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The objective of this thesis was to examine the changes in the business environ-
ment that have had an impact on the preparation of the supply side in private
sector companies in the first surrounding years of the 2020. The thesis is intend-
ed to help to understand the main features of these influences.

The thesis consists of an introduction, the theoretical section, the implementa-
tion of the research and the analysis of the phenomena of the collected data.
The study concludes with a summary. The thesis begins with an introduction,
which explains the starting points and the objective of the study. The introduc-
tion also gives the background and the main objective of the study. The introduc-
tion is followed by a theoretical section on procurement and the background to
the need and purpose of procurement activities. The third chapter opens the re-
search study of the thesis and analyses the phenomena of procurement and the
changes that have occurred. The research section of the thesis starts with chap-
ter four, which follows the principles of qualitative research.

The data for the thesis was collected through qualitative interviews. The inter-
viewees represented listed industrial companies. The phenomena discussed in
the research may sound familiar to consumers, but the events they cause in sup-
ply chains are phenomena that are not necessarily familiar to people not in-
volved in the industry. The aim of the thesis was to deconstruct these phenome-
na in a way that they could be understood.
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LITELUETTELO

LIITE 1. Haastattelukysymykset



1 JOHDANTO

Tama opinndytetyo kasittelee liiketoimintaymparistdssa tapahtuneita muutoksia,
joilla oli ollut vaikutusta yrityksien toimintaan hankinnan nakékulmasta. Toisin
sanottuna, hankintatoimet ovat saattaneet muuttua toiminnaltaan ndiden vaiku-
tusten myota. Ymparistollisia yllattavia muutoksia ovat olleet esimerkiksi globaali
koronaviruspandemia, globaali korkojen nousu, nopeasti kehittyva digitalisaatio,

hiilineutraaliuden suosiminen ja Euroopassa 2020-luvulla syttynyt sota.

Hankintojen osuus liikevaihdosta on useimmiten alasta riippuvainen. Keskimaarin
yli 50 prosenttia liikevaihdosta. Yksittaisissa yrityksissa ja etenkin teknologiapai-
noitteisessa teollisuudessa hankintojen osuus liikevaihdosta nousee tyypillisesti

60 prosentista jopa 80 prosenttiin.

Yrityksissa hankintatoiminnasta on tullut vaikutusvaltainen osa liiketoimintaa.
Hankinta on keskeisimpien roolien paikalla kilpailukyvyn rakentamisessa. Han-
kinnoilla voidaan vaikuttaa kustannustehokkuuteen, laadun varmistamiseen, yri-
tyksen kasvamiseen, innovointiin ja esimerkiksi taloudelliseen lapinakyvyyteen.
Kokonaisuudessaan hankinta on siis merkittdvana osana rakentamassa arvon

luontia yrityksen toiminnassa.

1.1 Tutkimuksen tausta ja pdamaara

Tutkimuksen tarkoituksena oli selvittaa, miten liiketoimintaymparistossa tapah-
tuneet muutokset ovat vaikuttaneet hankintatoimenpiteisiin. Tavoitteena tutki-
muksessa oli 16ytaa myds, mikali ndilla muutoksilla oli suora tai epasuora korre-
laatio. Suoran korrelaation |6ytaminen on useimmiten helpompaa verrattuna
epdsuoran, silla epasuoran korrelaation ymmartaminen vaatii asiantuntemusta.
Tutkimuksessa pyrittiin selvittdmaan vaikuttavia tekijoita etsimalla yrityksien
mainitsemia ympariston tuomia ongelmallisia syitd liiketoiminnalle. Tata faktaa
tukemaan pyrittiin haastattelemaan kahta toimenkuvassa olevaa oston ja han-

kinnan ammattilaista.



Kuka voisi kyseisesta aiheesta tehdysta tutkimuksesta hyotya? -Kyseisesta tutki-
muksesta ja analysoinnista voisivat hyotya esimerkiksi yritykset, jotka ovat raken-
tamassa strategiaa hankinnan riskien karttamisen osalta. Oheisia tutkimuksessa
lapikaytyja skenaarioita vastaan on uuden strategiaa laativan organisaation hel-
pompi reagoida, kun tilanteista on tehty havaintoja jo ennalta. Opinndytetydsta
voivat hyotyda myos palveluntarjoajat, kuten analyysitalot, jotka ottavat kaiken
tutkittavan tiedon vastaan edistaakseen omia analyyseja ja ennusteitaan. Ndiden
lisdksi my6s korkeakoulut hyotyvat jokaisesta tuotetusta tutkimuksesta. Tutki-
muksia voidaan sisallyttaa tarvittaessa opetuskaytantéon tai koulun omien pro-

sessien kehittamiseen.

1.2 Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys ja rajaus

Opinndytetyon tarkoitus on perehtya yritysten mainitsemiin hankinnan muutok-
siin, jotka ovat aiheutuneet liiketoimintaympariston muutoksista. Taman myo6ta
teoreettinen viitekehys kulminoituu hankintatoimen kasittelyyn, ilmi6ihin, adap-
toitumiseen ja liiketoimintaympariston muutokseen. Viitekehys (Kuvio 1) on vi-
suaalisesti havainnoitu tapahtumaketju, joiden ymparille on rakennettu vaikutta-
via ja lasna olevia asioita. Tapahtumat, eli yllattavat ilmiot luovat muutosta, muu-
tos saa organisaatioiden hankintatoimen analysoimaan ja reagoimaan. Naista
muodostuvat tapahtumaketjut antavat painetta adaptoitumiselle, joka kumuloi-
tuu yrityksen ja organisaation hankintatoimien jarjestymiseen. Tama ketju muo-
dostuu uudelleen ja uudelleen loputtoman ja aina jatkuvan muutoksen seurauk-
sena. Mikali yritys ei tahan kykene, ei hankintatoiminta talléin kykene suoriutu-
maan toiminnassaan. Taman seurauksena se heijastuu negatiivisesti itse liiketoi-

mintaan.
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Kuvio 1. Teoreettinen viitekehys

Haastatteluissa pyrittiin keskittymaan "mitad” ja "miten” -kysymysten vastauksiin
ja naiden analysointiin seuraten muita kvalitatiivisen tutkimuksen luonnetta. Kva-
litatiivisen tutkimuksen myota haastatteluiden tarkoituksena oli saada aikaan
syvallisempaa ymmarrysta vaikuttavista tekijoista. Opinndytetydssa kyseessa oli
ilmididen tutkinta, eika niinkdan numeeristen mittapuiden analysointi. Laadulli-
sessa tutkimuksessa joustavuus oli vahvasti lasna, silla haastateltavat saivat vas-
tata omien sanojensa mukaan vapaasti ilman tutkijan liiallista ohjausta ennalta
maarattyyn suuntaan. Opinndytetyon tutkimus oli myds tehokas toteuttaa, silla

se ei vaatinut mittalaitteita tai poikkeuksellista valineistoa.



1.3 Kvalitatiivinen tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmaksi valikoitui kvalitatiivinen tutkimustapa, silla aiheen tutki-
minen syvallisemmin vaati ammattilaisten haastattelemista. 2020-luvun ymparil-
I3 tapahtuneet asiat ovat osana ladhihistoriaa ja useimmiten aiheiden kasittely
saattaa vaatia vuosikymmenia, jotta aiheesta saataisiin tarkempi nakékulma sen
seurauksista. Laadullisessa tutkimuksessa tyypillisesti myds tarkoituksellisesti py-
ritddn ymmartamaan tutkimuksen ilmiota kohteena olevien henkiléiden nako-
kulmasta tarkoittaen sitd, etta lahtokohtaisesti ollaan kiinnostuneita kohteina
olevien henkildiden kokemuksista, tunteista, ajatuksista ja niista merkityksista,
joita ihmiset tutkimuksen kohteena olevalle asialle antavat (Puusa & Juuti, 2018,
johdanto). Oheinen Puusa & Juuti tieteellinen selitys puoltaa hyvin taman opin-
ndytetyon selitysta laadulliselle tutkimukselle, kun kyseessa on ilmididen tutki-
minen ja se vaatii asioihin perehtymista hankinnan ammattilaisten nakdkulmien

tuella.

