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Kasikirja yrityksille: Miten hankkia toimittajat ja miten
yllapitaa toimitussuhteita

- Ravintola-alalle

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda kasikirja yrityksille, josta |0ytyisi kaikki
tarvittava tieto toimittajien etsintdan ja valintaan seka toimitussuhteiden
yllapitamiseen. Aiheesta l0ytyy paljon erilaista kirjallisuutta seka verkkolahteita ja
tyon tarkoitus oli yhdistaa tama tieto yhteen paikkaan. Teoreettinen ymmarrys
mika toimittaja on ja mita toimittaja tekee, auttaa yritysta toimittajan valinnan
paatoksen teossa. Nain yrityksen ei tarvitse kayttda niin paljon aikaa tai
resursseja etsiessaan tietoa itse aiheesta. Kasikirjan avulla tieto on saatavilla
yhdessa paikassa ja nain voidaan keskittya itse tarkeimpaan: toimittajiin.

Tyo toteutettiin laadullisena, eli kvalitatiivisena tutkimuksena, joka pohjautuu alan
kirjallisuuteen seka verkkolahteisiin. Ravintola-ala on kokenut paljon muutoksia
viimeisien vuosien aikana ja on tarkeaa, etta yritykset pysyvat mukana naissa
muutoksissa.

Tyon tuloksena on selkea toimintamalli, siita miten toimia toimittajia valitessa.
TyOssa tulee ilmi pohjatydn tarkeys ja miten oikein tehty pohjatyd voi helpottaa
ravintolan tybarkea. Toimitussuhteiden yllapitamisen tarkeys on myds olennaista,
jotta yritykset pystyvat huolehtimaan, etta yhteisissa tavoitteissa pysytaan.

Avainsanat:

Toimittaja, Toimitussuhde, Ostotoiminta

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | MINNA REPONEN



Bachelor’s Thesis | Abstract
Turku University of Applied Sciences
Business Logistics

2024 | 30 Pages
Minna Reponen

Handbook for companies: How to procure suppliers
and how to maintain supply relationships

- For the restaurant industry

The aim of the thesis was to create a handbook for companies that would contain
all the necessary information for finding and selecting suppliers and maintaining
supply relationships. There is a lot of different literature and online sources on
the subject, and the purpose of the work was to combine this information in one
place. A theoretical understanding of what a supplier is and what a supplier does,
helps the company in making the decision to choose a supplier. This way, the
company does not have to spend so much time or resources searching for
information on the topic itself. With the help of the manual, information is in one
place, and we can focus on what matters the most: suppliers.

The work was conducted as qualitative research based on literature and online
sources in the field. The hospitality industry has undergone a lot of changes in
recent years, and it is important that businesses keep up with these changes.

The result of the work is a clear operating model on how to act when selecting
suppliers. The work shows the importance of groundwork and how properly done
groundwork can make everyday work easier in a restaurant. The importance of
maintaining supply relationships is also essential for companies to be able to
ensure that common goals of both parties are met.

Keywords:

Supplier, Supplier Relationship, Procurement
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Kaytetyt lyhenteet tai sanasto

SCM Supply Chain Management = Toimitusketjun hallinta

SMI Supply Market Intelligence = Toimittajamarkkinatuntemus

SRM Supplier Relationship Management = Toimittajasuhteiden
hallinta

TCO Total Cost of Ownership = Kokonaiskustannukset
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1 Johdanto

Opinnaytetyon aihe on luoda yrityksille, niin uusille kuin myds vanhoillekin,
kasikirja, miten valita toimittajat ja miten yllapitaa naita toimitussuhteita jatkossa.
Opinnaytetyon tavoitteena on, etta kaikki tarvittava tieto |6ytyisi yhdesta paikasta.
Opinnaytetyon tavoitteena on myos tuoda esille yrityksille, miksi toimittajien
valintaan tulee panostaa. Kasikirjan tarkoitus on olla helposti lahestyttava, jotta

alan taiturit kuin my6s uudet innokkaat yrittajat ymmartavat tekstia.

Opinnaytetyon aihe valikoitui omista kokemuksista tydelamasta. Vuosien varrella
tyoskennellessani ravintola-alalla erilaisissa tyotehtavissa, paasi
tyoskentelemaan paljon toimittajien kanssa. Vastaan on tullut hyvia, kuin myos
huonoja toimittajia. Osa sellaisia kenen kanssa on tehty kauan yhteistyota.
Opinnaytetyolla halutaan tuoda yrityksille esille tapoja, miten toimittajien kanssa
tulisi tyoskennella ja mita tulisi ottaa huomioon, kun toimittajaa lahdetaan

etsimaan.

Opintojen aikana, kun omaa nakdkenttda on laajennettu, on tieto toimittajista
parantunut. Taman tiedon haluan tuoda esille alan ammattilaisille seka uusille
yrittdjille. Toimittajat ovat suuri osa ravintolan arkea. Taman takia uusien
toimittajien valintaan tulee perehtya ja kayttdaa aikaa. Ravintola-alalla raaka-
ainekustannukset ovat nousseet huimasti ja talous heikentynyt, joten se mihin

rahaa kayttaa tulee ottaa tarkasti huomioon.

Opinnaytetyossa kaydaan lapi toimittajien tarkeytta yritykselle; mika on toimittaja,
mita toimittaja tekee ja miksi oikean toimittajan I0ytamiseen tulee panostaa.
Toinen asia mita kaydaan lapi tydssa, on toimittajasuhteiden yllapitaminen. Miksi
on tarkeaa yllapitaa toimittajan ja yrityksen valista suhdetta ja kuinka kauan
tallaista kuuluu tehda. Opinnaytetydssa kerrotaan myds, mita on ostotoiminta ja

sen tarkeydesta yritystoiminnassa.

