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Taman opinnaytetydn tavoitteena oli kehittda LVI-alalla toimivan toimeksiantajayrityksen
hankintaprosessia seka luoda malli eri toimittajien arviointiin. Tyon tarkein tavoite oli luoda
yritykselle tyokalut seké valmis toimittajien pisteyttamistydkalu, joka auttaisi ulkomaalaisten
toimittajien kanssa toimimista.

Kehitystehtdva sai alkunsa yrittdjan pyynndsta tutkia mahdollisuuksia tuoda ilmalampo-
pumppuja maahan ulkomailta. Muutaman kotimaisen maahantuojan varassa oleminen on
aiheuttanut yritykselle tappioita, koska tuotteiden saatavuudessa on ollut haasteita etenkin
sesonkiaikaan kesékuukausina. Saatavuusongelmien lisdksi toimeksiantajayritys oli kiin-
nostunut mahdollisista kustannussaastdistd ulkomailta tilatessa. Yrityksella ei ollut aikai-
sempaa kokemusta ulkomaalaisten yritysten kanssa toimimisesta eika toimittajien arvioin-
nista. Selkea tarve toimittajien arviointiin kaytettdvan mallin seka hankintaprosessiin liitty-
vien toimintamallien selkeyttdmiseen siis oli.

Opinnaytetyd tehtiin toimintatutkimuksena. Toimintatutkimus valittiin [&Ahestymistavaksi,
koska yrittajalta saatu toive kaytdnnon ongelman ratkaisemiseen oli koko tyon lahtokoh-
tana. Kehitettavilla malleilla on tavoitteena parantaa yrityksen ammattikaytantéa ostotoi-
mien osalta seka ratkaista saatavuusongelmat seka tuoda kustannussaastoja yritykselle.

Opinnaytetydn toiminnallinen osio on rajattu toimittajapisteytysjarjestelman luomiseen seka
luotua jarjestelmaa hyvaksikayttaen tehtyyn toimittajapisteytykseen.
Toimintatutkimuksessa hyédynnettiin kvalitatiivisia tutkimusotteita.

Opinnaytetydn pohjalta yritykselle pisteytettiin ulkomaalaisia toimittajia. Pisteytettavien yri-
tysten otanta oli suppeahko, mutta tyokalu, jolla pisteytys luotiin, jad yrityksen vapaaseen
kayttéon, kun toimittajia arvioidaan uudelleen tai uusia toimittajakandidaatteja 16ytyy.

Avainsanat Saatavuusongelma, kustannussaasto, toimittajapisteytys
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The purpose of this thesis was to develop the purchasing process of the client company
that operates in HVAC business. The major goal was to develop a proper set of tools that
would help the customer to operate with foreign suppliers. The company had no previous
experience in working with foreign suppliers. Also, the company had no experience in sup-
plier evaluation process. Thus, there was a clear need for consultation in supplier evalua-
tion process.

The development process originated from a request from the company to investigate the
possibilities to import heat pumps from abroad. Being dependent on a few domestic sup-
pliers has caused financial losses to the company because there has been a shortage of
products especially in hot summer months. Along with the possibility to solve product avail-
ability issues, the company was also interested in the cost savings possibility when pur-
chasing products from abroad.

The thesis used Action research approach as the methodology for conducting research
considering that the basis of the thesis was the request from the client company to solve
the practical problems described above.

The practical part of the study focused on the development of the customer rating matrix
and to a scoring of suppliers using the above-mentioned tool. The goal for applying the
action research was to develop a customer rating matrix. The sampling size of the compa-
nies that were used in the rating was relatively narrow but sufficient.

The models and tools developed during this thesis aimed to advance the professional prac-
tice in purchasing, solve the availability issues, and to bring cost savings to the company.
The customer rating matrix tool that was created in the course of this study will remain at
the client company’s free use, in case new supplier candidates appear.

Keywords Supplier Rating, Purchasing Process, Availability, Cost Sav-
ing
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1 Johdanto

Hankinnasta on tullut erittdin merkittdva osa yritysten liikketoimintaa. Liiketoiminnassa
hankinnan osuus on suuri. Hankinnoilla on vaikutusta yritysten kilpailukykyyn. Hankinta
on avainasemassa, kun yrityksessa luodaan edellytyksia yrityksen kilpailukyvylle ja tule-
vaisuudelle. Yritysten rahavirrasta iso osa menee hankintoihin, ja yritykset ovat entista
riippuvaisempia yksittaisista toimittajista. Riippuvuus yksittaisista toimittajista ei tarvitse
olla uhka vaan se voidaan rakentaa yritysten véaliseksi hyvéksi yhteistyoksi. Hyvalla yh-
teistydlla ei turvata pelkastaan laitteiden saatavuutta, vaan lisdtddn mahdollisuuksia in-
novaatiotoimintaan seka tuotekehitykseen. (Nieminen 2016, 12-13.)

Useita tutkimuksia on tehty viime vuosina hankintaosaamisen positiivisista vaikutuksista
yritysten kustannustehokkuuteen seka strategiseen kilpailukykyyn. Hankinnalla on vai-
kutuksia yrityksen kannattavuuteen ja kasvuun. Laitteiden hankintahinnan alenemisella
yrityksen kannattavuus ja kate paranevat, vaikka myynti pysyisi samana. (lloranta, Paju-
nen-Muhonen 2018, 25.)

Liiketoiminnassa hankinnan tehtava on yrityksen suorituskyvyn ja kilpailukyvyn paranta-
minen. Hankinnan tarkein tehtava on varmistaa hairiéton ja oikea-aikainen tuotteiden ja
palveluiden saatavuus. Hankinta valvoo seka minimoi kaikki hankinnoista tulevat kus-
tannukset. Naitd kustannuksia ovat valilliset suorat kustannukset. (Nieminen 2016, 18-
19)

Yritykset usein miettivat, kannattaako vahentaa hankintakustannuksia vai kasvattaa
myynti& paremman tuloksen saavuttamiseksi. Hankintakustannuksissa yhden euron
saasto parantaa tulosta lahes eurolla. Haastavampaa on usein myynnin kasvattaminen.
Yhden euron myynnin parannus kasvattaa tulosta usein vain muutamilla senteilld. Seu-
raavassa taulukossa on esitettyna hankintakustannusten vaikutus yrityksen tulokseen.
Esimerkissa on yritysten eroavaisuus ainoastaan hankintakustannuksissa. Taulukosta
on hyvin néhtéavissa, miten hankintakustannusten pienentyessa yrityksen kannattavuus
kasvaa. (Huuhka 2016, 31.)
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Yritys 1 Yritys 2 Yritys 3
Myynti 1000 1000 1000
- Hankintakustannukset
- Muut kustannukset 650 600 550
150 150 150
= Bruttovoitto 200 250 300
-Verot (26%) 52 65 78
=Nettovoitto 148 185 222
Hankintakustannusten 65% 60% 55%
osuus myynnista

Kuvio 1. Hankintakustannusten vaikutus tulokseen (Huuhka 2016, 31.)

Jos esimerkki yritys 1 saavuttaisi myynnilla saman kannattavuuden kuin yritys 3, sen olisi
lisattdva myyntia voimakkaasti. Jotta yritys A saisi saman nettovoiton, sen tulisi kasvat-
taa myyntid vahintaan 40%. Silloin yrityksen kustannusrakenteen sek& myytavien tuot-
teiden yksikkdkustannuksen tulee pysya samana. Mitd suuremman osan hankinnat kayt-
tavat yrityksen lilkkevaihdosta, sitd suurempi rooli hankinnoilla on myds yrityksessa. Han-
kintatoimen tulisi olla vahvasti mukana yrityksen strategisessa paatoksenteossa. Han-
kintojen osuutta liikevaihdosta voidaan pitdd hyvana mittarina siinda, miten suuri merkitys
hankintatoimella on yrityksen kannattavuudelle. Toimittajamarkkinoita ja hankintoja joh-
tamalla voidaan vaikuttaa kannattavuuteen monella eri tavalla. Naité eri kannattavuuden
osia, joihin voidaan vaikuttaa ovat kate, kiertonopeus, liikevaihto, sitoutunut pddoma
sekd kustannukset. Uuteen teknologiaan voidaan paasta kiinni valitsemalla toimittaja,
jonka avulla voidaan rakentaa etulytntiasemaa myynnissd. Asiakas kokee saavansa
laadukkaamman tuotteen, kun tuotteen komponentin valmistaja on maineikas toimittaja.

Nain toimittaja voi vaikuttaa suoraan asiakkaan ostopaatokseen. Hankintojen strategista
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arvoa mitataan suoraan silla, miten hyvin yritys saa rakennettua itselleen kilpailijoitaan

tehokkaamman toimittajaverkoston. (Huuhka 2016, 32.)

Pk-yritys nimitysta kaytetaan pienista ja keskisuurista yrityksista. Valtaosa suomen yri-
tyksista ovat pienia pk-yrityksida. Noin kaksikolmasosaa suomalaisista yrityksista vuo-
sityollisyydellda mitattuna ovat alle kahden hengen yrityksia. Moni yrittdjista toimii yksin.
(Pk-yritys. 2018.)

Pk-yrityksia oli vuonna 2017 tilastokeskuksen ja yritysrekisterin mukaan noin 286 934,
josta on luettuna pois maa-, kala- ja metsatalous. Suomessa uudet tydpaikat ovat syn-
tyneet koko 2000-luvulla pieniin ja keskisuuriin yrityksiin. Ty6paikkoja ne loivat yhteensa
yli 104 690 hengelle vuosina 2001-2017. Alle 50 hengen yrityksiin naista syntyi 81 500
tyOpaikkaa. Yritysten liikevaihdosta yli puolet n. 59% tulee pk-yrityksistda. Suomen
BKT:sta pk-yritysten osuus on yli 40%. Alle 10 hengen yritysten osuus Suomessa on
93,2 prosenttia kaikista suomen yrityksista.

Liiketoiminnassaan pk-yritykset ovat alkaneet kayttamaan erilaisia digitaalisia palveluita,
kuten esimerkiksi ostamista verkossa. Tutkimuksen mukaan pk-yrityksista 36 prosenttia
tekee ostoja verkon kautta. Osana liiketoimintaa verkkokauppa on ainoastaan 14 pro-
sentilla yrityksista. Digitaalisuuden tuomia mahdollisuuksia liiketoiminnan eri osa-alueille
yritykset pitavat pddosin merkittéavind. Keskeisimpia hyoétyja digitaalisuudesta yritykset
pitdvat uusien asiakkaiden tavoittamista seka yrityskuvan vahvistamista. (Pk-yritysbaro-
metri.2019.)

Kehitystehtdvan kohdeorganisaatio on Pohjois-Pohjanmaalainen pk-yritys. Yritys hankkii
ja asentaa ilmastointilaitteita, padasiassa ilmalampdpumppuja. Asennuspalvelujen li-
saksi yritys tarjoaa ilmaldmpdpumppujen huoltopalveluita ja yleisia LVI-toita. Mietin-
nassa on ollut laajentaa toimintaa kesakausina tarjoamaan asiakkaille myo6s pelkkia vii-
lennyslaitteita, joihin ei tarvita asennusta, mutta laitteet toimitettaisiin yrityksen kautta
asiakkaille. Yritys on niin sanottu yhden miehen yritys. Yrityksen perustaja ja omistaja
hankkii laitteet sek& asentaa ne itse asiakkailleen. Yrityksen liikevaihto on kasvanut viime
vuosina voimakkaasti. Yritys on toiminut vuosia toiminimend, mutta harkinnassa on
muuttaa yritysmuoto osakeyhtitksi. Kysyntaa laitteille seka asennuspalveluille on ympari
Suomen. Liiketoiminta on sesonkisyklistd. Kuuman kesén jalkeen syksylla tilauksia on

enemman. Samoin kevat ja kesa ovat ilmastointilaitteiden asennuksissa vilkasta aikaa.
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Yritys asentaa ilmalampopumppuja paaasiassa yksityishenkilille kotiin sek& vapaa-ajan

asuntoihin. Joitakin kohteita on tehty myo6s kerrostaloihin.

Yritys hankkii laitteet talla hetkella Suomesta, padasiassa muutamalta isommalta tukku-
yritykselta. Laitteiden kovan kysynnan vuoksi laitteet ovat usein loppuneet seson-
kiaikoina. Yritys on tukkuyritysten varassa, ja mikéli laitteita ei ole saatavilla, ei asiakkaille
voida asentaa tuotteita. Kehitysprojektin eli opinnaytetydn tavoitteena on tehda hankin-
tatutkimus, joka kattaa Suomen liséksi my6és Euroopan maita. Tavoitteena on parantaa
laitteiden saatavuutta sekd hankkia laitteita paremmalla katteella, jolloin yrityksen toi-
minta olisi entistakin kannattavampaa. Kehitystehtéavan tavoitteena on luoda yritykselle
kaytantoon hankintaprosessi, joka auttaa yrityksen hankinnoista vastaavaa paivittai-

sessd tydssaan. Yrityksella ei ole ollut kaytéssdan minkaanlaista hankintaprosessia.

Kehittamistydn alussa on tehty toimittajakartoitus Euroopan toimittajista. Kartoitetut toi-
mittajat ovat maahantuojia omassa maassaan. Lokakuussa 2019 on lahetetty tiedonke-
ruupyynto seka alustava tarjouspyynto seitsemalle ulkomaiselle yritykselle. Tarjouksien
perusteella valitaan kokonaiskustannuksiltaan edullisin laitetoimittaja. Toimittajan valin-

taa kdydaan lapi toimintatutkimuksen lopussa.

Toimeksiantajayritys on kasvanut viime vuosina. limalampdpumppujen kysynta on kas-
vanut l[Ampimien kesien ja ilmastoajattelun vaikutuksesta sekéa kuluttajien ymmarrettya
ilmalampopumpuilla saavutettavat sdastot. Yrittdja on tilannut laitteita kahdelta suoma-
laiselta tukkuyritykselta. Laitteiden kovan kysynnan vuoksi yrittdjalla on ollut ajoittain
haasteita laitteiden saatavuudessa. Etenkin lampimind kesékuukausina toimittajilta ei
enaa laitteita ole ollut saatavilla. Saatavuusongelmat ovat aiheuttaneet toimeksianta-
jayritykselle merkittavia tulon menetyksia. Yrityksen tavoitteena on kasvattaa lilkketoimin-
taa merkittavasti tulevina vuosina. Toimitusmaarien kasvaessa merkittavasti myos lait-
teiden hankintahinnalla on merkittdvampi osuus yrityksen kustannuksissa. Saatavuus-
ongelmien ratkaisun liséksi toinen tarkea tavoite kehittdmistutkimuksella on saavuttaa
kustannussaastoja laitehankinnoissa. Tutkimuksen tavoitteena on ratkaista toimeksian-
tajayrityksen saatavuusongelmat kartoittamalla ulkomaisia toimittajia. Ulkomaisille toi-
mittajille lahetetaan tarjouspyynnot, ja saadut tarjoukset pisteytetdan yrityksen ennalta
laadittujen pisteytyskriteerien mukaisesti. Jokaiselle kriteerille annetaan painoarvo. Ko-
konaiskustannukset ovat yksi ratkaiseva tekija toimittajan valinnassa. Tutkimuksen ta-
voitteena on liséksi 10ytda kokonaiskustannuksiltaan edullisin laitetoimittaja toimeksian-

tajayritykselle.
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2 Tutkimusasetelma

2.1 Tutkimuksen tutkimuskysymykset

Yrittajaltd saadun toimeksiannon yksi keskeisimmisté tavoitteista on tehda kartoitus eu-

rooppalaisista toimittajista ja valita tulosten perusteella paras tai parhaat toimittajat.

Opinnaytetydssa haetaan seuraaviin tutkimuskysymyksiin vastauksia.

° Miten laitteiden saatavuutta voidaan parantaa?

° Miten yrityksen toiminnasta saadaan entista kannattavampaa?

Tybn ensimmaisena tavoitteena on kuvata yrityksen nykytila. Talla hetkella yrityksella
haasteena on laitteiden saatavuusongelma. Yritys kayttaa kahta suomalaista tukkulii-
kettd, joiden saatavuusongelmat ovat lisdantyneet.

Yrityksen liikevaihto kasvaa koko ajan ja kate on hyva, mutta toimittajien kilpailuttami-
sella ja hankintatoimintaa kehittdmalla on mahdollisuus saada parempi kate.

2.2 Tutkimusongelma

Millaisen toimittajaverkoston avulla laitteiden saatavuus voidaan taata, ja minkalaisen
pisteyttamisjarjestelman toimittajan valinta vaatii? Mitéa kriteereja halutaan arvioida toi-
mittajaa valitessa? Millaiset painoarvot maatritellyille kriteereille annetaan? Taman toi-
mintatutkimuksen tavoitteena on maaritella toimeksiantajayrityksen kanssa laitteet, joita
tullaan hankkimaan, kartoittaa uusia toimittajamarkkinoita, maaritella toimittajilta vaadit-
tavat ominaisuudet ja lopuksi maaritellda paras/parhaat toimittajat. Toimittajilta saatujen
tarjousten perusteella, toisin sanoen toimintatutkimuksen tuloksena, tuotetaan ehdotus
kokonaiskustannuksiltaan edullisimmasta toimittajasta. Toimintatutkimuksen tuloksen
ohessa yrittgjalle tuotetaan kayttévalmis pisteytysjarjestelma helpottamaan toimittajien

valintaa tulevaisuudessa.
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2.3 Toimeksiantajayrityksen nykytilanne

Yrityksella ei ole kaytossaan selkeaa hankintaprosessia. Yrittdja on hoitanut tahan men-
nessa tilaukset pdéasiassa puhelimitse, joten tilauksista ei ole jadnyt muuta dokumen-
tointia kuin toimittajalta saapunut lasku. Yrittja ei ole tehnyt toimittajien kanssa sopi-
muksia, joten hinnat voivat muuttua markkinahintojen mukaan. Yrityksen SWOT-nyky-
tila-analyysi on kuvattu 4. Toimintatutkimuksen toteutus -vaiheessa. Nykytila-analyysi
I0ytyy kappaleesta 4.1. sivulta 38 otsikolla Yrityksen nykytila -analyysi.

2.4 Toimintatutkimuksen hyddyllisyyden ennakkoarviointi

Toimintatutkimuksen tutkijalla sek& toimeksiantajayrityksella on sama yhteinen tavoite.
Toimintatutkimuksen tavoitteena on 16ytdad tutkimuskysymyksiin ja tutkimusongelmaan
ratkaisu ongelman poistamiseksi. Yrittgjalle toimintatutkimuksen onnistunut lopputulos
on merkittava liiketoiminnan kannattavuuden kannalta. Toimeksiantajan hankintapro-
sessi tulee toimintatutkimuksen onnistuessa muuttumaan. Toimintatapamuutos tulee
olemaan edessa tutkimuksen edetessa. Yrittdja on toimintatapamuutoksiin taysin val-

mistautunut.

Toimintatutkimushanketta tai ongelman poistamista ei voida arvioida pelkastaan totea-
van tutkimuksen kriteerein. Hankkeen tuloksia tulee aina verrata omiin tavoitteisiin. Mi-
kali ongelma onnistutaan poistamaan tai sen vaikutuksia vahentaméaan, voidaan todeta,
etta toimintatutkimuksen sykli on onnistunut. Toimintatutkimuksessa mukana olleet suo-
rittavat arvioinnin. Tuloksellisuuden kannalta on tarkeaa, ettd kaytetyt mittarit ovat yksi-
selitteisia ja mittaavat muutosta eli oikeaa asiaa. Lisaksi voidaan tulosten lisaksi mitata
asenteiden muutosta seka oppimista. Usein tulosten arviointi edellyttdd ennen-jalkeen
mittausta. (Kananen 2014, 137.)

Toimintatutkimuksen tavoitteena on, etta tutkimuksen loppuvaiheessa tutkimusongel-
man kysymyksiin on saatu luotettavasti vastaukset. Asetettuja tavoitteita paastaan ver-
taamaan tulosvaiheessa. Tavoitteita on mitattu luotettavien mittareiden avulla. Aineis-

tolla ja keratylla tiedolla on saavutettu ratkaisu tutkimusongelmaan.
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2.5 Toimintatutkimus

Toimintatutkimuksena suoritettu opinnaytety0 toteutettiin yhteistydssa pk-yrittajan
kanssa. Opinnaytetyon tytelaméohjaajana toimi T:mi Timo Hyvari, yrittaja ja yrityksen
perustaja.