1.4 Kvantitatiivinen tutkimusmenetelma

Kvantitatiivinen tutkimusmenetelma perustuu maaralliseen tutkimukseen. Kvan-
titatiivisen tutkimuksen menetelmat perustuvat kohteen analysointiin numeroi-
den ja tilastoiden tukena. Kvantitatiivisessa tutkimusmenetelmassa kiinnostuk-
sen kohteina ovat vertailu, luokittelu, syy- ja seuraussuhteet ja numeerisen datan
analysointi (koppa.jyu.fi - Maarallinen tutkimus.) Mikali opinnaytetyon tarkoituk-
sena olisi ollut tutkia hankintaan vaikuttavien ymparistéllisten muutostekijéiden
maaraa ja vertailla naitd keskenaan, olisi kvantitatiivinen tutkimustapa voinut

sopia opinndytety6hon paremmin.
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2 YRITYKSEN HANKINTATOIMET

Hankinta mielletdan yleisesti olevan yrityksen ulkoisten resurssien hallintaa siten,
etta kaikkien tarvittavien tuotteiden ja palveluiden saatavuus turvataan parhailla
mahdollisilla ehdoilla. N&ita tuotteita ja palveluita tarvitaan yrityksen toimintojen
pyorittdmisessa, yllapitdmisessa, johtamisessa ja kehittdmisessa. Yrityksen toi-
minnoilla tassa viitataan seka ydintoimintoihin etta tukitoimintoihin. Hankinta-
toimi on siis yrityksen tukitoiminto, joka osaltaan varmistaa sen, etta yrityksen
ydintoiminnot sujuvat hairiottomasti. (Nieminen, 2016, luku 1.2.) Hankinnan on
suoriuduttava liiketoimintaymparistossa omilla vahvuuksillaan. Liiketoimintaym-
paristolla tarkoitetaan kaikkia naita ulkopuolelta tulevia tekijoita, joilla on vaiku-
tus toimintaan. Yritysten on parjattava omilla vahvuuksillaan ja ulkoisen toimin-
taympariston ehdoilla, koska siihen ei voi vaikuttaa ja taman lisaksi liiketoimin-

taymparisto on jatkuvassa muutoksessa (osaavayrittdja.fi, 2022.)

Hankintatoimet ovat jatkuvassa muutoksessa, koska ymparistomme kehittyy
kiihtyvalla vauhdilla. Yhden sukupolven aikana on saattanut tapahtuma enem-
man, kuin esi-isiemme aikana sadassa vuodessa. Muutokset voivat olla erittdin
yksinkertaisia ja loogisia tai sitten erittdin monimutkaisia ja toisistaan riippuvai-
sia. Suuria muutoksia kuvaamaan aihetta ovat esimerkiksi tietoliikenneyhteyk-
sien nopea kehitys, kansainvalisen kaupan vapautuminen, lapindkyvyyden paran-
tuminen ja uudenlaiset yritystoiminnat ja niiden kysynnan muutostarpeet. (llo-

ranta & Pajunen-Muhonen 2018, 67-71.)

Yrityksen liiketoiminnan edistdminen on hankinnan tarkea tavoite ja silla on suuri
vaikutus yrityksen kilpailu- ja suorituskyvyn parantamiseen. Oikea-aikaisen ja hai-
riottdoman materiaalien, tuotteiden ja palveluiden saatavuuden takaaminen on
hankinnan keskeinen tehtdva. Kustannusten jarjestelmallinen minimointi, seka
suorien, ettd epdsuorien, liittyvat olennaisesti hankinnan prosesseihin. Samalla

hankinnalla on hallittavanaan riskeja, jotka saattavat ilmaantua hankittujen pal-
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veluiden ja tuotteiden myo6ta. Nadiden lisdksi hankinta osallistuu aktiivisesti uu-
sien palveluiden ja tuotteiden kehitykseen, innovointiin ja optimaaliseen suunnit-
teluun. Toimet edellyttavat tavaran toimittajien taysimittaista integrointia itse
kehitysprosessiin hyvissa ajoin, jotta toimittajien asiantuntemusta voidaan hyo-
dyntaa tehokkaasti ja tdysimaadraisesti edistavien suunnitelmien luomisessa.

(Nieminen, 2016, luku 1.6.)

Yritysten hankinnat vaikuttavat niiden taloudelliseen menestykseen ja kasvuun
monin eri tavoin. Tehokkaan hankintatoimen ja toimittajamarkkinoiden hallinnan
avulla pystytdan vaikuttamaan yrityksen kannattavuuden osatekijoihin, kuten
myyntituloihin, voittomarginaaleihin, varaston kiertonopeuteen, kulurakentee-

seen ja padomapanoksiin. (Huuhka, 2016)

2.1 Strategisen hankinta-ajatusmallin synty

Strategisen hankinta-ajattelun juuret voidaan jaljittaa vuoteen 1983, kun Peter
Kraljic esitteli artikkelissaan "Purchasing must become supply management"
(Harvard Business Review) hankittavien tuote- ja palveluryhmien kategorisointi-
mallin. Kraljicin laatimassa mallissa, joka tunnetaan myds nimella ostoportfolio-
malli, erilaiset hankittavat tuotteet ja palvelut, kuten raaka-aineet, komponentit,
varaosat, pakkausmateriaalit, ty6vaatteet, catering-palvelut, toimistotarvikkeet
ja vastaavat, sijoitetaan nelikenttdan hyddyntaen kahden ulottuvuuden jarjes-

telmaa. (Logistiikan maailma, 2023)
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Kuvio 2. Ostoportfolio ja hankintastrategiat Kraljicin ajattelua soveltaen
(Logistiikan maailma, 2023)

Kuten kuvio 2 osoittaa, matriisi voidaan jakaa nelikenttdmaiseen ulottuvuuteen,
jonka mukaan hankinnat jaetaan ruudukkoihin tuoteryhman tarkeyden mukaan.
Ruudukoista on nahtavissa hankintoja erottelevat ominaisuudet, kuten massa,
joka voidaan kilpailuttaa ja strateginen osa, johon listattavat asiat voidaan mu-
kaan lukea kehitettavaan osuuteen. Nama molemmat kuuluvat nelikentdn yla-
osiin. Ylaruudukot ovat myo6s luokiteltu tarkeiksi matriisissa. Alaruudukkojoen
tarkeys on merkitty pieneksi, ja naihin voidaan luokitella hankinnat rutiinin-
omaisten eli yksinkertaisten tuotteiden, seka pullonkaulaominaisten tuotteiden
osalta. Pullonkaulamaisista tuotteista pyritddn padsemaan eroon. Strategiset
tuotteet (tarked) ja pullonkaulaominaiset (ei tarked) luokitellaan myos neliruu-
dukon oikealle puolelle, joilla viitataan toimittajan markkinoihin. Vasemmalle
jaddvat massaominaiset tuotteet (tarked) ja rutiininomaiset tuotteet (ei tarkea),

jotka taas kuuluvat ostajan markkinoihin.



