminen (Valokari ym. 2009, 203).

5.2 Toimittajien valinta hankintaprosessilla

Paras tapa valita toimittaja on lahestya toimittajamarkkinoita hankintaprosessilla, jolla
varmistetaan parhaat toimittajat yritysten kayttoon tuotteiden, raaka-aineiden, kompo-
nenttien, osakokoonpanojen ja palveluiden osalta. Aina ei tarvitse kdyda lapi hankin-
taprosessin vaiheita varsinkaan silloin, jos kyseessd on entuudestaan tuttu toimittaja,
jolta saa tuotteita parhaaseen markkinahintaan. Hankintaprosessi tulisi aina kéyda lapi

silloin, kun on tilattava uusia tuotteita ja I0ydettava niille sopiva uusi toimittaja. Kun
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hankintaprosessi toteutetaan kunnolla, prosessi voi kestad jopa kuukausia. (Logistii-

kanmaailman www-sivut 2019.)

Kuvio 4. havainnollistaa, kuinka hankintaprosessi suoritetaan ja kuinka toimittajien
valinta tehdaén. Ennen toimittajien valintaa kartoitetaan tarve eli mité tarvitaan ja mi-
hin. Taémén jalkeen tulisi analysoida mahdollisia toimittajia tuotteelle, ja on myds hyva
selvittad, kuinka markkinat ovat jakautuneet toimittajien kesken. Toimittajien joukosta
valitaan tdmén jalkeen ne, jotka parhaiten vastaavat yrityksen tarpeisiin ja lahetetadén
naille toimittajille tietoa tarvittavasta tuotteesta ja tarjouspyyntd. Tarjousten joukosta
on merkittavinté 10ytad paras toimittaja, jonka kanssa neuvotellaan sopimus ja aloite-

taan yhteistyd. (Logistiikan maailma www-sivut 2019.)

Kartoita fnalysoi Laneta Lihets N\
tarve oimittaja- tletoJaKtan ) tarjouspyynts Y
markkinat ratkaisupyyntd, (RFQ)

(RFl; RFP)

Kuvio 4. Hankintaprosessi toimittajien valinta. (Logistiikan maailma www-sivut
2019)

Aloita tilaukset,
Vertaile Neuvottels, N

tariouksia t i toimittaja-
1 e sopimus s’ b tta

5.3 Tukkukaupan toimittajien toimittajasuhteiden hallinta

Tukkukaupan alalla tarkeintd on 10yt44 oikea tuote oikeaan hintaan. Samalla tuotteella
voi olla monta toimittajaa, joten on ratkaisevaa hallita sopimus- ja hintaneuvottelut
sekd samalla yllapitaa hyvét suhteet eri toimittajiin. Mikéli avaintoimittajalla ilmenee
tilapdisia toimitusongelmia, tukkukaupalla taytyy aina olla toissijaisia toimittajia,
jotka voivat tarvittaessa korvata avaintoimittajan. (Kohtamaki 2005, 56.)

Tukkukaupan toimittajasuhteiden ohjaus maarittaa eniten hybridiohjauksen kuvausta.
Suhteita ohjataan kilpailun, hierarkkisten rakenteiden ja luottamuksen kautta. Yritys
hyddyntd4 ndin monien eri toimittajien politiikkaa. Joitakin tuotteita tilataan useam-
malta toimittajalta saaden ndin toimittajien valille kilpailua aiheuttamatta kuitenkaan
yht& suuria kustannuksia kuin jatkuvasta kilpailuttamisesta tulisi. Hybridiohjausta toi-
mittajien suhteen pidetddn myds pysyvand, joten toimittajan ja tukkukauppiaan valille

ehtii syntya luottamusta ja yhteisid tavoitteita. Talla tavalla véltetddn myds yhden
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toimittajan tuomat toimitusriskit. Muita ohjauksen malleja ovat hintaohjaus, hierark-
kinen ohjaus ja sosiaalinen ohjaus. (Valkokari ym. 2009, 170-171.)

6 TOIMITTAJIEN ARVIOINTI JA JAOTTELU

6.1 Arvioinnin ja jaottelun periaatteet

Virhekasitys on, etté toimittajia tulisi arvioida vain silloin, kun tehddan sopimusta uu-
den toimittajan kanssa. Toimittajasuhteen aikana on tarkeda jatkuvasti arvioida toimit-
tajan kaytantoja ja merkitysta yritykselle. Toimittajien jaottelussa on mietittava yrityk-
sen omia strategioita ja tarpeita. Uutta toimittajasuhdetta solmittaessa arviointi on eri-
tyisen tarkead ja jo olemassa olevissa, hyvissa toimittajasuhteissa uudelleenarvioinnin
pitéisi olla saannollista. Mitd useammin uudelleenarviointia tehdéaén, sitd helpompi on
huomata ongelmakohtia tai vastavuoroisesti tulevaisuuden mahdollisuuksia toimitta-
jan kanssa. (Ostring 2003, 14.)

Toimittajia voidaan hyvin arvioida auditoinneilla. Toimittaja-auditointeja tehdaan,
koska halutaan varmistaa toimittajien kapasiteetti, laatujarjestelmé ja osaaminen. Au-
ditoinnit perustuvat yrityksesta tehtéviin havaintoihin, ja ennen auditoinnin tekoa yri-
tyksen tulee kertoa toimittajalle kertoa, mita taltd odotetaan. Auditoinnit auttavat pie-
nentdmadn riskeja ja estdmaan laatu- ja tuotanto-ongelmia. Jotta auditointien toteutus
on jarkevéa, niité tulisi tehda saanndllisesti, mutta valitettavasti joskus yritykset audi-
toivat vasta, kun ongelmia alkaa syntyé. (Logistiikan maailman www-sivut 2019.)

Auditoinnin tekija voi olla yrityksen oma edustaja tai ulkopuolinen toimija. Auditoijan
tulee olla pateva ja mahdollisesti omata laajaa tietdmysta standarteista ja erilaisista
prosesseista. Tdman takia auditointiin suositellaan ammattitaitoista pienryhmad, johon
pyritdan sisallyttdméan henkildstda monista eri osastoista. Auditointien koetaan pa-
rantavan ja tehostavan myds ostaja-toimittajasuhdetta. (Logistiikan maailman www-
sivut 2019.)
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Toimittaja-arviointeja ja -auditointeja kannattaa tehda varsinkin, jos yritys huomaa toi-
mittajan toimintavarmuudessa suuria vaihteluja. Toimitusvarmuus tarkoittaa, etta toi-
mittaja kykenee tuottamaan sovitun tuotteen tai palvelun asiakkaalle siihen sovitussa
ajassa, tavassa ja hinnassa. Toimitusvarmuus ei voi toteutua, jos ostossa tehdyt ehdot
eivét toteudu. Toimitusvarmuuteen auttaa, ettei toimittaja sovi liian tiukkoja toimitus-
aikoja omille tuotteilleen ja informoi asiakasyritystd aina, kun muutoksia tapahtuu.
(Olshin 2018.)

Yrityksen sisalld toimittajien kartoitusta ja jakoa kannattaa tehdd méérittelemalld toi-
mittajat neljadn kategoriaan Strategic Supplier (strateginen toimittaja), Tactical Supp-
lier (taktinen toimittaja), Operational Supplier (operatiivinen toimittaja) ja Commaodity
Supplier (kulutushyddyketoimittaja).

1. Strategic supplier (strateginen toimittaja): toimittaja, joka valittaa tarkeimpia
tavaroita tai palveluita yritykselle. Ndma toimittajat muodostavat “pohjan” toi-
mittajasuhteille ja luovat mahdollisuuksia seka yritykselle etta yrityksen omille
asiakkaille. Ne tukevat koko yrityksen edellytyksia parempaan tulokseen ja
auttavat pysymaéaan kilpailukykyisend. Naiden toimittajien kanssa tulisi tehda
todella laheisesti yhteistyota.

2. Tactical Supplier (taktinen toimittaja): taktisten toimittajien toimitukset ovat
suorempia ja tapauskohtaisempia kuin strategisten toimittajien. Tarkeimmat
ominaisuudet taktisissa toimittajissa ovat korkea laatu, oikea hinta ja oikea aika
eli ndma toimittajat valitaan ja arvioidaan tiettyd akuuttia tarvetta varten.

3. Operational supplier (operatiivinen toimittaja): ndma toimittajat vastaavat tiet-
tyyn tarpeeseen samalla tavalla kuin taktinen toimittaja. Ne voivat olla todella
merkittavia, jos tuotetta ei saa muilta toimittajilta, ja jos ne toimittavat tuotteita
tai palveluita, jotka auttavat jokapéivaista toimintaa kuten esimerkiksi markki-
nointia, laskutusta tai teknologiaa.

4. Commodity supplier (kulutushyddykkeidentoimittaja): ndma toimittajat toi-
mittavat tuotteita tai palveluita, jotka ovat helposti korvattavissa ja niiden stra-
teginen arvo yritykselle on pieni verrattuna muihin toimittajiin. Kulutushyody-
ketoimittajat saavat vahemman huomiota ja tarjoavat vahemman mahdolli-
suuksia tiiviille yhteisty6lle kuin muut toimittajat. (DelVecchio 2019; Scar-
borough 2013.)
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6.2 ABC-analyysi

ABC-analyysi on luokittelu, jonka avulla voidaan méaarittéda asioiden suoravaikutus
yritykselle. ABC-analyysilld voidaan toimittajien lisaksi jakaa tuotteet niiden varaston
kiertonopeuden mukaan ja asiakkaat niiden ostovoiman mukaan (Purchasing and pro-
curement center www-sivut). ABC-analyysia kéytetddn, kun halutaan, ettd mittaus ja
arviointi tapahtuu nopeasti eika hairitse muuta liiketoimintaa. ABC-analyysi pohjau-
tuu Pareto-periaatteeseen: 20/80 suhde, jossa pieni maara aiheuttaa suurimman vaiku-
tuksen eli 20 % aiheuttaa 80 % toiminnasta. (Jaskari 2016.)