Toimintatutkimuksen voima ja toiminta kumpuaa sen toimijoista. Henkil6t, joita ongelma
koskee, pyrkivat Ioytdmaan siihen ratkaisun yhdessa ja sitoutuvat samalla muutokseen.
Yksi toimintatutkimuksen elementeista on muutos. Muutos, jonka toimintatutkimuksen
tuloksena saadaan, on pysyva. Toimintatutkimuksesta tulee sen tydyhteisolle lapi ty6-
uran kasvu- ja oppimisprosessi, silla toimintatutkimus on jatkuvaa parantamista. (Kana-
nen, 2014, 11.)

Toimintatutkimuksessa toteutuvat toiminta ja tutkimus samanaikaisesti ja toimintatutki-
muksessa on aina mukana ihmisia kaytannon tybelamasta seka se liittyy kaytannon tyo-
elamaan. Tybelamassa kohtaamiin ongelmiin ja niiden tiedostamiseen seka niiden rat-
kaisemiseen eli ongelmien poistamiseen. Toimintatutkimuksen onnistumisen kannalta
yhteisty0 eri sidosryhmien kanssa on tarkeaa. Kaikilla toimintatutkimukseen osallistuvilla
tulee olla sama tavoite, eli ongelman poistaminen. Toimintatutkimus kohdistetaan aina
yhteen tapaukseen/ongelmaan, joten tulokset ovat mitattavissa vain tdméan yhden ongel-
man ratkaisun suhteen. (Kananen, 2014, 11.)

Tamaéan toimintatutkimuksen alussa huomasin, miten térke& ongelman ratkaiseminen on
yrittdjalle. Hanen tarmonsa ja asiaan paneutuminen on ihailtavaa. Yhteistyd yrittjan
kanssa toimi hyvin. Sain hyvin tarvitsemiani tietoja toimeksiantajalta ja pohdimme yh-
dessa tutkimusongelman ydinté seké oleellisimpia tutkimuskysymyksia. Meilla molem-

milla on yhteinen tavoite, jota kohti toimintatutkimuksen edetessa menimme.

2.5.1 Toimintatutkimuksen eteneminen

Toimintatutkimuksen eri vaiheita ovat suunnittelu, toiminta ja seuranta. Seuraavan ku-

vion avulla on pyritty selkeyttam&an toimintatutkimuksen eri sykleja. (Kananen 2014, 14)
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Suunnittelu

Suunnittelu

Havainnointi l /

Toiminta Toiminta Toiminta

Havainnointi

Kuvio 2. Toimintatutkimus on jatkuva syklinen prosessi. Se pyrkii jatkuvaan kehittamiseen ja
muutokseen. (Kananen 2014, 13.)

Toimintatutkimus on selittdvaa tutkimusta, jonka tutkimuskysymykset alkavat usein mi-
ten-kysymyksella ja miksi-kysymyksella. Toinen on laadultaan kvalitatiivinen ja toinen

mitattava eli kvantitatiivinen tutkimusmenetelma.

Kuvaileva tutkimus Selittava tutkimus

Toimintatutkimus

Kvalitatiivinen

Paljonko?

Kvantitatiivinen

Kuvio 3. Tutkimuskysymysten vélinen riippuvuus (Kananen 2014, 32. mukaillen T6ttd 2000, 75.)

Totto (2000,75) on tutkinut eri tutkimuskysymyksia tutkimusotteiden ja tutkimustyyppien
kautta. Jokaisen tutkimuksen lahtékohtana kaytetdan mita-kysymysta. Jotta kvantitatiivi-
seen maarakysymykseen voidaan vastata (paljonko), on silloin tiedettdva mittauksen
kohde, eli mitd mitataan. Miksi-kysymyksessa on sama kohde ja se edellyttdd selvaa
kuvaa asioiden valisista suhteista ja olemassaolosta. Silloin voidaan selvittaa miksi-ky-

symyksen vaikuttamisen syyt. Kaikille kysymyksille perimmaiset kysymykset ovat mité ja
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mik&. Mitd-kysymyksen jalkeen tulee maarakysymys. Miten-kysymykset liittyvat proses-
seihin. Eli miten peruskysymykset mitéd ja mika liittyvat ja vaikuttavat toisiinsa ja mita
niiden valilla tapahtuu. Vaikeampaa on vastata miksi-kysymykseen, mutta se on helppo
esittaa toimintatutkimuksessa. Miten-kysymykseen vaikuttaa se, mika ja millainen vaiku-
tusmekanismi on. Samoin siihen vaikuttaa, mihin suuntaan vaikutuksen on tarkoitus ta-

pahtua, eli mika on syy. (Kananen 2014, 32.)

Toimintatutkimuksella voidaan saada aikaiseksi seuraavanlaisia tuloksia. Toimintatutki-
mus ei yleistd, samoin ei mytskaéan laadullinen tutkimus. Tutkimuksen tuloksena saa-
daan aikaan muutos entiseen. Muutos koskee vain ilmi6ta, joka on ollut toiminnan koh-

teena. Esimerkkeja kehittdmisen tuloksista: (Kananen 2014, 33.)

- Olen onnistunut parantamaan tyopaikan tyoviihtyvyytta.

- Olen kehittanyt uuden toiminnanohjausjéarjestelméan.

Tulokset liittyvat aina yksittaistapauksiin, joten niita ei voi yleistaa. Tuloksissa on aina
mittaamisongelma, silla tulokset voivat olla sellaisia, etta niilla on kayttoa laajemmassa
mittakaavassa. Silloin voidaan puhua teorioista. Alla tutkimustuloksia vastaavat kysy-
mykset. Nailla esimerkkikysymyksilla on yksittaistapausta laajempi merkitys: (Kananen
2014, 33.)

- Miten parannetaan tyoilmapiiria?

- Miten yrityksen tietojarjestelmid voidaan selkeyttaa
Esimerkit nayttavat vastauksia ja kysymyksia erityyppisiin tutkimuskysymyksiin. Tutki-
muskysymys ratkaisee sen, mita kysymykselld saadaan ratkaistua. Toisin sanoen tutki-

muskysymys ratkaisee, mita tuloksia tutkimus tuottaa. (Kananen, 2014, 33.)

Tutkimusasetelmassa tarkastelen vain niitd muuttujia prosessissa, joita voidaan mitata.
Tarkastelussa on prosessikohdat, joissa vaikutukset tulevat ndkym&an selvimmin.
(Kananen, 2012, 144)

Teoriana kaytan kokonaiskustannusajattelua. Kaytettavat teoriat tukevat kehitysprojek-

tia.
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2.6 Toimintatutkimuksessa kaytetyt mittarit

Tybssani ennen ja jalkeen mittauksen tulokset esitetddn lukuina. Vertailen toimittajilta
saatuja tietoja lukuina laskelmien avulla. Lopussa pisteytan toimittajat ja parhaan toimit-
tajan. Toimintatutkimuksen onnistumista mitataan saavutetuilla kustannussaastoilla.
Opinnaytetyon lopussa kustannussaastot mitataan toimittajapisteytyksesséa saaduilla tu-
loksilla. Toimittajapisteytyksessa on otettu huomioon kokonaiskustannukset. Toiminta-
tutkimuksen onnistumista mitataan myo6s ilmalamp6pumppujen saatavuuden parantumi-

sella.

2.7 Laadulliset menetelmat

Tiedonkeruumenetelmia voidaan kayttaa toimintatutkimuksessa lisattyna kvantitatiivisen
tutkimuksen tiedonkeruumenetelmilla. Toimintatutkimus ei ole oma tutkimusmenetelma,
vaan oikeastaan tutkimusstrategia. Toimintatutkimuksessa tutkimusongelma maaritel-
l[&an uusiksi, ja menetelmét seké tiedon keruussa ettd analyysissakin voivat vaihdella

tilanteen mukaan. (Kananen 2014, 77.)
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Toimintatutkimus

A
v

Laadullinen tutkimus

4 >

Kuvio 4. Toimintatutkimuksen tiedonkeruu- ja analyysimenetelmét ja suhde muuhun kvalitatiivi-
seen tutkimukseen (mukaillen Stringer 2007, 211). Kysely kuuluu kvantitatiivisen tutki-
muksen tiedonkeruumenetelmiin. (Kananen 2014, 77.)

Toimintatutkimuksen tiedonkeruumenetelmid ovat haastattelut, havainnointi ja doku-
mentit. Havainnointia voidaan tehda eri tavoin. Tutkija voi tehda osallistuvaa havainnoin-
tia ja piilohavainnointia toimintatutkimuksen edetessé. Haastatteluissa voidaan tehda
teemahaastatteluita, kyselyitd ja avoimia haastatteluita. Haastatteluissa voi tutkijalla olla
mukana valmiit vastausvaihtoehdot tai ennalta maaritellyt keskustelun aiheet. Haastat-
telu voi olla my@s taysin avoin haastattelu, jossa on méaaritelty ennalta vain keskusteltava
aihe tai teema. (Kananen 2014, 79.)

Havainnointi kuuluu osana toimintatutkimuksen tiedonkeruumenetelmaa. Tutkija on tut-
kittavassa ilmiéssa, silloin toimintaa kutsutaan osallistuvaksi havainnoinniksi. Havain-
noinnilla todetaan asian tila, ja aina havainnointia lisataan haastattelulla, jolla varmiste-
taan havainnoinnin oikea tulkinta. Toimintatutkimuksessa tutkija on aina mukana muu-
toksen lapiviemiseen kaytannéssa ja osallistuu itse interventioon. (Kananen, 2014, 29.)

Tein toimintatutkimuksen edetesséa havaintoja tutkimusongelmaan liittyen. Tein toimek-
siantajan keskusteluiden perusteella muistiinpanoja, joiden oikeellisuutta varmistin yrit-
tajan haastatteluilla. Nain sain varmistuksen tekemilleni havainnoille.
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Havainnointia toimintatutkimuksessa voidaan kayttdd tutkimuksen alussa ongelman
maarittelyssa, toteuttamisvaiheessa (interventio) ja lopussa tulosten arvioinnissa. Toi-
mintatutkimuksen yksi tarkeimmista tiedonkeruumenetelmistéa on havainnointi. Havain-
nointi menetelmana on ongelmallinen, silla tutkija on itse mukana tutkimuksen toimijana.
Silloin tiedonkeraajaroolia voi olla haastavaa toteuttaa. Tutkimuksen tutkijan tutkimusti-

lanteet voivat herattaa myos luotettavuuskysymyksen. (Kananen, 2014, 79-80.)

Yhteistyd toimeksiantajayrityksen kanssa on ollut toimivaa ja mutkatonta. Se on ollut
koko projektin kannalta ratkaisevan tarkedd. Toimintatutkimuksessani kaytan tiedonke-
ruumenetelmana avointa haastattelua. Avointa haastattelua kaytin toimeksiantajayrityk-
sen kanssa ongelman maarittelyssa. Havainnointia olen kayttanyt kaikissa toimintatutki-

muksen eri sykleissa.

3 Teoreettinen viitekehys

3.1 Yrityksen kilpailukyvyn kannalta merkittavia tekijoita

Menestyva liiketoiminta tarvitsee yritykselta suoritus- ja kilpailukykya. Kilpailukyky tar-
koittaa sita, ettad tuotteet ja palvelut saadaan myytya markkinoilla asiakkaille. Toisin sa-
noen voitetaan kaupat kilpailijayritykseltd. Kauppojen voittaminen edellyttaa yritykselta
asiakkaiden tarpeiden tunnistamista, joihin yritys tarjoaa tarpeidenmukaisia ratkaisuja.
Yrityksen tulee huomioida my6s kilpailijan asema. Nain yritys varmistaa kilpailukyvyn
markkinoilla ja varmistaa oman vahvan markkina-aseman. Menestyvaa lilketoimintaa ei
takaa pelkka hyva myynti, vaan se edellyttda suorituskykyiset seka tarkoituksenmukaiset
prosessit ja resurssit. Resursseja ovat hyvét ja motivoituneet tyontekijat, jotka ovat oike-
aan aikaan oikeassa paikassa. Lisaksi myytavat ja asennettavat tuotteet tulee olla kus-
tannustehokkaita ja tarkoituksenmukaisia. Yrityksen prosessien tulee olla kunnossa, jol-
loin toiminta on suoraviivaista, sujuvaa ja kustannustehokasta. Yritys ei tee mitaan tur-
haa, vaan kaikki tekeminen tuo asiakkaalle lisaarvoa. Silloin kun yrityksen prosessit ja
resurssit ovat kunnossa, niin yrityksen suorituskyky on hyva. Silloin yritys pystyy toimi-

maan kustannustehokkaasti muuttuvissa olosuhteissa. (Nieminen 2016, 16-17.)
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Markkina-

Asiakkaan tarpeet Resurssit
asema

Toiminta-
Kilpailijan toiminta kyvykkyys Prosessit

Kuvio 5. Menestyva liiketoiminta — suorituskyky ja kilpailukyky (Nieminen 2016)

Yrityksen tarkein resurssi on asiakas. Asiakas on osa yritysta, ja jos yrittaja onnistuu
tayttamaan asiakkaan tarpeet, asiakas maksaa palvelusta mielelldaan. Yrittajan persoo-
nallisuus ja tapa kasitella asioita korostuu asiakaspalvelutydssa asennuksia tehdessa.
Ystavallisyys ei yksin riitd, vaan tydssa tarvitaan vankkaa ammattitaitoa. Asiakas tuntee
saavansa ammattitaitoista, ystavallistd seka luotettavaa palvelua. Asiakkaan kannalta
tarkeita asioita ovat palvelun lisdksi palveluajat, nopeus, hinta ja aikataulut. (Hokkanen,
Karhunen, Luukkainen 2010, 311.)

Luotettavuus

Reagointialttius

Palveluvarmuus

Empatia

Palveluymparisto

Kuvio 6. Asiakastyytyvaisyyteen vaikuttavat tekijat (Ylikoski 2001, 153)

Asiakkaan tyytyvaisyyteen vaikuttavia tekijoita ovat palveluun liittyvien laitteiden ja tava-
roiden laatu. Tassa yrityksessa esimerkiksi asennettavien ilmastointilaitteiden laatu. Yrit-
tdja voi saada asiakastyytyvaisyyttd aikaan muita toimijoita edullisemmalla hinnalla.
Asiakas on yksilo, joten tyytyvaisyyteen vaikuttavat myds asiakkaan yksil6lliset tekijat.
Tilannetekijoihin yritys ei voi vaikuttaa, koska niita voi olla esimerkiksi asiakkaan Kiire.
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Naita tekijoitd ovat kuluttajan kayttaytymista, johon yritys ei voi suurilta osin vaikuttaa.
Asiakkaan palvelukokemukseen vaikuttavia tekijoita ovat asiakkaan saama arvo, asia-
kastyytyvaisyys ja palvelun laatu. Markkinoinnilla voidaan vaikuttaa naihin kaikkiin kol-
meen tekijaan eli laatuun, tyytyvaisyyteen ja arvoon. Asiakas kokee ja havainnoi ympa-
ristdstaan reagointialttiutta, luotettavuutta, palvelualttiutta seka empatiaa. Jokaisessa
palvelutilanteessa tulisi saada aikaan hyva laatu ja asiakkaan tyytyvaisyys. (Ylikoski
2001, 153-154.)

3.2 Hankintaprosessi

Hankintaprosessi voidaan kuvastaa tapahtumaketjuna. Tapahtumaketjun vaiheita ovat
tarpeen maadrittely, toimittajan valinta, sopimusten tekeminen, tilaaminen, toimitusval-
vonta, arviointi sekéd seuranta. Jokaisessa vaiheessa on asioita, jotka vaikuttavat yrityk-
sen paatdksentekoon. Hankintaprosessiin vaikuttavat monet eri asiat esimerkiksi hankit-
tavan tuotteen ominaispiirteet, hankinnan arvo, hankinnan kohteen strateginen merkitta-
vyys ja toimittajamarkkinat. Hankinnan vaikuttavuus yrityksen muuhun toimintaan ja han-

kintaan liittyva riskin taso liittyvét oleellisesti hankintaprosessiin. (Nieminen 2016, 51-53.)

Tarpeen Toimitta- Sopimuksen  Tijaaminen Toimitusval-  Seuranta

maarittely  ian valinta tekeminen vonta ja arviointi

Kuvio 7. Hankintaprosessi (Nieminen 2016, 53.)

3.2.1 Tarpeen maadrittely

Hankintaprosessin ensimmaisesséa vaiheessa maaritellaédn hankinnan kohde. Hankin-
nan kohde tulee maaritella yksiselitteisesti ja asianmukaisesti. Hankittavassa tuotteessa
tai palvelussa voidaan madritella fyysista teknista tuotetta ja sen tarvittavia toimintoja.
Naita voi olla esimerkiksi suorituskyky, jota laitteelta vaaditaan. Laitteelle voidaan myos
maaritella haluttu valmistaja ja valmistajan laitemalli. Hankintaprosessin valmiit maarit-
telytavat antavat liikkumavapautta koko hankintaprosessiin. Mikéli tarve saadaan maari-
teltyd merkin ja mallin osalta, sen jalkeen hankintaprosessissa moni asia on paatetty jo

valmiiksi. Tarkoituksenmukaisella maarittelylla tarkoitetaan sita, ettd maaritelladn vain
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pakolliset ja merkittdvat vaatimukset. Nama maarittelyt auttavat yritysta |0ytdma&an par-
haan mahdollisen ratkaisun toimittajamarkkinoilta. Hankittavan tuotteen maarittelyssa
toimittajalla voi olla iso rooli. Toimittaja voi usein auttaa yritystd maarittamaan tuotteelle
parhaan mahdollisen suorituskyvyn yrityksen tarpeeseen, ja se auttaa saamaan yrityk-
selle parhaan mahdollisen kilpailukyvyn markkinoilla. Toiminnallinen maarittely kuvaa
tuotteen toiminnot sen kayttajalle. Tallbin etuna on, ettd toimittajalle jaa tilaa kayttaa am-
mattitaitoaan, joka kannustaa uusiin ratkaisuihin ja innovatiivisiin ideoihin. (Nieminen
2016, 52-55.)

Tarvemaarittely sisaltdd hankittavan kohteen laadullisen maarittelyn. Laadullisten vaati-
musten tulee olla silla tasolla, etté yritys pystyy vastaamaan omien asiakkaidensa laatu-
vaatimuksiin rijppumatta siitd, ostetaanko tuote tai palvelu itse vai ulkoa. (Nieminen
2016, 52-55.)

Logistinen méaarittely kattaa toimitusmaarat ja ajat. Tassa hankintaprosessin vaiheessa
tulee tietaa, millainen on yrityksen tarvittava hankintavolyymi. Esimerkiksi, miten paljon
ilmalampdpumppulaitteita tarvitaan kuukaudessa ja kuinka nopealla toimitusajalla. Tie-
don tulee olla yksiselitteinen yhden tuotteen hankinnan kohdalla. Yrityksen hakiessa pi-
dempiaikaista sopimuskumppania kannattaa tietyille tuotteille ja palveluille maaritella
reunaehdot ja vaatimukset maarista ja toimitusajoista. Tuotteita valitessa yrityksen tulee
huomioida laitteen koko elinkaari. Laitteiden hankinnoissa kannattaa pyrkia yhtenaisyy-
teen. Tama tarkoittaa sita, ettd samaan kohteeseen ja samantyyppisiin kohteisiin kan-
nattaa valita laitteita, joihin kdy samat varaosat seké huoltotoimenpiteet. Tama saéastaa
yritykselta kustannuksia, kun ei tarvitse olla monen laitteen huoltovaraosia varastossa.
Laitteiden huolto on suurilta osin yhté paljon aikaa sek& osaamista vievid. On myds tar-
keadd, ettd samassa kohteessa on loppukayttgjilta yhdenlaista osaamista vaativaa lait-
teiston kayttamista. Esimerkiksi, jos kouluun asennetaan monta eri merkkista ja mallista
iimalampdpumppua, vie loppukayttajalta loputtomasti aikaa tutustua niiden kaikkien
kayttdohjeisiin ja kaytettdvyyteen. Se ei ole kenenkaan etu. Laitteessa alkuperainen,
huolellisesti tehty tarvemaarittely hankinnan yhteydessa vaikuttaa laitteen kustannuksiin

ja toimintaan pitkalle tulevaisuuteen. (Nieminen 2016, 57-58.)

