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1 JOHDANTO

Tama opinnaytety6 on tehty tydnantajalleni ANDRITZ Oy:lle. Ty6 kasittelee yhden tuote-
ryhmaén, purkainruuvien kustannustason alentamista. Kustannustason alentamisella var-
mistetaan ja parannetaan kilpailukykya markkinoilla. Purkainruuvi on kuljetinruuvi, joka
kuljettaa materiaalia esimerkiksi varastosiilosta tai kasasta kuljettimelle. Ruuveissa tekni-
sia haasteita ovat ruuvien suuri koko. Kasittely vaatii seké tekijalta etta laitteilta paljon eri-
tyisosaamista. Teknisena haasteena on my6s nimenomaan purkainruuveissa haluttu kar-
tiomaisuus. Putki, josta ruuvi tehd&an, ei ole standardiputki, jonka voi tilata tehtaalta, vaan
putki tehdaan levysta sarmaamalla, mika onkin suurin haaste tassa tuotteessa. Ainevah-
vuudet ovat paksuja ja aihiot pitkia, joten sarmayskoneelta tyo vaatii todella paljon voi-

maa. Sarmatty aihio hitsataan umpeen niin, etté lopulta tuotos on kartion muotoinen putki.

Tyo6ssa oli myos tavoitteena selvittda tdhan mennessa ilmenneet tekniset valmistusongel-
mat ja sitd myoten selvittad, voisiko niitéa uusiksi suunnittelemalla ratkaista. Jo alkuvai-
heessa joutui kuitenkin toteamaan, etta ainoa vaihtoehto kustannustason alentamiselle on
vaihtoehtoisten toimittajien etsiminen. Tuote on suunniteltu jo niin yksinkertaiseksi kuin ky-
seinen teknisesti on nykytiedolla mahdollista olla. Tekniset muutokset olisivat tarkoittaneet
sitd, ettd joistakin mekaanisista ominaisuuksista olisi jouduttu luopumaan ja tama ei tuot-

teen kayttotarkoituksen huomioon ottaen tullut kyseeseen.

Reunaehdoiksi siis jaivat vaihtoehtoisten toimittajien etsiminen eli kilpailuttaminen. Yrityk-
set, joiden kanssa tasta lahdettiin keskustelemaan, valittiin referenssien ja konekannan
perusteella. Tarkeaa oli kiinnittdd huomiota kokonaiskustannuksiin eika pelkéstaan osto-
hintaan. Oli tarkedéd myds varmistua siitd, ettd alihankkijat tietavat, mita tarjoavat. Tama
tarkoittaa tuotteeseen perehdyttamista seka yksityiskohtaista teknista katselmointia yh-

dessa toimittajan kanssa.

Tyon teoriaosuudessa olevia asioita pohditaan nimenomaan hankintatoimen ja kone-

paja/teraksesta valmistamisen ndkdkulmasta. Lopussa pohditaan tyon tuloksia.



2 TOIMEKSIANTAJA
2.1 ANDRITZ-Konserni

ANDRITZ on yksi maailman johtavista laitosten, laitteiden ja palvelujen toimittajista vesi-
voimateollisuudelle, sellu- ja paperiteollisuudelle, metalli- ja ter&steollisuudelle seka kun-
nallisiin ja teollisiin erotusteknologiaratkaisuihin. Muita keskeisia liiketoimintasegmentteja
ovat elainrehun ja biomassapellettien tuotanto seka laaja valikoima IlloT-sektorin (Indust-
rial Internet of Things) automaatiotuotteita ja -palveluja, joita ANDRITZ tarjoaa tuoteni-
mella Metris. Lisaksi konserni toimii aktiivisesti energiantuotannon (hoyrykattilalaitoksia,
biomassakattiloita, soodakattiloita ja kaasutuslaitoksia energian tuotantoon) ja ymparisto-
teknologian alalla (savukaasunpuhdistuslaitoksia) seka tarjoaa laitteita kuitukankaiden ja

liukosellun tuotantoon seka kuitulevyntuotantolaitoksia ja kierrétyslaitoksia.

Keskeiset arvot, joihin ANDRITZ on sitoutunut, ovat intohimo, kumppanuus, ndkékulmat ja
monipuolisuus. ANDRITZ on porssiyhtio, jonka paakonttori sijaitsee Itavallan Grazissa.
Lahes 170 vuoden kokemus sekéa 29 700 tyontekijaa yli 40 maassa ja 250 toimipaikassa
takaavat, ettd ANDRITZ on luotettava ja asiantunteva liikekumppani, joka auttaa asiakkai-
taan saavuttamaan liiketoiminta- ja kestavan kehityksen tavoitteensa. (ANDRITZ lehdist6-
tiedote 6.11.2019)