ABC-analyysi on monille tutumpi varastoitavien tuotteiden varastonhallinnasta, mutta
samaa periaatetta on hyva kdyttdd myos toimittajiin, koska se auttaa luokittelemaan ja
priorisoimaan toimenpiteita. Toimittajien hallinnassa A-kategorian toimittajat edusta-
vat noin 10-15 % kaikista toimittajista, mutta aiheuttavat 80 % koko yrityksen kuluista.
B-kategorian toimittajat edustavat noin 20-25 % toimittajista ja noin 15 % koko yri-
tyksen kustannuksista. C-kategorian toimittajat edustavat 60-70 % toimittajista ja noin
5 % yrityksen kuluista. (Belemans 2012.)

6.3 Tukkukaupan toimittajien arviointi ja jaottelu

Tukkukaupoissa tarkeda on hallita samanaikaisesti suurta maaraa toimittajia. Kaikkien
toimittajien arviointi ei ole mahdollista, mutta arviointiin olisi hyva ottaa ainakin tuk-
kukaupan avaintoimittajat. Silloin ei tarvitsisi investoida aikaa ja rahaa taysin satun-

naisten toimittajien arviointiin. (Logistiikan maailma www-sivut 2019.)

Tukkukaupan toimittajien arvioinnin tai jaottelun voi tehdd samalla tavalla kuin muis-
sakin yrityksissé esimerkiksi teollisuuden puolella. Arviointia tulisi edelleen suorittaa
systemaattisesti tukkukaupoissa ja tiettyjen kriteerien kanssa. Tukkukaupassa jaottelu
kannattaa tehd& jakaen toimittajat niiden tarpeellisuuden mukaan esimerkiksi ABC-

logiikalla. (Logistiikan maailma www-sivut 2019; Jaskari 2016.)
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7 TUTKIMUKSESSA KAYTETYT MENETELMAT

7.1 Tutkimusmenetelmat

Tutkimusmenetelmé valitaan sen mukaan, millainen tutkimusongelma on kyseessa
(Kananen 2015, 63). Tutkimusmenetelma voi olla tutkimuksellinen tai toiminnallinen.
Tutkimuksellisen menetelman voi jakaa vield laadulliseen (kvalitatiivinen) ja maaral-
liseen (kvantitatiivinen) ja toiminnallisen menetelmén voi jakaa projektityohon, kehi-
tyshankkeeseen tai ilmaisulliseen ty6hon (Lapin amk:n www-sivut 2019). Molemmat
tutkimusmenetelmat pitavéat sisallaén analyysi- ja aineistonkeruumenetelmat, joiden

avulla tutkija purkaa tutkimusongelman ja tutkimuskysymykset (Kananen 2015, 64).

Tama opinndytety0 tehdaén laadullisena tyona, ja laadullinen opinnéytetyd noudattaa
paasaantoisesti yleista tutkimusprosessia, jossa ensin valitaan aihe ja siihen sopivat
tutkimusongelmat, minka jalkeen valitaan paras mahdollinen tutkimusmenetelmé ja
perehdytddn aiheen teoriaan. Teorian sisaistamisen jalkeen kerataan aineistoa empiiri-
seen 0saan ja tdma vaihe kestaa niin kauan, kunnes tekijé pystyy vastaamaan tutkimus-
kysymyksiin. Opinndytetyon tekijan tulee kerdté aineistoa tutkittavasta aiheesta mah-

dollisimman laajasti eri lahteista saadakseen kattavan tuloksen. (Kananen 2015, 128.)

Laadullisen tutkimuksen aineistonkeruumenetelmand kdytetdan usein haastattelua, ha-
vainnointia, kyselyita ja erilaisia dokumentteja. Dokumentteina hyvéksytédan kaikki
mahdollinen kirjoitettu, kuvallinen tai aanitetty aineisto. Kaikkien menetelmien tulee
tukea opinndytetyontekijan omia tulkintoja ja nakemyksia. Tassa opinnaytetydssa kay-
tetdan puolistrukturoitua avointa haastattelua, opinndytetydn tekijan omaa havainnoin-
tia ja kohdeyrityksesta saatuja dokumentteja. (Kananen 2015, 131-132.)

Tyon lopputuloksena ovat toimintasuositukset kohdeyritykselle niiden tyokaytantojen
kehittdmisestd, jotka auttavat toimintaa. Tavoitteena on koota yritykselle kattava ko-
konaisuus tutkittavasta tiedosta myohempaa kéayttoa varten. (Kananen 2015, 73; Lapin

amk:n www-sivut 2019.)
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7.2 Reliabiliteetti ja validiteetti

Toivottavaa olisi, ettd opinndytetyon tulokset olisivat luotettavia. Opinndytetyon tekija
on koko kirjoitusprosessin ajan miettinyt tyon luotettavuutta ja yhteenvedossa analy-
soinut mahdolliset luotettavuutta vahentévét asiat. Reliabiliteetti ja validiteetti ovat
luotettavuuskasitteitd, joilla tahdotaan varmistaa, ettd tutkimuksesta saadut tulokset
ovat oikeita. (Kananen 2015, 342, 343.)

Reliabiliteetilla tarkoitetaan tutkimuksen pysyvyyttad. Jos tutkimus toistetaan uudes-
taan, tulisi tulosten olla samanlaiset ja vertailtavissa. Laadullisessa tutkimuksessa tut-
kimuksen luotettavuutta lisdd tutkijan tarkka kuvaus tutkimuksen toteuttamisesta
(Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 232.)

Validiteetilla puolestaan tarkoitetaan, ettd tutkimuksessa on mitattu oikeita asioita.
Menetelmat ja mittarit eivat aina valttdmatta vastaa taysin sitd, mitd tutkija olettaa tut-
kivansa, ja siksi on validiuden tarkentamiseksi hyva kayttdd useampaa kuin yhta me-
netelméa. Tassa tutkimuksessa kaytetaan tutkijan omaa havainnointia, keréttya tietoa
kohdeyrityksen ohjelmasta ja tyontekijoiden haastatteluja. (Kananen 2015, 343; Hirs-
jarvi ym. 2009, 231-233.)

7.3 Kaytetyt menetelmét ja ohjelmat

Empiirisen tiedon kerdamiseen tullaan kayttdmaan havainnointia, aineiston keruuta
kohdeyrityksen Logisticar-ohjelmasta ja haastatteluja. Logisticarista 16ydetaan suo-
raan tiedot toimittajien yritykselle toimittamista volyymeista ja kuinka suuresta toimit-
tajasta on kyse. Kerétysta tiedosta voidaan tarkastella, kuinka ostoja tulisi tehda ja
onko mahdollista jakaa toimittajia ostajille jarkevésti. Tarkoituksena on kéyttad myaos
opinnéytetyon tekijan havainnointia kohdeyrityksen tavoista toimia. Havaintojen teko
el kuitenkaan yksinddn auta, vaan tarvitaan analysointikykyd, jotta voidaan keratd ja
yhdistelld havaittuja asioita. Havainnoinnin lisaksi on aikomus kayttaa aikaa tutkien
kohdeyrityksen ohjelmistoa, jossa on ajankohtaista tietoa toimittajista. Opinndyte-
tydssa kaytetdan myos kohdeyrityksen tuloslaskelmatietoja kuuden vuoden ajalta. Ha-

vainnoinnin etuna on, etta sen avulla saadaan vélitonta tietoa organisaation, ryhmien
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ja yksiloiden toiminnasta. Hirsjarvi ym. toteavat kirjassaan Tutki ja Kirjoita, kuinka
havainnointi sopii hyvin kvalitatiiviseen tutkimukseen yhdeksi menetelméksi. (Hirs-
jarvi ym. 2009, 183, 213.)

Ostajia tullaan haastattelemaan ja néin saadaan tietoa siitd, mika nykyisissé kaytan-
noissa toimii ja mika ei, ja mik& vaatisi muutoksia toimittajien jaottelussa ja hallin-
nassa. Tutkimus toteutetaan laadullisena tutkimuksena, ja vaikka usein laadullisessa
tutkimuksessa on tapana kayttaa strukturoitua kyselya, ndma haastattelut tehdaan avoi-
milla kysymyksilld eli puolistrukturoituna. Vastausten sisallosta voi tulla todella Kir-
javaa, mutta kysymyksia ei tule olemaan monta. Vastaukset voidaan kirjata narratiivi-
sesti ja tehdd samalla tulkintoja haastateltavista ja nauhoittaa vastaukset. Haastattelui-
hin voidaan palata takaisin. (Kananen 2015, 74, 139.)

Haastattelu on tukeva tutkimusmenetelmd, kun halutaan saada ilmi mielipiteit, tiet-
tyja kayttaytymisia tai sellaisia tutkimusalueita, joista ei tiedetd kovinkaan paljon.
Haastattelu ja havainnointi tukevat hyvin toisiaan ja molemmista voidaan kerata tietoja
tdydentdmaan toisiaan. Haastattelun suurimpina haittapuolina voi olla, ettd opinnayte-
tyon tekijé saattaa ohjailla haastateltavia lisakysymyksill&. Johdattelevien kysymysten

kysyminen on epéeettista ja voi vaaristaa tyon tulosta. (Kananen 2015, 143, 151.)

Opinnaytetytssa kaytetddn apuna Logisticar-ohjelmaa, jotta saadaan kaikki mahdolli-
nen tieto ostoista ja toimittajista. Logisticarin tiedot ovat aina vain yhden vuoden mit-
taisia. Logisticar on perustettu v. 1995 tehostamaan asiakkaidensa toimitusketjunhal-
lintaa seké informaatio-, materiaali- ja rahavirtojen hallintaa. Logisticarin toiminta-
ajatus perustuu ABC-analyysiin ja -ajatteluun ja ohjelmistosta saa valmiit raportoinnit
suoraan yrityksen omaan kayttoon. Logisticarin ohjelma on myds muokattavissa juuri
tietyn yrityksen tarpeisiin. Logisticar kertoo ostajille, kuinka monta kappaletta varas-
tossa tiettya tuotetta on ja kuinka monta Logisticar suosittelee ko. tuotetta ostettavaksi.

(Logisticar www-sivut 2019.)