Maarittely vaatii yritykselta loppukayttdjien tarpeiden ymmartamista. Tarvemaarittely tu-
lee tehda yhdessa loppukayttgjien kanssa eli ilmalampdépumpun ostajan kanssa. Mihin

laite on tulossa, minkéalaiseen kayttoon ja millaista suorituskykya ja kaytettavyytta lait-

metropolia.fi WM etropolia



18

teelta vaaditaan. Jos asiakkaan tarpeita ei huomioida, laite saatetaan helposti "yli maa-
ritella asiakkaalle”. Tama tarkoittaa sitd, ettd asennetaan asiakkaalle kaiken varalta suo-
rituskyvyltddn ja hinnaltaan parempi laite. Tdma johtaa siihen, etta asiakkaalle tulee li-
sakustannuksia ilman, etta yritys tietdd onko ndille lisdominaisuuksille todella kayttoa.
Voi myds kayda niinkin pain, ettd yritys unohtaa laitteesta jonkin asiakkaalle valttamat-
tdman ominaisuuden, joka johtaa siihen, etté asiakas ei osta tuotetta yritykselta. Tai jos
asiakas ostaa tuotteen vahingossa ja huomaa ominaisuuden puuttuvan myéhemmin,
asiakas ei ole lainkaan tyytyvainen tuotteeseen eika yritykseen. Se luo helposti negatii-

vista yrityskuvaa yritykselle. (Nieminen 2016, 56-59.)

Tarvemaarittelyssa kannattavaa on ennakointi. Ennakoinnilla yritys pystyy paremmin
hyddyntamé&an toimittajamarkkinoiden tarjoamat mahdollisuudet. Toimittajilla ja maa-
hantuojilla on paras osaaminen siitd, mika on jarkevinta nykyisella teknologialla, osaa-
misella ja tuotteilla. Tarvemaarittelyiden ennakoinnilla voidaan nopeuttaa uuden tuotteen
markkinoille tuloa. Yrityksen toimittajamarkkinoiden tuntemus ja aktiivinen vuoropuhelu
toimittajien kanssa mahdollistaa toimittajien mukaan ottamista tarvemaarittelyyn jarke-
vassa hetkessa. Huomioon otettavia asioita méadrittelyssa ovat vastuullisuuteen seké
lainsd&dannon vaatimuksiin liittyvat tekijat. Yrityksen tulee siséistaa mihin kaikkeen méaa-
rittely vaikuttaa, koska lopulta yritys saa tuotteelta sen, mitd on maaritelty. Maarittelyvai-
heessa voidaan ottaa kantaa kustannusten lapinakyvyyteen, tavoitebudjettiin seka kus-
tannuskehitykseen. (Nieminen 2016, 56-59.)

3.2.2 Toimittajan valinta

Hankintaprosessissa toinen vaihe on toimittajan valinta. Tasséa vaiheessa yritys jo tietaa
mit& tarvitaan, mutta olemassa olevaa sopimusta hankinnan kohteelle ei viela ole. En-
simmaisena yritys kartoittaa, millaisia tuotteita markkinoilla on, ja mista I0ytyvat potenti-
aalisimmat toimittajat. On my0@s mietittava, miten toimittajia lahestytaan. Toimittajamark-
kinoihin taytyy tutustua, se on edellytys onnistuneelle toimittajavalinnalle. Tavoitteena on
hyoddyntaa ja yhdistaa asiakastarve, oma osaaminen seka hyddyntaéa toimittajamarkki-
noita. Yleensa parhaat hyodyt asiakkaalle koostuvat yrityksen omasta osaamisesta seka
yhdistelmasta toimittajan osaamiseen. Tama edellyttaa sen, etta yritys heittaytyy aktiivi-
seen vuorovaikutukseen ja yhteisty6hon toimittajan kanssa. Mikéli yritys ostaa aina silta
tutulta luottotoimittajalta, toimittajalle tulee hyvanolon tunne siita, ettd sen suorituskyky
riittda tulevaisuudessakin. Pidemman ajan kuluessa ajaudutaan tilanteeseen, jossa han-

kinnan kohteen kehitysta ei ole tehty. Silloin k&y helposti niin, etta toimittajan ja yrityksen
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kilpailukyky on heikentynyt. Kilpailijat ovat tehneet kartoitusta ja menneet suorituskyvyl-

taan parempien toimittajien avulla ohi. (Nieminen 2016, 60-61.)

Valinta toimittajasta voidaan tehda myos vaiheittain. Yritys laatii tarvemaarittelyn pohjalta
esivalintakriteerit. Esivalintakriteerien avulla kartoitetaan kaikki potentiaaliset toimittajat,
jotka voisivat toimittaa asianomaisen tuotteen. Potentiaalisimmille toimittajille Iahetetaan
alustava tarjouspyynt6 ja tiedonkeruupyynt6. Alustavan tarjouspyynnén avulla valitaan
toimittajat, joille lahetetdan varsinainen tarjouspyyntd. Varsinaisessa tarjouspyynnfssa

on kerattyna kaikki tiedot yksityiskohtineen. (Nieminen 2016, 60-61.)

Yrityksen on hyva miettia tarjouspyyntta tehdessa, mika on tarkoitukseen paras hinnoit-
telumalli. Toimittajaa voi pyytaa sen jalkeen laatimaan tarjous sen mukaisesti. Hinnoittelu
voi perustua yksikkohintaan, kymmenen kappaleen er&én tai vaikka viidenkymmenen
laitteen erdan. Tuote tai toiminto voidaan hinnoitella yksikkéhinnalla niin, etta jokaiselle
toiminnolle on oma yksikkohintansa ja ne laskutetaan toteutuneiden kappaleiden mukai-
sesti. Tamankaltainen hinnoittelu voi olla hyva silloin, kun tuote on standardoitu ja tarvit-
tavaa maaraé tietyssa ajassa on vaikea arvioida. (Nieminen 2016, 61-62.)

Kun tarjouspyynnoét on lahetetty ja toimittajat lahettavat tarjoukset, niin seuraavassa vai-
heessa ne kdydaan huolellisesti yksitellen lapi. Yrityksen tulee varmistaa, etta tarjouksen
siséltd vastaa lahetettya tarjouspyyntéd. Mikali tarjouksessa on puutteita, voidaan tarvit-
taessa pyytaa toimittajalta lisatietoja. Sen jalkeen tarjouksia voidaan vertailla kesken&an,
kun kaikki tarjoukset on saatu vertailukelpoisiksi keskendéan. Toimittajavalinnan edessa
toimittajamaara pienenee. Esivalintavaiheessa tiedonkeruupyynto lahetetaan usein 10-
30 toimittajalle, varsinainen tarjouspyyntd yleensa alle kymmenelle toimittajalle ja neu-
votteluita kdydaan 2-5 toimittajan kanssa. Neuvotteluiden jalkeen tehdaén lopullinen toi-
mittajavalinta. Erilaisia tekijoita voidaan vertailla tarjouksissa. Perinteisin vertailukohde
on hinta. Kilpailun voi ratkaista hinta, jos kaikki muut tekijat tarjouksessa ja tarjouksen
ehdot ovat samat. Jos yritys on tehnyt maarittelyn alkuvaiheessa hyvin yksiselitteisesti
ja tuotteet ovat taysin samoja, niin hinta voi olla hyvinkin ratkaiseva tekija.
(Nieminen 2016, 61-62.)

Hankinnan kokonaiskustannukset tulee tunnistaa. Kokonaiskustannuksia voidaan ver-
rata hankintahinnan lisaksi kustannuksiin, jotka liittyvat toimitukseen, tilaamiseen, kulje-
tukseen, maksuliikenteeseen ja laaduntarkkailuun. Hankintaan liittyy usein kustannuksia

hankintaa ennen ja hankinnan jalkeen. Nama kustannukset olisi hyva ottaa laskelmiin
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mukaan. Ennen hankintaa kustannuksia voi syntya toimittajien etsimisesta, arvioinnista
ja valinnasta. Kustannuksia hankinnan jalkeen voi muodostua viivastyksista, korjauk-
sista, virheellisista tuotteista ja elinkaaren aikaisista yllapitokustannuksista. Hankinnan
yksi tarkeimmista tehtéavista on minimoida kaikki hankintaan liittyvat kustannukset. Siita
syysta usein pelkkd hankintahinnan vertailu ei riitd. Aina vertailtavat tarjoukset eivat ole
samanlaisia ja ne poikkeavat suuresti toisistaan. Silloin pelkdn kokonaiskustannusten
vertailu ei ole jarkevaa. Yrityksen tulee selvittaa, mita rahalla saa ja mika tarjouksista
tulee palvelemaan yritysta ja ostavia asiakkaita parhaiten. Yksi valintakriteereista on sil-

loin kustannukset, ja sen lisaksi vertaillaan tarjousten sisaltéa. (Nieminen 2016, 62-64.)

Merkittavimmat tekijat maaritellaén tarjousvertailussa ja jokaiselle tekijalle annetaan oma
painoarvo kokonaisvertailussa. Pisteytyksen kautta saadaan selvitettyd kokonaisuutena
paras tarjous. Paatos laitteen hankinnasta tulisi tehda aina koko laitteen elinkaarikustan-
nusten perusteella eikd pelkan koneen hankintahinnan perusteella. (Nieminen 2016, 62-
64.)

3.2.3 Sopimus

Seuraavana vaiheena hankintaprosessissa on sopimuksen laatiminen. Valilla tarjouk-
seen voi vastata myds suoraan ostotilauksella, jos erillistd sopimusta ei tarvita. Useim-

missa tapauksissa sopimus kuitenkin vaaditaan. (Nieminen 2016, 67.)

Yrityksen tulee ottaa huomioon sopimuksia tehtéessa, ettd kuluttajasuojalaki patee vain
kuluttajakaupassa. Yritysten vélisessa kaupassa vastaavaa lainsaadantéa ei ole, vaan
yritysten véliset sopimusehdot ovat maardavassa asemassa. Kaksi organisaatiota voi
laatia keskenaéan millaisen sopimuksen tahansa. Sopimus voi olla sisalléltééan ja ehdoil-
taan millaisia tahansa. Jos molemmat osapuolet hyvaksyvat sopimuksen, sitd noudate-
taan. Ei ole lakia tai tahoa, joka seuraisi ovatko sovitut ehdot tarkoituksenmukaisia tai
kohtuullisia. Ostavalla yrityksella tulee olla sopimusosaamista, silla se vaikuttaa oleelli-
sesti lopputulokseen. Sopimus on silloin hyva, kun siihen osataan kirjata kaikki sovittavat
asiat yksiselitteisesti ja selkeasti. Sopimuksen laatimiseen tarvitaan myos lakiosaamista,
jolla varmistetaan sopimuksen lainvoimaisuus. Sopimus on kahden yrityksen tahdonil-
maisu. Suullinen sopimus on yhté& vahva kuin kirjallinen sopimus. Suullista sopimusta on

tarpeen tullen hankala nayttaa todeksi. Epaselvyyksien takia sopimukset kannattaa laa-
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tia aina kirjallisesti. Mikali suullista sopimusta halutaan kayttaa, sen voi vahvistaa osa-
puolten valilla vahvistuskirjeella. On tarkeaa kayttaa oikeanlaista otsikointia kirjeenvaih-

dossa, ettei vahingossa ajaudu sopimustilanteeseen. (Nieminen 2016, 67-69.)

Tarjouspyyntéon vastaamalla ja myyjan lahettdessa tarjouksen on tarjous sitova. Tar-
jous on siind mielessa sitova, etta jos ostajaosapuoli hyvaksyy tarjouksen, syntyy osa-
puolien vélille sopimus. Tarjouksen jattaneen osapuolen tulee tayttaa kaikki tarjouksen
kohdat. Tarjouksessa on usein voimassaoloaika, joka auttaa myyjaosapuolta resurssoin-
nissa. Sopimusta tehdessa ajoitus on tarkea ottaa huomioon. Ostavalla osapuolella on
mahdollisuus valita osapuoli ennen sopimuksen tekemisté ja muokata sopimuksen sisal-
toa. Viime kadessa ostava osapuoli paattad, syntyykd sopimusta vai ei. Mikali sopimus

syntyy, se sitoo kumpaakin osapuolta. (Nieminen 2016, 67-69.)

Osapuolilla on valvontavelvollisuus, joka tarkoittaa sité, ettéa sopimus ei varmista toimin-
nan sopimuksenmukaisuutta. Molemmilla osapuolilla on velvollisuus valvoa, ettd sopi-
musta noudatetaan. Havaitut rikkomukset ja laiminlyénnit on otettava kasittelyyn toisen
osapuolen kanssa. Mikali toinen sopimuksen osapuoli laiminly0 ja rikkoo jatkuvasti sopi-
musta, mutta siihen ei reagoida, osapuoli ei ole velvollinen muuttamaan toimintaansa.
Taman takia sopimuksen valvominen on tarkeaa ja valvontavelvollisuus velvoittaa osta-
van yrityksen reagointia tilanteeseen seka vaatimaan toimittajaa toimimaan sopimuksen
mukaisesti. (Nieminen 2016, 67-69.)

Sopimuksen sisaltd tulee olla ymmarrettavaa ja selkeaa. Sopimuksen tulee sisaltaa
kaikki tarvittava ja tama tarvittava voi tarkoittaa montaa eri asiaa ja maaraa eri tapauk-
sissa. Yrityksen on hyva miettia tarkkaan, mista kaikesta on hyva sopia ja mita kaikkea
on syyta vaatia myyvalta osapuolelta. Osapuolten velvollisuudet seka oikeudet méaaritel-
l&an sopimuksella. Osapuolet sopivat sopimuksella my6s siité, miten riskit jaetaan. So-
pimuksessa on myds maariteltynd mahdolliset seuraukset ja sanktiot sopimusrikkomuk-
sesta. Sopimusehto siséltaa aina kaksi eri kohtaa eli velvoitteesta seka velvoitteen rik-
komisesta méaariteltyihin seuraamuksiin. Sopimuksessa voidaan viitata toimialan yleisiin
sopimusehtoihin. Sopimuksessa kaytetdan usein sovellettavaa lainsd&danttd seka so-
pimusehtoja. Sopimuksessa tulee aina ilmeta, mita lakia tarvittaessa sovelletaan. Sopi-
musta tehdessa yrityksen on tarkeda huomioida myds toimitusketjun sopimusriskit. Mak-
suehtojen tulee olla hyvassa tasapainossa myynti- ja ostosopimuksissa, silla niilla on iso

vaikutus yrityksen kassavirtaan. Yrityksen on myds huomioitava asiakkaiden kanssa teh-
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tavissad sopimuksissa takuuehdot. Takuuehtojen olisi hyva olla samat laitteilla loppu-
asiakkaille kuin ne ovat laitteen ostavan yrityksen ja myyvan toimittajayrityksen valilla,

esimerkiksi laitteilla voi olla yhden vuoden takuu. (Nieminen 2016, 69-70.)

Yrityksen tulee varmistaa, etté kaytettavat sopimukset ovat hyvia kaytettavyydessaan.
Sopimuksia tehdesséa helpottaa, ettéd sopimuspohjat ovat valmiina. Sopimuspohjien ol-
lessa yrityksessa valmiina niiden ymmarrettavyys ja luotettavuus paranevat. Sopimus-
tietojen tulee olla helposti [6ydettavissa seka helposti ja nopeasti tallennettavissa. Sopi-
musten tulee olla tiettyyn pisteeseen asti valmiita eli standardoituja. Standardoitu voi olla
esimerkiksi toimitusehto ja minimi maksuehto. Sopimusten tehokas jokapaivainen kaytto
seka helppo kaytettavyys pdivittdisessa tydssa ovat osa hankintaprosessia. Hankinta-
prosessi pyrkii edesauttamaan tata. Nain yritys saa sopimuksista maksimaalisen hyddyn
kayttoonsa sekd minimoidaan ohiostot toisilta toimittajilta, jos valmiit ostosopimukset jo
[6ytyvét toisen kumppaniyrityksen kanssa. (Nieminen 2016, 70.)

3.2.4 Tilaaminen

Hankintaprosessin seuraava vaihe on tilaaminen. Tassé vaiheessa toimittajalle lahete-
taan tietoa siitd, milloin ja mitd halutaan ostaa. Yritykselle luodaan kehitystyén aikana
tilauslomake, jota yritys kayttda jatkossa omassa hankintaprosessissaan tilauksia teh-
dessa. Hankintaprosessin yksi tdrkeda osa on sopimusten jalkauttaminen yritykseen,
mutta on myds mietittava, miten tilaaminen hoidetaan. Hankintaprosessissa sopimusten
hyva kayttéonotto tuo tehokkuutta hankintaprosessiin, joten sitd kautta tulevat kustan-
nussaastot yritykselle. Kun hankintaprosessi on toimiva kaytadnnossa, voi tilausrutiineja
alkaa tarkastella kriittisesti. Tarkastelu tarkoittaa sit, etta tilaamista voidaan tarvittaessa
automatisoida. (Nieminen 2016, 70-72.)

Valilla yritys tekee kertatilauksia. Silloin ostotilaus voi toimia myds sopimuksena. Jos 0s-
tettavasta laitteesta on saatu jo tarjous myyvalta yritykseltd, voidaan tarjous hyvaksya
ostotilauksella. Talléin tarjous on hyvaksytty ja osapuolten valille syntyy sopimus. Osto-
tilauksen tulee sisaltaa viite, tilausnumero, tuotteen kuvaus, yksikkohinta, laatuvaatimus,
tilausmaara, toimitusehto, laskutusosoite, takuuehto ja muita tarkeitd tietoja. Toimi-
tusehto voidaan ilmaista toimituslausekkeilla, eli Incoterms 2020 -lausekkeilla. Toimi-
tusehdot helpottavat kaupankayntia yritysten valilla. Toimituslausekkeet maarittavat lait-

teiden toimitushetken, kustannukset, toimitukseen liittyvat ehdot, vaaranvastuun seka
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toimituksen riskien siirtymisen osapuolten valilla. Ennen sopimusta molempien osapuol-
ten on sisdistettava kaytettavan toimituslausekkeen ehdot, vastuut ja velvollisuudet.
(Nieminen 2016, 73.)