2.2 ANDRITZ Oy

ANDRITZ Oy on yksi maailman johtavista sellu- ja paperiteollisuuden jarjestelmien, laittei-
den ja palvelujen toimittajista. Sen tuotealueita ovat puunkasittely, kuituprosessit, kemi-
kaalien talteenotto ja massankasittely. Lisdksi ANDRITZ Oy tarjoaa erilaisia biomassakat-
tiloita ja kaasutuslaitoksia energian tuotantoon. Tampereella sijaitseva ANDRITZ Hydro
Oy toimittaa jarjestelmid, laitteita ja palveluja vesivoimateollisuudelle ja Keravalla sijait-
seva Stowe Woodward Finland Oy valmistaa korkealaatuisia telapinnoitteita. Suomessa
ANDRITZ-yhtididen henkiloston maéra on noin 1 300. Osaamiskeskukset ovat Kotkassa,
Lahdessa, Lappeenrannassa, Savonlinnassa, Tampereella ja Varkaudessa. Yhtion paa-
konttori sijaitsee Helsingissa. ANDRITZ Oy:n hallituksen puheenjohtajana toimii Wolfgang
Leitner (ANDRITZ AG) ja toimitusjohtajana Kari Tuominen. Yhtion omistaa itavaltalainen
ANDRITZ AG. (ANDRITZ lehdistétiedote 6.11.2019)



ANDRITZ Oy jakautuu tuoteryhmiin ja divisiooniin, tamén tutkimuksen teen PKP Wood
processing tuoteryhmaan. Tuoteryhman ja divisioonan tarjontaan kuuluvat puunkasittely

puolen laitteet, varaosat, huollot ja korjaukset.



3 TOIMEKSIANTO

Kuva 1. Valokuva valmisteilla olevasta purkainruuvista

3.1 Toimeksiannon lahtotiedot

Sain yritykselta toimeksiannon selvittdd mahdollisuuksia purkainruuvien kustannustason
alentamiseksi. Purkainruuvi on paljon erikoisosaamista vaativa tuote, mita ei ihan jokai-

sella konepajalla voida valmistaa.

Purkainruuvien valmistuksessa on monia eri haasteita. Ruuvit ovat tyypillisesti pitkia, kar-
tiomaisia ja kierretiheys ei ole vakio. Suurin haaste on kuitenkin kuvassakin nakyva keski-
putki. Putki ei ole standardiputkea, ja sita voisi hankinnan ammattitermeilla kutsua pullon-
kaulatuotteeksi. Putki valmistetaan levymateriaalista, joten jokainen konepajateollisuu-
dessa toiminut ymmartéda haasteet tuotteessa. Putki on pitka, kartiomainen, ainevahvuu-
det ovat paksuja ja jatkohitseja ei saa olla montaa rakenteen kestavyyden takaamiseksi.

Valmistus vaatii erikoisosaamisen lisaksi siis erikoisvahvat koneet.



Yritysten kannalta on huonoin ja epaedullisin tilanne se, etta nimetylle tuotteelle tai palve-
lulle on vain yksi mahdollinen tarjoaja. Silloin voidaan puhua jopa alihankkijan monopoli-
asemasta. Se taas voi tarkoittaa sitd, etta yritys ei valttamatta ole kilpailukykyinen kysei-

sen tuotteen osalta.

Nama ovat syitd, miksi valmistajavaihtoehdot kartoitetaan tassa opinnaytetydssa.

3.2 Toimeksiannon tavoitteet

Tavoitteena toimeksiannossa on l6ytaa erilaisia vaihtoehtoja ruuvien valmistamiseen ja
taten kilpailukyvyn parantamiseen. Kaytanndssa tama tarkoittaa ensin analyysia nykyti-
lasta, tuotteesta, nykyisista toimittajasta, mahdollisista muista toimittajista, valmistami-
sesta eri kustannustason maissa kokonaiskustannukset huomioon ottaen ja mahdollisista

teknisista asioista.

3.2.1 Analysointi nykytilasta

Analyysi nykytilasta toteutetaan selvittamalla tuotteen taméanhetkinen tila. Kuinka paljon
tuotteita on myyty lahihistoriassa, kuten kahtena edellisena vuotena. Sen pohjalta voidaan
selvittaa ketka niité ovat valmistaneet. Oleellinen osa on kuulla valmistajien kommentteja
tuotteeseen liittyvista haasteista. On tarkedd myos paasta keskustelemaan nykyisten
ANDRITZ:n tyontekijoiden kanssa aiheesta. Tarkeaa on saada kuulla, minkalaisia ongel-
mia valmistuksessa on ollut ja mita toimenpiteitd on tehty tai onko ollut reklamaatio ta-

pauksia ja toimitusviiveita.

3.2.2 Analysointi tuotteesta

Tuotteen analysointi tehdaan tutustumalla tuotteeseen perinpohjaisesti. Tama tarkoittaa
omatoimista piirustuksiin ja muihin suunnitteludokumentteihin tutustumista. Sitten kun on
omat johtopééattkset on tehty, on hyvé tiedustella kyseisen laitteen tai tuotteen suunnitteli-
joilta ja tuotepaallikéilta erikoishuomioita ja asioita, mitka ovat todella tarkeita ja mihin on

kiinnitettéava erityishuomioita.