TyOssa kaytettdaan lahteena alan kirjallisuutta kuin myods nettilahteita. Tyd on

laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimus.
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2 Ostotoiminta

Ostotoiminta on prosessi, joka alkaa tarpeen Kkartoittamisella ja loppuu
ostolaskujen maksulla. Ostotoiminnasta kaytetaan myds termia hankinta, joka on
laajempi kasite. Hankinta voidaan jakaa kolmeen kategoriaan: strateginen,
taktinen ja operatiivinen. Strategiseen hankintaan kuuluu esimerkiksi
ostotoiminnan suunnittelu ja mahdollinen kehittdminen. Strategisessa
hankinnassa myos valmistellaan ja paatetdan toimittajien valinta- ja
arviointikriteerit. Taktinen hankinta pitaa sisallaan budjetoinnin seka itse
toimittajien valinnan. Ostotoiminta itsessaan on operatiivista toiminta. Tama pitaa
sisallaan rutiiniomaisia tehtavia, joita voidaan tehda paivittain, esimerkiksi itse

tilaaminen ja laskujen tarkistaminen. (Tikka, 2017, 26-27.)

Hankinnat voidaan luokitella myos kahteen paakategoriaan: epasuora hankinta
seka suora hankinta. Suoralla hankinnalla tarkoitetaan palvelua/tuotetta, joka
vaikuttaa suoraan yrityksen tuottamaan palveluun/tuotteeseen. Naita on
esimerkiksi raaka-aine hankinnat. Epasuorilla hankinnoilla tarkoitetaan
hankintoja,  jotka eivat  suoran vaikuta  yrityksen tuottamaan
palveluun/tuotteeseen. Epasuoria hankintoja on esimerkiksi toimistotarvikkeet tai
IT-laitteet. Nama kaksi kategoriaa voidaan jakaa viela alakategorioihin, jotka
maarittelevat tarkemmin hankinnan kohdetta ja luonnetta. (lloranta & Pajunen-
Muhonen 2012, 55-56.)

Koska kyseessa on suhteellisen nuori toiminta-alue, monille ihmisille on
epaselvaa, mita osto- ja toimitushallinta sisaltda. Tama on lahes varmasti yksi
syy sen epaselvyyteen liike-elamassa. Naiden toimintojen roolit vaihtelevat paljon
ja maaritelmat ovat usein hieman epaselvia. Pohjimmiltaan kuka tahansa, joka
osallistuu tavaroiden tai palvelujen ostamiseen organisaationsa puolesta, niiden
toimituksen jarjestdmiseen ja kustannusten seka tehokkuuden seurantaan,
osallistuu osto- ja toimitushallintaan. Pienimmissa yrityksissa ei valttamatta ole
yhta tiettya henkil6a, joka tekisi hankinnat: tilaukset saattaa tehda toimitusjohtaja,
vuoropaalikko tai voi olla, etta jokainen tyontekija osallistuu ostotoimintaan. Mutta

kuten muidenkin toimintojen kohdalla, kun organisaatio saavuttaa tietyn pisteen,
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erikoistuminen on yleensa valttamatonta tehokkuuden kannalta. Talloin
ostotoiminta saattaa siirtya vain yhdelle henkilolle tai tiimille organisaatiossa.
Ostaminen on perinteisesti ollut matalan profiilin toiminto. Hyvin usein se on ollut
osasto, jossa ihmiset kasittelevat ostoihin liittyvaa hallintoa; laskujen
allekirjoittamista, kuormakirjojen yhteensovittamista, toimittajien kyselyihin

vastaamista ja kirjanpitoa. (Barrat, Whitehead, 2004, 2-9.)

2.1 Tilaustoimitusketjun hallinta

1990-luvulla hankinnasta tuli iso osa uutta toimitusketjun hallinnan, Supply Chain
Management (SCM), konseptia ja sen merkitys tunnustettiin. Ennen ostamista
pidettiin ostotoimintaa organisaatiossa tukevana toimintona, mutta nykyaan
ostotoiminnan voidaan vaittdaa muuttuneen tukitoiminnoista perustoiminnoiksi.
Ostotoiminta on olennainen osa tilaus-toimitusketjua ja tdman myoéta silla on
tarkea osa tilausten toimitusprosessia. Mikali tilauksen toimitusketjun osa ei toimi
sille tarkoitetulla tavalla, voi koko ketjun toiminta epaonnistua ja aiheuttaa

epaonnistumisen lopullisen asiakkaan palvelussa. (Tikka, 2017, 21-26.)

2.2 Hankintojen kokonaiskustannukset

Hankintoja tehdessa tulee miettia pidemmalle kuin vain ostettavan
palvelun/tuotteen hintaa. Ostohinta kattaa kustannuksista kuitenkin vain pienen
osan. Muita kustannuksia voi syntya ja yrityksen tulee ottaa nama huomioon
suunnittelussa. Useissa hankintatilanteissa itse hankinnan
kokonaiskustannusvaikutukset pidemmalla aikavalilla ovat paljon tarkeampia
kuin itse kokonaishinta. Kokonaiskustannukset, eli Total Cost of Ownership,
TCO, voidaan jakaa kolmeen ryhmaan: hankintaa edeltavat kustannukset,
hankinnan aikaisiin kustannuksiin ja hankinnan jalkeisiin kustannuksiin. Nama
tulisi ottaa huomioon, kun mietitdan tuotteen/palvelun kokonaiskustannusta.
(Huuhka, 2017, 35.)
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Taulukko 1. Hankinnan kokonaiskustannusten jaottelut (Huuhka, 35.)

2.3 Toimitusrytmi seka ostoerat

Hankintoja tehdessa yrityksen kannattaa miettia kuinka suurissa erissa
materiaaleja hankitaan ja kuinka usein. Ravintola-alalla suurin osa raaka-aineista
on nopeasti pilaantuvia, jonka takia naiden raaka-aineiden toimitusrytmi voi olla
todella kapea, joissain tapauksissa jopa paivittaista. Mikali ravintolalla on
mahdollisuus tehda ostoeransa suuremmissa kokoluokissa, on se taloudellisesti
kannattavampaa. Jokaisesta toimituksesta kuitenkin maksetaan erilliset
toimituskulut, joten toimitusten maara kannattaa minimoida. Joidenkin toimittajien
kanssa on voitu sopimuksissa sopia ostoera koosta jokaista tilausta kohden ja
taman avulla toimittaja pystyy varmistamaan, ettd yritys kayttda heidan

palveluitaan sopimusten ehtojen mukaisesti. (Sakki, 2001 ,96-98.)
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Ravintola-alalla ostotoimintaa vaikeuttaa se, etta jokainen paiva ja jokainen viikko
on erilainen. Taman takia se saattaa aiheuttaa vaihtelua ostoerissa seka
toimitusrytmissa. Asiakasmaaraa on valilla hankala ennakoida, silla varauksien
maara ravintolassa voi vaihtua paivittain. Useimmissa ravintoloissa on kaytdssa
kaytanto, ettei varausta voi muuttaa enaa, kun ollaan tarpeeksi lahella itse
varauksen alkua. Yleisesti tama on ollut, kun varaukseen on alle 24 tuntia aikaa.
Mikali varauksen peruu/muuttaa alle 24 tuntia aikaisemmin voidaan asiakkaalta
peria peruutusmaksu. Tama on aiheuttanut eripuraa asiakkaiden seka yrityksen
valilla, mutta talla pyritaan kattamaan mahdolliset menetetyt tulot ja raaka-

aineiden hankinta hinnat.
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3 Mika on toimittaja ja mita he tekevat