Myos kohdeyrityksen oma toiminnanohjausjarjestelma auttoi kerddmaén tietoja. Koh-
deyritykselld on kdytossdan Visma L7. Vismasta saadaan tietoja pidemmalta aikavé-
liltd kuin Logisticarista. Visma on perustettu Norjassa vuonna 1996, Suomeen Visma

on saapunut 2001. Vismalla on yli 50000 asiakasta Suomessa ja se on pohjoismaiden
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johtava yritysohjelmistojen, IT-konsultoinnin ja -projektien tarjoaja. (Visma www-Si-
vut 2019.)

7.4 Ty0On eteneminen

Ennen kesaa 2019 tyosta tehtiin suunnitelma ja muotoiltiin tutkimuskysymykset, joi-
den mukaan kesén aikana etsittiin teoriaa. Kun teoriat oli kirjattu, muokattiin haastat-
telukysymykset valmiiksi ja toteutettiin haastattelut. Alkuperéisend tavoitteena oli
saada opinnaytety6 tehtya valmiiksi syksyn vuoden 2019 aikana ja tdma tavoite on

edelleen saavutettavissa.

Tyon materiaalien kerdd@minen tehtiin yhdessé kohdeyrityksen jarjestelméasiantuntijan
kanssa ja kohdeyrityksessa olevan ohjaajan avulla. Jarjestelmat, joista tiedot kerattiin,
olivat edelld mainittu Logisticar (otanta-ajanjakso 27.9.2018-27.9.2019) ja kohdeyri-
tyksen oma toiminnanohjausjérjestelmé Visma L7. Saatuja tietoja kasiteltiin excelillg,
josta saatiin erikseen selville, mitka toimittajat olivat yhteisia koko talolle ja kuinka

korkealla ABC-jaottelussa ne olivat. Excelilla tehtiin myos tarvittavat graafiset kuviot.

Haastattelut tehtiin 18.9.2019 kohdeyrityksen omissa tiloissa yksiléhaastatteluina. Osa
voitiin tehd& rauhallisessa kokoushuoneessa, mutta osa jouduttiin tekemaan ostajien
omissa huoneissa, joissa liikkeeseen kdymaéan tulleet asiakkaat vélilla hairitsivét haas-
tatteluhetked. Kysymykset kaytiin ennen haastattelua 1api kohdeyrityksen ohjaajan
kanssa, jotta voitiin varmistaa, ettd ne varmasti edistdvat tyon etenemisté ja antavat
kaikki ne vastaukset, jotka auttavat padseméan hyvaan lopputulokseen. Kohdeyrityk-
sessd toimii kuusi ostajaa, joista kahta ei haastateltu. Toinen heista tulee jadmaéan elak-
keelle vuoden 2019 aikana, joten sekd opinndytetydn tekija ettd kohdeyrityksessé
oleva ohjaaja kokivat hdnen haastattelemisensa eparelevantiksi. Toinen haastatteluista
pois jaanyt ostaja estyi tyokiireiden takia. Haastatteluiden aikana opinnéytetyon tekija
esitti myos tarkentavia kysymyksid, jos katsoi sen tarkeéksi.

Haastattelut kestivat noin 15 minuuttia kolmen haastateltavan ostajan kohdalla. Yksi

haastattelu kesti huomattavasti kauemmin, melkein 30 minuuttia, ja tima saattoi johtua



23

siité, ettd haastattelu oli mahdollista toteuttaa kokoustilassa. Muut haastattelut olisivat
voineet olla pidempié ja erilaisia, jos olosuhteet olisivat olleet kaikissa samat. Opin-
naytetyon tekijan mielesta hairiot osassa haastatteluista saattoivat keskeyttda haasta-
teltavan ajatuksen ja vastauksen, joten joitakin tietoa on voinut j&&d& puuttumaan.
Haastatteluiden tulokset litteroitiin ensin erilliselle word-dokumentille, minké jalkeen
opinnaytetyon tekija kirjoitti yhtenevén tekstin kaikista haastatteluista.

8 HAASTATTELUT OSTAJILTA

8.1 Haastattelujen tavoite

Haastattelu valittiin hyvaksi tavaksi saada liséé tietoa kohdeyrityksen toimintatavoista.
Tavoitteena oli haastatella ostajia mahdollisimman kattavasti ja selvittd4, mika heidén
mielestdan on talla hetkelld haasteellista ostamisessa. Haluttiin myos tietdd, mitk& os-

tokéytannot toimivat hyvin ja mité toimintoja olisi tarpeen muuttaa.

Ostajilta selvitettiin muun muassa kayttavatké he ABC-logiikkaa apunaan, ja jos kayt-
tavat, kokevatko he siitd olevan hyotyd. Tarkeada tietoa oli myds selvittdd, pitdisikod
ostoja keskittdd viela enemmaén vai onko talla hetkella kéytossa oleva malli toimiva.

Haastatteluissa kysyttiin myods mahdollisista toiveista toimintasuosituksiin.

Kysymykset muotoiltiin avoimiksi kysymyksiksi (LIITE 1) ja haastattelut nauhoitet-
tiin, jotta opinnéytetyon tekija pystyisi palaamaan nauhoitteisiin. Tuloksista keréttiin
kattavaa yleisté tietoa, joka avaisi enemmaén nykyista toimittajatilannetta kohdeyrityk-

Sessa.

8.2 Haastatteluiden tulokset

Vaikka toimittajia on paljon, ostajat eivat pitdneet niiden m&aréa liian suurena, koska

se on ostajien mielestd hallittavissa. Ostajat mainitsivat myds, kuinka
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kohdeyrityksessa on ollut tarkoituksenakin kerété suuri toimittajamadré. Siten voidaan
loppuasiakkaille tarjota mahdollisesti erikoisempia tuotteita hyvaan sopimushintaan,
minka koetaan olevan hyvaa palvelua asiakkaille. Kaksi ostajaa totesi, kuinka pie-
nempi toimittajamadra saattaisi auttaa keskittdmisessa paremmin, mutta he painottivat

silti, ettd heidan mielestddn nykyinen toimittajaméaaré on hyvin hallittavissa.

Haastatellut yrittavat keskittda ostoja mahdollisuuksien mukaan jo pelkéstéaén ajankéy-
ton takia. Keskittdminen koetaan jarkevéksi, mutta samalla ostajat mainitsivat, kuinka
se el aina ole mahdollista. Ongelmia voi tulla esille, jos avaintoimittajilla ei olekaan
tavaraa varastossaan, ja ostaja on tehnyt keskittdmistd unohtaen muut mahdolliset toi-

mittajat. Talldin tuotteiden hinta voi nousta, kun joudutaan etsimaén muita toimittajia.

Kaikki ostajat pitivat hyvana apuna Logisticaria, johon ostajat ovat tallentaneet val-
miiksi toimittajien tuotteet ja ostoehdotukset. Ostajat yrittdvat suosia suuria toimitta-
jia, mutta joskus on pakko turvautua pienempiin toimittajiin, miké tarkoittaa melkein
automaattisesti tuotteiden hinnassa muutosta ylospdin. Joissain tuotteissa on pakko os-
taa tiettyd tuotemerkkia saatavuuden takia. Ostajien tyokokemus auttaa heitd 10yta-
maan kaikille tuotteille oikeat toimittajat.

Tyokalu- ja kiinnitystarvikkeidenosastolla on selkeé jako ostamisessa, koska molem-
milla puolilla on vain yksi ostaja. Kateismyyjien ostot ovat ostajien mielesté hallin-
nassa, koska he ostavat niin sanottuja R-tuotteita, jotka eivat ole kohdeyrityksen va-
rastoimia tuotteita. Kateismyyjien ostoista on aiheutunut eniten ongelmia talous- ja
logistiikkaosastoille, koska joskus kateismyyjien ostodokumenteista ei 16ydy ostori-
veilta tuotetietoja ja niitd joudutaan lisadmaan jalkikateen. Tasta puhuttiin haastatelta-

vien ostajien kanssa ja ilmeisesti tdhan on tulossa muutosta.

Kunnossapito- ja hydrauliikkaosastolla jako on myos selked ja tarkedné ostajat pitavat
keskindistd kommunikointia. Tdma tapahtuu niin ostajien kuin kunnossapito- ja hyd-
rauliikkaosaston kateismyyjien kanssa. Kateismyyjat tuovat ostajille tiedon tarvitse-
mistaan varastoitavista tuotteista ja R-tuotteista. Toimintamalli on talla hetkelld erilai-
nen kuin tydkaluosastolla ja kaikki ostajat ovat olleet tyytyvéisia tdéhan, koska heill&

on kaikki kontrolli siit4, mitd ostetaan ja milloin.
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Toimittajasuhteiden yllapidossa ostajat sanoivat henkilokemioiden vaikuttavan erit-
tain paljon. Koska kohdeyritys ei ole isoille toimittajilleen suurin asiakas, on suhteet
pidettdvana hyvina. Siksi ostajat kokivat tarkeaksi pitad myds pienempiin toimittajiin
hyvat suhteet. Naille toimittajille kohdeyritys saattaa olla A-luokan asiakas, joka voi

saada erinomaisia alennuksia.

Ostajat sanoivat arvioivansa toimittajia suhteellisen véhan tai ainakaan eivét tee syste-
maattista seurantaa. Jos ostajat huomaavat, etté jokin tuote ei ole saapunut, he alkavat
seuraamaan toimitusaikoja tarkemmin. Useinkaan ostajilla ei ole henkilokohtaisesti
aikaa tehda varsinaisia toimittaja-arviointia. Kohdeyritykselld on kuitenkin tarkoitus
luoda mittareita, jotta toimittaja-arviointia voidaan parantaa ja saada tietoja nopeam-

min.

Ostajat mainitsevat, kuinka heiddn oma tyékokemuksensa ja tietotaitonsa auttavat uu-
sien toimittajien etsimisessa ja tdssa etsinndssé parhaana tapana he pitavat suoraa yh-
teytta valmistajiin, jotta valtetddn turhat vélikadet. Toiseksi vaivattomimpana tapana
uusien toimittajia etsinnédssa pidetdén Googlea. Kuvion 4. kuvaamaa hankintaprosessia
ostajat kayttavat kokonaisuudessaan silloin, jos ei ole Kkiire saada tuotetta nopeasti,

vaan on aikaa kysella monelta toimittajalta tarjousta ja valita niista paras mahdollinen.