Kraljicin matriisia voidaan kadyttaa hankinnan strategiassa patevana tydkaluna,
mikali se sopii sovellettavaksi liiketoimintaan. Tdaman ohella on useita muitakin
tyokaluja, jotka ovat omiaan sovellettavaksi hankinnan strategioiden laatimiseen.
Toinen tunnettu ajattelumalli hankinnan strategioiden luomisessa ja analysoimi-
sessa on "paretoajattelu ja ABC-luokittelumalli". Kyseinen paretonajattelu perus-
tuu 20/80 saantoon, joka on todettu toteutuvan useissa erilaisimmissa tutkimus-
tuloksissa (J. Sakki, 2014, luku 5). 20/80 saannon perusteella esimerkiksi myyn-
nissa 80 % tuotteista tuo vain 20 % liikevaihdosta, 20 % tuotteista tuo vain 80 %
tuloksesta ja 80 % myyntitapahtumista ja asiakkaista tuo vain 20 % myynnista (J.
Sakki, 2014, luku 5). Pareton lain toteutumista voidaan myos seurata ABC-
analyysin avulla, joka on rinnastettavissa selkedammin hankinnan strategian laa-
dintaan. Paretoajattelussa 20 prosenttia ostettavista nimikkeista syo 80 prosent-
tia kdytettavasta ostobudjetista (Logistiikan Maailma, 2023). ABC -analyysi auttaa
tunnistamaan taloudellisesti merkittdvat tuotteet (A) ja taloudellisesti ei niin

merkittavat tuotteet (C).

Nimikkeen | Ostot (kpl) | Yksikko- Ostot € Nimikkeen Kumul. ABC
koodi vuodessa hinta € vuodessa | %-osuus osuus % Luokka
1 12 345 5000 30 150 000 49 49 A
2 12 355 200 450 90 000 29 78 A
3 12 365 2000 10 20 000 T 85 B
4 12 375 800 20 16 000 5 a0 B
5 12 385 1000 10 10 000 3 93 B
6 12 395 1200 5 6 000 2 95 c
T 12 405 1300 4 5200 2 a7 C
8 12 415 2 500 2 5000 2 99 C
9 12 425 3 500 1 3 500 1 100 C
10 12 435 500 2 1000 0 100 c
306 700 100

Kuvio 3. Paretoajattelu — ABC-luokittelu (Logistiikan Maailma, 2023)

Oheisen kuvion 3 mukaan voidaan havaita, kuinka vain kaksi koodeiltaan poik-
keavaa nimikkeistod (1-2) muodostavat valuaatioltaan suurimman osan vuodeksi
budjetoiduista ostoista. Kohdat (6—10) edustavat "C” luokaa, jotka edustavat va-
hemman merkittdvia sarakkeita. Valiin jaava vihred osuus (3-5) edustaa "B" -

luokkaa. Analyysin myo6ta yritykset voivat ostettavien tuotteiden osalta keskittya
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strategian laatimiseen, riskien karttamiseen ja tehokkuuden parantamiseen, kun

pohjatieto perustetaan datan pohjalta.

2.2 Hankintojen jaottelu

Hankinnat jaotellaan useimmiten viiteen erilaiseen paaryhman. Paaryhmat kayt-
taytyvat eri tavoin ja noudattavat omanlaista logiikkaansa. Tasta syysta jokainen
ryhma vaatii omanlaisen kasittelytapansa. Nama ryhmat eroavat toisistaan kay-
tannollisten toimintamallien ja tavoitteiden suhteen. Eri osa-alueiden tarkeys on
useimmiten riippuvainen organisaation toiminnasta ja tdman perusteella mika
tahansa ryhmista voi muodostaa elintarkean statuksen organisaation liiketoimin-

nan osalta. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 58—-60).

Paaryhmien jaottelussa useimmiten ensimmaisena luokitellaan toistuvan tuo-
tannon hankinnat. Nama hankinnat mielletaan myos suoriksi hankinnoiksi. Kysei-
seen ryhmaan kuuluvat tuotantoon liittyvat toistuvaan tuotantoon hankittavat
materiaalit, palvelut ja alihankinnat. Nama hankinnat nakyvat kirjanpidossa os-
toina. Tyypillinen piirre kuvaamaan suoria hankintoja on toistuvuus, jatkuvuus ja
tarpeiden ennustaminen. Suorien hankintojen tarkeys korostuu tuotantoproses-
sien jatkuvuuden varmistamisessa. Materiaalin tai komponenttien puute saattaa
keskeyttaa koko tuotantolinjan, mikali kyseessa on liiketoiminta, joka valmistaa

lopputuotteita markkinoille. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 60.)

Epdsuorilla hankinnoilla tarkoitetaan niitda hankintoja, jotka eivat liity yrityksen
lopputuotteeseen tai palveluun. Naita ovat toiminnan edellytyksia luovat palve-
lut ja kayttotavarahankinnat. Toinen nimitys naitd kuvaamaan on myods "ei-
tuotannolliset hankinnat" tai "tuotantoon liittymattomat hankinnat" (non pro-
duct related, NPR). Esimerkkind epdsuorista hankinnoista yritykselle ovat ener-
gia, tyovaatteet, matkapalvelut, toimistotarvikkeet tai vaikkapa lakipalvelut. Epa-
suorien hankintojen osuus hankintojen kokonaisarvosta on useissa yrityksissa
jopa yli puolet. Kyse on siis merkittdvasta kokonaisuudesta. (lloranta & Pajunen-

Muhonen 2018, 62-63.)
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Projektityyppisiin tuotannon hankintoihin sisaltyvien materian, palveluiden ja
alihankintojen tyypillisena piirteena ovat hankintojen muuttuva sisalté. Hankinta
muovautuu projektin mukaan. Projektit saattavat sijaita ympari maailmaa, joten
paikalliset toimittajamarkkinat saattavat taten erota toisistaan. Tyypillisena piir-
teena kuvaamaan projektityyppisia hankintoja ovat kiireellisyys, tarve suunnitella
ja neuvotella suuria maaria tavaraa poikkeuksellisen lyhyelld aikavalilla. Kiireelli-
syys ajaa useimmiten nopeampiin ratkaisuihin, jotka eivat ole eduksi projektien
laadulle. Taman myotda myos dokumentointi saattaa jaada heikolle tasolle ja ta-
ten kokemuksen siirto saattaa jaada heikoksi seuraavia projekteja ajatellen. Hy-
van projektitoiminnan tunnusominaisuuksia ovat kertyneen osaamisen doku-
mentointi, hallinnointi ja hyddyntaminen tulevissa projekteissa. (lloranta & Paju-

nen-Muhonen 2018, 60-61.)

Investoinnit ovat yhtena osana myds yrityksen hankintoja, vaikkei niita heti han-
kinnoiksi tunnistettaisi. Investointien logiikka on samankaltainen, kuin muissakin
hankintojen muodoissa. Kertaluonteisuus, laajuus, rahallinen suuruus ja johto-
portaikon huomio ovat investoinnin tyypillisia piirteita. (lloranta & Pajunen-

Muhonen 2018, 61.)

Vilitettavien kauppatavaroiden hankinta noudattaa useimmiten omanlaista lo-
giikkaansa ja hankintojen suhteen yritykselld voi olla useita erilaisia rooleja. Yksit-
tdiseen palveluun keskittynyt kauppias saattaa etsid asiakkaidensa tarvitsemia
tavaroita markkinoilta ja kilpailuttaa naita toimittajien kesken. Neuvottelutaidot
ja oikeiden toimittajien l0ytdminen ovat avainasemassa kauppiaan ammattitai-
dossa. Valitettdavan kauppatavaran hankinnasta on kyse myds, kun tuotannolli-
nen yritys parantaa omaa valikoimaansa toimittajien tarjoamien ratkaisujen
myo6ta. Taman avulla yritys pystyy tarjoamaan kokonaisvaltaisia ratkaisuja asiak-
kailleen. Kyseisia hankintoja kuvataan my0s valitystavaroiksi. Tamadn myota toi-
mittajien tarjoamat palvelut ja tuotteet ovat ratkaisevassa asemassa lopullisen

asiakkaan ostopdatoksenteossa. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 65—-66.)
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2.3 Operatiivinen ostotoiminta

Hankinta jaetaan organisaationa etenkin isoimmissa yrityksissa operatiiviseen ja
strategiseen hankintaan, joista operatiivinen ostotoiminta keskittyy itse ostami-
seen liittyviin proseduureihin, kuten konkreettisten ostotoimenpiteiden suorit-
tamiseen, toimitusten kokonaisvaltaiseen valvontaan, ostolaskujen tarkasteluun
ja toimituskyvyn seurantaan (Nieminen, 2016, luku 1.2). Toiminnan ajallinen ho-
risontti jakautuu operatiivisessa ostossa lyhyelle ja keskipitkalle aikavilille, jolla

tarkoitetaan paivien ja kuukausien aikaperiodia.