Yritystoiminnassa on monta tekijaa seka taituria. Monet naista tekijoista ovat
nahtavia, kuten tarjoilijat ja kokit. Ravintola-alalla ei suuremmin mietita, ketka
tyoskentelevat kulissien takana. Yksi naista kulissien takana tyoskentelevista

tahoista on toimittajat.

Ravintola tekee hankintansa erilaisilta toimittajilta, silla harvat yritykset ovat
omavaraisia. Toimittajien maara riippuu taysin yrityksesta ja sen tarpeista, osalla
voi olla yksi toimittaja, osalla 10. lhmisten mennessa ravintoloihin syomaan,
monelle ei tule mieleen, mista kaikki raaka-aineet tai kassajarjestelmat on
hankittu. Nama ovat erilaisten toimittajien tuottamia palveluita. Erilaisia toimittajia,
joita ravintola voi tarvita on esimerkiksi erilaiset viinien ja alkoholijuomien
maahantuoja tai jalleen myyja, hevi-tuotteita eli erilaisia hedelmia ja vihanneksia
myyva taho tai poytavaraus palveluja tarjoava taho. Taman takia on tarkeata, etta

yritys kartoittaa etukateen omat tarpeensa toimittajia etsiessa.

Toimittaja on yritys tai henkilo, joka tarjoaa tuotteen tai palvelun toiselle yhteisolle
(tdssa tapauksessa ravintolalle) Valittajina toimivat toimittajat pienentavat
valmistajien ja jalleenmyyjien valista kuilua tarjoamalla raaka-aineita, tuotteita tai
palveluita, joita yritykset tarvitsevat toiminnassaan. Yrityksen ja sen toimittajien
valinen suhde on riippuvainen toisistaan. Yritykset luottavat toimittajiin
saadakseen tarvittavat panokset tuotteisiinsa tai palveluihinsa, ja toimittajat ovat
riippuvaisia yrityksista ostaakseen heidan tuottamia palveluita. Tama keskinainen
rippuvuus muodostaa perustan toimittaja-asiakassuhteelle liike-elamassa.
(Deskera, 2024)

Toimittaja on yksi ravintolan tukipilareista. Toimittaja tarjoaa erilaisia palveluita,
riippuen yrityksen tarpeista. Toimittaja vastaa erilaisten ravintoloiden raaka-aine
tilauksista tai erilaisista palveluista. Toimittajia on erilaisia, jonka takia niita
hankkiessa tulee asiaan perehtya, minkalaista toimittajaa oma ravintola kaipaa.

Mita tarvitaan, mista, milloin ja miksi.
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Toimittaja pitdd huolen (yhdessa ravintolan henkildkunnan kanssa), etta
ravintolalla on kaikkia heidan tarjoamiansa tuotteita saatavilla. Ravintoloissa
yleisesti tama tarkoittaa erilaisten raaka-aineiden toimittamista, jotta ravintola

pystyy tarjoamaan heidan listaltaan 16ytyvia tuotteita.

3.1 Mista tietaa mika toimittaja on oikea

Lahtokohtana tulee selvittad mita etsitdan ja miksi. Millaisia toimittajia ja
palveluita oma ravintola kaipaa. Mita ravintola tarjoaa listallaan. Toimittajia
valittaessa kannattaa pohjatydhdén panostaa. Se on pitka prosessi, mutta oikein

tehtyna se voi tuoda lisdarvoa.

Oikeaa toimittajaa etsitettdessa voi asettaa itsellensa ja toimittajalle tavoitteet.
Toimittajaa valittaessa tulee myos miettia voidaanko fyysisien tuotteiden lisaksi,
hyotya toimittajan ja yrityksen valisesta suhteesta muutoinkin? Toimittajia 10ytyy
monia erilaisia, niin kuin aikaisemmin jo mainittiin, joten on tarkeaa kilpailuttaa
niita. Alla kuva, toimittaja etsintaprosessin vaiheista seka kyseisen vaiheen

keskeiset tehtavat:

Etsintdprosessin vaihe

Markkinoiden
kartoitus

Mielenkiinnon
warmistamingn

Ehdotuksen pyytiminen

Tarjouspyyntd

Neuvottelu

Tawoite

Tunmistaa,

Tarkistaa toimittajan

Arvioida toimittajan

Saada konkresitinen

Liwtds paras vaihtoehto

- e M o=

missd ja tarjoama ja varmistaa  |kykaja, kapasiteettia ja pohja vaihtoehtojen
minkdlaisia molemminpuolinen sudrituksen sopiviutta vertaamiselle
avat miglenkiinto
todennd kiisesti
parhaat
oimitajat
Tiedonhankinta Perustiedot Tarjoama Kywyt, kapasitestti Kilpailulkylky Wahvuudet, heikkaoudet,

uhkat, mahdollisuwsdeat

Oman yrityksen
rarkkinointi

Ensivaikutelman
luaeminen

Kuvan vahsistaminen

KEuvan valwistaminen

Kwean vahwistaminen

Ratkaisun tekeminen

Vailvtoehtojen arviointi

Ratkaizujen optimointi

Ratkaisun viimeaistely

Yhiteistyén
edellytysten arvicinti

Yhieistyin edellytysten
ardiointi

Yhteistydn edellytysten
arviointi

¥hteistyin edellytysten
arviointi

Yhteistydn edellytysten
arviointi

'I'mEii.t'l'ﬁilmeél'l Yhteistydsuhtesan 'I"I'ITE'IS.'.'(‘:ISUI'I[E'EI" Yhteictydcuhtean
rakentaminen rakentamingn rakentam inen rakentaminen
Kilpailupaineen Kilpailupaineen Kilpailupainean
luominen luominen luominen

Kuva 1.Toimittajan etsintaprosessin vaiheet ja vaiheiden keskeiset tehtavat.
(loranta & Pajunen-Muhonen 2012, 235.)
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Yrityksella on mahdollisuus asettaa omat vaatimuksensa seka kriteerinsa tuleville
toimittajille. Alla esimerkkilista kriteereista seka vaatimuksista, joita yritys voi
kayttaa etsiessaan/valitessaan uutta toimittajaa:

» Tavarantoimittajan taloudellinen tilanne

» Tavarantoimittajan kansainvalisyys

» Tavarantoimittajasta loydettava tieto

» Vastaako tavarantoimittaja yrityksen omia tavoitteita

» Tavarantoimittajan motivaatio pidempi aikaiseen yhteistydhon
(loranta ym. 2012, 238).