Toiveena toimittajasuosituksista tuli, kuinka voitaisiin tietyistd kumppaneista pitaa
kiinni ilman, ettd koetetaan etsia muualta halvemmalla. Ne ostajat, joilta kyseinen
toive tuli esille, huomauttivat, ettd vakituisia toimittajia ei pitéisi jattad kayttamatta
vain siksi, ettd jostain saa saamaa tuotetta halvemmalla. Ei haluta aiheuttaa ongelmia

ja vaikeuttaa toimittajasuhteita, eikéd néin aiheuttaa ostamisen liiallista pirstoutumista.

9 KOHDEYRITYKSEN TOIMITTAJAT

9.1 Toimittajat

Toimittajat ovat kohdeyritykselle erittdin tarkeitd, ja koska kyseessé on keskikokoinen

yritys, jolla on isoja asiakkaita hoidettavanaan, voi toimittajien rooli olla merkitseva.
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Kohdeyrityksen liiketoiminta tukeutuu hyvien toimittajien ja toimittajasuhteiden va-
raan, koska nain varmistetaan mahdollisimman hyva palvelu loppuasiakkaille. Koh-
deyritykselld on monta toimittajaa, joista tietyt ovat A-luokan toimittajia, mutta niiden
varaan ei jateta kaikkea. Jos toimitus A-luokan toimittajilta kest&a liian kauan, tuote
voidaan etsid muualta ja ndin toimittajien maaré on alati kasvava. Yrityksessé on useita

ostajia eri osastoilla ja talla tehty jakoa, kenen ostajan vastuulla tietyt toimittajat ovat.

Joidenkin toimittajien kanssa kohdeyrityksessa on tehty pitk&aikaisia sopimuksia ja
nain tuotteita saadaan ostettua alennetuin sopimushinnoin. Kohdeyritys on saavuttanut
hyvan aseman paikkakunnallaan, mink& ansiosta sill& on asiakkainaan paikkakunnan
suurimpia yrityksia. Kohdeyritys hallitsee myo6s kateismyynnin, jossa menekki on
suurta, joten voidaan joskus joutua tilanteisiin, joissa tuotteita on hankittava toimitta-

jaa tarkemmin analysoimatta.

Kunnossapito- ja hydrauliikanosastolla on talla hetkelld 226 toimittajaa, tyokaluosas-
tolla 234 ja kiinnitystarvikeosastolla huomattavasti vahemman eli 44, yhteensa toimit-
tajia kohdeyrityksessa on 504 (Kuvio 5.). Aktiivisia toimittajia Logisticarin mukaan

on viimeisen vuoden aikana ollut 323.

Toimittajien maara

3. Kiinnitystarvike

9%
1. Kunnossapito 1. Kunnossapito ja hydrauliikka
ja hydrauliikka Skl
45 % W 2. Tyokalu
2. Tyokalu | 3. Kiinnitystarvike

46 %

Kuvio 5. Toimittajien ma&ra kohdeyrityksessa.

Suurimmilla toimittajilla on kohdeyrityksen myymal&ssa niin sanotusti omat hyllypai-

kat, jotka madraytyvat niiden kanssa solmittujen sopimusten mukaan. N&issa
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sopimuksessa saattaa olla tarkkaan mainittu, kuinka monta hyllymetria heilld tulee olla
heidéan logoillaan varustettuna. Toimittajat saattavat henkilokohtaisesti k&ydé tarkista-

massa hyllyjensa siisteyttd ja tuotteiden maaraa.

Koko taloon toimittavia toimittajia on kahdeksan, ja ndista toimittajista yksik&an ei ole
millek&&n osastoille A-luokan toimittaja, ja kaksi toimittajaa naisté kahdeksasta on B-
luokan toimittajia. (taulukko 1.) Haastatteluissa kavi ilmi, etta tilanteissa, joissa joku
toimittaja toimittaa myds toiselle osastolle, ostajat kommunikoivat keskendén ja se
heistd, jonka vastuulla kyseinen toimittaja on, voi ostaa tarvittavat tuotteet myos toi-
selle osastolle. Toimittajatilastoja tutkittaessa havaittiin, ettd kolmea toimittajaa ei 10y-
tynyt kaikkien osastojen omista toimittajien ABC-luokittelusta, vaikka ne ovat toimit-

taneet koko taloon tuotteitaan.

ABC-luokittelussa
Kunnossapidon ja
hydrauliikan Tyoékalu | Kiinnitystarvike
H H H
H H F
H G F
H H E
H B G
B H
G H

F H

Taulukko 1. Taulukko toimittajista, jotka toimittavat koko taloon ja heidan luokituk-
sensa ABC-luokittelussa.

Kahdella eri osastolla saattaa olla todella paljon yhteisia toimittajia. Kunnossapito- ja
hydrauliikkaosastolla on tydkaluosaston kanssa 36 yhteisté toimittajaa ja kiinnitystar-
vikeosaston kanssa 16 yhteista toimittajaa. Tyokaluosastolla ja kiinnitystarvikeosas-
tolla yhteisi& toimittajia 10ytyy 10. Kiinnitystarvikeosastolla yli puolet kaikista toimit-

tajista ovat yhteisié jonkun toisen osaston kanssa.
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9.2 Ostomaaréat toimittajilta

Varastoitavia tuotteita eli nimikkeit& Logisticar-ohjelmasta 10ytyy 41760 kappaletta.
Tuotteet ovat jaettuna kolmeen eri osaan kunnossapidon ja hydrauliikan 23319, kiin-
nitystarvike 6196 ja tyokalu 12245. Varastoitavien tuotteiden jatkuvan saatavuuden

varmistamiseksi kohdeyritys joutuu ostamaan toimittajilta hyvin suuria tuotemaaria.

Kunnossapito- ja hydrauliikkaosastolla suurimmalta toimittajalta on ostettu 27,4 %
kaikista ostoista, jotka talla osastolla on tehty. Yhteensé tilauksia kyseiselta toimitta-
jalta on tehty 321 ja keskimaarin ostoissa toimittajalle on ollut noin kahdeksan rivia
per osto. Tuotteiden lukumaarg, joka suurimmalta toimittajalta tulee, on huomattavasti
enemman kuin kahdelta seuraavalta toimittajalta yhteensa, mik& kay ilmi kuviosta 6.
Kunnossapito- ja hydrauliikkaosaston vuosiostot ovat olleet noin 1,9 miljoonaa euroa,

joka on noin 40 % kaikkien kolmen osaston ostojen yhteisarvosta.

Kunnossapito- ja hydrauliikkaosaston
suurimmat toimittajat, ostot %

kokonaisostoista

*)tuotteiden lukumaara ja prosentuaalinen osuus kaikista
osaston tuotteista

*1938
28,5%

*13729
60,9 %

Muut toimittajat
57 %

129
4,9 %

Kuvio 6. Kunnossapito- ja hydrauliikkaosaston suurimmat toimittajat, ostot % koko-
naisostoista.
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TyoOkaluosastolla suurimmalta toimittajalta ostetaan 19,9 % kaikista ostoista. Suurim-
malta toimittajalta on vuoden aikana tullut 149 eri tuotetta. Suurimmalta toimittajalta
on tarkastellun vuoden aikana tilattu 56 kertaa, riveja yhdessa ostossa on keskimaarin
ollut seitseman. Kuviosta 7. nakee, ettd toiseksi suurimmalta toimittajalta tydkaluosas-
tolla tulee lukumaérallisesti enemman tuotteita kuin suurimmalta toimittajalta. Taméan
osaston kokonaisostojen prosentuaalinen jako ei ole yhtd iso kuin muilla osastoilla,
vaan erot ovat pienempid. Tyokaluosaston vuosiostot ovat olleet noin 2,9 miljonaa eu-

roa, joka on noin 55 % kaikkien kolmen osaston ostojen yhteisarvosta.

Tyokaluosaston suurimmat toimittajat,
ostot % kokonaisostoista

*)tuotteiden lukumaara ja prosentuaalinen osuus kaikista
osaston tuotteista

13,1%

* 8865
70,30 % EILTAGIREIEL * 696

59 % 8,8%

Kuvio 7. Tyokaluosaston suurimmat toimittajat, ostot % kokonaisostoista.

Kiinnitystarvikeosaston toimittajista suurin on toimittaja, jolta ostetaan 40,8 % tuot-
teista ja seuraavilta toimittajalta ostetaan 15 %. Suurimmalta toimittajalta on tarkastel-
lun vuoden aikana tilattu yhteensa 65 kertaa ja rivejé on yhdessa ostossa ollut keski-
maarin 12. Kuvio 8. ndyttaa hyvin, kuinka kiinnitystarvikeosastolla suurin toimittaja
on erittain merkityksellisessa osassa, koska sieltd tehtyjen ostojen euromaaré on huo-
mattavasti isompi kuin seuraavana tulevien toimittajien. Kiinnitystarvikeosasto eroaa
muista osastoista siind, ettd toiseksi suurimmalta toimittajalta tehtyjen ostojen rahalli-

nen arvo ei korreloi tuotteiden lukumaaran kanssa, vaan kolmanneksi suurimmalta
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toimittajalta tulee prosentuaalisesti eniten tuotteita. Vaikka kiinnitystarvikeosaston os-
tot ovat vain noin 300 000 euroa, eli noin 5 % kokonaisostoista vuodessa, se on silti
erittdin tarked osa kohdeyrityksen liiketoimintaa. Kohdeyrityksen asiakkaat ovat tot-
tuneet luottamaan siihen, etta sieltd 16ytyvat kaikki erikoisimmatkin Kiinnitystarvik-

keet, joilla on erityisominaisuuksia.

Kiinnitystarvikeosaston suurimmat
toimittajat, ostot % kokonaisostoista

*)tuotteiden lukuma&ara ja prosentuaalinen osuus kaikista
osaston tuotteista

* 839

27,4 %
1.

* 1338

0,
33,3% Muut toimittajat

31%

* 969
213 %
*1934 18 %

Kuvio 8. Kiinnitystarvikeosaston suurimmat toimittajat, ostot % kokonaisostoista.