2.4 Strateginen hankinta

Strateginen hankinta eroaa operatiivisesta toiminnasta siten, ettd toiminnassa
keskitytadn enemmankin pidemman aikavalin tavoitteisiin ja sita tukeviin toi-
menpiteisiin, kuten sopimusten laatimiseen ja potentiaalisten toimittajien etsi-
miseen (Nieminen, 2016, luku 1.2). strategisessa hankinnassa ajallinen horisontti

ulottuu pidemman horisontin suunnitteluun ja toimintaan.

2.5 Hankintatoimien johtaminen

Johtaminen tarkoittaa ihmisten tai rakenteiden ohjaamista siten, ettd ne seuraa-
vat johtajan tavoittelemaa suuntaa. Tama edellyttda paatoksentekoa, joka on
valinta erilaisten toimintavaihtoehtojen valilla. Paatoksen tekemiseen tarvitaan
tietoa ja intuitiota (Hiltunen, 2012, luku 2.2). Johtamisen onnistumiseksi taytyy
yritykselta 16ytya rakennettu strategia menestymiseen. Strategia toimii olennai-
sena valineena johtajan ja yrityksen omistajien tahdon selventamisessa, ilmaise-
misessa ja viestimisessa organisaatiolle sekd muille sidosryhmille. Se maarittelee
suunnan, johon yritystd suunnataan ja millaisia keinoja kaytetaan saavuttaakseen
nama tavoitteet. Strategian rakentamisessa keskitytaan luomaan vahvoja kilpai-
luedun tekijoitd, jotka ovat yritykselle ainutlaatuisia ja vaikeasti jaljiteltavia. (Hil-

tunen, 2012, luku 2.4).
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Strategian kasite voidaan laajentaa myos kattamaan vuorovaikutuksen eri toimi-
joiden valilla. Usein yrityksen liiketoiminta perustuu verkostoon, jossa ulkopuoli-
set toimijat tuottavat suuren osan asiakkaille tarjottavasta arvosta palveluiden
tai tuotteiden muodossa. Tdman vuoksi strategian on otettava huomioon nama
vuorovaikutussuhteet. Organisaatio kayttaa strategiaa tarkoituksellisesti ulkois-
ten ja sisdisten tekijoiden hallintaan seka niiden vuorovaikutussuhteiden hallin-
taan, jotta yrityksen kannattavuus, jatkuvuus ja kehittamistavoitteet voidaan
saavuttaa. Laajennettu strategiakasite ottaa huomioon yrityksen ulkoiset resurs-
sit, erityisesti toimittajat, ja soveltuu nain ollen erityisen hyvin yrityksille, joissa
hankintojen rooli on keskeinen. Hankintojen merkitysta voidaan tarkastella puh-
taasti taloudellisesta ndakokulmasta: mita suurempi osuus liikevaihdosta kohdis-
tuu hankintoihin, sitd suurempi merkitys hankinnoilla on. Jos hankintojen osuus
lilkevaihdosta ylittda 50 prosenttia, voidaan merkittavyys todeta tall6in erityisen

suureksi (Nieminen, 2016, luku 1.3).

Strategisen hankinnan ja operatiivisen oston johtamisen valinen yhteistyo on téar-
keda. Strategiset hankintapaatokset luovat perustan operatiiviselle ostolle, ja
operatiivisen oston paivittdistoiminta tukee strategisia tavoitteita. Tehokas yh-
teistyo naiden kahden nakdkulman valilla auttaa yritysta saavuttamaan kilpailue-

tua ja parantamaan yrityksen suorituskykya.

Hankintatoimet ovat yleisesti joko keskitettyja, hajautettuja, mutta useimmiten
ndiden valimaastossa. Keskitetyilla hankintatoimilla tarkoitetaan toiminnan to-
teuttamista yhden henkilon toimesta, kun taas hajautetussa hankinnassa toimin-
ta ja vastuu on jaettu eri liiketoimintayksikoille tai organisaatioille. (Nieminen,

2016, luku 2.3.)

Hankintojen johtamisessa tarvitaan useimmiten kayttéon useita eri tydkaluja,
jotta tehtavaalueiden seuranta onnistuu. Hankintojen johtamisessa toimittajien
toiminnan ja suoriutumisen mittaaminen on tarkedssa osassa, kun organisaatio
pyrkii kohti tavoitteitaan. KPI indikaattori on yleisesti kaytetty tehokas mittaristo,

joka tulee sanasta “key performance indicator”. Sanalla tarkoitetaan keskeista

18



suorituskyvyn mittaristoa. KPI:lla tarkoitetaan joukkoa mitattavissa olevia mitta-
ristoja, joiden avulla voidaan tutkia, kuinka yritys suoriutuu tavoitteisiin nahden.
(Investopedia. 2023) KPI -indikaattorilla voidaan hankinnan osalta tutkia tavaran-
toimittajien suoriutumista. Mitattavia toimittajan suoritteita ovat esimerkiksi
toimitusvarmuus ja viallisten toimitusten laskenta. Mikali mittariston mukaan

toimittaja ei suoriudu asetettujen tavoitteiden mukaan, on asiaan tartuttava.

2.6 Segmentointi

Segmentoinnilla hankinnassa tarkoitetaan toimittajien jaottelua ominaispiirtei-
den mukaan. Toimittajaverkosto jakautuu esimerkiksi haasteiden, liiketoiminta-
logiikan tai kustannusrakenteiden perusteella. Toimittajat eroavat toisistaan
myos ulkoisten ja sisdisten piirteiden myota. Ulkoisia tekijoita ovat esimerkiksi
kilpailun luonne, intensiivisyys, logistiset ratkaisut ja maantieteellisyys. Sisdisia
tekijoita ovat esimerkiksi volyymit hankinnassa, kdyttd, monimutkaisuudet ja
palvelun kattaus. Jotta jokaisen toimittajan kohdalla ei tarvitsisi pohtia uutta ta-
paa toimia, jaotellaan nama ryhmiin samankaltaisuuden perusteella. Segmen-
toinnin tarkoitus tassa vaiheessa on auttaa yritysta johtamaan kokonaishankintaa
jaottelun myo6ta. Tama auttaa resurssien optimoinnissa, ajan kaytossa, kohdis-
tamisessa ja tehtdvien jaossa. Segmentoinnin myodta osataan myoés tunnistaa ne
alueet, joihin tulee ja kannattaa panostaa. Segmentointi kulminoituu tavoittee-
seen, jonka tarkoituksena on maksimoida tavoiteltava tulostaso niilla resursseilla,

jotka kdytossa ovat. (lloranta & Pajunen-Muhonen 2018, 106.)
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3  ILMIOT JA LIKETOIMINTAYMPARISTON MUUTOS

IImiclla tarkoitetaan usein aistein havaittavia, huomiota herattavia tapahtumia
esimerkiksi luonnossa tai yhteiskunnassa. IImi6 voi olla myds kokemus, joka liit-
tyy tunteisiin. (oph.fi.) lImiolla voidaan tarkoittaa myos todellisuutta tai tilannet-
ta, joista on tullut havainnon kohteita ja johon voivat vaikuttaa useat taustalla
itsenadisesti vaikuttavat tekijat. Tilapaisia liikkeitd, tapahtumia ja muotivirtauksia
kutsutaan usein myos ilmidiksi (sitra.fi, phenomenon) IlImidillad tarkoitetaan siis
edelld mainittuja tapahtumia, kokemuksia, tilapaisia tai pysyvaksi tulleita todelli-
suuksia. IImidita Suomessa seuraa tarkasti esimerkiksi Sitra, joka on eduskunnan
rahoittama rahasto. Sitra tuo vahvasti esiin megatrendeja ja niiden vaikutusta

yhteiskuntaan. Sitran ilmaisemia megatrendeja ovat vuonna 2023 esimerkiksi:

Luonnon kantokyvyn mureneminen
hyvinvoinnin haasteiden kasvaminen
demokratian kamppailun koveneminen

kilpailun kiihtyminen digivallasta

v oA o nNoe

talouden perustojen rakoutuminen.