3.2.3 Analysointi nykyisista toimittajista

Analyysi nykyisista toimittajista tarkoittaa kaytannossa sita, etta selvitetaan kyseisen toi-
mittajan eroavaisuudet tdssa tapauksissa ns. normaaleihin konepajoihin. Talla analyysilla
saadaan reunaehdot erilaisten vaihtoehtojen selvittdmiseen. Reunaehtoja voivat olla esi-

merkiksi konekanta, sertifikaatit, hitsausluokitukset ja referenssit.
3.2.4 Analysointi mahdollisista toimittajista

Analysointi voidaan tehd& vasta sitten, kun edelliset kohdat on tehty. Konekanta ja sertifi-
kaatti vaatimukset taytyy olla selvaa, ettéd voidaan lahteéd etsim&én vaihtoehtoisia toimitta-
jia. Toimittaja vaihtoehtoja olisi hyva olla aina vahintaan kolme, jotta voidaan puhua osta-
jan markkina-asemasta. Referenssit ovat myds tarkea osa tata haarukointia. Jos alihank-
kijalla on nayttaa, ettd on vastaavia tehty aikaisemminkin, on kynnys tuotteen valmistutta-

misesta huomattavasti matalampi.

3.2.5 Valmistuttaminen eri kustannustason maissa

Nykyaan valmistuttaminen eri valtioissa, tai jopa maanosissa on mahdollista ja kehitty-
neen tekniikan avulla paljon helpompaa kuin ennen. Kommunikointi on helppoa erilaisten
ohjelmien avulla ja myds kielitaito on kehittynyt yleisesti kehittyvissa valtioissa. Englannin
kielella parjaa ympari maailmaa. Nain ei valttamatta ollut vield lahihistoriassa. Myds kone-
pajaocsaaminen on kehittynyt valtavin harppauksin muun muassa Kiinassa ja Virossa. Kun
yleinen kustannustaso on tietyissa valtioissa huomattavasti pienempi kuin Suomessa, niin
hintaetu voi olla jopa valtava. Tassa on kuitenkin tarkea kiinnittda huomiota kokonaiskus-
tannuksiin eika pelkastaan kauppahintaan. Kokonaiskustannuksia ovat esimerkiksi rahti-

kustannukset ja laatutarkastuksiin liittyvét asiat.

3.2.6 Teknisilla asioilla sadstaminen

Teknisten asioiden méaarittely on huomattavasti vaativin toimenpide, joka vaatii korkeaa
teknista ammattitaitoa. Ensiksi taytyy ymmartaa tuotteen valmistuksen kustannusrakenne,
josta voidaan paasta kiinni suurimipiin kustannustekijéihin. Sen jalkeen aletaan mietti-
maan toimenpiteita ja teknisia muutoksia, joilla voitaisiin helpottaa ja nopeuttaa valmis-

tusta. Tama tuo silloin saastéd. On myds tarkeaa, ettd tehdaan oikeantasoista laatua.



Laatu on aina prioriteetti 1, ja asioita rakennetaan sen ymparille. On myds olemassa sel-
lainen kasite kuin ylilaatu. Ylilaatu tarkoittaa sitd, etta tuotteelle tai projektille tehdéén asi-
oita, mitka eivét ole tuotteen toimivuuden tai vaatimustason kannalta valttamattomia.

Nama ovat aina monimuotoisia asioita ja onkin hyvin tarkeaa, etta naita asioita pohtii sel-

laiset osaajat, jotka ymmartavat kokonaisuuden ja nakevat kokonaiskuvan.



4  HANKINTATOIMI

Hankinta on yrityksen ulkoisten resurssien hallintaa siten, ettd kaikkien tarvittavien tuottei-
den ja palveluiden saatavuus turvataan parhailla mahdollisilla ehdoilla. Naita tuotteita ja
palveluita tarvitaan yrityksen toimintojen pydrittamisessa, yllapitamisessa, johtamisessa ja
kehittdmisessa. Yrityksen toiminnoilla tassé viitataan seka ydintoimintoihin etté tukitoimin-
toihin. Hankintatoimi on siis yrityksen tukitoiminto, joka osaltaan varmistaa sen, etta yrityk-
sen ydintoiminnot sujuvat hairiottomasti. Liiketoiminnan nédkdkulmasta hyvalla hankinnalla
edistetaan yrityksen kilpailukykya, mika tarkoittaa kaytannodssa kustannustehokkuutta ja
lisdarvoa asiakkaalle koko toimitusketjussa. Hankintaa on kaytanndssa kaikki se, mista
organisaatio saa laskun ulkopuoliselta toimijalta. (Nieminen 2016, Hyva hankinta- pa-

rempi bisnes)

Hankintatoimen osuus kasvaa ja korostuu jatkuvasti liiketoiminnassa. Yritykset haluavat
keskittyd omaan ydinosaamiseensa, ja taten ulkoistaa kaiken muun. Omaan ydinosaami-
seen keskittymisessd on monia hyvia puolia. Monesti ydinosaaminen teknologia teollisuu-
dessa on laite tai prosessiosaamista. Talloin voidaan esimerkiksi ulkoistaa kokonaan ko-
nepajavalmistus alihankkijoille. Nailla toimenpiteilla voidaan myds varmistaa omaa katetta

ja pienentaa omia taloudellisia riskeja vaikkapa suhdannevaihteluihin.