ABC-logiikan Pareto-periaate eli 20/80 ei toteudu kohdeyrityksen yhdellakaan osas-
tolla. Kiinnitystarvikeosasto on lahimpéna 20/80 jakoa, sielld kolmen suurimman toi-
mittajan ostot kattavat koko ostoista 68 %. Tyokaluosastolla ja kiinnitys- ja hydrauliik-
kaosastolla kolme suurinta toimittajaa kattaa vain noin 40 % ostoista. Pareto-periaate
kuvastaa, kuinka 20 % vaikutus aiheuttaa 80 % asiasta eli toimittajissa isoimpien toi-

mittajien osuus pitdisi olla noin 20 % ja niiden tulisi toimittaa noin 80 % tuotteista.

Kuvio 9. kuvaa, kuinka ostoméadrat ovat muuttuneet kuuden vuoden aikana kohdeyri-
tyksessé. Ostojen méaré nayttaa olevan kuvion mukaan vahentynyt ja tdmé johtuu koh-
deyrityksessa tapahtuneista muutoksista. On yritetty tehd& ostoja enemman kerralla,
jottei yksittdisida muutaman rivin ostoja tulisi niin paljon. Kohdeyrityksesséd on myos

tehostettu ostojen keskittdmista, mikd myds nakyy ostojen maaran vahenemisessa.
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Jotta tasta muutoksesta saataisiin enemman tietoa, esitellaén opinnéytetydssa myos ti-
likauden tulosta kuvaava kuvio (kuvio 10.).

Ostotilausten maara kuuden vuoden aikana

6800 6725

6631 6657
6600 6530
6400
6235
6200
6089
6000
5800
5600

2013-2014 2014-2015 2015-2016 2016-2017 2017-2018 2018-2019

Ostotilausten maara

| Tilikausi 1.7.-30.6. (esim. 1.7.2014-30.6.2015)

Kuvio 9. Ostotilausten maéra kuuden vuoden aikana.

Kuvio 10. kertoo, ettei ostotilausten lukumééran vahentyminen vuosien aikana tarkoita
kohdeyrityksen tuloksen heikentymistd, vaan pdinvastoin. Tastd kuviosta 10. nékee,
kuinka kahden viimeisen tilikauden tulos on selvasti kasvanut. VVoidaan siis paatella,
ettd ostojen keskittdminen ja parempi suunnittelu on omalta osaltaan auttanut tilikau-
den tuloksen kasvuun. Ostojen keskittdminen tai parempi suunnittelu ei tietenké&an yk-
sinddn tulosta nosta, vaan kaikilla eri osa-alueilla tulee tehda muutoksia, jotta voidaan

paasté kyseisiin tuloksiin.
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Tilikauden tulos kuuden vuoden ajalta
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700000 669136
605556
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Tilikauden tulos euroissa

W Tilikausi 1.7.-30.6. (esim. 1.7.2014-30.6.2015)

Kuvio 10. Tilikauden tulos kuuden vuoden ajalta.

9.3 Toimittajasuhteiden hallinta

Ostajan taytyy ensin tunnistaa tarve ostaa tuotetta, lahettad tarjouspyyntdja monelle
toimittajalle ja mahdollisesti analysoida toimittajien joukosta parhaat toimittajaehdok-
kaat. Taman jalkeen vertailtava saatuja tarjouksia, valittava oikea toimittaja ja sen jal-

keen neuvoteltava sopimushinnat ja lopuksi tehtéva tilaukset.

Opinndytetyon tekijan havainnointien perusteella voidaan sanoa, etté toimittajat ovat
kohdeyritykselle tarkeita ja toimittajasuhteet moniin suuriin toimittajiin ovat hyvat. A-
luokan toimittajien kanssa pyritdan kohdeyrityksessa koko ajan avoimeen keskuste-
luun ja mahdollisesti sopimaan uusista sopimushinnoista. Kuten aikaisemmin on mai-
nittu, toimittajasuhteiden hallinta kohdeyrityksessé on todella tarkead, koska koko lii-

ketoiminta ja -idea perustuu luotettaviin toimittajiin.

Uusien toimittajien etsintd tehd&an kohdeyrityksessa todennakdisesti kovassa kii-
reessd, joten ei ole tarpeeksi aikaa tutkia kaikkea mahdollista toimittajamarkkinoista
kuten perinteiseen hankintaprosessiin oikeasti kuuluisi. Tavoitteena on toimittaa tuot-
teita tdrkeille asiakkaille sopivaan hintaan &arimmadisen tehokkaasti. Koska
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toimittajasuhteita ohjataan kohdeyrityksessa kilpailun ja luottamuksen kautta, ei aina
tarvitse tehda taytté kilpailuttamista toimittajien véalilla.

9.4 Kustannukset ja keskittdminen

Aikaisemmin on sivuttu hieman kustannusten mahdollista nousua, jos aina tulee etsia
uusia toimittajia, mutta hankintakustannusten rinnalla on olemassa muita kustannuk-
sia, joista kdytetddn kohdeyrityksessa nimeé rivikustannukset. Tilaus-toimitusketjun
monet kustannuksen osat aiheutuvat ensinnékin henkilostokuluista, joita syntyy tie-
don, tavaran tai maksusuoritusten késittelysta (Sakki, J. 2009, 23). Aina ostettaessa
tehd&an toita paljon ennen ja jalkeen oston, ja myods ndmé lasketaan mukaan rivikus-
tannuksiin. Jos on paljon yhden rivin ostoja, nousevat rivikustannukset suureksi. Rivi-
kustannukset laskettiin ja mietittiin yhdessa kohdeyrityksen jéarjestelméasiantuntijan
kanssa. Ostojen rivikustannus laskettiin miettien kaikkia eri vaiheita, joita ostoissa on
ja arvioitiin myds, mitk& ovat tyontekijoiden palkat eri osastoilla. Ensin ostaja tekee
oston ja kun tilausvahvistus saapuu, ostaja Kirjaa sen jarjestelmaan. Ostotapahtuman
jalkeen tuote saapuu logistiikkaan, jossa varastotyontekija purkaa tuotteen kuormasta,
Kirjaa sen varastojarjestelmaan ja vie oikealle paikalle varastossa. Ostorivi késitellaan
tdman jalkeen myos toimiston puolella, jossa toimistotyodntekijé kirjaa ostosta saapu-
neen laskun koneelle ja tarkistaa tuotteen saapumisen, jos on epaselvyyksia. Kaikkien

naiden tydvaiheiden jalkeen ostojen rivikustannuksen hinnaksi saatiin noin 25-30€.

Logisticar-ohjelmasta tieto yhden rivin ostoista antoi tulokseksi vuoden aikana 160
kappaletta, joista vain yhdeksén oli alle 30€ ostoja. Néistd ostoista kohdeyritys ei saa
itselleen mitaan tuloja, vaan jaa mahdollisesti jopa miinukselle, jota tulee, vaikka nor-
maali kateprosentti lisdtddn myyntivaiheessa. Ndistd yhdeksastd ostosta viisi oli A-
luokan asiakkaille, joiden kohdalla ostajat mainitsivat tekevéansé poikkeuksia ostoissa
ja yrittdvansa vain 16ytaa sopivan tuotteen asiakkaalle heidan tarvitsemassaan ajassa.
Haastatteluissa kavi ilmi, kuinka neljésté ostajasta vain kahdella oli arvio l&hell rivi-
kustannuksen todellista hintaa ja muilla kahdella ostajalla rivikustannuksen arviot me-

nivat huomattavasti alle oikean summan.
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Keskittamisen avulla voidaan saavuttaa saast6ja. Keskittdminen koetaan kohdeyrityk-
sessd yleisesti tarkeéksi, koska silloin sen olisi myds mahdollista nousta toimittajan
asiakkaissa tarkeammaksi ja saada parempia sopimushintoja. Vaikka toimittajia on
melko paljon, on ne pyritty jakamaan selkedsti ostajien kesken ja ndin ollen voidaan

paremmin helpottaa keskittdmistd, kun yksi ostaja hoitaa omat toimittajansa.

Keskittamisen hyotyja on monia, mutta liiallinen keskittdminen kohdeyrityksessé voi
mya0s vaikuttaa tehokkaaseen asiakaspalveluun. Jos tuotetta halutaan mahdollisimman
nopeasti isolle asiakkaalle, saattaa pahimmassa tapauksessa kéyda niin, ettd toimitta-
jalla, jolle ostotilaukset keskitetaan, ei tuotetta 10ydykéan tarpeeksi nopealla aikatau-
lulla. Naissa tilanteissa olisi hyva muistaa myos pienemmat yritykset, joista tuotteita
voi saada nopeammin. Keskittdmisen haittapuolia on monia, joista kaikkein ikévinta
on tilanne, jossa kilpailija ostaakin avaintoimittajan ja kieltaa sitd myymasté kohdeyri-
tykselle.

9.5 Toimittajien arviointi ja jaottelu

Toimittajien tarkeys on hyvéa arvioida esimerkiksi vuotuisen kulutuksen mukaan tai
sen mukaan, minkalainen vaikutus toimittajan toimittamalla tuotteella tai palvelulla on
litkevaihtoon. Johtuen kohdeyrityksen koosta se ei valttdmatté ole kaikille toimittajille
tarkein asiakas, vaikka se ostaisi omalla mittakaavallaan suurilla volyymeilla.

Toimittajien arviointiin on kohdeyrityksessa jo keskitytty enemman ja paremmat tyo-
kalut siihen on tulossa. Arvioinnista ja toimitusten seuraamisesta tullaan tekemé&an hel-
pompaa ja nopeampaa. Toimittajat voidaan jakaa niiden tarkeyden perusteella ja siihen
auttaa jo ABC-jaottelu, jonka Logisticar antaa suoraan. Logisticarista saadaan myds

tietoa siitd, mitka toimittajat todella ovat suurimmat ja milla volyymilla niilt4 ostetaan.