Tilaaminen ja sopimusten laatiminen on viestintaa yritysten osapuolten valilla. Molem-
pien yritysten tulee pitaé kiinni sovitusta. Mikéli osapuolet eivat toimi sopimuksen mukai-
sesti, sopimus menettda merkityksensa. Esimerkiksi, jos sopimuksessa ei ole sovittu las-
kutuslisan lisddmisesta ja toimittava yritys ne lisaa laskulle joka kerta eiké ostava orga-
nisaatio puutu tahan vaan maksaa laskut tunnollisesti. Silloin taméankaltaisesta toimin-
nasta tulee hiljalleen osapuolten vakiintunut kaytanto, josta ei ole erikseen sovittu. Se
tietaa ostavalle yritykselle lisakuluja. Osapuolten on tarkeaa vaatia sopimuksen mukaista
toimintaa toiselta osapuolelta, jotta molemminpuolinen luottamus séilyy ja tiedet&én tark-
kaan mit& on sovittu nyt ja tulevaisuudessa. Sopimukselle tulee kirjata aina vain todelliset
vaatimukset. Sitten niistd pitdvat molemmat osapuolet kiinni sopimuksen mukaisesti.
(Nieminen 2016, 73-74)

Yritysten valisessa viestinnassa on hyva olla yksiselitteinen ja ohjeistaa toista osapuolta
tarvittaessa. N&in osapuolet valttyvat vaarinymmarryksiltd. Sopimukset ja tilaukset ovat
myds yrityksen sisalla viestintda. Yrityksessa tyoskentelevat saavat tarkeda tietoa osto-
laskujen tarkastukseen seka kassavirran ennustamiseen. Ostavassa yrityksessa tyos-
kentelevat ndkevat sopimuksista ja tilauksista mitd on jo tilattu, niin valtytdan tuplaos-
toilta, jotka voivat pienelle yritykselle olla kohtalokkaita. Siksi ostavassa yrityksessa tulee
olla tarkkaan maariteltyna, kuka tekee ostot ja vastaa niista, ettei moni yrityksen sisalla

tee paallekkaisia sopimuksia tai tilauksia. (Nieminen 2016, 73-74)

Sopimusten ja tilausten laadinnassa tulee huomioida mitd sopimuksessa vaaditaan,
mista asioista sopimuksessa tulee sopia. Sen jalkeen kummankin osapuolen tulee pitaa
kiinni sovitusta seké pyrkid mahdollisimman selkeaan ja avoimeen viestintddn keske-
naan. (Nieminen 2016, 73-74)

3.2.5 Toimitusvalvonta

Toimitusvalvonta on tarke& osa hankintaprosessia, silla reaalimaailmassa toimituksissa
voi matkan varrella sattua mita vain. Toimitusvalvonnalla ostava yritys varmistaa, etta
tilatut tuotteet saadaan ajoissa ja sovitun mukaisesti perille. Tuotteiden liséksi varmiste-

taan, etta toimittajalta tulee asianmukaiset tilaus- ja toimitusvahvistukset tuotteista. Toi-
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mituksen valvontaa helpottavat séahkdiset jarjestelmat. Valvonnan alle kuuluu myds os-
toihin ja toimittajiin liittyva tiedon yllapitaminen. Toimituksissa ilmenneiden ongelmien
selvittely ja ratkaiseminen kuuluu myds toimitusvalvonnan tehtaviin. Valvontaa voidaan
tehda erilaisin keinoin. (Nieminen 2016, 74-76)

Kehitysprojektin kohteena olevassa yrityksessa ei ole kaytossa erillistd sahkoista varas-
tonhallintajarjestelmaa, vaan kaikki tulevat tilaukset valvotaan laskemalla saapuvat lait-

teet ja varaosat.

Tilaukset tehdaén sahkdisesti, joten valvonta perustuu toimitusvahvistukseen, joka toi-
mittajalta saadaan. Nain voidaan varmistua, etté tuote saapuu yritykselle ajoissa. Toimi-
tusten valvontaa voidaan toteuttaa rutiininomaisesti ja laadullisten ongelmien ehkaise-
miseksi. Kerran viikossa yritys voi pyytaa kriittisia toimittajia vahvistamaan toimitusaika
tuotteille. Perusvaatimuksista pidetdén toimitusvalvonnalla kiinni. Perusvaatimuksia toi-
mituksille ovat maard, laatu, hinta ja sovittu toimitusaika tuotteille. Jos naméa perusvaati-
mukset eivat ole kunnossa ja ne ilmenevat toimitusvalvontaa tehdessa, on syyta tehda
joitain toimenpiteitéa. (Nieminen 2016, 74-76)

Mikali ongelmia tai puutteita toimituksen yhteydessa ilmenee, on niista reklamoitava toi-
mittajalle viipymatta kirjallisesti. Reklamaatio toimii tiedoksiantajana toimittavalle yrityk-
selle, ja reklamaation tarkoituksena on selvittdad ilmenneen ongelman syy. Sen jalkeen
toimittajan on korjattava tarvittavat ongelmat, jotta toimituksissa valtytaan vastaavanlai-
silta ongelmilta tulevaisuudessa. Reklamaatiot on hyva tehda aina kirjallisena, silla ne
auttavat ongelmien ja tehtyjen ratkaisujen dokumentoinnissa. Niista saa jatkoa ajatellen

hyvaa tietoa yritysten toiminnan kehittamisen pohjaksi. (Nieminen 2016, 74-76)

Valvontavelvollisuutta hoidetaan reklamoimalla havaituista puutteista. Reklamaatiot toi-
mivat perustana sopimuksessa sovituille sanktioille, ja pahimmassa tapauksessa jopa
sopimuksen purkamiselle. Toimitusvalvonnassa on kyse paivittaisista rutiineista, ja sen
tarkoitus on varmistaa, etta toimituksen perusvaatimukset tayttyvat. (Nieminen 2016,
74-76)

3.2.6 Seuranta ja arviointi

Hankintaprosessissa viimeisena vaiheena on seuranta ja arviointi, joka on systemaat-

tista ja sen tavoitteena on toiminnan jatkuva kehittaminen. Paatoksenteon tueksi mita-
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taan ja arvioidaan koko hankintaprosessia seké toimittajaa ja yhteistyota seurataan. Yri-
tys pyrkii koko ajan parantamaan yhteisty6té ja kommunikointia toimittajien kanssa, jol-

loin yritys saa paremman lapinékyvyyden hankintoihin. (Nieminen 2016, 76-77)

Paras tapa seurata ja arvioida tilannetta on kayttaa erilaisia mittareita. Mittaaminen on
numeraalista tietoa, jota kerétdédn systemaattisesti, sitd analysoidaan ja raportoidaan
koko prosessissa. Kehittamisen tydkaluina voidaan pitda mittaamista ja raportointia. Nii-
den avulla pyritaan vaikuttamaan toimijoiden kayttaytymiseen. Vaikutus voi olla hyvin
positiivinen, mutta myds huonoimmillaan siita voi tulla erittain negatiivista. Hankintoja voi
mitata monesta eri toiminnosta. Mittaamista voidaan kayttaa kustannuksissa, tuotteen
laadussa tai itse tuotteessa, henkilostbssa tai toimitusketjussa. Hintoja ja aiheutuneita
kustannuksia voidaan seurata ja mitata vertaamalla toteutuneita kustannuksia budjettiin.
Hankintojen osalta voidaan my¢s seurata toteutuneita hankintakustannuksia suhteessa
suunniteltuihin kustannuksiin, mit& pienempi suhdeluku on, sita paremmin yritys on han-
kintojen kustannuksissa suoriutunut. Tarkastelussa tulee ottaa huomioon kokonaiskus-
tannukset eiké pelkastéaén laitteen tai varaosan hankintahintaa. Huomattava osa kustan-
nuksista voi aiheutua kuljetuskustannuksista. (Nieminen 2016, 76-77)

Saapuvan tavaran laadunvarmistamiseen voidaan liittdé&d myds mittari. Silloin mittaami-
nen kohdistuu saapuneeseen tuotteeseen. Mittarina voi toimia hylkaysaste, joka on vir-
heellisten toimitusten osuus kaikista toimituksista tai laatukustannukset. Toimitusketjua
voidaan mitata seuraamalla laitteen l&apimenoaikaa, toimitusvarmuutta, varaston puut-

teita tai varaston kiertoa. (Nieminen 2016, 76-77)

Mittareita kaytettdessa on tarkedad paattad, mitd mitataan. Sen jalkeen keskittya mittaa-
maan vain yrityksen menestyksen kannalta tarkeita asioita. On helpompaa suunnitella
hyva ja toimiva mittari, kun tiedetdan mita mitataan. Silloin mittari kuvaa mahdollisimman
hyvin haluttua kohdetta. Seurantaan ja kehittdmiseen liittyy muitakin toimenpiteita kuin
vain mittaaminen. Sen tarkoituksena on kehittaa yhteisty6ta yrityksen ja toimittajan va-

lill&, toimittajan osaamista, tilaus- ja toimitusketjua ja tuotetta. (Nieminen 2016, 77)

Hankintaprosessin tavoitteena on turvata ostavalle yritykselle paras mahdollinen loppu-
tulos jokaiselle yrityksen yksittain tekemalle hankinnalle. Yritys kehittaa ja turvaa hankin-
nan avulla menestyvan liiketoiminnan. Hankintaprosessin tulee olla mahdollisimman
kustannustehokas ja mahdollistaa hankintaosaajien valinen yhteisty6. (Nieminen 2016,
77)
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3.3 Hankintojen kartoitus (Spend-analyysi)

Usein laitteiden tai palveluiden hankinta toimittajilta muodostaa isoimman osan yrityksen
kokonaiskustannuksista. Siita huolimatta monissa yrityksissa ei tiedetd mihin rahat kulu-
vat riittavalla tarkkuudella. Yrityksella voi olla tiedot ostetuista tuotteista ja palveluista,
mutta tieto on vaikeasti saatavilla. Tilanteen ollessa tdma yrityksen kannattaa laatia os-
tokulujen analyysi eli Spend-analyysi. Spend-analyysilla saadaan selvitettya yrityksen
kaikki sisaanostot seké toimittajat. Analyysin avulla saadaan selville hankintojen koko-
naismaara, monta toimittajaa yrityksella on, mille alueelle hankinnat keskittyvét seka so-
pimususkollisuuden taso. Spend-analyysilla haetaan vastauksia seuraaviin kysymyksiin:
(Tikka 2017, 56-58.)

1. Mita yritys ostaa?

2. Paljon yritys ostaa laitteita?

3. Mité toimittajia yritys kayttaa hankinnoissa?

4. Miten ostamme?

5. Kuka yrityksessamme tekee hankinnat?

Spend-analyysin laatimisen yleisin syy yrityksilla on tarve saada selvyys sisddnostomaa-
ristd seka niiden jakautumista alueellisesti ja toimittajakohtaisesti. Kun tilanteesta on
saatu selke& kuva, on helpompaa tunnistaa kehittdmisen ja hankintojen saastdjen ai-
kaansaamat mahdollisuudet. Spend-analyysin tulosten pohjalta kannattaa kayda kaikki
yrityksen sopimukset lapi. Tulosten perusteella saadaan tieto, onko sopimuksien laati-
misessa puutteita vai puuttuvatko sopimukset kokonaan. Hankintojen tarkastelu analyy-
sin avulla voi olla erittéain kannattavaa. Yritys voi huomata esimerkiksi, etta kriittisten ja
strategisten laitteiden hankintoja ei ole kilpailutettu aikoihin tai ei koskaan. (Tikka 2017,
56-58.)

Hankintatietojen kartoitus aloitetaan keraamalla tiedot kaikista hankinnoista, hankintojen
siséllostd, tarpeesta ja toimittajista. Hankintojen sisallosta ja kaytosta saadaan kokonais-
kuva kerdamalla kaikki tiedot erikseen. Selvitettavia tietoja ovat hintahistoria, hinnan

suuruudet ja hinnankorotukset sekd ajankohdat. Hankintahintojen hajonnat eri ajankoh-
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tina hankintakertojen ja yksikoiden valilla ovat tarkeita tietoja. Nama tiedot hahmotta-
malla yrityksella on edellytyksia toiminnan kehittdmiselle. Hyva hankintojen kartoitus sel-
ventaa sen laatijoille, minkalaisilta toimittajilta tilataan, milla hinnoilla ja mihin tarpeisiin.
Tarke&a on saada kokonaiskuva rahavirroista seké niiden suhteista. Keskeisin tieto on
hahmottaa kunkin hankinnan suhteellinen tarkeys yritykselle. Kartoituksen jalkeen yrityk-
sella tulisi olla kuva hankintavolyymeista, toimittajista, toimittajamarkkinoista ja keskinai-
sista suuruussuhteista. Onnistuneen kartoituksen pohjalta yrityksessa syntyy uusia aja-
tuksia ja oivalluksia hankinnan kehittamiseksi. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 104-
105.)

Kehittamistydn aluksi yrittaja kerasi tiedot toimittajista, joilta ilmalampépumppuja hankin-
taan talla hetkella. Yrityksen laskuilta selvisi kevaan, kesén, syksyn ja talven kuukausina
tilatut maarat toimittajilta. Niista laskettiin keskiarvo, joka ilmoitettiin maaraksi eurooppa-
laisille toimittajille lahetetyssa alustavassa tarjouspyynnosséa ja tiedonkeruu lomak-
keessa. Yritys kerdsi tiedot merkeista ja malleista, joita asiakkaat mieluiten yleensé os-
tavat ja pyytavat asentamaan. Selvisi myos, ettei ilmalampdpumppujen hankintoja ole
koskaan kilpailutettu eiké& niista ole olemassa erillisia sopimuksia.

3.4 Hankintatoimen riskienhallinta

Riskienhallinta on iso osa hankintoja. Globaaleilla markkinoilla saatavuuden riskit ovat
lisdéntyneet ja se on asettanut hankintatoimen isojen haasteiden eteen. Etenkin kompo-
nentti- ja laiteteollisuudessa suhdannevaihtelut ovat voimakkaita. Ajoittain komponent-
tien kysynta ylittdad selkeé&sti markkinoilla olevan tarjonnan. Téllaisessa tilanteessa laite-
toimittajien asema markkinoilla on vahva, ja ne voivat priorisoida asiakasyrityksia. Toi-
mittajat karsivat ostajayrityksia usein sen perusteella, mika ostavista yrityksista on hou-
kuttelevin pitkalla aikavalilla. (Nieminen 2016, 13-15.)

Hankintojen merkitys tuloksenteossa on kasvanut. Hankintoja tehdaén useammin kau-
komailta ja ulkopuolisten toimittajien osuus on lisdaantynyt. Hankinnoista vastaavat ovat
enimmissa maarin huolestuneita, ei vain riskien lisd&ntymisend, vaan he kokevat ettei
heilla ole tarvittavia taitoja, tyokaluja ja tietoja. Strategisessa hankinnassa riskienhallinta

tulee olemaan uusin kriteeri, jolla on suuri painoarvo. (Inkildinen 2009, 47.)

liImastointilaitteet ovat kohdeyritykselle strateginen nimike. Tuote on yritykselle liiketoi-

minnan ja asiakassuhteiden kannalta elintarked. (Inkildinen 2009, 51.)
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3.5 Kraljicin matriisi

Kraljicin matriisi avaa uusia nakokulmia toimittajasuhteiden ja hankintojen riskeihin ja
niiden minimoimiseen. Hankittavat tuotteet luokitellaan tuote- ja palveluryhmiin suhteel-
lisen tarkeyden toimittajamarkkinan haasteiden mukaan. Matriisin avulla saa hyvét pe-
rustiedot mink& tahansa hankinnan strategian pohtimiseen. Kraljicin matriisissa tarkas-
tellaan hankittavia palvelu- ja tuoteryhmié. Nelikenttamallia voidaan hyddyntéaéa myaos toi-

mittajien luokittelussa. Silloin nelikentan ulottuvuudet ovat erilaiset. (Kraljicin matriisi.

Kraljic, 1983).
Suomalainen
maahantuoja
Tukkuyritys 1 Tukkuyritys 2
suomessa suomessa

\ e

Toimeksianta-

jayritys

Kuvio 8. Toimitusketjun nykytilanne

Kuten kuviosta on nahtavissa, nykytilanteessa toimijoita on useita toimitusketjun valissa.
Samoin riskit suurenevat, mitd enemman valikasia on toimitusketjussa. Jos suomalainen
maahantuoja purkaa sopimukset tai niitd ole olemassa tukkuyritysten suuntaan, niin lait-
teiden toimitukset loppuvat pienyrityksille. Tama on oleellinen riski, ja se on otettava huo-

mioon.

Tukkuyritys suomessa ostaa laitteita ulkomaisilta maahantuojilta tai suomalaiselta maa-
hantuojalta. Sen jalkeen tukkuyritys myy laitteita pienemmille yrityksille suomessa. Esi-
merkiksi kehittamistytn kohteena oleva yritys ostaa tuotteet suomessa tukkuyritykselta.
Kehitystydn tavoitteena on selvittda, voisiko yritys ostaa laitteita suoraan ulkomaiselta
maahantuojalta ja saada ne edullisemmin. Kahdelta suomalaiselta suurelta tukkuyrityk-
selta laitteiden saatavuus usein vaikeutuu sesongin alkaessa eli kevéisin ja kesdisin.

Varastot ovat silloin tyhjillaan eika yrittaja saa laitteita. Se on suuri riski liiketoiminnalle,
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silla tyot pysahtyvat. Yritys myy ja asentaa ilmalampOpumppuja, joten laitteet ovat yritta-

jalle strategisesti tarkea tuote, jota ilman liiketoimintaa ei voida jatkaa.

Mikali toimintatutkimuksen tuloksena saadaan ulkolaiselta maahantuontiyritykselté ko-
konaiskustannuksiltaan kilpailukykyinen tarjous, valikadet toimitusketjusta haviavat. Sil-

loin sopimus sidotaan vain toimittajan ja toimeksiantajayrityksen valilla.

3.6 Toimittajamarkkinoiden hallittavuus

Matriisin avulla voidaan kuvata toimittajamarkkinoiden hallittavuuden vaikeutta ja siihen
liittyvia riskeja. Markkinoilla voi olla tilanne, etta toimittajia on useita, jotka kilpailevat kes-
kendan asiakkaista. Tilanne on ostajan markkina, joten tilanne on ostajalle helppo hallita
ja riskit ovat pienid. Pahin skenaario toimittajamarkkinoista on vain yksi iso toimittaja,
jolla on globaali monopoliasema. Toimittajavaihtoehtoja ollessa vain yksi tai jos markki-
noilla vallitsee toimittajan markkinat, niin silloin riskeja ostajan kannalta ovat saatavuus-

ja hintariskit. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 121.)

Kohdeyrityksessa vallitsee nykytilanteessa toimittajan markkinat. Suomalaisia tukkuyri-
tyksid on vain kaksi ja sesonkiaikoina laitteet loppuvat tukkuyritysten varastoista. Silloin
yrittdjan tyot keskeytyvat tilapaisesti, kun ei ole laitteita, joita asentaa asiakkaille. Osta-

jalla tdmanhetkisessa tilanteessa saatavuus- ja hintariskit ovat lasna koko ajan.
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Kuvio 9. Kraljicin matriisi. Harvard Business Review. "Purchasing Must Become Supply Man-
agement” by Peter Kraljic, September 1983.

Kriittiset hankinnat eli pullonkaulatuotteiden volyymi on suhteellisen pieni. Toimittajia on
vahan, usein yksi. Nimitys pullonkaulahankinta tulee siita, ettéa vaikka hankinnan arvo on
usein pieni, sen puuttuminen voi aiheuttaa suuria ongelmia yrityksen toiminnassa. Pul-
lonkaulatuotteisiin voi kuulua esimerkiksi laitteen varaosia. Naiden hankinnassa ollaan
usein riippuvaisia tietystéd yhdesta toimittajasta. Tuotekehittelysséa yritys saattaa huo-
maamatta luoda pullonkaulatuotteita. Saatetaan hakea kilpailuetua valitsemalla uusi
komponentti, jota valmistaa vain yksi yritys. Komponentin ollessa keskeinen osa tuotetta
yrityksella on hintaneuvotteluihin olematon mahdollisuus ja riippuvuus toimittajaan kas-
vaa vuosi vuodelta, samoin usein myos hinta. Tietojarjestelméhankkeissa usein joudu-
taan tallaisiin tilanteisiin, kun halutaan lisdpalikoita tai uusia ohjelmia. Yleensa naita ei
saa muilta kuin alkuperaiselta jarjestelmatoimittajalta. Ostajan neuvotteluasema palve-

lun laatuun sek& hintaan on usein olematon. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 121.)

Strategiset hankinnat ja palvelut ovat arvoltaan suuria, usein yrityksen menestymisen ja
toiminnan suhteen kriittisia. Vaihtoehtoisia toimittajia on vahan, usein vain yksi toimittaja.
Tuotteet ja palvelut voivat olla raataloityja. Tuotteisiin voi liittya testausta ja ainutlaatuista
teknologiaa, joka on patentein suojattu. Tallaisia hankintoja voivat olla esimerkiksi lento-

koneen moottorit. Strategiset hankinnat ovat usein monimutkaisia osakokonaisuuksia,
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jotka vaativat huolto- ja muita toimenpiteitd elinkaarensa aikana. Uuteen toimittajaan

vaihtaminen on tyolasta ja aikaa vievaa. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 122.)