Hankintojen osuus liikevaihdosta on kasvanut viime vuosien saatossa, koska yritykset
keskittyvat yha enemman omaan ydinosaamiseensa ja ulkoistavat muut toiminnot. Val-
mistavassa teollisuudessa ostetaan lopputuotteeseen yha suurempia kokonaisuuksia, ja
oma valmistus keskittyy ainoastaan tarkasti valittuihin, omaa ydinosaamista vaativiin ko-

konaisuuksiin. (Nieminen 2016, Hyva hankinta- parempi bisnes)



4.1 Hankintaprosessi

Kartoita Analysol Lareta Lahets N\
tarve oimittaja- tIEtD_.laf’tal ) tariouspyynts 3
markkinat ratkaisupyyntd (RFO)

(RFI; RFP)

e
p——

Vertaile Wy Aloita tilaukset,
Neuvottele, Fiohda toimittaja-

tarjouksia i
1 tee sopimusy sLhdetts

Kuva 2. Ostoprosessi (logistiikan maailma)

Kuvassa 2 on esitetty hyvin tyypillinen hankintaprosessi yksityisella sektorilla. Julkisella
sektorilla prosessi on hyvin samankaltainen, erona etté siella tehdaan hankintailmoitus,
johon kaikki paésevat jattamaan oman tarjouspyynténsa. Ylla kuvattuna olevan on opera-

tiivisen toiminnan prosessi. Osto jakautuu strategisiin — ja operatiivisiin toimintoihin.

Hankintaprosessia tarkasteltaessa tulee muistaa, etta liiketoiminnan tarpeet ja vaatimuk-
set ohjaavat prosessia; ne toimivat prosessin kdynnistajind. Prosessin eri vaiheet linkitty-
vat toisiinsa: edellisen vaiheen tuotokset vaikuttavat tulevien vaiheiden onnistumiseen. Mi-
kali tarpeen maarittely ensimmaisessa vaiheessa on puutteellinen, hankintaprosessilla ei
ole edellytyksia onnistua. Prosessin onnistumisen kannalta tarkeaa onkin se, etta rajapin-
nat on maaritelty selkeasti. Hankintaan osallistuvat tyypillisesti eri toiminnot ja toimijat.
Naiden toimijoiden tehtavien, vastuiden ja valtuuksien tulee olla selkeasti maaritelty jokai-
sen vaiheen osalta. Kuka esimerkiksi vastaa siitd, ettd maadrittely on asianmukainen ja val-
mis? Kuka vastaa siitd, ettd sopimus on tarkoituksenmukainen, lainvoimainen ja valmis
allekirjoitettavaksi? Onnistunut hankintaprosessi vaatii monenlaisen osaamisen ja asian-
tuntijuuden yhdistamistd, mik& asettaa omat vaatimuksensa prosessin kaytannon toteu-
tuksella. Vuorovaikutus- ja yhteisty6taidot ovat hyvan hankinnan ehdoton edellytys. (Nie-

minen 2016, Hyva hankinta- parempi bisnes)
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4.1.1 Strateginen hankinta

Strategisen hankinnan piiriin kuuluvat nimenomaisesti strategiset asiat. Strategisia asioita
ovat muun muassa toimittajayhteistyon kehittaminen, toimitusketjun hallinta ja kehittami-
nen, sopimusasiat, strategiset linjaukset operatiivisen ostotoiminnan taustalla. Strategisen
hankinnan onnistuminen on organisaation menestymisen kannalta todella tarkeda. On tar-
keaa, etta tarkeat alihankkijat ovat huolella valittu vastaamaan omia ja sita kautta asiak-
kaan tarpeita. Alihankintaverkoston pitdé olla myos kilpailukykyinen, mutta kuitenkin talou-
dellisesti tasapainoinen. My6s koko toimitusketjun pitdé olla kustannustehokas ja tehok-
kaasti suunniteltu. Esimerkkina voidaan kayttaa logistiikkaa. Silloin esimerkiksi useasta
eripaikasta ovat fiksusti ajoitettu, voidaan kustannuksia saéstaa optimoimalla rahtia. Talla

on myos positiivisia vaikutuksia ymparisto asioihin.

4.1.2 Operatiivinen hankinta

Operatiivinen hankinta on kaytannon ostotydta. Kaytannon ostotydt ovat muun muassa
tarjouspyyntdjen tekeminen, ostotilausten tekeminen, tilausten seuranta, dokumentointi-
asiat ja toimitusten seuraaminen. Useimmiten pienemmissé organisaatioissa strategista ja
operatiivista hankintaa ei ole eroteltu, vaan samat ihmiset hoitavat koko ketjua. Sama on
myo6s monesti isommissakin yrityksissa, kuten meilla ANDRITZ Servicessa. Yleisimmin

kaytetyt nimitykset ovat englanniksi sourcing, purchasing ja procurement.

4.2 Hankinnan tyokalut

Hankintatoimelle on olemassa monia tytkaluja ja mittareita, joilla hankinnoista saadaan
dataa ja analyyttisuutta. Tarkeimpia toimittajamittareita ovat muun muassa toimitusvar-
muus, reklamaatiot ja laatupoikkeamat, maksuehdot seka niin kutsuttu "savings for bud-
get" eli saadut saastot verrattuna budjettiin. Tydkaluja on my6s sisdisia, joilla ei mitata toi-
mittajien tekemisia. Sellaisia ovat esimerkiksi abc-analyysi, portfolio-analyysi, spend-ana-

lyysi ja arvo-analyysi.
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4.2.1 Toimitusvarmuus

Toimitusvarmuudella mitataan toimittajien vahvistamien toimitusaikojen pitavyytta. Taméa
on yksi tarkeimmista mittareista toimittajien toimivuuden mittareista. Jos toimitusvarmuus
on huono, silla on vaistamatta vaikutusta myods ostavan organisaation toimitusvarmuu-
teen. Tama taas vaikuttaa vaistamatta organisaation menestymiseen markkinoilla. Lahto-
kohtaisesti toimitusvarmuuden pitéisi olla aina 95% luokkaa. Useimmat toiminnanoh-
jausstandardit vaativat toimitusvarmuudeksi 97%. Myb6hastymiset voidaan myds kategori-
soida eri vakavuusasteiden myodhastymisiksi. Esimerkiksi yli 5 paivada myohassa, yli 10

paivaa myohassa jne.