Toimittajayhteistyd on tarkeaa. Toimittajayhteistyon edellytyksena on se, etta
yritys seka toimittaja/toimittajat ovat samalla aaltopituudella. Molemmilla on
selkeat tavoitteet ja on tarkeaa, etta nama tavoitteet ovat samat niin yrityksella,
kuin toimittajalla. Nain voidaan luopua mahdollisista lisdkustannuksia vievista
tehtavista. On tarkeaa, etta yritys ja toimittaja voivat luottaa toisiinsa. Taman
avulla molemmat luovat lisdarvoa toisilleen ja yhteistyosta voidaan hyotya.
(lloranta ym. 2012, 280-281.)

3.1.1 Lahtokohta: mita etsitaan

Yrityksen lahtiessa etsimaan itselleen toimittajaa, on tarkeaa asettaa selkeat
kriteerit mahdolliselle toimittajalle. Yrityksen tulee miettia mita palveluita yritys
tarvitsee, milla budjetilla ja miten. Etsittdessa toimittajaa tulee talle kertoa
selkeasti yrityksen tavoitteet, joihin pyritddn seka sisaltd, jota toimittajalta
vaaditaan. Tarkeata on myos varmistaa, etta mahdollisella toimittajaehdokkaalla
on tarpeeksi resursseja vastata yrityksen tarpeisiin. Yrityksen tulee myos
selvittdd, onko toimittajalla myos tarpeeksi tietotaitoa tarjoamastaan
palvelusta/tuotteesta. (lloranta ym. 2012, 224-225.)
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Ravintola-alalla tarvitaan monia erilaisia tuotteita (riippuen ravintolan
tarjonnasta). Taman takia kannattaa huolella tutkia mahdolliset palveluntarjoajat.
Mikali yritys haluaa panostaa ymparistoystavallisyyteen, kannattaa tutkia mista
toimittaja hankkii tarjoamansa tuotteet ja miten. Tulee my0os miettia, miten tuotteet
toimitetaan ravintolalle. Onko toimittajalla kaytdssa sahkoérekka vai jokin muu
kulkuneuvo. Toimittajan valintaa mietittaessa tulee tarkastella ostettavan

palvelun/tuotteen lisaksi mista toimittaja sen hankkii ja miten.

Nykypaivana monet yritykset haluavat panostaa vastuullisuuteen seka
ymparistoystavallisyyteen omalla toiminnallaan. Yritykset haluavat tuoda esille
omalla toiminnallaan heidan laatimansa eettiset ohjeistukset toiminnalleen. Tama
tunnetaan nimellda "Code of Contuct”. Nama ovat joukko saantdja, joissa
hahmotellaan yksittaisen osapuolen tai organisaation normit, saannot ja vastuut
tai asianmukaiset kaytannot. Nain yritykset pyrkivat pitamaan huolen, etta

toimitusketjussa toimitaan saantdjen mukaisesti. (European Commission, 2021)

Yrityksen tulee myos paneutua etukateen toimittajalaadun varmistamiseen. On
kuitenkin hankalaa testata palvelun laatua etukateen. Yritys voi pyytaa
toimittajalta tarvittavia tietoja taman varmistamiseksi, kuten esimerkiksi
organisaatio- ja prosessikuvauksia ja kuvaus laadunvalvonnan menetelmista.
(lloranta ym. 2012, 225.)

Oikea toimittaja voi tuoda lisaarvoa yritykselle. Toimittaja voi vaikuttaa yrityksen
arkeen todella paljon ja tdman takia kannattaa valita sellainen toimittaja, joka
pystyy tarjoamaan palvelunsa yrityksen aukioloaikojen puitteissa. Esimerkiksi jos
ravintola operoi kello 16:00-22:00, ei ole kannattavaa valita toimittajaa, joka

toimittaa tilaukset kello 6:00.

Kun yritys on tehnyt pohjatyénsa kunnolla ja on tietoinen mita etsitdan ja miksi,

voidaan aloittaa toimittajan etsiminen.
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3.2 Mista loytaa toimittajia

SMI, eli Supply Market Intelligence, tarjontamarkkinoiden alykkyys, on ulkoista
tietoa, jota yritykset kayttavat tavaroiden seka palveluiden tarjonnan Ioytamiseen
sekd hallintaan. Se sisaltda tietoa markkinoista, asiakkaista, kilpailusta ja
toimittamisesta. SMI on toimittajamarkkinoiden tietamysta seka niiden
kartoittamista. Toimittajamarkkinoiden alykkyyteen kuuluu myo6s erilaisten
hankintojen keskittamista seka esimerkiksi toimittajien kanssa tehtava/tehty
yhteisty®. (lloranta ym. 2012, 227-228.)

Yrityksen aloittaessa toimittajien etsinnan, on tarkeaa tietaa mista niita etsia.
Samalla yrityksen tulee tietaa millainen toimittaja olisi omalle yritykselle se oikea.
Haluaako yritys panostaa paikalliseen pienyritykseen, jolloin tuotteen/palvelun
kustannukset saattavat olla korkeammat, mutta tuovat yritykselle lisaarvoa.
Toisena vaihtoehtona toimittajaksi voidaan valita suurempi konserni, joka olisi
edullisempi, mutta ei anna lisaarvoa yritykselle. Toimittajien valinnassa tulee olla
tarkka ja taman takia on tarkeada, ettd yritys panostaa oikean toimittajan

Idytamiseen. (lloranta ym. 2012, 227.)