Kohdeyrityksessa suurimpia toimittajia voidaan pitaa strategisina toimittajina, joilta
ostetaan eniten osastoille. Nama ovat tarkeimpid toimittajia, jotka tukevat koko yrityk-
sen mahdollisuutta parempaan tulokseen ja kilpailukykyisend pysymiseen. Kuten
haastatteluista k&vi ilmi, ostajat pitavat hyvia toimittajasuhteita yll& varsinkin isoihin

toimittajiin, vaikka kohdeyritys harvoin on niille A-luokan ostaja.
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Taktisina toimittajina voidaan pitad niita toimittajia, joilta ostajat etsivét nopealla ai-
kataululla tuotteita. Ostajat etsivét nailta toimittajilta tuotteita, joita ei normaalisti koh-
deyrityksen varastosta I6ydy eli niin sanottuja R-tuotteita. Taktiset toimittajat ovat tar-
keimpié silloin, kun ne pystyvat toimittamaan tuotteet juuri oikeaan aikaan ja oikeaan

hintaan.

Toimittajien toimitusvarmuutta tulisi myods arvioida, kun puhutaan toimittajien arvi-
oinnista ja jaottelusta. Kunnossapito- ja hydrauliikkaosastolla Logisticar-ohjelma ker-
too toimitusvarmuuden olevan yli 70 % luokkaa tarkeimmill& toimittajilla, mutta suu-
rimpana toimittajana toimivan yrityksen toimitusvarmuus on vain 33 % luokkaa, joka
on todella heikko. Kehitysta on silti yleisesti tapahtunut ja nykyaan moni iso toimittaja
on alkanut ilmoittaa, mikali heidan toimitusaikansa muuttuvat. Tama sadstéa kohdeyri-
tyksen henkilokunnalta paljon tyoaikaa, kun ei tarvitse jatkuvasti kysella toimitusten

perdan, ja tama saastetty tyOaika tarkoittaa myos rahallisia saastojéa.

TyoOkaluosastolla toimittajien toimitusvarmuus on isojen toimittajien joukossa muuta-
maa poikkeusta lukuun ottamatta yli 50 %. Ty0kaluosaston A-luokan toimittajissa on
parempia toimitusvarmuuksia kuin kunnossapito- ja hydrauliikkaosaston toimittajissa.
Kiinnitystarvikeosastolla toimitusvarmuus on paras, vain yhden toimittajan toimitus-

varmuus on alle 30 % ja muiden yli 50 %.

Kohdeyrityksella ei ole taloudellisia resursseja seurata toimitusvarmuuksia ja toimi-
tusaikoja saanndllisin valiajoin. Tallaisen keskikokoisen yrityksen, jonka toimittajat
ovat sitd isompia, on vaikeaa saada asiaa kuulumaan tai varsinkaan esittaa suuria vaa-
timuksia. Jos kohdeyritys itse toimittaisi isoille asiakkailleen myohé&ssé kertomatta
muuttuneista toimitusajoista, laskisi heiddn ”sijoituksensa” loppuasiakkaiden luotetta-

vina pitdmien toimittajien joukossa.
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10 TOIMINTASUOSITUKSET

Vaikka toimittajien mééra kohdeyrityksessa on suhteellisen suuri, se on kaikilla ta-
voilla hallittavissa. Haastatteluissa selvisi, kuinka ostajat ovat tietoisia riskeistd, joita
ilmenee, kun toimittajien mééra on suuri. Tamé on kuitenkin ollut tietoinen valinta
kohdeyrityksessd, koska talla tavoin on pyritty takaamaan mahdollisimman hyvé asia-
kaspalvelu. Yhdenké&an ostajan mielesta suuri toimittajamadra ei ainakaan ole huonon-
tanut asiakaspalvelua, joten toimittajamééran suhteen opinndytetyon tekijan vetama
johtopaéatos on, ettei siitd tarvitse kantaa huolta. Kohdeyrityksen kayttdmat toimittajat
ovat alati muutoksen alla ja vaihtuvuus on suuri, esimerkiksi osa toimittajista jaa pois

ja uusia tulee tilalle.

Osastojen yhteisten toimittajien kanssa on tarkead kayttaa apuna ostajien keskindista
kommunikointia ja Logisticaria, josta ndkee, kenen vastuulla kukin toimittaja on.
Tama on toiminut kohdeyrityksessé hyvin, eikd ainakaan kukaan ostajista haastattelun
aikana maininnut ongelmia yhteisten toimittajien suhteen. Taulukosta 1. huomattiin,
ettd kolmesta toimittajasta, jotka ovat toimittaneet kaikille osastoille, ei kuitenkaan
I6ytynyt ABC-luokituksen mukaista kirjainta yhdeltdkdén osastolta. Tdman takia olisi
suositeltavaa, ettd kohdeyritys tarkistaa ABC-luokittelujen paikkansapitéavyyden.
Voisi myos olla hyva, ettd jokaisella tuotteella olisi A-luokan toimittajan liséksi tois-
sijainen toimittaja. Valitettavasti se ei aina ole mahdollista toteuttaa tuotteiden harvi-

naisuuden takia.

Yleisesti ostojen maard on vahentynyt vuosien aikana, mutta tima ei kuitenkaan ole
vaikuttanut kohdeyrityksen tulokseen negatiivisesti. Se kertoo siitd muutoksesta, joka
on tapahtunut ostojen tekemisessé vuosien aikana. Ostomaarien rahallinen arvo kertoo,
kuinka tyokaluosastolla tehdaan isoimpia rahallisia hankintoja varastoon, seuraavaksi
tulee kunnossapito- ja hydrauliikkaosasto ja sitten kiinnitystarvikkeidenosasto. Kuten
aikaisemmin on mainittu, vaikka kiinnitystarvikeosasto liikevaihto on suhteessa pie-
nempi kuin kahden toisen osaston, se on kuitenkin hyvin tarked osa kohdeyrityksen

liiketoimintaa.
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Keskittamisell& toivotaan usein parempia sopimushintoja toimittajilta, koska oletta-
muksena on, ettd ostovolyymit olisivat suuremmat vuoden aikana. Avointa yhteistyota
toimittajan ja kohdeyrityksen vélilla tehdaan aktiivisesti. Keskittaminen saastaisi myods
aikaa ostojen tekemisessd huomattavasti, koska silloin ei tarvitsisi niin usein etsia uu-
sia toimittajia. Tukkukaupassa vain tiettyihin toimittajiin keskittdminen voi kuitenkin
aiheuttaa vaikeuksia ja siksi koetaan tarkeaksi, ett4 tietyt ostot, joita tehddén jatkuvasti,
pyritdan keskittdaméaan strategisille toimittajille. Ostajat tiedostavat mahdolliset riskit
lilallisessa keskittdmisessd, joka voi myds vaikuttaa muiden toimittajien toimittajasuh-

teisiin.

Keskittamisessa olisi hyva muistaa, kuinka yhden rivin ostot eivét aina ole kannattavia
varsinkaan, jos tuotteen myynti ja myyntikatteen tulot eivat kata kaikkia tuotteen os-
tokustannuksia. Rivikustannuksen hinta on noin 25-30€. Monella ostajalla oli rivikus-
tannuksista vaaraa tietoa. Jotta kustannukset saataisiin hallintaan, pienet ostot tulisi
sallia vain suurien asiakkaiden kohdalla. Tydkalu- ja kiinnitystarvikeosastolla kéateis-
myyjilld on vield mahdollista ostaa R-tuotteita, jotka voivat hinnaltaan olla alle rivi-
kustannuksen. T&lloin kaikki tyon aiheuttamat kustannukset eivét tule katetuksi myyn-
nilla ja kohdeyritys tekee tappiota. Siksi kateismyyjien ostaminen tulisi vdhenta4 aina
minimiin, ettei tule lisakuluja kaikista selvityksista. Hyvana esimerkkiné tulisi ottaa
kayttoon kunnossapito- ja hydrauliikkaosastolla hyvin toimiva malli, jossa kéateismyy-

jat ilmoittavat ostajille, mita tuotetta tarvittaisiin ja milloin.

Toimittajien arviointia tulisi lisata kohdeyrityksessa, jotta voidaan neuvotella entista-
kin paremmista sopimushinnoista. Jos esimerkiksi toimittaja ilmoittaa nostavansa
kaikkien tuotteidensa hintaa 2 %, kohdeyrityksen olisi helpompi osoittaa arviointiensa
kautta, voiko tdman sallia vai voisiko heilld olla vahvoja argumentteja hinnankorotusta
vastaan. Toimitusvarmuuden seurannan lisdédminen toimittaja-arviointiin voi tuoda
esille, kuinka tuotteet ovat olleet my6héssa, ja kuinka luottamus toimitusvarmuuteen
ei ole aina ollut paras mahdollinen. Jos arviointia tehtdisiin jatkossa aktiivisemmin

kuin tdhan mennessa on tehty, kohdeyrityksella olisi paremmat neuvotteluvaltit.

Toimittaja-arviointiin on opinndytetyén ohjaajan mukaan tulossa ostajille uusia tyoka-
luja, joiden kaytto olisi jatkossa helppoa, eiké veisi liikaa ostajien aikaa. Toimittajille

arvioinneista ilmoittaminen voisi vahventaa toimittajasuhteita ja toimittajilla olisi
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my06s mahdollista saada tieto, mik& heiddn asemansa on kohdeyrityksen toimittajien

joukossa.

Ostajien haastatteluissa tuli ilmi, etteivat he tee toimittaja-auditointeja. Voisi olla hyva
auditoida jokaisen osaston suurimmat toimittajat sd&dnnollisesti. Auditoinneilla voitai-
siin saada paremmin selvyytté ongelmakohtiin ja ehkaista riskeja jo ennen niiden syn-

tymista.

Haastatteluiden ja havainnointien perusteella toimittajasuhteiden hallinta on kiireeseen
nahden hyva. Toimittajat kéyvat usein oma-aloitteisesti kohdeyrityksessa esittele-
mMAassa uusia tuotteitaan tai katsomassa, minkéalainen heidan hyllypaikkansa on. Jotkut
ostajat itse mainitsivat mahdollisuuden parantaa omia toimittajasuhteitaan, ja tarkeim-

maksi asiaksi osoittautui hyva kommunikointi ja henkilokemioiden kohtaaminen.