Jokaisella nailla ilmiolla on oma vaikutuksensa myds yrityksien liiketoimintaan.
Muutos voi olla negatiivinen tai positiivinen yrityksen toiminnalle. Esimerkiksi
Metsa Board Oyj mainitsee verkkojulkaisussaan “Megatrendit ja liiketoimin-
taymparist6”, kuinka nama tukevat kasvun syntymista kaikissa yrityksen liiketoi-
mintamuodoissa. Listattuina olivat liImastonmuutos, kaupungistuminen, vaeston-
kasvu, luontokato ja digitalisaatio. Verkkojulkaisussa purettiin osio kerrallaan,
kuinka ndiden ilmididen edistaminen tai ehkdiseminen tukee vahvasti yrityksen

liiketoimintaa.

3.1 Lisadntyneet riskit

Lisaantyneet ymparistokriisit ovat nayttaneet, miten haavoittuvainen, monimut-

kainen ja teknistynyt yhteiskuntamme on. Esimerkiksi viimeaikaiset rahamaail-
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man kriisit ovat nayttaneet sen konkretian, kuinka olemme rakentaneet paallek-
kaisia ja sisakkaisia yhteiskunnallisia mekanismeja, joita kukaan ei teoriassakaan
hallitse. Suhteellisen pienetkin hairidita tuottavat tekijat voivat laukaista suuren
myllerryksen toisaalla ja muutos voi olla jyrkka ja yllattava. (lloranta & Pajunen-

Muhonen 2018, 73.)

Geopolitiikka on noussut johdon tyopodydille vahvemmin, kuin aiemmin, sanoo
Taru Lindeman LOGY:n blogiartikkelissa 26.01.2023 Lindeman kertoo, kuinka
idan ja lannen valinen vastakkainasettelu ja Ukrainan sodan vaikutukset ovat
osana muovaamassa globaalien liiketoimintamuotojen asetelmaa. Geopolitiikan
muutokset ja niiden vaikutukset nakyvat suorien ulkomaanoperaatioiden, alihan-
kintojen ja asiakkaiden seka yhteistydkumppaneiden valitykselld. Teknologiasek-
torin lisdksi yha useampi yritys on pakotettu muokkaamaan valintojaan tuotan-
toketjujen, kumppaneiden, sijaintien, asiakkaiden, viestinta- ja tyovalineiden, se-

ka erilaisten standardien suhteen. (LOGY 2023.)

3.2 Adaptoituminen

Toimintaympariston nopeat muutokset luovat merkittdavia haasteita yrityksille,
pakottaen ne sopeutumaan ja uudistumaan. Mikali yritys ei pysty adaptoitumaan
riittdvan usein ja nopeasti, menettaa se kilpailukykyansa kilpailluilla markkinoilla,
eika taten kykene tavoiteltuun kannattavuuteen. Yrityksen pahin mahdollinen
vaihtoehto on se, ettei se uskalla tehda tarvittavia muutoksia oikeaan aikaan.

(Pirinen, 2014, Toimintaympariston muutokset pakottavat muuttumaan.)

Viimeisimmat vuodet ovat olleet, kuin sarja ennenndakemattomia olosuhteita ja
kriiseja toinen toisensa jalkeen. Koko maailma on kokenut ja kaynyt lapi muutok-
sen myllerryksen, ja ihmisten on jatkuvasti taytynyt sopeutua muuttuneeseen
toimintaymparistoon. Pysyakseen mukana nopeasti muuttuvassa maailmassa, on
yritysten oltava innovatiivisia luovien ratkaisuiden |6ytamisessa. Resilienssi ja
joustavuus ovat tekijoita, jotka auttavat organisaatioita kestdmaan kaaoksen

keskelld ja ndiden luomassa paineessa. Ndma ominaisuudet ovat avainasemassa
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pitamaan yritykset kyvyt sopeutumiseen, kun muutos ja hairidtekevat ovat lasna.
Resilienssi, johtajuus ja luovuus ovat ominaisuuksia, joita voidaan kehittaa. (Nor-

dic Business Forum 2023.)

Toimintaympariston muutokset pakottavat yritykset muovaamaan toimintastra-
tegioita, jotka toimivat tarpeessa. Strategian luominen vaatii tarkkaa ja jatkuvaa
suunnittelua, jotta adaptoituminen on mahdollista. Strategisen tyon keskeista
paradoksia kuvaa tilanne, jonka mukaan ennustettavuus sumentuu, mita nope-
ammin maailma muuttuu. Tdman myo6ta tulevaa pitdisi suunnitella enemman ja
ketterammin (Haapakorva & Sutinen, 2021, 21.) Adaptoitumiseen on olemassa
lukuisia tapoja ja jokaisen yrityksen tulee |6ytaa itselleen niista tehokkaimmat.

Tavat ja toimet saattavat poiketa toisistaan liiketoiminnan erilaisuuksien myota.

Seuraavaa suurta muutosta, joka ravistelee yritysmaailmaa, ei voi lahes miten-
kdan ennustaa. Olipa kyse uusista lainsdadoksista tai globaalista pandemiasta,
jolla on vaikutuksensa ihmisten elin- ja tyotapoihin. Yrityksilla on naiden varalta
oltava suunnitelma odottamattomien haasteiden kasittelemiseksi. Tuntematto-
maan varautuminen edellyttaa huolellista harkintaa kaikesta siita, mika liiketoi-
minnassa voi ja tulee aiheuttamaan ongelmia. Tassakaan tilanteessa ei yrityksel-
I3 ole valttamatta takeita siitd, etta asiat sujuisivat suunnitelmien mukaan, mutta
sopeutumiskyvyn asettaminen etusijoille voi edesauttaa organisaatiota kuitenkin

selviytymaan. (Forbes 2021.)