4.2.2 Reklamaatiot ja laatu

Lahtdkohtaisesti ostava organisaatio odottaa aina saavansa tasmalleen tilatunlaisen tuot-
teen. Teknologiateollisuudessa se voi olla tdméan tydn aiheen mukaisesti esimerkiksi ruu-
vikuljetin. Tall6in ostaja odottaa saavansa tasmalleen suunnitellun piirrustuksen mukaisen
tuotteen. Kuitenkin aina tulee ongelmia, ja niissa alihankkijan kommunikointi on tarkeaa.
Alihankkijan tulee asia huomatessaan ottaa heti yhteys ostajaorganisaatioon ja ilmoittaa
poikkeamasta. Talldin ongelmaan paastaan kiinni tuoreeltaan ja ostaja organisaatio voi
mahdollisesti hyvaksya poikkeaman, jos siité ei ole haittaa. Useimmiten kuitenkin poik-

keaman ilmetessa korjaavia toimenpiteitd joudutaan tekemaan.

On tarkeaa, ettéa yritys on perilla alihankkijoiden laatukulttuurista. Yleisimpia seurattavia
asioita ovat laatusertifikaatit, laatuorganisaatio ja poikkeamien maaréat. Jos jollain yksittai-
sella alihankkijalla tulee selkeasti muita enemman poikkeamia, on se vakava keskustelun
paikka. Jos asiaa ei saada korjattua ja poikkeamat ovat selvasti toimittajan huolimatto-
muutta tai osaamattomuutta, on toimittajan vaihtaminen vaistamatdnta. Jatkuvat poik-
keamat tuovat viivastyksia toimitusvarmuuteen, mutta myos vaikuttaa ostajayrityksen ja-

lansijaan markkinoilla pitkassa juoksussa.

4.2.3 Maksuehdot

Maksuehdot ovat nousseet ja nousevat koko ajan tarkedmpaan rooliin. Asiakkailta halu-
taan lyhyitd maksuehtoja ja toimittajilta pitkia. Talla saadaan lyhennettya sitoutuneen paa-

oman maaraa ja aikaa. Toisin sanoen silla on suora vaikutus siihen, paljonko yrityksen
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kassassa on rahaa. Nykyaan pankit ja rahoituslaitokset tarjoavat myds erilaisia rahoitus-
paketteja siten, etté laskut kaytanndssa myydaan rahoitusyhtiolle. Talléin yritys saa rahat
kayttdonsa heti, mutta rahoituslaitokset toki ottavat tasta pienen katteen. Tallaista ostavan
organisaation on hyva tarjota varsinkin pienemmille alihankkijoille. On téarkeaé, etta ali-

hankkijat voivat taloudellisesti vakaasti.

4.2.4 Saastot vs budjetti

Saastot vs budijetti mittarilla mitataan suoraa saastta verrattuna myynti hintaan. Esimer-
kiksi jos myyntivaiheessa jollekin tuotteelle on arvioitu ostohinnaksi 10€, mutta toteutunut
ostohinta onkin 8€, saatiin 2€ saastd. Tama voi olla myos miinusta eli kate eroosiota.
Useimmiten ostohenkilokunta on hyvin perilla eri tuotteiden kustannustasosta ja raken-
teista. Tall6in nama positiiviset tai negatiiviset luvut ovat yleensa hyvin pienia. Useimmiten

hinnat perustuvat kuitenkin toteumaan ja aikaisempiin vastaaviin tapauksiin.

4.2.5 ABC-analyysi

ABC-analyysia voidaan kayttaa myos esimerkiksi myynnissa. Hankinnan nakdkulmasta
kuitenkin ABC-analyysi tarkoittaa sita, etta toimittajat kategorisoidaan tarkeyden tai kriitti-
syyden mukaan. Tarkeimmat toimittajat ovat A-ryhmaa, ja vahiten tarkeét ovat C-ryhmaa.
Yleensa talla analyysilla saadaan havainnoitua se, etta pieni osa toimittajia toimittaa suu-
rimman osan ostovolyymista. Puhutaan 20/80 s&annosta, joka tarkoittaa sitd, ettéa 20% toi-
mittajista toimittaa 80% volyymista. ABC- analyysi auttaa etenkin toimittajien ja toimitus-

ketjun kehittdmiseen liittyvissa asioissa.

4.2.6 Portfolio-analyysi

Portfolio-analyysilla voidaan hahmottaa oma markkina-asema tuotteittain ja sen pohjalta

tehd& hankintastrategia.
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Kuva 3. Ostoportfolio (logistiitikan maailma)

On tarkeaa tietdd oma asema markkinoilla ja myos se, ettd mikéa on paras strategia toimia
mink&kin tuotteen ja toimittajan kohdalla. Nain voidaan varmistaa oman organisaation

kannalta paras mahdollinen asema.