Uusien toimittajien etsiminen tehddaén melko usein epasystemaattisesti ja kiireellisell&
aikataululla, jolloin ei ole aikaa tehda kaikkia hankintaprosessin vaiheita. Jos kaikki
hankintaprosessin vaiheet tehtaisiin perusteellisesti, voitaisiin p&astd parempiin hin-
toihin. Kohdeyrityksessd usein kuitenkin keskustellaan koko ajan loppuasiakkaan
kanssa, millaisella kiireella tuotetta tarvitaan ja millaisen hinnan asiakas on siité val-
mis maksamaan. Téalld tavoin valitettavasti joudutaan karsimaan hankintaprosessin
vaiheita, jos asiakkaalla on kova kiire saada tuote. Jos uskotaan, ettd uutta toimittajaa
tullaan kayttdmaan viel& uudestaan, tulisi kaikki hankintaprosessin vaiheet kéyda lapi

perinpohjaisesti.

NyKkyisistd toimittajista tulisi pitaa kiinni ja valttda ostamasta muilta toimittajilta sa-
moja tuotteita. Kohdeyritykselle ei saa tulla tilannetta, jossa vanha toimittaja on huo-
mannut, kuinka heidén tuotteittaan ei endé osteta samalla volyymilla. Tdma saattaa
johtaa siihen, ettd kun heiltd sitten joskus tilataan, he nostavat tuotteidensa hintaa. Sa-
malla tulee pitdd mielessd, ettd halvalla saatu tuote ei aina ole laadultaan yhta hyva
kuin toiselta toimittajalta kalliimmalla saatu tuote. Vanha sanonta laatu ennen hintaa”

pitéé siis tassé tapauksessa hyvin paikkansa.

ABC-logiikka toimii kaikkien ostajien mielestd hyvin, ja siind on todistettavasti hy-

vand apuna Logisticar. Logisticarin kayttda voisi vield entisestddn tehostaa, ja
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kouluttaa niitd ostajia, jotka kokevat sen kayton hankalana. Logisticarista ostajat na-
kevat muun muassa, minkélainen toimittajan toimitusvarmuus on ja millaisella volyy-
milla tuotteita on ostettu aikaisemmin. Logisticar myds nopeuttaa ostojen tekemista,
koska sita kéaytettdessa ei tarvitse aina kulkea hyllyjen vélissa tarkistamassa, mité tuot-
teita puuttuu, vaan ohjelma kertoo sen suoraan ja antaa ostoehdotukset. ABC-logiikan
kaytosta huolimatta ei kohdeyrityksessa Pareto-periaate toteudu kaikilla osastoilla ja
tdma kertoo siitd, kuinka kohdeyrityksen liiketoiminta nojaa liikaa suurimpien toimit-

tajien varaan.

Koska kohdeyritys on itse tiedostanut, kuinka pieni asiakas he mahdollisesti ovat toi-
mittajilleen, voisi olla hyvé idea, ettd kohdeyritys proaktiivisesti palkitsisi toimittajia.
Palkitsemiskriteereind voitaisiin ottaa arvioitavaksi esimerkiksi auditoinneissa tulleita
asioita kuten toimittajan riskit, toimitusvarmuus ja toimittajan edustajan aktiivisuus.
Palkintoina toimittajille voisivat olla esimerkiksi liput teatteriin, konserttiin, paikallis-
ten urheilujoukkueiden otteluihin tai muihin kulttuuritilaisuuksiin. Nain toimittaja voi-
daan motivoida tekeméan parhaansa kohdeyrityksen puolesta. Talla hetkellahan pal-
kintoja tulee vain toimittajien puolelta, kun kohdeyritys esimerkiksi myy tietyn maéran

toimittajan tuotteita.

Kunnossapito- ja hydrauliikkaosastolla:

Suurimpiin toimittajiin on pidettavat hyvét vélit, koska kohdeyritys ei valttamétta ole
niille A-luokan asiakas. Varsinkin kunnossapito- ja hydrauliikkaosastolla on ehdotto-
man tarkedd hallita suurimman toimittajan tuotteiden liikkuvuus ja sopimushinnat.
Suositeltavaa olisi, etta kiinnitettaisiin huomiota kyseisen toimittajan toimitusvarmuu-
teen, joka on huomattavasti alempi kuin toisten osastojen isoimpien toimittajien koh-
dalla. Tehokkuutta ja viel& parempia toimittajasuhteita voisi olla mahdollista parantaa
jo aiemmin mainitulla toimittaja-auditoinnilla. Havainnointien perusteella opinnéyte-
tyon tekija tietdd, kuinka kyseinen toimittaja on jo parantanut toimituksistaan ilmoit-

tamista, mutta tima muutos ei viel& ndy tdman opinnéytetyon tuloksissa.

Kunnossapito- ja hydrauliikkaosastolla ostajia on enemmaén kuin toisilla osastoilla ja
haastatteluissa selvisi, ettd kommunikointi ostajien valilla koettiin hyvin térkeéksi.
Kunnossapito- ja hydrauliikkaosaston kateismyyjéat eivat itse tee ostoja, vaan kommu-

nikoivat ostajille, mitd he ovat huomanneet hyllyista puuttuvan ja millaisia tuotteita



40

kateismyyntiasiakkaat haluavat 10ytad. My0s R-tuotteiden hankinta on ostajien eik&
kateismyyjien vastuulla kuten tyokalu- ja kiinnitystarvikkeidenosastolla. T&mén koe-

taan toimivan todella hyvin ja lisddvan ostajien tietoutta siitd, mita kaikkea tulee ostaa.

Tyokaluosastolla:

Tyokaluosastolla kolmen suurimman toimittajan vélilla ostojen prosentuaaliset erot
eivat ole niin kovin suuria kuin kahdella muulla osastolla, vaikka rahallisesti ero voi
olla jopa melkein 200000€. Ostoissa on keskiméaaraisesti vahemman riveja yhdessa
ostossa kuin muilla osastoilla isoimpien toimittajien kohdalla. Talla osastolla toimit-

tajien toimitusvarmuus on todella hyva erityisesti suurimpien toimittajien kohdalla.

Tyokaluosastolla tarkeinta olisi poistaa kéteismyyjien osto-oikeudet ja nédin vahentaa
kaikkia lisékuluja, joita kateismyyjien melko kontrolloimattomista ostoista on nyt ai-
heutunut niin toimistossa kuin logistiikkaosastollakin. Tahan on suunniteltu muutosta,
joka voi mahdollistaa myyjien paremman keskittymisen myyntiin ja jattaa ostojen te-

kemisen niille, jotka jo nyt ostavat tydkaluosastolla.

Kiinnitystarvikeosastolla:

Kiinnitystarvikeosastolla suurimmalta toimittajalta ostetaan eniten, ja olisi tarkeéa sai-
lyttad kyseiseen toimittajaan hyvét toimittajasuhteet, mitka ostajan mielesté ovat hal-
linnassa. Kyseiselle toimittajalle keskitetd&n yli 40 % kaikista tdimén osaston ostoista.
Tama ylittdd aiemmin madaritellyn Kriittisen keskittamisrajan, joten télle avaintoimit-
tajalle olisi hyva etsia toimittajamarkkinoilta toinen mahdollinen vaihtoehtoinen toi-
mittaja. Kiinnitystarvikeosastolla yhdella ostolla on keskimaéarin yli kymmenen osto-
rivid toimittajaa kohden. Talla osastolla ei ole tehty yhden rivin ostoja ja tdman ansi-
osta kustannukset ovat pysyneet minimissa. Kuten aikaisemmin mainittiin tyokalu-
osaston kateismyyjien osto-oikeuksista, tulisi ne poistaa myds kiinnitystarvikeosaston

kateismyyjilta.

Tarkeaé kiinnitystarvikeosastolla on myds hyva kommunikointi muiden osastojen os-
tajien kanssa. Heilld on yli puolet toimittajista yhteisid jonkun toisen osaston kanssa.
Naissé tapauksissa olisi tarkeaa tietdd, kenelld on ostovastuu ja kuka hoitaa minkékin

toimittajan.
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11 YHTEENVETO

11.1 Tutkimuksen luotettavuus

Opinnaytetytssa on aiemmin kerrottu, ettd reliabiliteetin ja validiteetin avulla usein
kasitellaan tyon luotettavuutta. Mutta laadullisessa tutkimuksessa vastataan viela tar-
kemmin neljaan eri luotettavuuskriteeriin, jotka ovat totuudellisuus, siirrettavyys, riip-

puvuus ja vahvistettavuus (Kananen 2015, 352).

Aineiston tuottamisen vaiheet ja olosuhteet tulisi kertoa mahdollisimman tarkkaan,
jotta tutkimusta voitaisiin pitaa totuudellisena (Hirsjarvi ym. 2009, 213). Tamén kera-
tyn aineiston pohjalta myds muiden tulisi paéasta samaan lopputulokseen kuin nykyisen
opinndytetyon tekijan (Kananen 2015, 353). Opinnaytetydssa on tarkkaan kerrottu esi-
merkiksi, kuinka tydssé kéaytetyt haastattelut suoritettiin ja mika tilanteissa on voinut
vaikuttaa haastateltavien vastauksiin ja ndin ollen niiden tuloksiin. Tydssa kaytetyt
ldhteet ja niistd johdetut tiedot ovat pitévid ja muuttumattomia. Muuttuvana lahteena
on mainittu Logisticarin paivitys paivittain. Suurimpien toimittajien kohdalla erojen ei

kuitenkaan oleteta olevan niin suuria, etta tutkimuksen totuudellisuus vaarantuisi.

Siirrettavyydessa eli yleistimisessé arvioidaan, kuinka tutkimuksen ilmiéta on pys-
tytty ymmaértamaan. Tah&n opinndytetyon tekijé voi vaikuttaa kuvaamalla tarkasti,
mika on alkuperdinen tutkimusongelma ja -oletukset. Opinndytetydssé on valtetty siir-
rettdvyyden ongelma sill, ettei yleistyksia ole tehty. Haastateltavien valinnan suhteen
on my0s osaltaan valtetty siirrettavyyden luotettavuuskriteeriin vastaamista. Kaikkien
haastateltavien kokemus ja ensikaden tieto tutkittavasta asiasta on samalla tasolla, jos-
kin joillakin on enemmaén kiinnostusta muuttaa asioita. (Kananen 2015, 353; Saaranen-
Kauppinen & Puusniekka 2006.)