Forbesissa vuonna 2021 kirjoitetussa artikkelissa”15 Strategic Ways To Ensure
Your Business Is Adaptable” listattiin erilaisia tapoja, joita hyodyntamalla yrityk-

set voisivat varautua muutokseen. Naita olivat:

- Valmistaudu olemaan kettera

- Jatkuva luonti ja innovointi

- Kiinnipitaminen siirrettdvista taidoista
- Adaptoituvien henkildiden palkkaus

- ympariston ja kontekstin tarjoaminen tiimille.
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Merkityksellisyyteen keskittyminen

Yksiloiden koulutus ja kehittdminen

Kommunikoinnin maksimointi

Suunnitelmien luominen tuntematonta vastaan

Ketteran mentaliteetin kehittaminen

Asioiden tarkastelu laajalla mittakaavalla

ltsevarmuuden ja patevyyden varmistaminen

Pyrkimys muutoksentekijaksi ennemmin, kuin muutoksen kohtaajaksi
Avoimuus

kaantymiskyky ja virheiden hyvaksyminen. (Forbes 2021.)
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4 OPINNAYTETYON TUTKIMUSOSUUS

Opinndytetyon tutkimusosuus suoritettiin laadullisten haastatteluiden myota.
Haastattelut suoritettiin etahaastatteluiden avulla. Haastattelut toteutettiin puo-
listrukturoidusti hyddyntamalla lomaketta (liite 1). Jokaisen haastattelun pohjana
olivat samat kysymykset. Haastattelustrategian tukena toimi protokolla-analyysi,
jossa aineistonhankintamenetelmana haastateltavan annettiin kertoa daneen,
miten han havaitsee, paattelee ja tulkitsee lomakkeen kysymyksia (koppa.jyu. -
Haastattelut). Kysymykset ja lomake annettiin haastateltaville 1-7 paivaa ennen
haastattelua. Haastattelut danitettiin ja litteroitiin. Litteroinnin jalkeen aineisto

oli valmis koottavaksi ja analysoitavaksi.
4.1 Haastattelukysymykset
Haastateltaville esitettavat aineistonkeruun kysymykset olivat:

- Mika on tyotehtavasi yrityksessa, jota edustat?
- Kuinka kauan olet ollut tyotehtadvassasi ja hankinnan parissa?
- Miten hankintatoimet ovat osana toimintaasi?

- Ovatko hankintatoimenpiteet muuttuneet liiketoimintaymparistossa tapahtu-
neiden muutosten ja ilmididen takia viimeisen kuuden vuoden aikana?

- Mitka naista liiketoimintaymparistossa ilmentyneistd muutoksista ovat ajaneet
eniten hankintatoimia uuteen suuntaan?

- Kuinka organisaationne on adaptoitunut ndihin muutoksiin?
-Onko muutokseen ja riskeihin valmistauduttu etukateen?

Nadiden kysymysten myota haastatteluista kertynyt aineisto analysoitiin ja maini-

tut muutostekijat otettiin tarkemmin tutkittavaksi.
4.2 Kysymysten tausta

Kysymysten tarkoituksena on tukea kvalitatiivisen tutkimuksen periaatteita, jo-

ten tastd syysta aineistonkeruun kysymykset ovat muotoiltuna oheisesti. Kysy-
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=noon

myssanat “mitd”, "miksi” ja “miten” toistuvat usein ja naiden avulla haastatelta-
va saadaan pohtivaan asemaan ja antamaan laajamittainen vastaus. Kysymyksia
esittdessa pyrittiin haastattelun aikana pysymaan samanlaisessa raamissa jokai-
sen haastateltavan osalta, mutta haastateltaville annettiin mahdollisuus ja jopa
kehotettiin jatkamaan tietyn aiheen parissa, mikali haastateltavalla oli aiheesta

faktaa tarjottavana.
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5 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Tutkimuksessa haastateltiin kahta eri hankinta-alan ammattilaista, joista mo-
lemmat haastateltiin Teams-sovelluksen ja videoyhteyden avulla. Molemmilla
haastateltavilla henkil6illa oli teollisuudesta vahva tausta. Keskustelut ammatti-

laisten kanssa danitettiin litterointia ja jalkianalysointia varten.

5.1 Haastateltavien taustat

Haastattelut lahtivat joka kerta liikkeelle silld, etta asiantuntija vastasi kysymyk-
seen: "Mika on tyotehtavasi yrityksessa, jota edustat?” edelliseen kysymykseen
oli luontevaa myds lisata kysymys: ” Kuinka kauan olet ollut tyétehtavassasi ja

hankinnan parissa?”

Ensimmainen haastateltava henkild "X” toimi teollisuudessa toimivassa yritykses-
sa hankinnan kategoriapaallikkéna globaalissa positiossa osana matriisiorgani-
saatiota. Haastateltava omasi yli 20-vuoden kokemuksen hankinnasta ja sen teh-
tavista, viettdaen viimeiset kolme vuotta nykyisessa kategoriapaallikén asemassa

kotimaassa.

Toinen haastateltava henkild ”Y” toimi myos teollisuudessa toimivassa yritykses-
sa edustaen strategisen ostajan roolia tietyssa kotimaan hankintakategoriassa.
Strategisen ostajan toimikentta sijoittui my0Os suoran oston pariin. Henkilolta ”Y”
I6ytyi reilu neljan vuoden kokemus strategisen hankinnan tehtavistd, joista en-

simmaiset vuodet sijoittuivat projektiostamisen tehtavien parissa.

5.2 Haastateltavien toimenkuva

Henkild ”X” toimiessaan kategoriapaallikkona kertoi tarkeimmaksi tehtavakseen
vastata oman kategorian suoriutumisesta kategoriajohtajalleen. Henkil6 ”X” teh-
tavankuvat perustuivat vahvasti KPI-mittariston seurantaan ja reagointiin. KPl:n
seuraamisen ja reagoinnin myota pyrkimyksend varmistaa kategorialle asetettu

tavoitteeseen paaseminen. Haastattelusta paatellen kategoriajohtajan vastuu oli
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iso ja kyseisella paikalla paasi nakemaan tarkasti toimittajakentan kokonaisvaltai-

sen suoritustason, suunnan ja potentiaaliset muutokset toimintakentassa.

Henkild ”Y” kertoi strategisen ostajan roolissa toimivansa useiden eri tehtadvien
parissa, joita olivat tarjouskyselyiden laatiminen ja kilpailuttaminen, toimittajan
kanssa neuvotteleminen, toimittajien suoritustason seuraaminen ja ohjeistami-
nen, toimittajan ja edustajan valisten sopimusten paivittdminen, tavara -ja siihen
kohdistuvan rahavirran seuraaminen ja toimittajan laatulukujen tarkastelu. Laa-
ditun hankintastrategian seuraaminen ja sen suorittaminen olivat strategisen os-

tajan keskiossa.

5.3 Toimintatapojen muutos hankinnassa

Opinnaytetyon tutkimuksen kannalta edellinen kysymys oli oleellinen, silla tut-
kimuksen tarkoituksena oli saada selville, kuinka hankintatoimet ovat muuttu-
neet 2020-luvun taitteessa viimeisen kuuden vuoden aikana. Kun tutkimuksessa
selvisi, mita toimia hankinnan ammattilaiset suorittivat, oli selkeampaa kysya
seuraavat kysymykset, ” Ovatko hankintatoimenpiteet muuttuneet liiketoimin-
taymparistossa tapahtuneiden muutosten ja ilmididen takia viimeisen kuuden
vuoden aikana?” ja "Mitka naista liiketoimintaympadristdssa ilmentyneistd muu-
toksista ovat ajaneet eniten hankintatoimia uuteen suuntaan?” Oheisiin kysy-
myksiin haastattelun jokainen vastaaja totesi selkedsti, ettda hankintatoimet oli-
vat muuttuneet. Osa toimista oli muuttunut isommin ja osa toimista vain osit-
tain. Hankintatoimien muutostekij6istd mainitut tarkeimmat asiat viimeisimman
kuuden vuoden aikana olivat globaali koronapandemia, geopolitiikka, seka Eu-
roopassa syttynyt sota ja taloudelliset muutokset markkinataloudessa. Oheiset
tekijat olivat molempien haastateltavien henkildiden kertomana olennaisimmat

paatekijat, joilla oli ollut vaikutusta hankintojen toimenpiteisiin.