4.2.7 Spend-analyysi

Spend-analyysilla on tarkoitus selvittd& kokonaiskuva yrityksen kaikista hankinnoista, ei

pelkastaan tuontannollisista hankkeista.

Usein yrityksessa hankinnoilla ymmarretdén vain suorat hankinnat eli ne, jotka liittyvat
suoraan myytaviin tuotteisiin tai palveluihin. Spend-analyysissa on kuitenkin tarkoitus
saada kokonaiskuva kaikista hankinnoista, ja siksi on tarkeaa huomioida myds epésuorat
hankinnat kuten esimerkiksi tyon tekemisessa tarvittavat laitteet ja tarvikkeet; tietokoneet,
puhelimet, kalusteet, toimistotarvikkeet. Harvassa yrityksessa kaikki hankinnat tehdaan
toiminnanohjaus- tai ostotilausjarjestelman kautta, ja siksi tallaisen jarjestelman tietoihin
perustuva analyysi on harvoin taysin kattava. (Nieminen 2016, Hyva hankinta- parempi

bisnes)
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4.2.8 Arvo-analyysi

Arvoanalyysissa (value analysis, value re-engineering) tutkitaan olemassa olevaa loppu-
tuotetta tai palvelua. Analyysissa pyritdan tunnistamaan kaikki tekijat ja varmistamaan,
ettd tuote tai palvelu tayttaa kaikki siltd vaadittavat toiminnallisuudet pienimmilla mahdolli-
silla kokonaiskustannuksilla. Tuotteen tai palvelun lopullinen arvo asiakkaalle voidaan ku-
vata toiminnallisuuden suhteena kustannuksiin. Mitd enemman asiakas saa tietylla rahalla
toiminnallisuutta, sen parempi on arvo asiakkaalle. Arvoanalyysia voidaan kayttaa ole-
massa olevan tuotteen tai palvelun jatkuvaan parantamiseen. Esimerkiksi elektroniikkate-
ollisuudessa voidaan tarkastella lopputuotteen toiminnallisuutta suhteessa kokonaiskus-
tannuksiin. Tuotteen toiminnallisuudesta taytyy olla hy6tya ja iloa loppuasiakkaalle. Voi-
han olla, etté jokin tuote on teknisesti erittain kiehtova, mutta toiminnallisuus ei silti ole pa-

rempi kilpaileviin tuotteisiin verrattuna. (Nieminen 2016, Hyva hankinta- parempi bisnes)
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5 TERAS ALIHANKINTA

Teras— eli konepaja-alihankinta on yksi suurimmista alihankinnan aloista Suomessa. Yri-
tyksid on moneen eri lahtd6n ja monella eri tasolla. On suuria taydenpalvelun yrityksia
seka pienempia tarjoajia kapeammalla sektorilla. Useimmiten suurimpien konepajojen etu
on kokonaispalvelut, aina suunnittelusta kokoonpanoon ja koeajoon. Suurien tekijéiden

etu on myo6s nykypdaivana sertifikaatit, joita vaaditaan jatkuvasti enemman ja enemman.

Pienempien valmistajien eduksi voidaan katsoa joustavuus ja usein pitkien perinteiden
myota korkea ammattitaito. Myds pienemmissa yrityksissa on kevyempi kustannusra-

kenne, joten hintatasokin voi olla suurempia yrityksia matalampi.

5.1 Alihankinnan kustannusrakenne

Ostajaorganisaation on tarkedd ymmartaa alihankkijan kustannusrakenne. Kaytanndssa
alihankkijoiden hinnat muodostuvat seuraavasti; materiaalit + tyokustannukset + kate. Te-
réasalihankinnan nékdkulmasta materiaalihinnat ovat suurinpiirtein samat kaikille, toki pie-
nid eroja voi olla. Tyo- ja konetuntihinnat vaihtelevat yrityksesta riippuen. Myyntikatteen
jokainen yritys méaarittelee itse. Myyntikatteesta vahennetaan viela kiinteat kustannukset,

jonka erotuksena syntyy kayttokate. Hinnoittelu esimerkki taulukossa 1.

Taulukko 1. Hinnoittelu esimerkki

Nimike: | Terasrakenne
Materiaalit Kust maara yht
Putket 1€/m 100 100 €
Levyt 1€/kg 200 200 €
Maalit 5€/| 5 25 €
Ruuvit 0,5€/kpl |50 25 €
yht 350 €
Tyot
Laserleikkaus 10€/m 10 100 €
Poraus 5€/reika |20 100 €
Hitsaus 50€/t 4 200 €
Hiekkapuhallus | 80€/t 0,5 40 €
Maalaus B60€/t 1 60 €
Kokoonpano 40€/t 2 80 €
yht 580 €
Hinta: Myyntikate 20 % | Kustannukset 930 €
= 930€*1,20 1116 | Myyntihinta 1116 €
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Hinnoitteluesimerkin avulla on helppo huomata, etta toinen ratkaiseva tekija on tydaika ar-
viot. Jos tuntihinnoissa ja katteessa saattaa olla pienia eroavaisuuksia, niin lopulta hinta-
erot tehdaan muilla tavoilla. Ylla olevaa taulukkoa havainnoimalla voidaan ymmartaa, etta
suurimmat vaihtelut ovat todennékoisesti tydaika arvioinneissa. Hinnoitteluvaiheessa var-
sinkin projektitydssa, tybajat perustuvat pelkkiin arvioihin. Pohjana voidaan kayttaa jotain
vanhoja vastaavia projekteja, mutta kaytannossa identtisia referenssihinnoitteluja harvoin
on. Tassa tullaan siihen, etta silla on edullisin hinta joka uskaltaa arvioida pienimmat ty6-

ajat. Naihin vaikuttaa myds se, kuinka tehokkaaksi tuotanto on saatu kehitettya.