Riippuvuus- ja vahvistettavuuskriteeriin auttoi kohdeyrityksen ohjaajan véliton tuki
opinndytetyon Kirjoittamisen kaikissa vaiheissa. Tutkimustulokset ovat siten oikein
johdettuja aineistosta. Opinndytetyon suosituksia varten saatua aineistoa on niin koh-

deyrityksen ohjelmistoista kuin myds kohdeyrityksen ostajien haastatteluista, ja siksi
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tyon tuloksen voidaan olettaa olevan huomattavasti luotettavampi kuin jos se olisi
tehty vain yhden lahteen perusteella. (Kananen 2015, 353- 354.)

Opinnaytetydssa on onnistuttu tutkimuksen luotettavuudessa. Reliabiliteetti toteutuu,
koska opinnéytetyon tulokset ovat pysyvié, ja samoihin suosituksiin tultaisiin paaty-
maan, jos ilmio tutkittaisiin uudelleen. Validiteetti toteutuu, koska opinnédytetydssa on
kaytetty monia eri l&hteitd apuna niin teoriassa kuin kohdeyrityksen toiminnan kuvaa-

misessakin.

11.2 Tutkimuskysymyksiin vastaaminen

Opinnaytetydssa pyrittiin vastaamaan neljaan tutkimuskysymykseen:
1. Mitka ovat kohdeyrityksen suurimmat toimittajat ja mika on niiden toimitta-
mien tuotteiden volyymi?
2. Miten vastuu ostamisesta tulisi jakaa ostajien kesken?
3. Mika on kohdeyrityksen ostajien toimintamalli?
4. Onko mahdollista keskittaa ostoja tiettyihin toimittajiin?

Opinnaytetyd vastaa ensimmaiseen kysymykseen ja antoi tiedon, mitka ovat suurimpia
toimittajia kohdeyrityksessa. Kuvioista ja tiedoista kdy myds ilmi, kuinka suurella vo-
lyymilla kolme suurinta toimittajaa toimittaa tuotteitaan osastoille ja kuinka heidan

tuotteitaan ostetaan verrattuna muihin toimittajiin nailla osastoilla.

Toiseen tutkimuskysymykseen opinnéytetyo ei tdysin vastaa ja haastatteluista ké&vikin
ilmi, kuinka kaikkien ostajien mielesta ostovastuut on talla hetkell& jaettu hyvin osta-
jien kesken. Tahan oli opinnaytetyon tekijan vaikea puuttua. Toimintasuosituksiin suu-
rimpana ehdotuksena ostovastuiden uudelleen jakoon on, ettei kateismyyjien tulisi os-

taa ollenkaan tuotteita, ei edes R-tuotteita.

Kolmannessa kysymyksesséd paneuduttiin siihen, millaisella toimintamallilla koh-
deyrityksen ostajat toimivat. Talla hetkelld tarkkaa toimintamallia ei tunnu olevan ja
tdhan suositeltiin toimintasuosituksissa parempaa toimittaja-arviointia ja -auditointia

seké& ennen toimittajasuhteen alkua etta yhteistyon jo vakiinnuttua.
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Viimeisend opinnaytetydn kysymyksena oli, tulisiko ostoja keskitt&é tiettyihin toimit-
tajiin. Ostajat ovat omasta mielestéén jo tarpeeksi keskittdneet ostoja, ja keskittdmisté
tullaan jatkossa entisestdan tehostamaan kohdeyrityksessé. Toimintasuosituksissa tuo-

tiin ilmi, kuinka toimittajien motivointi voisi edesauttaa keskittdmisesta saatavia hyo-

tyja.

11.3 Jatkotutkimusaiheet ja toimenpiteet

Jatkotutkimusaiheena olisi hyva tutkia prosessia, jolla ostajat valitsevat uuden toimit-
tajan, ja millaiset kriteerit heilla on kéytossaan. Olisi hyva ottaa selvaa, millaiset hyo-
dyt tdman prosessin yhdenmukaistamisesta koko talolle, yksityiskohtaisesta ohjeista-
misesta ja tarkasta dokumentoinnista voisi mahdollisesti saada. Toimittaja-auditointi-
suunnitelma ja valmiiksi laaditut kysymyslistat auttaisivat jatkossa kiireellisid ostajia

auditointien teossa.

Mielenkiintoisena lisdna tutkimukseen olisi ollut se, kuinka monta rivi& ostoissa on
keskimaérdisesti viimeisen kuuden vuoden aikana ollut. Talla hetkelld kaikilla osas-
toilla on isoimpien toimittajien kohdalla yli 5 ostorivia. Tdma voisi kertoa, kuinka os-
tojen maara on oikeasti vahentynyt ja onko se tapahtunut keskittdmisen kautta. Talla
hetkelld se on suurimmalta osalta spekulointia, eika kyseisiin taulukoihin tukeutumista

ja niista johtopéaatoksien tekemisté.

11.4 Oman oppimisen arviointi

Aihe opinndytety6hon tuli kohdeyritykselta itseltddn ja yhdessd kohdeyrityksessa ole-
van ohjaajan kanssa hahmoteltiin, mitd tietoa toimittajista kohdeyritys tarvitsi ja mil-
laisessa muodossa. Kesatoissa opinndytetyon tekija teki paljon yhteisty6ta toimittajien
kanssa ja seurasi, kuinka toimitukset kohdeyritykseen saapuivat, joten opinnédytetyon
tekijé tiesi, kuinka saada ndistd tietoja. Haasteena oli, ett4 tietoa oli todella paljon saa-
tavilla ja piti analysoida, mitka ovat tarkeimpid tietoja ja kuinka ne saadaan koko tie-

tomassasta esille.
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Parhaiten opinndytetydn tekija koki onnistuneensa teoriaosuudessa toimittajasuhtei-
den hallinnassa ja toimittajien valinnassa sek& toimittajien arviointia ja jaottelua kos-
kevissa kappaleissa, joista oli todella paljon hydtya empiirisen osan laadinnassa. Koh-
deyrityksen osuudessa opinndytetyon tekijan mielestd mielenkiintoisin osuus oli osto-
maadrien selvittdminen toimittajilta ja jokaisen osaston tarkeimpien toimittajien havain-
nollistaminen ympyradiagrammeilla. Opinnaytetyon tekija uskoo toimintasuositusten
auttavan uusia ostajia kasittamaan paremmin kohdeyrityksen eri osastojen eroja ja sité,
kuinka suuri toimittajapaletti heidan on hallittava. Nykyisille ostajille opinnaytetyon
tekijé toivoo toimintasuositusten antavan uusia ideoita, kuinka hallita omia toimittaji-

aan ja analysoida, millaisilla volyymeilla toimittajat vaikuttavat heidén osastoillaan.

Opinnaytetyon laadinta helpottui tyon edetessa ja kirjoitustyd alkoi sujua aina vain
paremmin, kun tyon hahmottaminen ja lopputuloksen aikaansaaminen koko ajan teréa-
voityi. Aikataulu oli opinndytetyon tekijélle aluksi lilan kunnianhimoinen, miké saat-
toi osaltaan hidastaa innokkuutta kirjoittaa. Kun opinndytetyon tekija oli keséatdissé
kohdeyrityksessd, hdn sai onnekseen tydstaa opinndytetyota tyopdaivien aikana ja ha-
nen oli mahdollista hyddyntad kohdeyrityksessa olevan ohjaajan ja jarjestelméasian-
tuntijan erinomaisia tietotaitoja koko tyon ajan. llman heidén tukeaan opinnéytetyo ei
olisi yhta perusteellinen kuin se nyt on. Huolena opinnaytetyon tekijalla oli myods ha-
nen oman suomen kielensé ajoittainen heikkous, ja tassd suurena tukena olivat opin-
naytetyon tekijan vanhemmat, joiden avulla hén sai hiottua muutamien hankalien koh-

tien kieliasun vastaamaan akateemisen Kirjoittamisen vaatimuksia.

Opinnaytetyon tekija kokee, ettd oma osaaminen on monella saralla kehittynyt hui-
masti, ei vain ammatillinen osaaminen, vaan myos akateeminen kirjoittaminen, suuren
tietomé&aran késitteleminen ja sieltd oikeiden asioiden I6ytdminen. Opinndytetyon te-
Kij& on myos tyytyvdinen, kun hénelld oli tilaisuus paasta haastattelemaan kohdeyri-
tyksen ostajia ja saada taysin erilaisia ndkdkulmia ostamiseen, toimittajien hallintaan
ja toimittajasuhteisiin. Aikaisemmin opinndytetydn tekijan tiedot ja taidot toimittajien
kartoittamisesta olivat koulusta saatua teoriatietoa ja oli hienoa nahda, kuinka koulussa
opitut asiat antoivat hyvén pohjan tdméan opinndytetyon laadintaan.
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LIITE1

Haastattelun kysymykset ostajille.

1.

10.

11.

Onko ostamisessa haasteita toimittajamééran puolesta? Onko niitd esimer-
kiksi liikaa/liian vahan?

Misté tiedat, kenelle toimittajalle laitat mitékin tuotetta ostoon? Kaytatkod
ABC-logiikkaa?

Kuinka koet ABC-logiikan, toteutuuko mielestési 20/80 periaate hyvin?
Pitaisikd mielestési keskittad ostamista tiettyihin toimittajiin?

Onko toimittajat jaettu ostajien kesken mielestési selkeésti? Vastuualueiden-
jako?

Pitdisiko ostamisoikeuksia selkeyttaa?
Miten itse pidat yll& hyvia toimittajasuhteita?

Arvioitko toimittajien suoritusta ikind? Jos arvioit miksi ja miten?
IImoitatko toimittajalle tehneesi arvioinnin ennen/jalkeen?

Millaisella mallilla haet uusia toimittajia?
Tiedatkoé mitd yhden ostorivin tekeminen kustantaa?
Yleisesti: Millaisia niin sanottuja ”saént6ja” toivoisit ostamiseen ja toimitta-

jienhallintaan? Voiko olla poikkeuksia? Jos sallisit poikkeukset niin miss4 ti-
lanteissa ja minkalaisia?