Yritykset voivat 10ytaa tietoa toimittajaehdokkaista monin eritavoin. Yritys voi
esimerkiksi lahettaa kyselylomakkeita endokkaille, kerata dataa tietokannoista tai
kysella muilta saman toimialan yrityksilta. Kuitenkin yrityksen tulee olla kriittinen
saamaansa tietoon, silla kaikki ei valttdamatta ole totta. Tama vaatii yrittajalta

itseltdan tietoa ja osaamista toimialasta. (lloranta ym. 2012, 236)

3.3 Toimittajien segmentointi

Ravintolat tarvitsevat erilaisia toimittajia. Aloittaessaan toimittajien etsimisen voi
yritys halutessaan segmentoida toimittajat ryhmiin, jotta niiden hallitseminen olisi
helpompaa. Toimittajaverkosto muodostuu erilaisista toimittajista,
toimittajaryhmistd ja eri toimialoista. Jokaisella toimittajalla on omat
kustannusrakenteet, liiketoimintalogiikat, haasteet seka kilpailutilanteet. Taman

takia toimittajien segmentointi omiin luokkiinsa helpottaa yritysta. Talloin
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yrityksen ei tarvitse erikseen miettia toimintamalleja jokaisen eri toimijan kanssa.
Segmentoinnin voi tehda oman yrityksen resurssien mukaan. Segmentointi voi
olla laajaa tai sen voi myOQs tiivistaa. Tavoitteena kuitenkin on maksimoida
tulokset, joita halutaan saavuttaa, niilla resursseilla mitka yrityksella on kaytossa.
(lloranta ym. 2012, 106—107.)

Ravintola-alalla toimittajat voi esimerkiksi segmentoida neljaan eri kategoriaan:
muut, ruoka, alkoholittomat tuotteet ja alkoholilliset tuotteet. Alla taulukko joka

kuvastaa toimittajien segmentointia:

Taulukko 2. Toimittajien segmentointi

Ravintola-alalle toimittajia 10ytyy useita. Tama helpottaa yrityksen kartoittamista
toimittajille. Toimittajien kilpailuttaminen voi olla helpompaa suuren tarjonnan
ollessa suurta. Toimittajien ollessa vahissa on kilpailuttaminen hankalaa. Kun
toimittajia on enemman, pystyy yritys vaikuttamaan hankittavan palvelun/tuotteen
hintaan. (lloranta ym. 2012, 112-113.)

3.4 Toimittajan ja yrityksen valiset sopimukset

Aina kun kahden tai useamman osapuolen valilla on sopimus, jossa yksi henkild
tarjoutuu antamaan jotain toiselle, ja toinen henkild suostuu vastaanottamaan ja
korvaamaan sen ensimmaiselle ja jos tama vaihto on laillisesti sitova, sinulla on
sopimus. Sopimuksen ei tarvitse olla kirjallinen mutta kuitenkin suulliset
sopimukset ovat lain edessa hieman ongelmallisia sillda ongelmatilanteiden

sattuessa ei ole todistetta kirjallisesti, ettd kuka on vastuussa ja mista. Talloin
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voidaan helposti joutua tilanteeseen, jossa ollaan sana-sanaa vastaan.
Sopimuksia laatiessa tulee siis olla tarkka, etta ne sisaltavat tarvittavat tiedot. Kun
sopimus on kayty lapi toimittajan seka yrityksen kanssa voidaan pitaa huoli, etta
kumpikaan osapuoli ei poikkea sopimuksesta. (Honig, 2010, 5-7.)

Kun sopimusta lahdetaan laatimaan, siihen tulee kayttaa riittavasti aikaa. Tulee
pitda huoli, ettd sovitut asiat tulevat siella ilmi. Sopimusta laadittaessa on nelja
kohtaa, jotka tulisi ottaa huomioon. Sopimusta laadittaessa voi hyddyntaa

seuraavaa kaaviota;

Kuvio 1.Sopimuksen laatimiskaavio (Honig, 2010, 7-9, 13.)
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4 Toimitussuhteiden yllapitaminen

4.1 Miksi toimitussuhteita tulisi yllapitaa

Toimittajasuhteiden hallinta eli SRM, Supplier Relationship Management, on
jarjestelmallinen lahestymistapa kumppanuuksien kehittamiseen ja hallintaan
toimittajien kanssa kilpailuedun saavuttamiseksi. Siihen kuuluu tiivimpien ja
yhteistyokykyisempien suhteiden luominen avaintoimittajien kanssa uuden arvon
l6ytamiseksi ja toteuttamiseksi seka riskien vahentamiseksi. SRM on ratkaisevan
tarkea liiketoiminnassa, koska se auttaa hallitsemaan toimittajavuorovaikutusta
tehokkaasti, varmistamaan tavaroiden tai palvelujen tasaisen tarjonnan ja
edistdmaan vahvoja, molempia osapuolia hyddyttavia suhteita. Se on keskeinen

osa toimitusketjun hallintaa ja sen menestyksen maaraava tekija. (Droppe, 2023)

Toimitussuhteita yllapitamalla voidaan taata, ettd yhteistyo toimittajan valilla
toimii, niin kuin sen on haluttu toimivan. On tarkeaa pitaa huoli, ettd molemmat
osapuolet pitavat huolen sovituista toimintatavoista. Toimitussuhteita
yllapitamalla pidetaan ylla toimittajan seka yrityksen valistd kommunikointia. On
tarkeaa, etta kommunikointi on mutkatonta ja kysymyksiin vastataan, kun niita
tulee, eika lahdeta kiertelemaan tai kaartelemaan. Toimittaja saattaa nayttaa
paperilla lupaavalta, uusilla varastoillaan ja kalustollaan, mutta tarkeinta ovat
tyontekijat. Tyontekijat heidan omalla osaamisellaan seka taidoillaan ovat ne,
jotka loppupeleissa kuitenkin tekevat suurimman tyon. (Barrat, Whitehead, 2004,
83.)