Tyypillinen strateginen hankinta on pitkalle viety tuotekehityspalvelu. Naissa hankin-
noissa usein ajaudutaan pitkaan riippuvuussuhteeseen toimittajan kanssa. Kilpailutta-
mislahtdinen ostaminen ei onnistu tassa ryhmassa, silla vaihtoehtoja ei usein ole muita.
Ainut keino on rakentaa tiivis toimittajayhteistyd, jonka avulla voi hallita strategista suh-
detta. Toimittajan kanssa tehtava laaja yhteisty6 vaatii monipuolisia taitoja yksildilta, uu-
denlaista toimintaa seka perinteistd poikkeavia toimintamalleja koko organisaatiolta.
Strategiset hankinnat ovat usein yrityksen haastavimpia ja monimutkaisimpia hankintoja.
Naissa hankinnoissa tarvitaan sosiaalisia valmiuksia seka kaupallista ja teknistd osaa-
mista. Kaupankayntia helpottavat tytkalut, joilla voidaan helpottaa yrityksen ja toimitta-
jan valistd organisaatioiden vélista yhteisty6td, ovat usein tervetulleita. (lloranta, Paju-
nen-Muhonen 2018, 122.)

Rutiinihankinnat ovat usein hyvin erilaisia hankintoja, joiden arvo on vahéinen ja markki-
noilla on runsaasti tarjolla eri toimittajia. Toimistotarvikkeet ja tydvaatteet ovat tasta ryh-
masta hyva esimerkki. Hankintaprosessi usein aiheuttaa enemman kustannuksia kuin
itse hankinnan arvo on. Rutiinihankintoja ovat jokapaivaiset tuotteet, kuten tydrukkaset
tai kuulakarkikynat. Organisaation kannattaa hankkia tuotteita paljon kaikkien saataville,
koska jo muutaman tuotteet hankinta ja sen etsimiseen kaytetty aika voi tulla kallim-
maksi yritykselle kuin itse hankittava tavara. Naissa tuotteissa hankintojen automatisointi
tai delegoiminen yhden henkilén hoidettavaksi ovat tehokkaita keinoja pitda kustannuk-
set kurissa. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 119-120.)

Organisaatiossa voidaan ottaa kayttoon yksi toimintamalli, jonka mukaan yrityksessa toi-
mitaan rutiinituotteiden tilauksessa. Rutiinituotteissa vastuun voi antaa toimittajalle, joka
reagoi tarpeeseen etukateen sovitun toimintatavan mukaisesti. Toimittaja voi taydentaa
varastoja tietyin valiajoin ja pitaa kirjaa tuotteiden menekista. Varastojen kaydessa pie-
neksi toimittaja tdydentaa varastoja automaattisesti. Tama vaatii yrityksen ja toimittajan
valista tietojen jakoa, esimerkiksi reaaliaikaista varastosaldoa tietojarjestelmassa. Toi-
mittajan yllapitdmiad varastoja kutsutaan VMI-sovelluksiksi. Nain saadaan organisaation
hankinnan sisdiset kulut minimaalisiksi, eika kenenkaan tydaikaa sitoudu niihin. (lloranta,
Pajunen-Muhonen 2018, 119-120.)

metropolia.fi WM etropolia



32

Volyymihankinnat eli toiselta nimeltaéan massahankinnat ovat volyymiltadan suuria. Toi-
mittajamarkkinoilla on paljon vaihtoehtoisia toimittajia ja hankintakanavia. Nama tuotteet
ja palvelut usein muodostavat suurimman osan rahamaaraisesti organisaation hankin-
noista. Tuotenimikkeita voi siitéa huolimatta olla vahan. Volyymihankinnat tarjoavat paljon
mahdollisuuksia. Perinteiset ostamisen hankintamallit ovat hyvia ja luvallisia. Naissa
hankinnoissa perinteisen ostamisen ammattitaito korostuu. Lahtokohtaisesti kilpailu toi-
mittajien valilla on kovaa, silla markkinoilla on runsaasti toimittajia tarjolla. Ostaja voi
kayttaa kaikkia aggressiivisen kilpailuttamisen konsteja seké neuvottelutaktiikoita. Vuo-
sittaiset tarjouskilpailut toimittajien kilpailuttamiseksi ovat hyvia konsteja pienentaa hin-
taa ja parantaa palvelua. Prosentuaalisesti pienetkin sdéstét hankintakuluissa merkitsee
huomattavia sdéstoja rahamaaraisesti. Usein tdhan tehtdvaan soveltuu etéisen viileasti
toimittajiin suhtautuva ostopaallikkd, joka ajaa vain oman yrityksensa etua. (lloranta, Pa-
junen-Muhonen 2018, 119.)

Kraljicin matriisi sopii tyokaluna parhaiten isompien yritysten tuotteiden kategorisointiin.
Toimeksiantajayrityksella ei ole paljon tuotteita, joita kategorisoida. Matriisin avulla sel-
visi, etta ilmalamp6épumput ovat yritykselle strategisia tuotteita, joiden saatavuus on taat-
tava. Varaosat ovat volyymituotteita, joten niitd saadaan ostettua nopealla aikataululla
edullisesti lahempaa.

3.7 Kokonaiskustannusajattelu

Kannattavuutta mitataan aina vertailemalla tuottoja ja kustannuksia. Yritys saa tuottoja
palveluiden ja tuotteiden myymisesta. Tuottojen suuruus riippuu suurilta osin yrityksen
kyvysta tuottaa asiakkaille lisdarvoa seké vallitsevasta kilpailutilanteesta. Kustannuksia
syntyy tuotannontekijoiden kaytosta. Niihin kuuluvat hankitut laitteet, tarvikkeet, padoma
ja henkildstd. Toiminta on kannattavaa silloin, kun tuotteiden ja palveluiden myymisesta

saadut tuotot ylittdvat aiheutuneet kustannukset. (Sakki 2009, 31.)

Kokonaiskustannuksiin lasketaan mukaan kaikki ennen kaupantekoa aiheutuneet kus-
tannukset, kaupanteon aikana syntyneet kustannukset sek& kaupanteon jalkeen aiheu-
tuneet kustannukset. (Tikka 2017, 40.)

Hankinnasta aiheutuvia kokonaiskustannuksia voidaan havainnollistaa jadvuorimallin
avulla.
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Ostohinta
Ostokuljetukset

e Ostokustannukset

e Tavaran vastaanottaminen
ja kasittelykustannukset

e Myohastymisten, virheiden
ja puutteiden kustannukset

e Ymparisto- ja jatteen kasit-
tely kustannukset

e Varastointikustannukset

¢ Hallinnolliset ja valvonnan

kustannukset

Kuvio 10. Hankinnan jaavuorimalli (Tikka 2017, 41.)

Kuvion avulla on helpompi havainnollistaa nékyvia kustannuksia. Viivan ylapuolella ovat
nakyvat kustannukset eli hinta seka kuljetuskustannukset. Viivan alapuolelle jaa pitka
lista kustannuksia, joita ei ole niin helppo havainnoida. Piilokustannusten osuus voi olla
huomattava. Piilokustannusten tunnistaminen voi muuttaa merkittavasti ostosta aiheu-
tuvia kustannuksia. Kokonaiskustannuslaskennan avulla saadaan luotettavampi vertailu
toimittajien valilla kuin pelkén hinnan ja kuljetuskustannusten avulla. Toimittajasta saa-
daan selville paljon hyddyllista tietoa. Tietoa saadaan toimittajan tehokkuudesta ja myods
oman toiminnan tehokkuudesta. (Tikka 2017, 41.)

Perinteisesti ostamisessa huomio kiinnittyy paaasiassa ainoastaan hintaan, vaikka osto-
paatdkselld on paljon vaikutusta myds muihin kustannuksiin. Useimmissa hankinnoissa
hankintapaatoksen kokonaiskustannusvaikutukset pidemmalla aikavalilla ovat tarkeam-
pid kuin pelkka hankintahinta. N&ita muita kustannusvaikutuksia on vaikea mitata ja ar-
vioida. Osa kokonaiskustannusvaikutuksista voi koostua mythemmista tyGvaiheista, jo-
ten niitd voi olla vaikea hahmottaa. Hankintap&atoksilla on usein vaikutusta myds loppu-

asiakkaalle. Tuotteesta voi aiheutua suurempia elinkaarikustannuksia asiakkaalle, joilla
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voi olla suuria vaikutuksia tuotteen markkinointiin. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018,
152))

Kokonaiskustannusajattelun hyodyt pohjautuvat siihen, etta jokaiselle tehtavalle, toimin-
nolle ja tybvaiheelle voidaan laskea kaytetty aika ja kustannukset. Kokonaiskustannus-
ajatelussa kaytetadn toimintolaskentaa. Palveluiden seka tuotteeseen kohdistuneiden
toimintojen kustannukset ovat koko lopputuotteen kokonaiskustannukset. Nain saadaan
selville, etta halvin hankintahinta tuotteelle ei valttamatta tule aina halvimmaksi vaihto-
ehdoksi. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 152.)

Mikali halvin ilmalampépumppu tulee noutaa satoja kilometreja kauempaa kuin hieman
kalliimpi vaihtoehto, siihen kaytetty tydaika ja matkan hinta saattavat ylittda hintaeron
moninkertaisesti. Toimittajilla voi my0ds olla erilaisia toimitusaikoja. Halvin ostohinta ei
tule halvimmaksi, jos yritys ei kykene arvioimaan laitteiden menekkia. Yritykselle tulee
kalliiksi, jos laitteet ovat omasta varastosta loppu ja toimittajan toimitusajat ovat pitkat.
Halvempi ilmastointilaite saattaa my0ds olla huonompi laadultaan, joten sita joudutaan
takuun puitteissa korjaamaan ja se tulee maksamaan huomattavasti enemman kuin hie-
man kalliimman laitteen hankintahinta. Kokonaiskustannusajattelussa tarkastellaan han-
kinnasta aiheutuvien epasuorien seka suorien kustannusten arvioimista. Tavoitteena on
ymmartaa, millaiseksi kokonaiskustannukset muodostuvat eri tuote- ja palveluratkai-
suissa eri toimittajilta hankittuina. Yrityksen hankinnoilla voi olla suurikin vaikutus laitteen

elinkaarikustannuksiin. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 153.)

Kokonaiskustannuksia voi hahmottaa jakamalla ne kolmeen ryhmaan: ennen hankintaa
tulevia kustannuksia, hankinnasta syntyvia kustannuksia ja hankinnan jalkeiset kustan-
nukset. Laskennassa tulisi ottaa huomioon kaikki ne kustannukset, jotka syntyvat han-
kinnasta, tarjouspyynndn valmistelusta ja toimittajan valinnasta toimittajan kanssa tehta-
vaan yhteistython. Kokonaiskustannusmallien kehittdminen helpottaa tunnistamaan eri-
laiset hankintojen kustannusajurit seka lisaédmaan hankintatoimen kustannustietamysta.
(lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 154.)

On olemassa tapoja luokitella hankinnan paéattksentekokriteereita erilaisiin ryhmiin, siita

miten kustannuksia tarkastellaan:

1. Hinnan perusteella
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Valinta tehdaan ainoastaan hinnan perusteella. Hinta sopii kaytettavéaksi silloin, kun os-
tettavalle tuotteelle ei ole erityisvaatimuksia tai niitd on todella vahan. Tasta esimerkki
voisi olla bensiinilitra.

2. Mieltymykset, tottumukset, intuitio

Ostopaatds perustuu tuttuun tuotteeseen ja henkildkohtaisiin mielikuviin. Tuote vaihto-

ehdoilla on vahaisia eroja.

3. Objektiivinen valinta

Hankintapaatts tehdaan monipuolisiin hankintakustannuksiin, objektiiviseen informaati-

oon seka tuotespesifikaatioihin perustuen. Epésuoria kustannuksia ei oteta huomioon.

4. Ad hoc -kustannuslaskenta

Eri vaihtoehtojen kokonaiskustannusvaikutuksia tarkastellaan laskennallisesti joko pro-
jektiluontoisesti tai tapauskohtaisesti.

5. Muodollinen kokonaiskustannuslaskenta

Yrityksesséa on kaytossa méaaritelty hankintojen paatoksentekoprosessi. Yritys ottaa huo-
mioon hankinnoista saatavaa informaatiota ja kayttaa sitd kokonaiskustannuksien arvi-
oinnissa. Yrityksella on selkeat toimintatavat siitd, miten kokonaiskustannuslaskentaa
kaytetdan ja missa tilanteissa. Kokonaiskustannuksia systemaattisesti valvotaan ja seu-

rataan.

Kokonaiskustannuslaskenta ohjaa yrityksen pdivittaista toimintaa. Sita kaytetaan han-
kintaprosessin kehittamisessa seké hankintojen seurannassa ja arvioinnissa. (lloranta,
Pajunen-Muhonen 2018, 157-158.)

6. Saanndllinen riskien ja uhkien kustannusvaikutusten arviointi

Kokonaiskustannuslaskennassa otetaan huomioon nopeat globaalin yhteiskunnan muu-

tokset. Kokonaiskustannuksissa otetaan huomioon poliittiset seka yhteiskunnalliset ris-
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kit, jotka ohjaavat hankintapaatoksiad. Yhteiskunnallisia riskej ovat muun muassa hyvin-
vointi, ympadristbasiat seka turvallisuus. Valtiollisia riskeja ovat muun muassa tullit ja ve-
rot. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 157-158.)

3.7.1 Toimittajan kustannusten mallintaminen

Kokonaiskustannusajattelulla pyritaan vaikuttamaan l&ahinn& hankintapéatoksen vaiku-
tuksiin. Naita ovat yrityksen sisaiset vaikutukset ja asiakkaiden kustannukset. Tarkaste-
lun ulkopuolelle usein jddvat hankintahintaan vaikuttavat tekijat. Yritykset usein ajattele-
vat, ettei toimittajien kustannusrakenteisiin eiké hinnoitteluun voi juuri vaikuttaa. Nykyai-
kaisessa kokonaiskustannusajattelussa huomioidaan myo6s toimittajien kustannusten
mallintaminen, jossa analysoidaan toimittajan kustannusrakennetta. Toimittajien kustan-
nusrakenteeseen voi usein vaikuttaa voimakkaasti. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018,
162-164.)

Hankinnan ammattilaisten keskeisista taidoista ja tytkaluista on kyky hahmottaa naita
toimittajien kustannusrakenteita. Mallintaminen sekd hankinnan elinkaaren aikana ai-
heutuvien kustannusten arviointi ovat samantyyppisia asioita. Niissa kuitenkin kaytetaan
kaytannodssa kahta eri tehtavad. Mallintaminen voi olla pitkélle vietynd moniulotteisten
laskentamallien hyddyntamistd. Tavallisesti riittdd jarjestelmallinen |&hestymistapa,
jossa kaytetdaan apuna ruutupaperia tai tietokoneen taulukkojarjestelmaa. Mallintami-
sessa keskeisin asia on kayda mallinnettava asia jarjestelmallisesti mielessaan lapi. Tar-
kein hyoty mallintamisessa on erilaisten kustannuksiin vaikuttavien tekijoiden keskinais-
ten suhteiden vaikutus seka kustannusrakenteiden ymmartaminen. Strategisissa han-
kinnoissa kustannusrakenteiden mallintaminen korostuu. (lloranta, Pajunen-Muhonen
2018, 162-164.)

Mallintamisessa korostuvat seuraavat kysymykset, jotka auttavat ymmartamaan toimit-

tajan kustannusrakennetta.

e Minkalaisista kustannuksista ja hinnoista kustannuserat koostuvat?

e Minkalaiset mahdollisuudet kaikilla vaihtoehtoisilla toimittajilla on tehokkaaseen

ja edulliseen toimintaan jokaisen kustannuseran kohdalla?

o Mitka tekijat vaikuttavat kustannuserien suuruuteen?
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e Voidaanko kustannuseréan suuruuteen vaikuttaa, ja jos niin milla keinoilla?

Naiden kysymysten jalkeen voidaan haarukoida ja arvioida mahdollisia toimittajaechdok-

kaita.

¢ Milla alueilla ja missd maassa kustannusera on edullisimmillaan ja miksi?

¢ Missa maassa osaaminen on parasta kyseisella toimialalla? Miksi?

e Milla teknologialla on tehokkainta toteuttaa asia?

Taulukkomuotoista yhteenvetoa voidaan hyoddyntaa kustannusrakenteen mallintami-
sessa. Sen avulla voidaan vertailla vaihtoehtoja, tunnistaa kriittisimmét kustannustekijat

seka niihin vaikuttavia taustasyita. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 164-165.)

Haasteena kokonaiskustannusajattelussa on laskennan lapivieminen, joka on usein vaa-
tiva ja aikaa vieva prosessi. Hankintaan kokonaiskustannuslaskenta tuo arvokasta tietoa
ja antaa vertailukohteita eri vaihtoehdoille. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 166.)

4 Toimintatutkimuksen toteutus

4.1 Yrityksen nykytila-analyysi

Yrityksen nykytila-analyysi oli toimintatutkimuksen ensimmainen vaihe. Nykytila-analyy-
silla pyrittin kuvastamaan seka havainnollistamaan, miten yrityksessa toimitaan talla
hetkella. Nykytila-analyysissa hyodynnettin Spend-analyysid, SWOT-analyysia seka
Kraljicin matriisia. Nykytilaa kuvastaa SWOT-analyysi, joka sisaltdd yrityksen sisdiset

vahvuudet ja heikkoudet seka yrityksen ulkoiset mahdollisuudet ja uhat.

4.2 Spend-analyysin hydodyntdminen toimintatutkimuksessa

Yrittaja kavi lapi Spend-analyysia hyodyntaen yrityksen yksikkokustannukset ja tilaus-
maarat viimeisen 12 kuukauden ajanjaksolla. Tata dataa hyddynnettiin myéhemmin toi-
mintatutkimuksessa RFQ-lomakkeessa seka toimittajapisteytyksessa kaytettyjen paino-

arvokertoimien maarittelyssa. Toimintatutkimuksen teoreettisesta viitekehyksesta hyo-

metropolia.fi WM etropolia



38

dynnettiin kokonaiskustannusajattelua hinnan- ja toimituskustannusten osalta painoar-
vokertoimien luomisessa. Hintojen kokonaiskustannukset saivat suurimman painoarvo-
kertoimen toimittajien pisteyttamisessa. Loput painoarvokertoimista kdavimme lapi toi-
meksiantajayrittdjan kanssa. Yhdeksi painoarvokertoimen kriteeriksi nousi asiakaspal-
velu ja tilauksen tekemisen helppous. Tassa painoarvoa sai, jos asiakaspalvelija puhui
suomea tai ymmarrettavaa englantia. Asiakaspalvelualttiutta ja tilaamisen helppoutta ar-

vioitiin. Pisteytyksen kriteereista myohemmin lisaa luvussa 4.6. Toimittajien pisteytys

4.3 Kraljicin matriisin hyédyntadminen

Yrityksen hankkimat tuotteet ryhmiteltiin Kraljicin matriisi -tydkalun avulla. Selvisi, etta
iimalampdpumput ovat yritykselle strategisia tuotteita. Yrittajan kanssa oltiin samaa
mielta siita, ettéa naiden tuotteiden hankintaprosessiin kannattaa kayttaa aikaa ja resurs-
seja. Yrityksella on myds paljon niin sanottuja massatuotteita, joita ovat ilmalampépump-
pujen huoltotoimenpiteisiin tarvittavat varaosat. Niissa hinnat ovat alhaisempia ja vara-
osia saa hankittua Suomesta varsin edullisesti. Naita volyymituotteita ei lAhdeta osta-

maan ulkomaiselta toimittajalta.

4.3.1 SWOT -nykytila-analyysi

Nykytilan kartoittamisessa kaytan SWOT-analyysin nelikenttdjakoa. Se kuvastaa yksin-
kertaisesti ja tehokkaasti yrityksen hankintaprosessien mahdollisuudet seka uhat ja heik-
koudet.