5.2 Tuotantoprosessi

=)
Materiaal =) ) )

m

Kuva 4. Perinteinen tuotantoprosessi

Tuotantoprosessi maaraytyy tyostettavan kappaleen tydvaiheiden mukaan. Prosessi on
kuitenkin kuvattu sen mukaan, miten kappale liikkuu tuotannossa. Yleensa yrityksen ovat
myds muodostaneet tehtaan lay-outin tuotantoprosessin mukaiseen jarjestykseen mah-
dollisuuksien mukaan vahentamaan sisaista logistiikkaa. Eli materiaalivirta on talléin te-

hokkain mahdollinen.
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6 KUSTANNUSTASON ALENTAMINEN

Kustannustaso on tarkea osa yrityksen kilpailukykya. Kehitys eli niin sanotuiden "halpa-
maiden” kasvaminen ja kehittyminen on tiukentanut markkinatilannetta Iahes jokaisella
alalla. Kaytannossa tama tarkoittaa sité, ettd muun muassa Kiinassa ja Intiassa voidaan
tehd& asioita, mité siell& ei ennen tehty, huomattavasti edullisemmalla kustannustasolla
kuin vaikkapa Suomessa. Tama taas tarkoittaa sita, ettd esimerkiksi suomalaisten yritys-
ten on erotuttava jollain muulla tavalla kilpailijoista. Se voi olla laite- eli tekninen osaami-
nen, valmistuksen kehittdminen ja robotisointi, prosessiosaaminen tai muu valmistuksen

kehittaminen.

Kustannustasoa voidaan alentaa seuraavilla asioilla: valmistustekniset asiat/innovaatiot,

ostopalveluiden kilpailuttamisella, prosessia kehittamalla ja tehostamalla, oikean laatu ja
kustannustason tasapainolla. Varmasti muitakin kustannustasoa alentavia tekijoita, kuten
vaikkapa kapasiteettiin liittyvid asioita on, mutta perehdyn nyt tassa tydssa tarkemmin

aiemmin lueteltuihin asioihin.

6.1 Valmistusteknisten asioiden kehittaminen ja innovaatiot

Kun puhutaan konepajavalmistuksesta, olennaisia ja kustannustasoon vaikuttavia asioita
ovat ne, miten laitteet on suunniteltu. Jo suunnitteluvaiheessa on tarke&é ottaa huomioon,

ettd tuote on valmistusteknillisesti mahdollisimman yksinkertainen valmistaa.

On tarkea myds hyoddyntaa viimeisinta valmistustekniikkaa ja optimoida materiaaleja mah-

dollisimman helposti hankittavaksi.

Innovaatioiden suhteen on hyvin tarkeaa, ettd suunnittelijat ovat teknisesti ajantasalla vii-

meisimmista valmistusmenetelmista ja materiaaleista.

6.2 Kilpailuttaminen
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Kilpailuttaminen on varmasti yleisin toimenpide mita tulee kustannustason alentamiseen ja
hankintaan. Kilpailuttaminen yksityisella sektorilla tapahtuu alla olevan prosessin mukai-

sesti.

Valitse paras tarjous
huomioiden
kokonaiskustannukset

Valitse potentiaaliset

Léheta

tarjouspyynnét

tarjoajat

Kuva 5. Tarjouspyyntt prosessi

Useimmiten Kilpailuttamisella saadaan parhaiten tuloksia aikaan johtuen jo aiemmin kasi-

tellysta alihankinnan hinnoittelusta ja siihen liittyvista tydaikojen arvioinneista.
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7 TYON TEKNINEN TOTEUTUS JA LOPPUTULEMA

7.1 Valmistustekniset ongelmat

Jo tyota tekemaan lahtiessa oli tiedossa taman purkaimen valmistukselliset haasteet. Toi-
mittajien kanssa kaydyt keskustelut vahvistivat kasityksen haastekohdista ja siksi asiaa
lahdettiinkin selvittam&an. Haasteena on keskiputken jatkohitsauksen tekeminen. Jatkohit-
sauksen tulee olla virheetdn, hitsaussaumat on hiottava myos sisdpuolelta. Jos saumoja
ei hiota sisdpuolelta, sinne jaa reunahaavoja jotka heikentavat rakennetta ja lyhentéavat

tuotteen lujuutta ja edelleen elinkaarta merkittavasti.

Tuote on ANDRITZ:n oma tuote ja tuotetta on kehitetty ja valmistettu jo pitkaan. Oli siis
hyvin selvaa, ettd kun mietitdan rakenteellisia vaihtoehtoja haasteiden helpottamiseksi, ra-
kenne ei saa heikentyd. ANDRITZ:lla on rasitus- ja kuormituslaskelmat jokaisesta pur-

kaimesta, joten reunaehdot olivat selvasti asetettu.