Yllattavat limiot olivat pakottaneet haastateltavien henkildiden hankintatoimen-
piteitd luonnollisesti uusiin kaavoihin, jotta toiminta oli voinut jatkua. Strateginen

ostaja ja haastateltava "Y” kertoi, ettd naiden mainittujen ilmididen seurauksena
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riskien laskenta ja huomioon ottaminen oli tullut vahvasti lahemmaksi omaa
hankintatoimintaa. Toimenpiteitda pohdittiin ja segmentoitiin riskienhallinnan
kautta entista enemman. Keskustelu ja pohdinta seuraavista potentiaalisista il-
midista oli tullut pysyvaksi organisaation toimintatapoja. lImidista geopolitiikan
muutoksella ja Euroopassa kdytavalla sodalla oli ollut vaikutus henkilén ”Y” suo-
rittamiin hankinnan tehtaviin. Ensimmaisena mainittiin hintojen nousu ostetta-
vien tuotteiden kesken. Geopoliittinen muutos oli luonut tilanteen, minka myo6ta
raaka-aine kanavien ketju oli tuotteiden toimittajille mennyt umpeen. Taman
seurauksena henkilé ”Y” toimenkuvana oli ollut uusien toimittajien etsinta ja
tuotteiden hintatason tarkka tutkiminen. Uutena toimenpiteenda myds toimitta-
jan kanssa oli enenevissa maarin pohdittu yhteistydssa potentiaalisia materian

saatavuusvirtoja raaka-aineiden saatavuuden suhteen.

Raaka-aineiden saatavuuden vahentymisen seurauksena ostettavien tuotteiden
hintatasot olivat kasvaneet ja henkilo ”Y” mainitsi, etta tilanteen seuraaminen,
tarkastelu ja tutkiminen oli lisddntynyt. Hintatason seuraamisessa tarkeinta oli
I6ytaa markkinoilla oleva oikea hintataso tuotteille ja pitda huoli siita, etta han-
kittavat tuotteet ostetaan kysynndn ja tarjonnan luoman markkinan mukaan.
Ongelmana toimittajaketjussa hintatasojen suhteen oli tilanne, jossa toimittaja
ilmoitti uuden korotetun hinnan tuotteelle ilmoittamatta siitd jarkiperustein ja
asia jai strategisen ostajan ”Y” tehtdvaksi tutkia. Henkilod ”Y” haastatellessa il-
meni myos se, ettd strategisen ostajan tyo ilmididen myo6ta oli muuttunut entista
enemman ongelmanratkaisukeskeisten ja lyhyen periodin omaavien aiheiden pa-
riin ja tdaman myo6ta normaali strategisen ostajan hankintatoimenpiteiden suorit-
taminen jaa vahemmalle ajalle suoritettavaksi. Henkild ”Y” mainitsi aiemmin
haastattelussa, etta strategisen ostajan hoidettavat hankinnan toimenpiteet ovat
usein vuosien mittaiselle ajalle tarkoitettuja ja ndiden ilmididen tuomien tapah-
tumaketjujen seurauksesta strategisen ostajan nakodkentalle oli ilmaantunut ly-
hyen aikavalin hoidettavia asioita. Pitka aikahorisontti strategisen ostajan toimi-

kentdssa oli siirtynyt lyhyemmaksi.
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Myo6s tutkimuksessa haastateltava henkildé ”X” mainitsi geopolitiikan, ko-
ronapandemian ja korot vaikuttaviksi tekijoiksi hankintatoimien muutokselle
2020-luvun taitevuosina. Omassa hankintakategoriassaan sodan aiheuttama raa-
ka-aineketjujen muutoksella oli ollut iso vaikutus toimitusketjujen uudelleenjar-
jestamisessa ja neuvotteluissa. Haastattelusta lainaten: “Mitd enemman liiketoi-
minta on materiaaliohjautuvaa, sitd suurempi todennakdéinen vaikutus muutok-
selle on ollut.” Myds uusien ja nykyisten toimittajien mittaaminen ja riskianaly-
sointi oli lisdantynyt. Liiketoiminnasta putoavien toimittajien tilalle oli I6ydettava
uusia toimittajia, mika taas oli aiheuttanut poikkeuksellisen paljon ty6ta esimer-

kiksi tarjouskyselyita laatiessa ja analysoidessa.

Henkild ”"X” mainitsemasta toimitusketjun muutoksesta oli seurauksena uusien
toimitusvirtojen rakentuminen, jonka myota toimitusvarmuus ja toimitettavan
tavaran laatu olivat mittariston perusteella laskeneet. Oheinen ilmio oli tietenkin
vastoin kohti kategorialle asetettuja tavoitteita ja ndiden tulosten parantamiseksi
olivat toimina intensiivinen ketjun uudelleenrakentaminen muuttuneen toimi-

tusketjun osalta ja sen paivittdinen tarkastelu ja seuranta.

Opinndytetyon tutkimuksen viimeiset kysymykset “Kuinka organisaationne on
adaptoitunut naihin muutoksiin?” ja "Onko muutokseen ja riskeihin valmistau-
duttu etukateen?” kysyttiin viimeisena kysymyksena ja haastateltavat vastasivat
kattavasti. Henkild "Y” kertoi, ettd muutoksiin oli adaptoiduttu ja adaptaatio oli
yha kesken. Henkild ”Y” kertoi myos, ettd riskeihin oli aina varauduttu, mutta
haastateltavan sanoin aihe tuli olemaan jatkossa aina ldasna. Hankintatoimeen
vaikuttavien asioiden hahmottaminen ja kartoittaminen kuuluivat jatkossa koros-

tetusti vakiotoimenpiteisiin.

Henkild ”X” kertoi adaptoitumisen olevan osana hdanen vastuutansa, silla katego-
riapaallikkond hanen tehtavanaan oli vastata oman kategorian hankinnan onnis-
tumisesta. Henkild ”X” kertoi, ettd adaptoitumisen alkutekijoina ja tehostamise-
na nopea reagointikyky olivat avainasemassa, kun jotain uutta ja poikkeuksellista

tapahtui. Henkilo "X” kertoi my0s, ettd mittaristojen ja seurannan avulla oli ollut
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vaikutusta muutoksen ja ilmididen nopeaan reagointiin. Esimerkiksi koronapan-
demian ensimmadisten viitteiden jalkeen, oli edustaman yrityksen toimena ottaa
asia kasittelyyn valittomasti liikketoiminnan ja hankinnan takaamiseksi. Henkil®
”X"” kertoi my0s, ettd adaptoitumisen takaamiseksi ja riskien kartoittamiseksi, oli
mittaristojen yllapito ja riskien kasittely seka ilmoittaminen tehtava helpoksi.
Naiden avulla organisaatio kykeni reagoimaan nopeatempoisesti ja valmistautu-

maan vaadittaviin toimenpiteisiin.

Yhteenvetona tutkimuksesta riskienhallinta- ja ennakointikeinoina olivat henkild

”Y” kertomana:

- sen hetkisten kustannusten ymmarrys
- maantieteellinen hankinnan hajauttaminen
- toimenpiteiden potentiaalinen riskianalysointi

- simulointi tulevaisuuteen.