SWOT-analyysin nelikenttdjako jaetaan kahteen erilliseen ympéristoon. Sisdinen ympa-
ristd nayttaa yrityksen sisalta tulevat uhat ja mahdollisuudet. Toinen jako on ulkoinen
ymparisto, joka nayttaa yrityksen ulkopuolelta tulevat mahdollisuudet seka uhat ja heik-

koudet. (VTT: Hankintatoimen kehittaminen pk-yrityksess&.2013)
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+ vahvuudet + mahdollisuudet

Joustavuus Tuotevalikoiman ja asennuspalveluiden

laajentaminen
Kokemus

Monipuolinen osaaminen Ympadristdajattelun tuoma lisdéntynyt ky-

synta

Laaja asiakaskunta- ja suosittelijaver-

kost . .
osto Hellejaksot, lisdantynyt kysynta

Huoltopalvelut

- heikkoudet - uhat

Resurssit Saatavuus
Hankintaosaaminen Sesonkisyklinen kysynta
Neuvotteluasema Neuvotteluasema
Lapinakyvyyden puute Kilpailu

Sisdinen ymparist6 Ulkoinen ymparist6

Kuvio 11. SWOT- analyysi nelikenttdjako (VTT: Hankintatoimen Kkehittaminen pk-yrityk-
sessd.2013)

Yrityksen siséisia vahvuuksia ovat joustavuus ja kokemus. Joustavuudella tarkoitetaan
sitd, ettd asennuksista voidaan sopia joustavasti asiakkaiden kanssa. Yksityisyrittajana
asennuksia voi tehda joustavasti mihin vuorokauden aikaan tahansa. Yrittdja itse voi

maaritella hanelle sopivat tydajat.

Yrityksen perustajalla on vankka vuosikymmenten kokemus ilmalampépumppujen asen-
tamisesta ja huoltamisesta. Hainen ammattitaitonsa on asiakkaiden kaytettavissa tarvit-
taessa lahes vuorokauden ympari. Kokemus nakyy myods monipuolisessa osaamisessa.

Sama mies voi laitteet asentaa seké huoltaa.

metropolia.fi WM etropolia



40

Yrittdja on erittain pidetty henkild omalla alallaan, josta on hanelle hyttya. Hanella on
erittdin laaja asiakas- ja suosittelijaverkosto. Hanen uudet asiakkaansa ovat paaasiassa
suosittelijaverkostojen kautta tulleita. Ulkoisia mahdollisuuksia yrityksella on tulevaisuu-
dessa laajentua entisestaan. Yrityksen perustajalla ja asentajalla on laaja ammattitaito.
Han osaa asentaa ja huoltaa muitakin laitteita. Mikali kysynt&é on, niin toimintaa kannat-
taa laajentaa edelleen, jos se on mahdollista. Tuote- ja asennuspalveluiden laajentami-
nen tasaisi taman hetkisen tuotteen syklisyytta, silla kysyntd painottuu suurimmaksi
osaksi kevaalle, kesélle ja alkusyksylle. Nykyaan ymparistd- ja ilmastoasioita mietitaan
tarkoin. On tehty tutkimuksia, etta ilmalampdpumppu on ekologinen valinta talvella |am-
mitykseen seka kesalla viilentamiseen. Tama tulee lisdamaan laitteiden kysyntaa seka

asiantuntevaa asennusta laitteille.

[Imastonmuutos tuo mukanaan Suomeen kesaisin pidempié hellejaksoja. Sesonkipiikki
nakyy juuri kuumimpina kesakuukausina. Pidemman hellejakson aikana ja sen jalkeen

tilaukset laitteille ja asennuksille moninkertaistuvat.

Siséisia uhkia yritykselle ovat vahaiset resurssit. Yhden miehen yrityksen on vaikea
tehda enempdad kuin yksi asentaja pystyy vuorokaudessa asentamaan. Resurssien
puute nakyy siind, ettd juoksevien asioiden hoitamiseen ja& vahan aikaa asennuksien
lomassa. Suurin osa ajasta menee asiakkailla tehtavissa asennus- ja huoltotdissa. Mikali
tekija sairastuu tai loukkaa itsensa ei ole tyontekijaa sijaisena yrittajan sairastaessa ko-
tona. Sisainen uhka on hankintaosaaminen, joka tarkoittaa sita, etta ei ole aikaa eika
osaamista kilpailuttaa laitetoimittajia. Yrittaja on muutaman laitetoimittajan varassa. Lai-

tetoimittajat ovat suomalaisia tukkuyrityksia.

Sisadinen uhka on myos yrityksen pieni koko, jonka vuoksi yrittdjalla on heikompi neuvot-
teluasema verrattuna isompiin yrityksiin. Osa toimittajista ei valttamatta suostu toimitta-
maan laitteita pienille yrityksille, vaan myyvat mieluummin isomman eran kerralla. Pie-
nen yrityksen on mahdotonta sitoa isoa paaomaa laitteiden varastointiin. Ison varaston

pitdminen ei ole jarkevaa eika kustannustehokasta yritykselle.

Lapindkyvyydella sisdisend uhkana tarkoitetaan yrityksen eri prosesseja. Prosesseilla
tarkoitetaan taloushallintoa, tilausmaarien tarkastelua kuukausittain sekd muita juokse-
via asioita. Yrittajalla on puutteelliset resurssit eikd han ehdi asennuksien liséksi hoita-

maan kirjanpitoa tai tarkastelemaan kustannuksia tarkasti. Yrityksen hoitamiseen tarvit-
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taisiin ainakin yksi henkilo liséd4, jolla olisi tarkat laskelmat kaikista tarkeista luvuista. Yrit-
tajan ja uuden henkildn tulisi jakaa tietoa lapinakyvasti toisilleen. Nain kaikilla yrityksen
tyontekijoilla olisi tarkka kuva siitd, missa mennaan. Talla hetkella kaikkea tata tehdaan,

kun ehditaan tai jos tehdaan ollenkaan.

Ulkoisia uhkia ovat saatavuuden puute laitteissa. Tukkuyrityksien varastot ovat usein
tyhjat sesonkiaikoina ja laitteita on vaikea saada. Asiakastilauksia on paljon, mutta yri-
tyksella ei ole laitteita, joita asentaa kohteisiin. Yritykselle opinnaytetyoné tehtava han-
kintatutkimuksen tavoitteena on ratkaista tama ongelma ja kilpailuttaa mahdolliset toimit-

tajat.

Sesonkisyklinen kysyntd on uhka yritykselle, silla suurin tilausmaara sijoittuu hellejak-
soille eli kesékuukausille. Laitteiden saatavuus on hankalaa kuumina kesakuukausina,
kun tukkuliikkeiden varastot ovat tyhjia. llmalampopumppuja kaytetddn myos huoneil-
man l[ammittamiseen talvella, mutta laitteita asennetaan huomattavasti enemman ke-

salla viilennystarkoitukseen. Talviaika on yrittgjalle hiljaisempaa.

Ulkoisena uhkana voidaan pitaé kilpailua. lImalampépumppuja asentavia yrityksia on
Suomessa useita. Kilpailu ja pienen yrityksen heikko neuvotteluasema toimittajiin pain
ovat haastava yhdistelma. Laitteiden saatavuus on ollut heikkoa, joten pienen yrityksen
kilpailuvalttina voisivat olla hyvat suhteet toimittajiin. Hyvat suhteet ja neuvotellut sopi-

musehdot takaavat laitteiden saatavuuden sesonkiaikoina.

SWOT-analyysin jélkeen voidaan kayda lapi seuraavia kysymyksia ja etsia niihin vas-

tauksia:

- Miten tunnistettuja ulkoisia mahdollisuuksia voidaan edelleen hyddyntaa ja vah-

vistaa?

Laite- ja huoltopalveluita voidaan laajentaa koskemaan useampia laitteita. Nain saatai-

siin tasattua sesonkisyklisyytta.

Ympaéristoa ja ekologisuutta kannattaa tuoda enemman esille asiakkaille ja verkostoille.
Mainonnassa kannattaa keskittya kertomaan laitteen ekologisesta vaihtoehdosta huo-

neilman viilennyksessa ja lammityksessa.
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Hellejaksoihin voi varautua etukateen isommalla laitevarastolla, jolloin yritys valttyy pa-
hemmilta saatavuusongelmilta. Varaston avulla valtytaan silta, ettei asiakkaiden tilauksia

voida ottaa vastaan ainakaan nopealla asennusaikataululla.

- Miten ulkoisia uhkia voidaan vahentaa tai torjua kokonaan?

Saatavuusongelmia voidaan vahentaa kartoittamalla uusia toimittajia. Neuvottelemalla
toimittajien kanssa paremmat toimitusehdot laitetoimituksille. Usealta vuodelta voi las-
kea menekkia eri kuukausilta ja tehda arvioita sen mukaisesti. Sesonkiaikoihin voi va-
rautua tilaamalla varastoon laitteita enemman, kun tiedossa on maara mita laitteita on

viime vuosina keskimaarin tilattu ja asennettu asiakkaille.

Sesonkisyklista kysyntaa voidaan tasata lisdamalla laite- ja asennusvalikoimaa. Asiak-
kaille voi mainostaa ilmalampdpumpun ekologisuutta huoneilman lAmmittdmisessa esi-

merkiksi 6ljylammitykseen verrattuna.

Pienen yrityksen neuvotteluasemaa voi vahvistaa luomalla hyvid suhteita toimittajiin.
Kayttaa olemassa olevia verkostoja toimittajayrityksiin. Riskeja voi védhentaa neuvottele-
malla hyvét hankintasopimukset.

Kilpailua ei valitettavasti voi poistaa. Suomessa on useita samalla alalla toimivia yrityk-
sia. Mikali samalle paikkakunnalle tulisi kilpailija, niin yritysten olisi jarkevaa miettia fuu-
sioitumista. Nain yrityksesta tulisi isompi ja siséinen heikkous eli henkildston resurssipula

ratkeaisi.

- Voidaanko sisdisia heikkouksia vahentaa tai jopa poistaa kokonaan?

Heikkouksia voidaan vahentaa lisaamalla yritykseen henkildresursseja. Tehtavia priori-
soimalla seka ajankayttta tehostamalla on mahdollisuus helpottaa taméan hetkista re-

surssipulaa.

Hankintaosaamista yrityksen sisalla voidaan lisata kdymalla hankintatoimea koskeva
kurssi. Hankintaa koskevia kirjoja l16ytyy kirjastoista, joita voi lukea ja itseopiskella. Mikali
yrittjalla on verkostoja samankokoisien yritysten omistajiin, voi han hyddyntdd saami-
aan tietoja, miten hankintoja tehddan muissa yrityksissa. Nain yrittdja voi saada hyvia

vinkkeja omaan kayttéonsa.
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Neuvotteluasemaa voidaan parantaa hankintaosaamista lisddmalla. Yrityksen neuvotte-
luasemaa vahvistaa myds se, jos paikkakunnalle tulisi toinen saman alan yritys, ja yri-
tykset yhdistyisivat. Yhdistyessa yrityksista tulisi yhdessa isompi. Henkiloresurssit li-
saantyisivat ja toisessa yrityksessa voi olla sellaista osaamista, jota omassa yrityksessa
ei vield ole. Isommalla yrityksella on aina parempi neuvotteluasema toimittajiin pain kuin

pienemmalla yrityksella.

Sisadisena heikkoutena on lapinakyvyyden puute, joka nakyy yrityksessa siina, etta yrit-
taja ei ole taysin kaikista yrityksen asioista selvilla. Yrityksen tulisi saada lisdhenkil6sto-
resursseja hoitamaan esimerkiksi kirjanpitoa ja tilauksia. Lapinakyvyys luvuissa ja hen-
kiloston valisessa vuorovaikutuksessa on ehdottoman tarkeaa. Lapindkyvyyden ja tie-
donkulun toimiessa varmistutaan siita, ettd henkildsto tietdd missd menndan. Ennen
kaikkea yrittgja itse tietaa kaikki tarvittavat ja tarkedat luvut yrityksestéd ja osaa tulkita niita
ja toimia yrityksen parhaaksi.

- Voidaanko siséisia vahvuuksia edelleen vahvistaa ja hyddyntaa niitd enemman?

Yrittajalla on kokemusta ja monipuolinen osaaminen my6s muiden kodinkonelaitteiden
asennuksista. Han voisi hyddyntéaa tata kokemusta ja laajentaa yrityksen toimintaa. Var-
sinkin jos yritykseen palkattaisiin muutama tyontekija lisaa, niin aikaa riittéisi hyvin myos

muiden laitteiden hankintaan sek& asentamiseen.

Laajaa asiakaskuntaa ja suosittelijaverkostostoa voi vahvistaa pitamalla asiakkaat tyyty-
vaisena seka tekemallda asennustyot joustavasti asiakasta kuunnellen. limalampdpump-
puja tulee myo6s aika ajoin huoltaa. Asiakaskunnalle kannattaa myds mainostaa huolto-
palveluita muutaman vuoden paasta. Usein asiakkaat ottavat yhteytta vasta, kun laite ei
enaa toimi kunnolla. Naissakin tapauksissa huoltopalvelut kannattaa hoitaa joustavasti

asiakasta kuunnellen.

Uusien asennuksien yhteydessa laitteisiin lisdtdan tarra, jossa on yrityksen nimi ja yh-
teystiedot. Asiakkaan on helppo tilata laitteelle huoltopalvelu mydhemmin samalta tutulta

yritykselté ja asentajalta.
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4.4 Hankintaprosessin nykytila

Yrityksessa ei ole talla hetkella olemassa méaariteltyd hankintaprosessia. Kehittamistyon
yhten& tavoitteena on kannattavuuden parantaminen. Kannattavuus ja hankintojen te-
hokkuus paranevat, kun hankintaprosessia tehostetaan ja luodaan k&ytanndssa toimiva
prosessi. Alla kuvattuna yrittdjan haastatteluun perustuva nykytilanhankintaprosessikaa-
vio. (yrittdjan haastattelu 22.10.2019)

e . i : Toimittaja tarkistaa va-
Yrittgja tarvitsee Yrittaja tekee laiteky- )
e - _ — " rastosaldot ja vahvistaa
laitteita selyn puhelimitse
laitteiden maaran

Toimittaja lahettada laitteista Yrittaja hakee laitteen

laskun yrittgjalle joko sahko- | < toimittajan varastosta

postitse tai kirjeena postitse

Kuvio 12. Hankintaprosessin nykytila

Yrittdja on soittanut muutamalle suomalaiselle maahantuontiyritykselle ja kysynyt laittei-
den saatavuutta puhelimitse, ja hakenut laitteet yleensa muutaman péaivan sisalla yrityk-
sen varastolta ohi ajaessaan. Toimittaja eli suomalainen tukkuyritys tarkistaa varastosal-
dot puhelimessa ja ilmoittaa yrittajalle laitteiden saatavilla olevan lukuméaaran. Mikali toi-
mittajalla on laitteita varastossaan, yrittaja hakee laitteet toimittajan varastolta muutaman
paivan sisalla. Laitteet saatuaan toimittaja lahettaa yrittajalle laskun joko sahkopostitse
tai kirjepostilla, jonka yrittdja maksaa erapaivanaan. Laitteiden takuuehdot sekd myyty-
jen laitteiden sarjanumerot l6ytyvat laskulta. Sarjanumero 0ytyy jokaisesta laitteesta,
joka toimii my6és mahdollisissa laitteiden takuuasioissa. Yrittdja antaa asiakkaille saman

takuun kuin laitetoimittaja antaa yrittajalle. (yrittajan haastattelu 22.10.2019)

Laitteiden hankinnoista ei ole olemassa sopimuksia. Yrittaja on aina tehnyt laitehankin-
nat puhelimitse. Hankinnoista ei ole jaanyt muuta jalkea kuin toimittajan lahettdma lasku,
joko yrittajan sahkopostiin tai kotiin postitse. Yrittajalla ei ole ollut systemaattista tallen-

nusjarjestelmaa sahkaisille laskuille.
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= laitekysely seka tilaus puhelimitse suomalaiselta ilmalampépumppujen tuttuyri-

tykselta

= tukkuyritys tarkistaa varastosaldot puhelun aikana ja vahvistaa laitteiden luku-

maaran.

=> yrittaja hakee tuotteet toimittajan varastosta

=> toimittaja lahettaa laskun séahkdpostitse tai kirjepostilla yrittajalle

= takuuehdot ja laitteen sarjanumero I6ytyy laskulta. Sama sarjanumero l6ytyy asi-

akkaalle asennettavasta ilmalampdpumpusta.

(yrittdjan haastattelu 22.10.2019)

4.5 Hankintaprosessi ja uuden toimittajan valinta

4.5.1 Tarvemaarittely ja laitteiden ominaisuudet

Laitteille on tehty maarittelyt ja kayty lapi laitteille vaadittavat ominaisuudet. Naiden tie-
tojen pohjalta on muodostunut ndkemys, minkalaisia potentiaalisia toimittajia yritys ha-
luaa. Samalla on selvinnyt mista pain Eurooppaa toimittajien etsinta kannattaa aloittaa.
Samalla pohdittu minka kokoinen toimittaja olisi paras mahdollinen vaihtoehto. Toimitta-
jamarkkinatuntemus on tarkead, jotta parhaat toimittajavaihtoehdot |6ytyvat markkinoilta.
Oman toimintaymparistdn seuranta on tarkeaa. Kilpailukyvyn tekijat seka lahteet ovat eri
toimialoilla ja eri puolilla maailmaa hyvinkin erilaisia. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018,
227.)

Toimittajia tarkastellaan hintakeskeisesti. Laitteen hankinnasta aiheutuvat kokonaiskus-
tannukset ovat ratkaisevia tekijoita toimittajan valinnassa. Hintataso eri maissa voi olla
hyvinkin vaihteleva. Yksi hankinnan ammattilaisen ammattitaitoa mittaavista seikoista on
se, etta loytaa jatkuvasti uusia alueita, joissa laitteen saa hankittua edullisimmin kustan-
nuksin. Yleensa, kun yksi ostaja I0ytaéa alueen, josta tuotteen saa edullisemmin, seuraa-
vat muut ostajat perassa. Silloin laitteiden kysynté kasvaa ja hinnat alkavat pikkuhiljaa
nousta. Sen takia edullisten hintojen tarkkailu ja aktiivinen jatkuva seuranta ovat tarkeaa.
(lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 228-229.)
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4.5.2 Toimittajan etsinta ja valinta

Uusien toimittajien etsimisessa kannattaa kayttaa tuttujen seka kollegayritysten havain-
toja ja tietoja eduksi. Jos yrityksella on verkostoja, niita kannattaa kayttaa hyodyksi. Ta-
varantoimittajat voivat olla asiantuntijoita ja heilla on usein myyjan roolissa halu auttaa
asiakasta. Toki tilanne on toinen, jos asiakas etsii juuri tavarantoimittajan kanssa kilpai-
levaa tuotetta. Myyntiorganisaatiot ja kauppatalot, jotka myyvat asiakkaan etsimaa tuo-
tetta, antavat usein mielellaan kysyvalle asiakkaalle tietoja markkinoista. Kunkin maan
kotimaisella organisaatiolla on usein kattavat tiedot sisarjarjestdista. Esimerkkeja sisar-
jarjestdista on maassa toimivat kauppiasliitot ja valmistajien yhteistydelimista. Jos tallai-
sen organisaation saa kiinni, niin he ovat usein valmiita edistamaan jaseniensa valista
kauppaa. Vahintaan he ainakin antavat tietoja eteenpain. Kaupalliset edustustot antavat
usein selvityksid ja analyyseja maansa toimittajista potentiaalisille asiakkaille ja usein
viela ilman lisamaksua. Ammattilehdista seka alan eri maiden julkaisuista voi saada tér-
keaa tietoa. Suurilla yrityksilla voi olla kattava oma hankintasivusto, jonne kiinnostunut
yritys voi jattaa perustiedot itsestaan ja tarvitsemistaan tuotteista. Messut ja nayttelyt
ovat hyvia alan seuraamiseen. Eri maiden yliopistoja ja korkeakouluja voi kayttaa hyo-
tyn&. Opiskelijat ovat huomionarvoinen resurssi, jotka voivat nopeastikin kartoittaa koh-
demaan potentiaalisimmat toimittajat. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 231-232.)