Tassa tormasimme jatkuvasti uusiin ongelmiin, jotka korjaustoimenpiteet toisi ja lopulta
jouduimme toteamaan, ettd tuote on talla hetkella niin helposti valmistettava kuin se voi

vaatimuksiin nahden olla.

7.2 Toimittaja vaihtoehtojen selvitys

Toimittajavaihtoehdoiksemme otimme nykyisen kahden suomalaisen toimittajan liséksi yh-
den toimittajan Virosta, seka meiddn oman yrityksen edustajat Kiinasta. Alusta pitéen ol
hyvin selvaa, ettéa kokonaiskustannuksiltaan halvemman ratkaisun I6ytaminen on iso
haaste. Toimittajavaihtoehdot ovat haastavassa tuotteessa hyvin rajalliset, mutta tarkeaa
oli paasta ndkemaan kokonaiskustannuksia erilaisista variaatioista. Myds kappalemaarat
tuovat ison haasteen vieda tuotantoa Kiinaan, kun useimmiten Servicella erdkoot on mak-
simissaan 2 kappaletta, useimmiten kuitenkin vain yksi. Yhden kappaleen erélla kun kil-

pailutusta tekee, jo rahtikulut ovat merkittdva osat kokonaishintaa.

Viron toimittajan valitsimme tahan kilpailutukseen silla perusteella, etta he tekevéat meille
vastaavantyyppisia tuotteita jatkuvasti. Tama on kuitenkin kokonaistoimituksena haasta-
vuudeltaan niin haastava, ettd he eivat voineet tarjota kuin kokoonpano hitsauksen AND-

RITZ:n toimittamaa keskiputkea kayttaen.
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7.3 Lopputulema

Kiinasta tilattaessa tama vaatisi kaytannossa sellaisia teknisia muutoksia, etté ruuvi saa-
taisiin kuljetettua kontissa. Tama tarkoittaa sita, etta ruuvi katkaistaisiin Kiinassa ja hitsat-
taisiin taalla kasaan. Tama taas siséltaa ylimaaraisia suunnittelukustannuksia, ylimaarai-
sia hitsauskustannuksia seké riskeja taalla tapahtuvan hitsauksen osalta. TAma siis ei ole
paras vaihtoehto meidan volyymilla talle tuotteelle. Toki tdssa on syyta miettid myos ti-
lauksien yhdistamistd meidan uusprojekti osaston kanssa, jolloin saataisiin massavolyy-
milla hintaa alaspain myds meidan osalta. TAma vain tarkoittaa sita, etta heilla pitaa olla
samanlaiset tarpeet samaan aikaan. Tama ei siis voi olla toistuva menetelma, mutta var-

teenotettava vaihtoehto joka on aina hyva tarkistaa.

Vaihtoehto Viro oli suoralta hinnoittelultaan taas hyvin lahella nykyisten valmistajien hin-
toja. Kokonaiskustannuksia peilaten ei siis kannattava eika lisdarvoa tuova vaihtoehto.
Tassa korostui rahtien merkitys yksittaiselle kappaleelle. Ydinputken rahtaaminen Suo-
mesta Viroon ja taas takaisin Suomeen oli talla kertaa ratkaisevassa roolissa. Tama toisi
my0s toimitusaikaan ylimaaraisia paivia. Kokonaisuutena siis ei tamakaan parempi vaihto-

ehto kuin nykyiset toimittajat.

Monien keskustelujen ja laskelmien jalkeen voimme todeta, etta talla hetkella meidan kan-
nattaa naiden tuotteiden osalta jatkaa ja kehittdé yhteistydta nykyisten Suomalaisten toi-

mittajiemme kanssa.
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8 YHTEENVETO

Tassa tutkimuksessa saatiin selvitettyd tuotteen valmistusta koskevia asioita talla hetkella.
Tavoitteena oli selvittdad, miten kustannustasoa saataisiin alaspain ja onko valmistusteknil-

lisesti saatavilla valmistusta helpottavia rakenteellisia uudistuksia.

Valmistettavuuden osalta voidaan todeta, etta naita asioita on jo mietitty. Ruuvilla on tietyt
lujuustekniset vaatimukset joista ei voida tinkid. Tama rajaa valmistusvaihtoehtoja taas
huomattavasti ja asettaa tiukat reunaehdot. Kaikki vaihtoehdot mita mietimme ja hahmot-
telimme, olivat lopulta vain kustannustasoa nostavia ratkaisuja tai sitten rakenteelle mah-

dollisesti heikentavia tai lisariskeja tuovia vaihtoehtoja.

Kustannustason kannalta asiaa tarkasteltuna paasimme lopputulemaan, etta naiden val-
mistuksen osalta meidéan kannattaa talla hetkella toimia niin kuin ennenkin. Tulevaisuu-
dessa muun muassa materiaalien kehitys voi olla tekija, joilla kustannuksia saadaan alas-
pain.

Kaiken kaikkiaan voidaan todeta, etta vaikka kustannustasoa ei suoraan saatu alem-
maksi, tutkimus oli kuitenkin arvokas jatkoa ajatellen. Ty6n lopputulemaa voidaan pitaa

jonkinlaisena suuntaviivana, vaikka projektimaailmassa paras tapa onkin katsoa asiat aina

projektikohtaisesti.
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