Mikali yrityksen ja toimittajan valinen yhteistyd ja kommunikointi ei suju on sita
vaikea lahtea edistdmaan. Kommunikaatio on kaiken lahtdpiste ja mikali siihen ei
pystytd on todella vaikea luottaa toimittajaan ja toimittajan myds yritykseen.
Toimittajasuhteiden yllapitamiselle voidaan taata, ettd molempien osapuolien
tavoitteet ovat pysyneet samana tai muuttuneet syysta tai toisesta ja taman avulla
voidaan sitten miettida jatkossa, ettd onko tama toimittaja se mita halutaan

yritykselle ja toisinpain.
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Kun toimitussuhteista pidetaan huoli ja niita yllapidetaan tietyin valiajoin, voidaan
valttya turhilta kuluilta mita voi tapahtua, mikali kommunikaatio ei toimi. Nain
yritys voi keskittya tarkeimpaan eli itse yritykseen ja sen arkipaivan
pyorittamiseen. Yritykset voivat parantaa yhteistyota ja luoda omille
organisaatioille lisaarvoa avoimella kommunikaatiolla seka jatkuvalla yhteistyon
kehittamisella. Vaikka yritykset mittaavat toimittajiaan, tulee myods muistaa, etta
toimittajat myods mittaavat yrityksia. Samalla kuin yritykset etsivat itsellensa
oikeita toimittajia, joiden arvomaailma seka periaatteet ja tavoitteet tasmaavat,
tekevat toimittajat myos samaa. Toimittaja valitsee yhteistydkumppaninsa niin
ettd nama yritykset pystyvat myds luomaan heille lisdarvoa. (Talluri, Sarkis, 2010,
6.)

4.2 Miten toimitussuhteita voi yllapitaa

Toimitussuhteita tulisi aktiivisesti kehittdd yha paremmiksi seka toimivammiksi.
Hankintoja tehdessa tulee ottaa monet eri osa alueet huomioon, jotta kaikki
toimisi, niin kuin niiden pitaisi. Toimitussuhteita varten on kehitetty ja kehitetaan

jatkuvasti uusia tapoja, miten niita tulisi parantaa. (lloranta ym. 2012, 297.)

Toisinaan voidaan tarkastella luottamuksen rakentamista seka sosiaalisten
voimien ja riippuvuuksien hyddyntamista. Luottamus toimittajan/toimittajien valilla
on todella tarkeda. Mikali luottamusta ei ole, voi se kertoa toimitusvarmuuden
heikkoudesta tai muista ongelmista toimittajan organisaatiossa. Taman takia
luottamusta kannattaa siis rakentaa ihan suhteen alusta lahtien. Tassa voi myos
hyodyntaa toimittajan ja yrityksen valista riippuvuutta. Mikali toimittajalla ei ole
montaa yritysta, jonka kanssa tehda yhteistyota, voivat he olla riippuvaisia
yrityksesta. Tama puskee toimittajaa tekemaan hyvaa tyota, jotteivat he meneta

heidan ainoaa yhteistybkumppaniaan. (lloranta ym. 2012, 297.)

Toimittajien kanssa tulee myoOs olla avoimia seka heidan suoritustaan tulee
jatkuvasti mitata ja analysoida. Kun dataa on saatu kerattya toimittajasta, sen
ollessa positiivista tai negatiivista, tulee se jakaa toimittajalle. Nain yhteistyota

voidaan rakentaa entistd enemman paremmaksi. MyOs erilaiset kannusteet
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voivat auttaa kehittamaan toimittajasuhteita. Kayttamalla kannuste-, sanktio- tai
palkkiojarjestelmia voidaan motivoida toimittajaa toimimaan sopimuksen

mukaisesti tai parhaassa tapauksessa viela paremmin. (lloranta ym. 2012, 298.)

Toimittajia mitataan, jotta voidaan varmistaa, ettd he toimivat ostavan yrityksen
kanssa hyvin. Talla tarkoitetaan sita, ettd toimitusvarmuus toimii ja toimittaja
noudattaa yrityksien valista sopimusta. Toimittajia mittaamalla voidaan selvittaa,
mikali toimitusketjussa tai muussa organisaation osa-alueessa on jotain
korjattavaa tai parannettavaa. Toimittajia mittaamalla voidaan myos paasta eroon
turhista tyotehtavista, jotka vievat aikaa seka kustannuksia yritykselta. (lloranta
ym. 2012, 311-312.)

Toimittajia voidaan mitata monella eri tavalla. Yleisimpia mittaamisen kohteita on
aika ja hinta, mutta tulisi yrityksen mitata myds toimittajan tuotteen/palvelun
laatua seka joustavuutta. (Huuhka, 2017, 205)

Taulukko 3. (lloranta, Pajunen-Muhonen, 2012, 316.)

Toimittajasuhteen tyyppi Seuranta ja mittaaminen

Kertaluonteinen ja | Perustavoitteet tayttyvat (tdhan
yksinkertainen toimittajasuhde | sisaltyy esimerkiksi tilaukset ja

niiden laatu, maara seka ajoitus.

Palvelu ja viestinta (varsinkin

asiakasorganisaation kanssa)

Pitkaaikaisempi ja | Kustannustasojen jatkuva
: , : alentaminen

monimutkaisempi

toimittajasuhde Yhteisen prosessin luominen seka

prosessin tehostaminen

(Jatkuu)

Taulukko 3 (jatkuu).
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Pitkaaikainen, yhteistéa | Kustannustasojen jatkuva
kehittamisté sisaltava | 2entaminen
yhteistyosuhde Yhteisen prosessin luominen seka

prosessin tehostaminen

Pitkaaikainen, yhteista | Yhteisia innovaatioita ja tekninen
, o . kehittdminen

suunnittelua ja innovaatiota
sisaltava yhteistydosuhde Yhteiset tavoitteet sekd niihin
pyrkiminen ja kehittaminen seka

resurssien kehittaminen

Ennen kuin lahdetaan mittaamaan ja arvioimaan toimittajia, kannattaa kerata
tarpeeksi dataa, eli informaatiota toimittajista. Yhden viikon datan perusteella ei
ole kannattavaa lahted etsimaan parannuskohteita. Yrityksen verratessa
esimerkiksi kahden eri toimittajan toimitusaikoja, tulee molemmilta kerata yhta
paljon dataa, jotta vertailu olisi reilua. Mittaamisessa hienoa on se, etta yritys voi

itse paattaa mita halutaan mitata.