Ulkomaisia toimittajia lAhdettiin etsimééan hakusanalla googlesta. Osalla etsityista toimit-
tajista oli kattavat verkkosivut, joista selvisi heti ilmalampdpumppumerkit, joita heilta 16y-
tyy. Toimittajia 10ytyi Virosta, Ruotsista, Puolasta, Itavallasta, Italiasta ja Saksasta. Yh-
teensa seitsemalle toimittajille [&hettiin alustava tuotetiedustelu seka alustava tarjous-
pyyntd séhkopostitse. Yrityksiin myos soitettiin ennen alustavan tarjouspyynnon léhe-
tysta.

453 Toimittajien maara

Yhteensa seitsemalle toimittajalle 1&hetettiin tuotetiedustelu ja alustava tarjouspyynté lo-
kakuun 24. péaiva vuonna 2019. Toimittajille annettiin aikaa vastata tarjouspyyntéon jou-
lukuun viimeiseen péaivddn mennessa. Useimmista sdhkdposteista ja yhteydenotoista
huolimatta maaraaikaan mennessa ei saatu yhtaan tarjousta toimittajilta. Toimittajille soi-
tettiin uudestaan seka tarjouspyynnot lahetettiin tammikuussa uudelleen ja sen jalkeen

toimittajilta saapui tarjouksia. Yritykset, joille viestia laitettiin, ovat isoja toimijoita omalla
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alueellaan. Toimittajat olivat mydtamielisia ja pyysivat lahettamaan tietoja seka alusta-

van tarjouspyynnon yrityksensa sahkopostiin.

Toimittajilta saatujen tarjousten perusteella valitaan pisteyttamisperiaatteella parhaat
vaihtoehdot laitteiden toimittajaksi. Pisteyttdmismenetelmasta lisaa kehittamistydn kap-

paleessa 4.6.1. sivu 49 toimittajien suorituskyvyn arviointi ja pisteyttaminen.

Optimaalisin toimittajien maara olisi kaksi. Yksikin toimittaja riittéad, jos tuotelaajuus on
laaja seka toimitusajat ovat lyhyita. Varalta olisi hyva olla toinenkin toimittaja, jos sattuu,

ettd yhdelle toimittajalle tulee toimitusvaikeuksia.

4.5.4 Tuotelaajuus

Pisteytyksessa on otettu huomioon toimittajan tuotelaajuus. Se on yhtena painopisteena
pisteyttamisessa. Silla on suuri painoarvo toimittajia vertailtaessa. Mitd enemman toimit-
tajalla on tuotevalikoimaa, sen parempi se on yritykselle. Usein loppuasiakkaat tietavat
jo etukateen minkalaisen laitteen he haluavat kotiinsa tai vapaa-ajan asunnolleen asen-

nettavan. Silloin on hyva, etta yritys saa kaikki tarvittavat laitteet yhdelta toimittajalta.

4.5.5 Tilaus- ja toimituskaytannot

Kun toimittajan kanssa on sovittu hinnoista, sovitaan tilaus- ja toimituskaytanndista. Ti-
lauslomake lahetetddn aina yrityksen omasta sahkopostista. Tilauslomakkeet myds tal-

lennetaan asianmukaisesti sahkdisessa muodossa.

4.5.6 Yleiset sopimusehdot

Yleisten lakien lisaksi on tarke&a tietad oman toimialan sopimusehdot. Yleisiin sopimus-
ehtoihin on hyva viitata tarjouskyselyn asiakirjan litteena. Sopimuksen kaantdpuolella
voi my0s viitata yleisiin sopimusehtoihin. Yleisiin sopimusehtoihin viittaaminen kuulostaa
toimittajan nakokulmasta vaarattomalta ja oikeudenmukaiselta tavalta toimia. Jotta koko
sopimusehto teksti mahtuu yhdelle sivulle, se painetaan usein hieman pienemmalla teks-
tilla sopimukseen mukaan. Sopimusehdot on luotu yleensa toimialajarjestdjen avustuk-
sella ja aloitteesta. Yleisten toimitusehtojen tarkoituksena on vahentaa ongelmia seka
riskeja toimialalla tehdyissd kaupoissa. Aina kannattaa pitaa mielessa se, kenen toi-
mesta sopimusehdot on laadittu, silloin ne ovat my6s yleensa laatijan eduksi. Suurimmat

yritykset kayttavat omia ehtojaan sopimuksen liittein&. Ne tulee aina lukea tarkkaan, silla
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ne voivat olla myos “yleiset sopimusehdot” otsikon alla. (lloranta, Pajunen-Muhonen
2018, 275.)

Ostajan kannattaa sopimuksia laadittaessa kiinnittd& huomiota siihen, miten suuren hy-
vityksen han saa, jos toimittajan toimitus viivastyy huomattavasti tai se ei koskaan saa-
vukaan. Tai jos toimitus ei vastaa ollenkaan tehtya tilausta tai sopimusta. Korvaako toi-
mittaja mahdolliset haitat viivastymisesta tai mahdollisessa sopimusrikkotilanteessa?
(lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 275-276.)

Ostajan tulee myds muistaa, ettd sopimus on aina kaksisuuntainen. Se tarkoittaa sita,
ettd jos ostaja ei taytd omia muodollisia ja todellisia velvoitteitaan, voi myyja myods ve-
taytya vastuusta. Ostajan on siis ymmarrettava, mité velvoitteita itselleen asettaa ja nou-
datettava niitd. Ostajan sopimuspolitikan on hyva olla selked, ja on my6s hyva olla kay-
tossa vakiosopimusmalli, jota voi tarvittaessa muokata. (lloranta, Pajunen-Muhonen
2018, 275-276.)

Yleiset toimituslausekkeet perustuvat kansainvalisiin sopimuksiin. Toimituslausekkeet
maarittelevat tasmallisesti kustannusvastuun, omistusoikeuden siirtymisen osapuolten
valilla eli toimittajan ja tilaajan valilla. Yleisien toimitusehtojen heikko tunteminen voi

kayda kalliiksi ostajalle. (lloranta, Pajunen-Muhonen 2018, 276.)

4.6 Toimittajien pisteytys

4.6.1 Toimittajien suorituskyvyn arviointi ja pisteytys

Osana kehitystutkimusta pyrin l6ytamaan valmiin laskentakaavan, jota olisi voitu hyo-
dyntaa tutkimuksessa. Koska muuttujat poikkeavat toisistaan hyvin paljon eivatka kaikki
muuttujat ole selkeasti mitattavissa olevia asioita, jouduin tekeméaén yksil6llisen pistey-
tyskaavion, joka on esitelty ohessa. Luonnollisesti tama laskentakaava ei ole taydellinen,

mutta kaavan avulla kaikki yrittajalle tarkeét kriteerit saatiin mitattavaan muotoon.

Toimittajien suorituskyvyn arviointi ja pisteyttaminen tehtiin toimittajilta saatujen tarjouk-
sien perusteella. Pisteyttaminen helpottaa yrittdjaa valitsemaan parhaat toimittajat koko-
naisarvion perusteella. Pisteytyksessa kaytettiin erilaisia muuttujia. Kullekin muuttujalle
annettiin painoarvokerroin. Painoarvokerroin on ilmoitettu pisteytyksessa 0-100 %. Tau-

lukossa painoarvokerroinprosentit on muutettu desimaaleiksi. Toimittajille annetaan saa-
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dun tarjouksen perusteella arvosana asteikolla 1-10, joka kerrotaan lopulta painoarvo-

kertoimella. Kertoimen avulla saadaan kullekin kriteerille pistemaara, joka lasketaan pis-

teytyksen lopussa yhteen. Eniten pisteitd saanut yritys arvotetaan parhaimmaksi toimit-

tajaksi, koska se tayttaa yrityksen maarittelemat kriteerit parhaiten.

4.6.2 Toimittajien kriteerit pisteytyksessa

Factor (kriteeri) Painoarvo 0-100 [toimittaja
tukku tukku 2 tukku 1 tukku Virolainen tukku

1. Payment terms 30| 8 240 1 30 1 30 1 30 5 150
3.Purchase process evaluation 20 8 160 2 40| 2 40) 2 40 g 120
4. Delivery time 40 g 360| 2 30 4 160 4 160 3 240
5. Supply, availability Stock size fsafety sti 50 4 200 5 250 6 300) 5 250) 3 300
6. Customer service valuation 20| 9 180] 4 80 4 80 4 80 8 160
9. Delivery costs (batch size 50) 52 0 0 10 52 ¥ 416 0 0 8.4 43,68
11. Delivery costs (batch size 20) 3,4 03 1,02 10 34| o 0 03 1,02 6,2 21,08
13. Delivery costs (batch size 10} 38 0,9 3,42 10 38 0 0 0.9 3,42 3 11,4
14 Delivery costs (batch size 5) 51 47 2397 10 51 o 0 46 23 46 16 8,16
15. Delivery costs (batch size 1 ] 49,64 10 68 0 0 7 476 46 31,28

Total score

Taulukko 1.

-
oo
o

D00 00 00000000 O

OOOOOOSS

=
o

000 0o

4578,05

4123

Toimittajien pisteyttamistaulukko

156416

Toimintatutkimuksen alussa yrittdjan kanssa todettiin, etta yrityksen ostojen nykytilasta

ei ollut validia dataa, jota olisi voitu kayttdad pohjana RFQ-lomakkeiden tai pisteytysjar-

jestelman luomiselle. Tarvittiin konkreettinen selvitys, josta iimenee, mita tuotteita yritys

ostaa, kuinka paljon rahaa kaytetaan ostoihin, kenelta yritys ostaa ja miten ostot hoide-

taan. Yritykselle suositeltiin opinnaytetydn teoriaosuudessakin kasiteltya Spend-analyy-

sia.

Spend-analyysia hyddyntaen toimeksiantajayritys selvitti tilausmaaréat, laitehinnat ja tilat-

tujen laitteiden tyypit viimeisen 12 kuukauden ajalta. Naita tietoja hyédynnettiin RFQ-

58456
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tarjouspyyntdlomakkeen luomisessa, toimittajakriteerien nimeamisessa seké painoarvo-
kertoimien maarittelyssa. Teoriassa kokonaiskustannusajattelu nékyy laitehintojen- ja
toimituskustannusten painoarvoissa. Laitehinnoissa on nahtéavissa suurin painoarvoker-

roin eli sen painotus pisteytyksessa on suurin.

Pisteyttamisessa yrityksen kanssa maaritellyt kriteerit ovat vasemmalla ensimmaisessa
sarakkeessa. Seuraavassa sarakkeessa on maaritelty painoarvot jokaiselle kriteerille.
Painoarvo on ilmoitettu prosentteina. Prosenttina ilmoitettu painoarvo on kerrottu
seuraavassa sarakkeessa olevalla toimittajalle annettavalla arvosanalla, joka on
ilmoitettu 0-10. Alimpana on ilmoitettu yhteispistemaara, josta ilmenee, etta virolainen

toimittaja on saanut kriteerien mukaan parhaimmat pisteet.

4.6.3 Maksuehto

Maksuehdolle annettiin pisteytyksessa painoarvo 30. Yrityksella on rajallinen méaara kay-
tettavissa olevia varoja, joten pidempi maksuaika nahdaan isona etuna. Luonnollisesti
yritykselle paras maksuehto on mahdollisimman pitkd maksuehto. Pitkd maksuehto pa-
rantaa toimeksiantajayrityksen kayttdpaaomaa, kun se saa asiakkaalta ensin asenta-
mansa ilmalampdpumpun hinnan ja maksaa vasta sitten maksuehdon puitteissa laitteen

toimittajalle.

Ulkomailta tilatessa olisi myoskin térked saada maksuaikaa ainakin tavaran vastaanot-
tamiseen asti, jolloin esim. toimittajayrityksen konkurssiriskilta valtytdan. Kyselyssa oli
mukana viisi toimittajaa, joista nelja ulkomaisia toimittajia. Kolme neljasta ulkomaisesta
yrityksesta vaati ennakkomaksua. Parhaimman arvion saa 0-10 asteikolla, kun mak-

suehto on 60pv. netto.

4.6.4 Hankintaprosessi

Hankintaprosessia kriteerind arvioidaan tilausten tekemisen helppoutena ja hankinnan
vaivattomuutena. Toimeksiantajayritykselle on tarkeaa, ettd tilauksen tekeminen on
mahdollisimman helppoa, vaivatonta ja mahdollisimman vahan aikaa vievaa. Siksi se on
yhtena pisteyttamisjarjestelman kriteerind. Sen painoarvo on 20. Suomalaisella toimitta-
jalla etuna nahtiin mahdollisuus tehda tilaus vaivattomasti puhelimella, tutut yhteyshen-

kilot ja luotettava laskutus.
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4.6.5 Toimitusaika

Kolmantena toimittajan arviointikriteerind on laitteiden toimitusaika. Toimitusajan paino-
arvo on 40. Mita lyhyempi toimittajan toimitusaika laitteille on, sen parempi. Pisteytyk-
sessa yhden pdaivan toimitusaika tilauksesta on maaéritelty lyhyimmaksi toimitusajaksi.
Silla saa kaikista suurimman pistemaaran eli 10. Pidemmat toimitusajat pienentavéat pis-

temaaéaria porrastetusti.

4.6.6 Asiakaspalvelu

Merkittavin asiakaspalvelun arviointiin vaikuttava tekija oli toimittajan kielitaito. Yhteinen
kieli helpottaa yritysten valistda kommunikointia mahdollisissa ongelmatilanteissa. Puola-
laisella ja saksalaisilla toimittajilla ei ollut englanninkielisia nettisivuja eik& puhelinpalve-
lua. Tama vaikeutti asioimista heidan kanssaan merkittavasti. Virolaisella toimittajalla on

suomenkieliset nettisivut ja osa asiakaspalvelun henkildistd puhui suomea sujuvasti.

4.6.7 Toimituskulut eri tilausmaarille

Vaikka opinnaytetyon tarkoituksena oli arvioida kokonaiskustannuksia toimittajakohtai-
sesti, toimituskuluja ei voinut helposti sisallyttda laitteiden hintaan useamman eri muut-

tujan takia. Toimituskulujen pisteytys osoittautui mydskin odotettua hankalammaksi.

Virolainen toimittaja tarjosi ilmaista toimitusta Helsinkiin. Yhden kappaleen toimituskulut
Helsingista yrittajan toimipaikalle Haapajarvelle laskettiin halvimmalla kuriiripostilla. Ver-
tailujen perusteella edullisimmaksi ratkaisuksi valikoitui matkahuolto. XXL-paketin rahti
(30,1kg-55kg) Helsingista Haapajarvelle oli 99,9e. XXL-pakettiin mahtuu vertailussa mu-
kana olleiden ilmalamp6pumppujen sisa- ja ulkoyksikot. Koska yrittdjalla on sdanndllista
kayntia Helsingissa, yli yhden kappaleen toimituskulut arvioitiin verottajan arvioiman ki-
lometrikulun perusteella 0,43 euroa kilometri. Edestakainen matka Haapajarvelta Helsin-

kiin on 910 kilometria, joten isommille maarille toimituskuluksi vakiintui 387 euroa.

Suomalaisella tukulla vakiintunut rahtikulu oli 50 euroa per ilmalampdpumppu. Tosiasi-
assa yrittdja kuitenkin hakee l[Ampopumput toimittajalta useimmiten paikan paalta eika
toimituskuluja veloiteta. Yrittajalla on lahes viikoittain asennuksia toimittajan paikkakun-
nalla, joten usein toimituskuluja ei tule. Pisteytyksessa taté oli kuitenkin vaikea huomi-

oida, joten rahtikulut laskettiin 50 euron mukaan per yksikko.
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Toinen saksalaisista toimittajista tarjosi veloituksetonta toimitusta, joten toimittaja sai tay-

det pisteet pisteytyksessa.

Toimituskuluille annettava painoarvo vaati pohdintaa: Toimituskulujen osuus hinnoissa

oli merkittavampi pienilla toimituserilla.

Prosenttiluku saatiin laskemalla keskiarvo kaikkien neljan pisteytyksessa mukana olleen
tuotteen hinnasta eri toimitusmaarilla. Taman jalkeen laskettiin keskiarvo toimituskuluille
kullekin toimitusmaaralle. Tama toimituskulu jaettiin tuotteen keskihinnalla. Tama
osamaara on toimituskulujen prosenttiosuus. Esim. yhden kappaleen tilauksissa toimi-
tuskulujen osuus kokonaiskustannuksista oli keskimaarin 6,8 prosenttia ja 50 kappaleen

tilausmaaralla toimituskulujen osuus oli vain keskiméaérin 3,2 prosenttia.

average price 1pc 1124 average price Spc 5308 average price 10 pc 10204
average shipping cost 1pc 76,8 average shipping co: 269 4 average shipping cos 3877
% proportion of shipping 5,8 5,1 3,8
average price 20pc 20170 average price 50pc 477865
average shipping co 683 4 average shipping costs 50 1537

3.4 3,2

Kuvio 13. Toimituskulujen osuus kokonaiskuluista eri toimitusmaarille

Pisteytyksessa eri toimitusmaarille laskettiin painoarvo (0-100 asteikolla) kayttamalla
suoraan toimituskulujen prosenttiosuutta kokonaiskustannuksessa. Esimerkiksi viiden
kappaleen toimituseralla toimituskulujen osuus oli keskimaarin 5,1% kokonaiskuluista.

Talloin pisteytyksessa viiden kappaleen toimituseralla annettiin painoarvo 5,1.

Toimituskulujen pisteyttaminen 0-10 asteikolla osoittautui haastavaksi. Valmista mate-
maattista kaavaa hinnan muuttamisesta 0-10 asteikolle ei oppikirjoista eiké internetista
[6ytynyt. Pisteytyksen 0-10 antaminen oli oleellista koska esim. hintojen kayttaminen pis-
teytyksessa olisi vaaristanyt pisteytysta, silla muut kriteerit on pisteytetty 0-10 asteikon

pisteytyksella.

Toimituskulujen pisteet annettiin seuraavanlaisesti: Kunkin toimittajan toimituskulut kir-
jattiin Exceliin 1, 5, 10, 20 ja 50 kappaleen toimituserilla. Taman jalkeen laskettiin keski-
maarainen toimituskulu kullekin toimitusmaaralle. Esimerkiksi toimituskulut 5 kappaleen
toimituserélle olivat keskim&arin 269,4e.Taman jalkeen laskettiin kunkin toimittajan hin-
nan erotus keskimaaraisesta toimituskulusta, esim. suomalaisen tukun 250 euron toimi-

tuskulut olivat 19,4e keskimaaraista toimituskulua edullisemmat.
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Taman jalkeen laskettiin levinneisyysaluearvo kunkin toimittajan hinnan erotuksille kes-
kihinnasta. Taméa arvo on lukujoukon pienimman arvon ja lukujoukon suurimman arvon
levinneisyys. Esimerkiksi 5 kappaleen toimituseralla levinneisyysalue “"price vs. average”

-arvoille oli 460.

Lopullinen arvosana maaraytyi seuraavanlaisesti: "price vs. average” -luvun ja rivilla ole-
van pienimman summan levinneisyys jaettiin “range of data” -arvon kymmennyksella.
Esimerkiksi 5 kappaleen toimituseralla suomalaisen tukun 19,4e arvo ja saksalaisen tu-
kun pienimmaén arvon -190,6 arvon levinneisyys on 210. 210 jaettiin arvon 46:lla, jolloin

arvosanaksi tuli 4,7.

Tassakin kaaviossa on tietyt rajallisuudet. Kalleimman hinnan antanut toimittaja saa aina
0 pistetta ja halvimman hinnan antanut toimittaja saa 10 pistettd. Mitd enemman toimit-
tajia on, sita totuudenmukaisempi kaytetty kaavio on. Kaavio on mydskin vdhemman re-

liaabeli silloin, kun hinnat ovat hyvin [&hella toisiaan.