Yhteenvetona tutkimuksesta riskienhallinta- ja ennakointikeinoina olivat henkil®

”X” kertomana:

- riskienhallinnan osaaminen ja panostaminen osaamiseen myos jatkossa

- proaktiivinen ajattelutapa

- nopea reagointi ja toimien ketteryys

- intensiivinen toimittajien seuranta

- mittaustydkalujen riittavyys ja ajantasaisuus

- sisaisen informaatiovirran kulkeutumisen varmistaminen, etenkin poten-
tiaalisten riskien ilmoittamisen osalta

- toimintatyokalujen riittavyys.
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6 OPINNAYTETYON JOHTOPAATOKSET

Laadullisen tutkimukset toteuttaminen aihealueesta oli pitkalti riippuvainen
haastateltavien henkildiden I6ytamisesta. Haastateltavien henkildiden |6ytami-
nen luonnistui suhteellisen nopeasti ja haastateltavat olivat valmiita auttamaan
aineiston keraamisen edistamiseksi. Opinndytetydn tutkimuksen ja aiheen kan-
nalta oli merkittavaa I6ytaa myos riittavan kokeneita henkildita hankinta-aiheen
parista. Tutkimuksen valmisteluissa ja tekemisessa kului aikaa noin nelja kuu-
kautta. Lopputuloksena merkittavimmat ilmiét olivat koronapandemia ja Euroo-
passa kdytdva sota. Ndiden seurauksena hankintatoimien osalta toimitusketjujen
uudelleenjarjestyminen oli tuottanut muutosta toimenpiteisiin. Haastatteluiden
pohjalta ilmeni, ettd tyokuorman nousu oli sidonnainen muutokseen ja ilmi6ihin.
Tutkimuksessa ilmeni, etta geopolitiikan muutoksella ja Eurooppalaisen sodan
eskaloitumisella oli ollut viimeisin suurin vaikutus toimitusketjujen muutokseen
ja uudelleenjarjestaytymiseen. Taman seurauksena hankintatoimet olivat muut-
tuneet. Haastatteluiden perusteella toiminta ja suunnittelukentta oli muovautu-
nut lyhyemmalle aikaperiodille. Tutkimuksen perusteella voitiin myos todeta, et-
ta adaptoituminen vie aikaa, mutta sita voidaan edesauttaa nopealla reagoinnilla

ja riskienhallintataidoilla.
6.1 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimus paatettiin toteuttaa noudattaen laadullisen tutkimuksen periaatteita,
silla opinnaytetydn aiheen vastauksien |0ytamiseksi vaadittiin selittavien tekijoi-
den avaamista alalla toimivien ammattilaisten toimimista. Tulosten luotettavuut-
ta tuki se, ettd opinndytetyon tutkimukseen haastateltavista toinen henkil6ista
omasi yli 20-vuoden kokemuksen hankintatoimista. Tutkimuksen reliabiliteettia
tuki my0s se, ettd aineiston kerdamisen tuloksena paadyttiin molempien haasta-
teltavan toimesta samoihin vaikuttaviin ilmidihin ja niiden vaikutuksiin hankinta-

toimenpiteissa. Haastateltavien valmius haastatteluihin ja aineistonkeruuseen
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varmistettiin sopimalla yhteinen aikataulu ja kysymykset lahetettiin noin 1-7 pai-

vaa ennen haastattelua mietittavaksi.

6.2 Opinndytetyosta kehitysideaan

Opinnaytetyon tutkimuksen aikana hankinnan aihetta kasiteltiin useammasta eri
nakokulmasta ja haastattelut tarjosivat taustatietoa tavoista ja toimista muuttu-
vassa hankinnan maailmassa. Haastatteluiden myota sopimukselliset asiat, ym-
paristolliset muuttujat ja toimitusketjujen uudelleenrakentuminen olivat vahvasti
esilla. Naiden mainittujen asioiden myo6ta opinnaytetyon aikana oli luontevaa

pohtia, olisiko hankintatoimien parantamiseksi mahdollista kehittaa jotain.

Haastateltavien ”"X” ja ”Y” mukaan odottamattomilla ilmigilld on potentiaali luo-
da suuria negatiivisia kolauksia toimitusketjuihin ja taman takia tuottaa poik-
keuksellisen paljon rakennettavaa tilanteen tasoittamiseksi. Henkil6 ”X” mainitsi
haastattelun aikana, etta tyokalujen on oltava kunnossa, jotta riskeiltd voitaisiin
valttya ja seuranta olisi mahdollista. Myos henkild ”Y” kertoi, ettd hankinnan
toimenpiteissa oikean markkinahinnan selvittaminen on elintarkeas, jotta tavara
hankitaan kustannustehokkaasti ja tdman myota oikealta toimittajalta. Myos
henkilon ”X” ja ”Y” kertomana hankittavien tavaroiden markkinahinta voi vaih-

della maakohtaisesti raaka-ainehintojen ja valuuttakurssimuutosten takia.

Edellisen kappaleen pohjalta, olisi potentiaaliselle hankinnan ty6kalulistalle te-
hokasta laatia tyokalu, joka kykenisi optimoimaan oikean toimittajan valinnan.
Tyokalu tulisi laatia siten, ettd se kykenisi ndkemaan aikaisemmat sopimukset,
jotka on laadittu toimittajien kanssa. Taman lisdksi tyokalun tulisi saada tietoa
valuuttakursseista, raaka-aineiden hinnoista, toimittajien maarista maakohtai-
sesti, toimittajien tavaran toimitusajoista ja esimerkiksi luotettavuuksista. Ndiden
tietojen pohjalta tyokalussa pitdisi pystya valitsemaan hankinnan mukaisten tar-
peiden perusteella oikea toimittaja. Mikali tarve olisi kustannustehokkaan ja
toimitusvarman toimittajan |6ytaminen, pitdisi ndiden piirteiden valinta olla

mahdollista tyokalun hakukentdssa. Taman jalkeen tyokalu lajittelisi ndiden piir-
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teiden perusteella toimittajat jarjestykseen perustuen vaatimuksiin. Naiden poh-
jalta olisi mahdollisten sopimusten laatiminen perusteltavampaa. Tyokalun visu-
aalinen ulosanti olisi hyédykasta, silla hankinnan paatdksista vastataan useimmi-
ten eteenpdin, kuten henkilé ”X” mainitsi haastattelussa vastaamisestaan han-

kintajohtajalleen. Taman myota paatdkset olisi helpompi nayttaa eteenpain.

Tyokalun hyddyllisyys tulisi esiin toimittajamaaran kasvaessa ja muuttujien li-
sdaantyessa. Tyokalun kehittamisen osalta olisi hyva soveltaa ja tutkia myos, mika-
li koneoppisella olisi oma roolinsa sovelluksen kehittymiselld. Maailma muuttuu
tihedan tahtiin ja trendit seka ilmiot ovat jatkossakin ldasna hankintatoimia. Ky-
seinen tydkalu voisi myds ehdotettavien valintojen myota edesauttaa riskien kar-
toittamisessa ja niilta valttymisessa. Koneoppimisen hyddyt astuvat esiin monella
osa-alueella. Esimerkiksi trendien havaitsemisessa, ennustamisessa, suosituksis-
sa, kayttdjakokemuksen parantamisessa ja automaattisessa paatoksenteossa.
Taman opinndytetyon jatkeeksi olisi potentiaaliselle tydkalun laatimisen tutkimi-
selle varmasti tilaa suurten kokoluokan yrityksissa. Oikean datan syottdminen ja
asianmukainen mallin opettaminen olisivat varmasti yhdet suurimmista ongel-

makohdista tyokalun kehitysvaiheessa.
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LITEET

LITE1

Haastattelukysymykset

4.1 haastattelukysymykset
Haastateltaville esitettdvat aineistonkeruun kysymykset olivat:

- Mikd on tydtehtdvasi yrityksessa, jota edustat?
- kuinka kauan olet ollut tydtehtavassasi ja hankinnan parissa?
- Miten hankintatoimet ovat osana toimintaasi?

- Ovatko hankintatoimenpiteet muuttuneet liiketoimintaymparistdssd tapahtu-
neiden muutosten ja ilmididen takia viimeisen kuuden vuoden aikana?

- Mitka naista liiketoimintaympaéristdssa ilmentyneistd muutoksista ovat ajaneet
eniten hankintatoimia uuteen suuntaan?

- Kuinka organisaationne on adaptoitunut ndihin muutoksiin?
-0Onko muutokseen ja riskeihin valmistauduttu etukdteen?

Naiden kysymysten mydtd haastatteluista kertynyt aineisto analysoitiin ja maini-

tut muutostekijit otettiin tarkemmin tutkittavaksi.