Tarkeaa on kuitenkin, ettd yritysten seka toimittajan valillda on avointa
keskustelua. On tarkeaa, etta toimittaja ilmoittaa yritykselle mahdollisista
toimitusongelmista raaka-aineiden puutoksesta tai muista muutoksista, mita
heidan tarjoamassaan palvelussaan voi tapahtua. Nain voidaan valttya silta, etta
mikali toimitus ongelmia on, yritys tietaa niista ja voi mahdollisesti hankkia
korvaavat tuotteet/raaka-aineet muualta. Toimittajilla on velvollisuus ilmoittaa
mahdollisista muutoksista, mutta niin on myods yrityksella. Yrityksen tulee
iimoittaa toimittajalle mahdollisista muutoksista toimitettaviin tavaroihin, olkoon
se sitten palvelu tai raaka-aine. Nain toimittaja voi myds itse varautua siihen, etta
yritykselle toimitetaan uusia raaka-aineita ja toimittaja pystyy hyvissa ajoin nama
resurssit itsellensa hankkimaan, jotta jatkossa heilla on kapasiteettia vastata

ravintolan kysyntaan.
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Mittaamisella ja arvioinneilla voidaan tuottaa yritykselle seka tavarantoimittajalle
tietoa, jota hyodyntamalla molemmat osapuolet pystyvat kehittamaan omaa,
seka yhteistd toimintaansa. Tavoitteena on, ettd toimitusketju olisi

mahdollisimman tehokas ja yhteisty0 olisi sujuvaa. (lloranta ym. 2012, 134.)
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5 Nykytilanne ravintola-alalla

5.1 COVID-19-pandemian vaikutukset

COVID-19-pandemian, eli koronapandemian takia ravintola-alalla on nahty paljon
vaikutuksia, jotka ovat johtuneet viranomaistoiminnoista, rajoituksista ja
suosituksista. Naihin muutoksiin ravintola-alan yritykset joutuivat reagoimaan
nopeasti. Nama rajoitukset nakyivat suuresti alan tarjoamien palveluiden

kysynnan laskuna. (Karikallio & Arovuori, 2023, 3.)

Tyontekijapula ravintola-alalla on ollut lasna koronapandemian jalkeen. Koronan
aikana monissa eri ravintoloissa henkildstda jouduttiin lomauttamaan, silla
tyotehtavat vahenivat. Monet yritykset sulkivat ovensa kokonaan, osa piti ovet
auki supistetuilla aukioloajoilla. Monet kokivat ravintola-alan menehtyneena
alana, jonka takia moni tyontekija paatti vaihtaa alaa. Nykytilanne ravintolalla on
melko raakaa katseltavaa. Koronavuosien jalkeen on nakynyt paljon
heikkenemista ravintola-alalla monissa eri sektoreissa. Pidempiaikaiset
vaikutukset nakyvat edelleenkin ravintoloiden arjessa. (Karikallio & Arovuori,
2023, 7.)

Ravintola-alalle on muodostunut laaja tydvoimapula. Koronan takia noin 10 000
tyontekijaa menetti tydpaikkansa matkailu- ja ravintola-alalla. Tydvoimapulasta
on tullut krooninen pandemian jalkeen. lhmiset joutuivat miettimaan, onko
ravintola-alalla enaa kannattavaa tydskennella vai pitaisikd vaihtaa alaa.
Matkailu- ja ravitsemusalan palkkataso on myds matala. Tama ei anna
lisakannustetta kouluttautua alan tyotehtaviin. Kesalla 2022 matkailu- ja
ravitsemusalalla tehtiin 2 prosentin palkankorotus. Tata kuitenkaan ei nahda

kannustimena hakea alan t6ita. (Yle, 2022)

Osaajapulasta karsittiin jo ennen korona-aikaa, mutta pandemian aiheuttamat
rajoitukset, lomautukset ja irtisanomiset vaikeuttivat tilannetta. Tyovoimapula on
aiheuttanut suurta kilpailua eri matkailu- ja ravintola-alan yrityksien valilla. Tama
kuitenkin on myds positiivinen asia, sillda nain tydnantajat panostavat

tyontekijoiden  viihtyvyyteen.  Ammattitaitoisten  tyontekijdiden = maaran
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vahentyessa, yritykset ovat palkanneet tyontekijoita, joilla on vahemman
kokemusta alalta. Naiden tyontekijoiden kouluttamiseen on tarvittu aikaa ja

resursseja tydnantajalta. (Salo, 2022)

Ostovoima on voinut heikentya, silla kustannukset seka raaka-aineiden hinnat
ovat nousseet ja niiden saatavuus on my0s saattanut heikentya. Ostovoiman
heikentyminen nakyy niin yrityksen arjessa kuin myos kuluttajan arjessa.
Kuluttajahinnat ovat nousseet, mutta tulot ovat pysyneet ennallaan.
Koronavuosien jalkeen ostovoiman heikkeneminen on ollut osa ravintola-alan
arkipaivaa. Kulutushintojen noustessa tarkoittaa se sita, etta kaikilla kuluttajilla ei
ole varaa maksaa palvelusta. Kun kuluttajilla eli asiakkailla ei ole varaa maksaa
palvelusta tarkoittaa se, etta myos asiakasmaarat laskevat, joka vaikuttaa taas
yrityksen tuloihin. Tama vaikutus on nahty useammassa eri ravintolassa, joka on
johtanut siihen, ettd moni ravintola on joutunut sulkemaan ovensa lopullisesti.
(Karikallio & Arovuori, 2023, 3—4.)

5.2 Arvonlisaverokannan korotukset vuonna 2024

Kevaan 2024 arvonlisakannan korotukset tulevat kurittamaan
anniskeluravintoloita entista enemman. Ravintola-anniskelun verotus on ollut jo
ennen hallituksen tekemia paatoksia EU:n kireinta. Arvonlisaveron noustessa 24
prosentista 25,5 prosenttiin, tulee ravintola-alan tilanne heikkenemaan
entisestddn. MaRa ry on jo vuosien ajan yrittdnyt ajaa eteenpain
arvonlisaverokannan laskua. Arvonlisaveroa on haluttu laskea 24 prosentista 14
prosenttiin, samaan kuin ravintolaruuan veroprosentti. Alkoholimyynnin osuus
ravintolan myynnissd on ollut laskussa. Viela 2000-luvun alussa ruokaa ja
alkoholijuomia myyntiin ravintoloissa yhta paljon. Nykyaan alkoholijuomien
myynnin osuus kokonaismyynnista on 30 prosenttia. Arvonlisaverokannan
noustessa, tulevat hinnat nousemaan kulutusasiakkaille. Hintojen noustessa
kuluttajat tulevat miettimaan entista tarkemmin, mihin rahaa kannattaisi kayttaa.
Tama vahentaa kysyntaa ja vaikuttaa negatiivisesti tyollisyyteen. Suomessa
matkailu- ja ravintola-alalla on jo kovaa kilpailua asiakkaista, niin ulkomaalaisista

kuin myds suomalaisista. (Lehtinen, A., 2024)
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5.3 Ravintola-alan tulevaisuus