Excel-kaavio on annettu yrittajalle kaytt6on ja sitd on tarkoitus paivittaa ja tadydentaa sita
mukaa, kun uusia toimittajaehdokkaita l10ytyy. Kaavio on lahes automaattinen, joten yrit-
tajan tarvitsee vain lisata uusi toimittaja ja hinnat taulukkoon ja tydkalu laskee pisteytyk-
sen automaattiseksi. Tosin pisteet taytyy manuaalisesti lisata tyokalulta kokonaispiste-

laskuriin.
Price for Price for Price for Price for Price for

Bacsse | ooe | T |Gaese| bwem | T | Gacrsie | wweow | T |Gamese| omew | " | Gavrese | owes | O
Delivery costs 1pc) 5pc) 10pc) 20pc) 50pc)
suomalainen tukku 0.0 26,8 73 1250,0 194 4.7 500,0 -112.3 09 1000,0 -316.6 03 2500.0 -962.9 0,0
saksalainen tukku 2 00 76.8 100 0.0 1269 4 100 0.0 3877 10.0 0.0 6834 10.0 00 18371 10,0
saksalainen tukku 1 184,0 -107.2 0.0 4600 |-1906 0.0 552,0 -164.3 00 10304 -347.0 00 2300.0 -162.9 08
puolalainen tukku 50,0 26,8 7.0 12499 195 4.6 499.7 -112.0 09 9994 -316.0 03 2498.5 9614 0,0
virolainen tukku 99.9 -23.1 4.6 3870 17,6 16 3870 0.7 30 3870 1296 4 6.2 387.0 1150,1 84
average price 76.8 12694 387,7 663 4 15371
range of data(price vs average) 184 1460 552 1030 2500

Kuvio 14. Toimituskulujen pisteytyskaavio
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4.6.8 Saatavuus

Saatavuuden osalta pisteytyksessa painotettiin vahvasti neljaa ilmalampdpumppumallia,
joiden osuus kaikista asennetuista laitteista on edellisen&a vuonna ollut n. 75 prosent-
tia. Osuus olisi ollut yrittdjan mukaan tata suurempi, mikali kesaisia saatavuusongelmia

ei olisi ollut.

Pisteytyksessa MSZ-LN25 ja MSZ-LN35 mallien saatavuudelle annettiin painoarvo 90 ja
MSZ-FH25 seké -FH35-malleille painoarvo 80.

Pisteytyksessa ainoastaan edella mainittujen neljan mallin hintoja verrattiin, koska ver-
tailukelpoista dataa muista malleista ei saatu tarpeeksi. Kuitenkin saatavuuden osalta
toimittajilla oli mahdollisuus saada lisapisteita jokaisesta saatavilla olevasta yrittajan en-

nalta maarittelemasta 18 ilmalampdpumppumallista.

Pisteytys toteutettiin seuraavanlaisesti: 0 pistettd mikéali tuotetta ei ole saatavilla, 1 pis-
tettd mikali tuote ei ole varastoitu malli, mutta sitd on ennakkotilauksella mahdollista

saada ja 2 pistetta mikali tuotetta saa ja se on varastoitu malli.

Osa toimittajista ilmoitti varmuusvaraston maaran tuotteille, mutta tieto on yrittajan kan-
nalta irrelevanttia, koska tama ei kerro, kuinka iso osuus varmuusvarasto on kysynnan
keskiarvosta esimerkiksi kuukausittaisella ajanjaksolla. Toisin tieto varmuusvaraston

koosta ei indikoi mitenk&an sen riittavyytta yllattavaan kysynnan kasvuun.

46.9 Hinta

Opinnaytetydn paatavoite oli kartoittaa ulkomaisia toimittajia ja selvittéda olisiko mahdol-
lista saada kustannussaasttja hankkimalla iimalampdpumput ulkomailta. S&astd ilma-
lampopumpun hankintakuluissa on merkityksellisin asia, jolla toimeksiantajayritys voi pa-
rantaa toiminnan kannattavuutta. Yrittaja on ennustanut, etta 2020 vuoden aikana yritys
asentaa 150-200 ilmalampdpumppua. Néin ollen esimerkiksi 100 euron saasto ilmalam-

poépumpun hankintakulussa tarkoittaa 15,000-20,000e vuosittaista lisdkatetta.

Yhteensa seitsemalle toimittajalle l&hetettiin tuotetiedustelu ja alustava tarjouspyyntd lo-
kakuun 24. paiva. Toimittajille annettiin aikaa vastata tarjouspyynt6on joulukuun viimei-
seen paivaan mennessa. Vastauksia sahkopostilla ei saatu maaraaikaan mennessa, jo-

ten tarjouskyselyt tehtiin puhelimitse. Yhteensa 5 toimittajalta saatiin puhelimessa hinnat
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ja hieman my6hemmin kirjallisesti vahvistettuna sahkopostiin. Kaikilta viidelta toimitta-
jalta saatiin hintatiedot LN-25/35 ja FH-25/35 malleista. Taman liséksi kahdesta tuot-
teesta saatiin yksittaisilta toimittajilta hinnat, mutta naita ei ollut relevanttia laittaa pistey-
tykseen, koska hinnat eivét olleet vertailukelpoisia eikd mallit olleet yrittdjan ensisijaisesti

kayttamia malleja.

Hinnan maarittelemisessa 1-10 asteikolle kaytettiin samaa Excel-tydkalua kuin toimitus-
kulujen maarittelemisessa. Kokonaispistelaskurissa kaytettiin pistekeskiarvoa 1, 5, 10,
20 ja 50 kappaleen toimitusmaarilla. Esimerkiksi suomalainen tukku sai pistekeskiarvon
6,4 LN25-mallin hinnasta. Keskiarvopisteytysta paatettiin kayttadd ajansaaston vuoksi.
Jos jokaiselle toimitusmaaralle olisi ollut oma pisteytys kokonaispistelaskurissa olisi ollut
20 hintaosiota nykyisen 4 sijaan. Erittelylla ei mydskaan nahty olevan merkitysté pistey-
tyksen lopputulokseen.

Price per Price per Price per . Price per . Price per

unit(Batch size prce ve grade | unit(Batch preeve grade | unit{Batch pice s grade unit(Batch pice s grade  |unit(Batch size prces
Suppﬁer TUOte 1|)C) average oz SPC) average . 1ﬂpc) average o QUPC) average EUPC) average
suomalainen tukku MSZ-LN25 998 140 9 998 67 7 998 27 6 998 " 6 998 -51
saksalainen tukku 2 MSZ-LN25 1075 63 7 1032 Kk 6 1032 -7 5 968 45 7 860 87
saksalainen tukku 1 MSZ-LN25 1390 -252 0 1261 -186 0 1181 -156 0 1181 -169 0 1084 137
puolalainen tukku MSZ-LN25 129 -162 2 1161 -6 3 1032 - 5 1032 -20 5 968 -2
virolainen tukku MSZ-LN25 936 200 10 863 182 10 863 142 10 663 129 10 827 120
average price 138 1065 1025 1012 97
|range of data(price vs average) 452 368 29 29 27

Kuvio 15. LN-25 mallin hinnan pisteytys.
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4.7 Toimintatutkimuksen keskeiset kasitteet ja tyon eteneminen

Yrityksen kannattavuus

Hankintaprosessi

Tarjouspyynnot

ja RFQ- lomakkeen la-

Toimittajamarkkina
hetys toimittajille

Kokonaiskustan-
nusajattelu (TCO)

Tarvekartoitus

Tuotteiden ryhmittely

Spend- analyysi
(Spend- analyysi) (Krajicin matriisi)

Toimittajakriteerit

Toimittajien pisteytys

Toimittajan valinta

Kuvio 16. Toimintatutkimuksen keskeiset kasitteet ja tytn eteneminen

Toimintatutkimuksen tavoitteena on vastata toimintatutkimuksen aluksi maariteltyihin tut-
kimuskysymyksiin: Miten toimeksiantajayrityksen kannattavuutta voidaan parantaa? Ja

miten ilmalampépumppujen saatavuutta saadaan parannettua?

Toimintatutkimus lahti liikkeelle toimeksiantajayrityksen tekemaésta kustannus- ja tarve-
kartoituksesta eli Spend-analyysista. Tarvekartoituksessa selvitettiin laitemallit ja tuottei-
den menekki viimeiselta 12 kuukaudelta. Laitteiden tamanhetkiset kustannukset toimek-
siantajayritys etsi toimittajien laskuilta. Tarvekartoituksesta selvisi, etta ilmalampépump-
pujen kysynté on sesonkisyklista ja vaihtelee paljon eri vuoden aikojen mukaan. Esimer-

kiksi kuuman kesan jalkeen kysynta laitteille ja niiden asennuksille on suuri.
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Toimittajamarkkinaa pohdin toimintatutkimuksessa Krajicin matriisin kautta. Tyokalu pie-
nen pk-yrityksen hankintojen ryhmittelyyn ei ollut paras mahdollinen, silla ryhmiteltavia
tuotenimikkeita oli niin vahan. Matriisin avulla kuitenkin selvisi, etta ilmalampépumput
ovat toimeksiantajayritykselle strategisia tuotteita, joiden saatavuusongelmat vaaranta-
vat koko yrityksen liiketoiminnan. Yritykselta I0ytyy my6ds massatuotteita, joita ovat huol-
totoimenpiteisiin tarvittavat tydkalut. Niiden osalta hintavaikutus oli sen verran pieni, etta

niita ei lahdeta ostamaan ulkomailta.

Toimintatutkimuksessa selkeytettiin yrityksen hankintaprosessia ja painotettiin, etta jat-
kossa kaikista tilauksista tulee jaada dokumentti. Eli pelkkéa puhelinsoitto ulkomaiselle
toimittajalle ei riitd. TAma sen takia, ettd kaikista tilauksista jaa jalki yritykselle. Tarvekar-
toitus on helpompi tehda jatkossa, kun kaikki tilaukset ovat séhkoisessa muodossa ja
helposti Ioydettavissa. Yhteensa seitsemalle ulkomaiselle yritykselle [&hetettiin alustava
kysely tuotteista eli RFQ (Request for Quatation). Samassa sadhkodpostissa lahetettiin
myds alustava tarjouspyyntd. Toimittajilta saatiin viimein tarjoukset helmikuussa, jonka
jalkeen toimittajat pisteytettiin. Toimittajien pisteytyskriteereissd hyddynnettiin kokonais-
kustannusajattelua, joka nékyy pisteytyksessa laitehintojen ja toimituskustannusten
isoina painoarvokriteereind. Osa kriteereistd on mietitty yhdessa toimeksiantajayrityksen
kanssa, kuten esimerkiksi tilauksen tekemisen helppous ja asiakaspalvelu. Toimeksian-
tajayrityksella on rajallinen kielitaito, jonka vuoksi tamé& haluttiin yhdeksi kriteeriksi toimit-

tajan valinnassa.

5 Tulokset ja niiden hyédyntaminen kaytanndssa

5.1 Tulosten tarkastelu

Toimittajilta saatujen tarjousten perusteella toimittajat pisteytettiin. Toimittajien pisteytys-

tilanne pisteytyksen lopuksi:

Virolainen toimittaja valikoitui parhaaksi toimittajaksi pistemaaralla 5845,60.

Toiseksi parhaaksi tuli suomalainen tukkuyritys, jolta toimeksiantajayritys on tuotteita ny-

kytilanteessa ostanut. Se sai pistemaaran 4578,05.
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Kolmanneksi pisteytyksen perusteella tuli saksalainen tukkuyritys 2 pistemaaralla 4123.
Neljanneksi parhaimmat pisteet sai puolalainen tukkuyritys pistemaaréalla 3665,50. Al-
haisimmat pisteet toimittajapisteytyksessa sai saksalainen tukkuyritys 1 pistemaaralla
1564,16.

Pisteytyksen tuloksissa on nahtavissa, ettd parhaimmat pisteet sai virolainen toimittaja.
Virolainen toimittaja sai huomattavasti enemman pisteita hinnasta ja laitteiden saatavuu-

desta.

5.2 Saavutetut kustannussaastot

Toimintatutkimuksen yksi mittari oli kustannussaastot euroissa. Yksittaiskappaleita tila-
tessa nykyinen suomalainen toimittaja on keskimaarin edullisin toimittaja, kun otetaan
huomioon laitteiden yksikkdhinta seka toimituskustannukset. Kustannussaastoja virolai-
sen toimittajan kautta tilatessa alkaa syntyméaan, kun tilausmaarat ovat yli viisi kappa-
letta. Esimerkiksi MSZ-LN35 laitetta tilatessa viisi kappaletta laitteiden kokonaishinnaksi
muodostuu 5270 euroa + toimituskulut 387 euroa, yhteensa siis 5657 euroa. Nykyisen
toimittajan kautta kokonaiskustannus olisi 6000 euroa + toimituskulut 250 euroa eli yh-
teensa 6250 euroa. Virolaisen toimittajan kautta tilatessa kustannussaastotja syntyy siis

593 euroa.

5.3 Saatavuuden parannukset

Toimintatutkimuksen toinen téarkeéa mittari oli parannukset saatavuudessa seka toimitus-
varmuuden parantaminen. Saatavuuden osalta saavutettuja parannuksia ei saatu mitat-
tua, koska toimittajilta ei tdéhan saatu vertailukelpoista dataa. Opinnaytetyon seurauk-
sena yrittaja ei kuitenkaan jatkossa ole pelkastaan kotimaisten toimittajien varassa, mika

luonnostaan parantaa yrityksen saatavuutta ja toimitusvarmuutta.

metropolia.fi WM etropolia



59

5.4 KehittamistyOkalujen soveltuvuus hankintatoimen kehittamiseen

Pisteytystytkalu on puhtaasti matemaattinen tydkalu, joten sitéa voidaan pitaa erittain luo-
tettavana. Kehittamistyokalun hyodyllisyys korostuu silloin, kun otos, eli vertailtavien toi-
mittajien maéara on suurempi. Toimintatutkimuksessa otos oli varsin pieni, joten tyokalun
hyoty jai vahaisemmaksi. Tyokalulla saatiin kuitenkin pisteytyksen kannalta oleellisimmat

muuttujat eli hinta ja toimituskulut mitattavaan ja vertailtavaan muotoon.

Osa muuttujista, kuten esimerkiksi asiakaspalvelua ei luonnollisestikaan voida mitata nu-

meraalisesti kovin tarkasti, mutta suuntaa antava voitiin luoda.

5.5 Reliabiliteetti ja validiteetti

Luotettavuusmittarit reliabiliteetti ja validiteetti mittaavat tutkimuksen luotettavuutta ja
laatua. Toimintatutkimuksessa pyritdén aina jatkuvaan muutokseen. Tama lopputulos on
kehityksen kautta syntynyt muutos. Ennakkosuunnitelmalla pyritadn saamaan luotettava
tulos ja varmistamaan tulosten oikeellisuus. Tutkimustulosten tulee olla luotettavia eika
johtua pelkasta sattumasta (reliabiliteetti). Pysyvyys tarkoittaa sita, etta tulokset eivat
muutu, vaikka tutkimus uusittaisiin. Eli uusintamittaus vahvistaisi tutkimustulokset. Vali-

diteetti tarkoittaa sita, ettd tutkimuksessa tutkitaan oikeita asioita. (Kananen, 2015, 112.)

Esimerkiksi mahdollisuutta hakea tuotteet suomalaisen toimittajan varastosta ilman toi-
mituskuluja ei voitu huomioida pisteytyksessa. Kokonaiskustannuksien kannalta talla ei

kuitenkaan ollut merkittavaa vaikutusta.

5.6 Tulokset ja niiden arviointi

Toimintatutkimuksen tavoitteena oli tutkia toimeksiantajayrityksen nykytila, ja kehittaa
havaittuja epakohtia. Tutkimuksen alkuvaiheessa keskusteluissa toimeksiantajayrityk-
sen kanssa selvisi laitteiden saatavuusongelma, joka oli riski koko yrityksen liiketoimin-
nalle. Toimeksiantajayrityksen kanssa sovittiin, etta tutkimuksessa tullaan selvittamaan
yrityksen hankintaprosessia, kartoitetaan toimittajariskia ja pyydetdan ulkomaisilta toi-
mittajilta tarjouksia tarjouspyynndilla. Toimeksiantajayrityksen kanssa méaariteltiin tilatta-

vat laitteet ja kriteerit, joilla toimittajia arvioidaan. Yrittdjan kanssa kaytyjen keskustelui-
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den pohjalta oletuksena opinnéytetytn alussa odotuksena oli, ettd merkittavia kustan-
nussaastoja voidaan saavuttaa. Tyon alusta lahtien yhteisty® toimeksiantajan kanssa oli

mutkatonta, silla tutkijalla ja yrityksella oli selkeéa yhteinen tavoite.

Vertaamalla teoreettisen viitekehyksen hankintaprosessin malleja yrityksen nykytilaan
voitiin todeta, etta yrityksen hankintaprosessin toimintatavat olivat varsin puutteellisia.
Suurimmat kehitystarpeet nahtiin kokonaiskustannusajattelussa. Muita kehittdmisen

kohteita nahtiin toimittajariskien arvioinnissa etenkin toimitusvarmuuden osalta.

Yrittdjan kanssa todettiin, ettd jotta paastaan yrityksen tavoittelemiin kasvulukuihin, yri-
tyksen kilpailukyvyn taytyy parantua merkittavasti muihin kilpailijoihin nahden. Parhaaksi

tavaksi kilpailukyvyn parantamiseksi néhtiin hankintakustannusten pienentadminen.

Spend-analyysin avulla yrittdja selvitti yrityksen nykytilan hankintojen osalta. Spend-ana-
lyysin avulla selvitettyja tilausmaaria, tuotetyyppeja ja kustannuksia hyédynnettiin RFQ-
lomakkeessa (esitieto kyselylomake toimittajille, joka I0ytyy toimintatutkimuksen liit-
teend) ja toimittajapisteytyksen painoarvojen maarittelyssa.

Krajicin matriisin soveltaminen vahvisti ndkemyksen, ettéa ilmalampdpumput ovat yrityk-
selle strategisia tuotteita, joiden hankintaprosessin parantamiseksi kannattaa kayttaa ai-

kaa ja resursseja.

Yrittgjaltd saadun palautteen mukaan pisteytys, joka tehtiin toimintatutkimuksen tuotok-
sena, vastasi hyvin yrittdjdn omaa arviota toimittajista. Pisteytyksen avulla saatiin sel-

vasti eroteltua parhaat toimittajakandidaatit.

Hinta oli selkeasti maaraava tekija pisteytyksessa. Hiukan yllattavaa oli toimituskustan-
nusten pieni osuus kokonaiskustannuksista. Tama otettiin myds huomioon pisteytyk-

sessa.

Vaikka saatavuusongelmien ratkaiseminen oli yksi toimintatutkimuksen paatavoitteista,
saatavuuden osuus pisteytyksessé oli vahadinen. TAma johtui siita, ettei saatavuuteen
littyen saatu reliaabelia dataa toimittajilta. Pisteytyksessa otettiin huomioon ainoastaan,
onko tuote toimittajilla saatavilla ja varastoituna vai ei. Esimerkiksi varmuusvaraston
koosta ei saatu luotettavaa tietoa toimittajalta. TAhan asiaan yrittaja tulee itse kiinnitta-

maan huomiota sopimuksen tekovaiheessa.
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6 Johtopdaatokset

6.1 Johtopéaétokset ja pohdinta

Toimintatutkimus vahvisti oletuksen, ettd yrityksen hankintatoimea kehittamalla voidaan
saavuttaa merkittavia kustannussaastoja ja parantaa yrityksen kilpailukykya. Opinnayte-
tydssa osoittautui haastavaksi l16ytaa riittava maara toimittajia, joilta saatiin tarjouspyyn-
téihin tarjoukset. Jos aloittaisin opinnaytetydn nyt, kayttaisin merkittavan osan ajasta
houkuttelevan tarjouspyyntélomakkeen tekemiseen. Tall6in data olisi vertailukelpoisem-

paa pisteytysjarjestelmassa.

Yrityksen kayttoon laaditun pisteytysjarjestelman teko osoittautui vaativaksi, koska mi-
tattavia asioita oli laajasti. Osa kriteereista oli erityisen haasteellisia saada mitattavaan
muotoon. Toisaalta helposti mitattavat kriteerit, kuten hinnat ja toimituskustannukset
osoittautuivat haasteellisiksi saada pisteytettdvaan muotoon. Nama oleelliset kriteerit
saatiin verrattain luotettavasti pisteytettya toimintatutkimuksen yhteydessa luoduilla ma-

temaattisilla kaavioilla.
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