Ravintola- ja matkailuala on kokenut vastoinkaymisia jo useamman vuoden.
Nama muutokset ovat kuitenkin saaneet aikaan kiihtynytta muutosta seka
kehitysta aloilla. Tuotteiden seka palvelutason laadun vaatimustaso on noussut
ja naiden odotusten tayttaminen on hankaloitunut. Tulevaisuuden kannalta ne,
jotka pysyvat muutosten mukana ja omaavat nopean reaktiokyvyn mukautua alan
vaatimusten mukaan, pysyvat pelissa mukana. Ravintola-alalla kilpailu on

kasvanut ja menestyminen on yrittajasta kiinni. (Hiltunen, 2023)

Vuosien vaihtuessa trendit muuttuvat. Taman takia alan yrittajien tulee pitaa
mielensa avoinna ja kulkea silmat seka korvat auki maailmalla. Kuluttajia
kannattaa siis kuunnella, silla he ovat ne, jotka kayttavat alan palveluita.
Kannattaa siis kuunnella, mista on puute ja miten tdhan puutteeseen voi vastata.
Vuodella 2023 Suomen Itsenadisyyden Rahasto (SITRA) julkaisi megatrendit,
jotka kasittelevat viitta eri teemaa: Luonnon kantokyvyn mureneminen,
hyvinvoinnin haasteiden kasvu, demokratian kamppailun koveneminen,
digivallan kilpailun kiihtyminen seka talouden perustan rakoileminen. (Dufva,
Rekola, 2023)

Asiakaspaikkojen tayttyminen ravintoloissa on tarkeaa. Jokainen yrittaja haluaisi,
ettd oma ravintola olisi tayteen varattu jokaisena paivana. Kuitenkin suurien
ryhmien kayminen ravintoloissa on ollut laskussa, kun taas yksin sydominen, eli
Solo Dining on kasvussa. Kyseinen ilmid on nakynyt jo hetken ravintoloissa,
mutta koronapandemian jalkeen yksin illastavien henkildiden maara on ollut
kasvussa. Varsinkin ravintoloille, joilla on tarjolla suppeampi maara
asiakaspaikkoja, on tama ilmié hyvaksi. Kotimaanmatkailu nousi suureksi ilmioksi
koronan aikana. Ihmiset eivat paasseet lahtemaan ulkomaille rajoitusten takia,
jolloin kuluttajat Iahtivat etsimaan elamyksia muista oman maan kaupungeista.
(Hiltunen, 2023)
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6 Johtopaatokset

Ravintola-ala on kokenut paljon uudistuksia viimeisien vuosien aikana. Yrityksilta
vaaditaan yha enemman, mutta reaktioaikaa ei anneta paljoa. Tama vaatii
yrittajalta paljon resursseja mukautua alan muutosten mukana. Koronavuodet
olivat hankalat ja niiden vaikutukset nakyvat edelleen. Vaikka alan tilanne on
hieman hutera, nahdaan sille kuitenkin tulevaisuus. Taman takia on viela
tarkeampaa, etta yritykset, niin vanhat, kuin uudetkin, omaksuvat alan vaikeudet.
Vaikka vaikeuksia olisikin, ei se tarkoita, etteikd alalle kannattaisi lahtea

kilpailemaan. Riskeja yrittajyydessa on aina ollut

Vaikka trendit muuttuvat vuosien saatossa, ei se tarkoita, ettd kaikkeen tulisi
lahted mukaan. Jokaisen yrittdjan tulee itse huomata, milloin 1ahted uudistaman
omaa toimintaansa ja milloin ei. Tama vaatii alan yrittgjilta pelisiimaa
kilpailuhenkisessa ymparistossa. Tarkeaa on luottaa itseensa ja olla varma

omasta tarjoamasta palvelusta/tuotteesta.

Monissa suuremmissa kaupungeissa ravintolatarjonta on noussut vaikeista
ajoista huolimatta. Kuluttajilla on enemman vaihtoehtoja, mihin kayttaa rahansa.
Taman takia on tarkeaa, ettd yritys osaa tuoda esille sen, miksi heille juuri
kannattaa tulla sydmaan; on se sitten itse ravintolan viihtyvyys, erikoinen

ruokalista tai palvelunlaatu. Tarkeinta nykypaivana on erottua muista kilpailijoista.

Tyon tarkoituksena oli helpottaa ravintola-alan yrityksia toimittajaehdokkaita
etsiessa. Nain tarvittava tietoa prosessin aloittamisessa on saatavilla yhdessa
paikassa. Kyseisesta toimialasta 16ytyy paljon lahteita seka kirjallisuutta, joten
tiedon yhdistaminen yhteen paikkaan voi helpottaa asian ymmartamista. Toimiala
my0Os uudistuu koko ajan ja ajankohtaista tietoa tulee aina lisaa. Opinnaytetyd
antaa peruskasityksen ostotoiminnasta, toimittajista ja toimitussuhteista seka

miten toimia naiden parissa.

Niin kuin tekstissa on aikaisemmin mainittu, toimittajien osuus ravintolan arjessa
on suuri. Panostamalla oikeiden toimittajien Idytamiseen ja tulevaisuudessa

toimitussuhteiden yllapitamiseen, voi yritys saastaa resursseja ja aikaa. Nain
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yritys voi keskittya itse tarkeimpaan: asiakkaan palvelemiseen. Toimittajan
valintaan tulee panostaa, silla se on kuin etsisi uutta kenkaparia. Vaihtoehtoja on
satoja, joten on tarkeaa Ioytaa juuri ne oikeat, jotka sopivat omiin jalkoihin. Oikeat

toimittajat voivat kulkea yrityksen rinnalla koko ravintolan elinkaaren ajan.
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