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ALKUSANAT

Haluan Kiittdd opinndytetyoni ohjaajaa Juha Kaarelaa hyvistd neuvoista opinnaytetyéhoni
liittyen. Kiitdn myos Kemi-Tornion ammattikorkeakoulun ATK-tukea, josta sain tunnukset
Webropol-ohjelman kéyttéa varten.
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Tassa opinnaytetydssd kuvataan yritysten toimittajanvalintaprosessia ja sitd toimintaa,
jonka yritykset kéyvat l&pi valitessaan tulevia yhteistyokumppaneitaan. Ty0ssé kasitellaan
erilaisten strategioiden luomista, hyodyntamista ja toteuttamista. Liséksi opinnaytetydssa
selvitetddn muutamia strategiatyOkaluja ja pdadperiaatteet siitd, miten niitd kaytetdan.
Tyodssa kasitelladn yhteyksien luomista toisiin yrityksiin seka tapoja yritysten
henkilokunnan arviointiin. Tyossd Kiinnitetddn huomiota niihin asioihin, joita on hyvé
tutkia potentiaalisten yhteistyokumppaneiden tuotantoon tutustumisen yhteydessa.
Késiteltavdnd ovat my0s perusperiaatteet siitd, miten toimittajien luokittelu
avaintoimittajiin tai standarditoimittajiin tapahtuu. Ty6hon kuuluu osana WWW-kysely,
joka tehtiin Webropol-ohjelmalla. Kysely on luonteeltaan laadullinen.

Tyd rajattiin  koskemaan kaytannon toimintaa ja tarkat sopimusasiat jaavat aiheen
ulkopuolelle. Tyon tarkoituksena oli kasata tietopaketti, joka opastaa yrityksid uusien
yhteistydkumppaneiden etsimisessa ja suhteiden luomisessa heihin. Taman liséksi yritykset
saavat ty0std ohjeita eri strategiatyokaluista ja niiden kaytostd. WWW-kyselyn tulokset
antavat kaytannon kuvaa siitd, mitd Kemi-Tornion alueen yritykset arvostavat yhteistyo-
kumppaneissaan ja miten he etsivat niitd. Kyselyn vastaukset tukevat hyvin kirjallisuudesta
kasattuja  tietoja, ja ndin opinndytetydbhon saatiin  laajempaa  nakdkulmaa
yhteistyokumppaneiden valintaan liittyen.

Ty6ssa olevan materiaalin kerddmiseen kaytettiin kirjallisuutta, Internetid, omia ajatuksia,
kyselyyn vastanneiden yritysten ajatuksia, seka opinndytetyon ohjaajan neuvoja. Ty6hon
onnistuttiin saamaan kattavat tiedot siit4 valintaprosessista, jonka useat yritykset joutuvat
kaymaan lapi etsiessaan yhteistydkumppaneita. Taman lisaksi, tyéhon onnistuttiin
kerddmadn tietoa erilaisista strategiatyOkaluista, jotka ovat hyodyllisia yhtididen
toimintojen tehostamisessa. Tyon tavoitteet saavutettiin hyvin, silla ty0 antaa hyvén
ohjenuoran kumppanuussuhteiden rakentamiselle.

Asiasanat: strategia, yhteistyokumppani, valintaprosessi.
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ABSTRACT
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Pages 42+1 appendixes

Instructor Juha Kaarela, MSc (Tech.)

This thesis shows the process of partner selection in companies and those operations which
companies go through when choosing their future partners in cooperation. In this thesis
creating, utilising and carrying out different strategies are dealt with. Furthermore, a few
strategy tools, and the leading principles how they are used become clear. The study deals
with the creation of connections to the other companies and ways to evaluate companies’
staff. Attention is paid to those matters that are worth looking into when you are
investigating the production with potential cooperation partners. The study also shows
basic principles how the suppliers are classified to key suppliers or standard suppliers. A
WWW inquiry, carried out with a Webropol software. The inquiry is of qualitative
character.

The study focuses on practical operations and exact agreement matters stay outside the
subject. The purpose of the work was to put together an information package which guides
companies when they are looking for new partners and creating connections with them.

In addition to this, the companies get instructions about different strategy tools and how to
use them. The results of the WWW inquiry give a good practical view what the companies
from Kemi-Tornio area appreciate in their cooperation partners and how they are looking
for them. The answers of the inquiry support well the information gathered from the
literature and this way the thesis got a wider point of view about the process of the partner
selection.

The thesis is based on literature, the Internet, own thoughts, the ideas from companies and
advice from the instructor of the thesis. The thesis succeeded to put together
comprehensive information about that process which many companies have to go through
when looking for new cooperation partners. Furthermore, the thesis also succeeded in
gathering information about the different strategy tools which are useful in the
intensification of the functions of companies. The objectives of the thesis were well
achieved because it gives a good guideline for the building of partnership relations.

Keywords: strategy, partner, selection process.
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1. JOHDANTO

Tama opinndytetyd on tutkimustyd, jossa perehdytdadn toimittajan valintaan niin

kaytannossa kuin teoriassa.

Toimittajan valintaprosessi on ostoprosessin alaprosessi. Se voidaan aloittaa, kun
hankittavan tuotteen tai palvelun vaatimusmaarittely on tehty. Useat yritykset joutuvat
tekemisiin hankintaketjun ja tavarantoimittajan kanssa, kun ovat hankkimassa materiaalia
tuotantoa varten. Téassa opinnaytety0ssé kutsutaan tavarantoimittajia

yhteistydkumppaneiksi.

Yhteistydkumppaneiden valintaan on hyvé kiinnittd4 erityistd huomiota, jotta pystytaan
minimoimaan yhteistydkumppaneiden toiminnasta johtuvat oman tuotannon hairiétekijéat.
Y hteistydkumppaneiden valinta ja yhteistyon kehittdminen on jatkuva prosessi, jota pitaa
kehittdd oikeaan suuntaan alati muuttuvassa toimintaymparistossa. Y hteistyokumppanin
valintaprosessi on tassé tyossé kuvattu suomalaisyritysten nakokulmasta. Tavoitteena on

kuvata toimittajanvalintaprosessi mahdollisimman selkeasti.

Sopimusten tekeminen ja eri sopimustyypit liittyvat oleellisesti yhteistyékumppaneiden
valintaprosessiin, mutta tassa opinnaytetytssa keskitytddn enemman kaytdnnon toimintaan

kuin sopimustentekoprosessiin.

Opinnaytetyohon sisdltyy WWW-kysely yrityksille liittyen yhteistydkumppaneiden

valintaan, kysely tehtiin Webropol-ohjelmalla. Kysely on luonteeltaan laadullinen.
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2. STRATEGIA JA STRATEGIATYOKALUT

Strategia on yksi maailman vanhimmista organisaatioiden johtamisen kasitteista ja se on
kuvaus siitd, mihin organisaatio pyrkii ja miten se tehdaén. Strategialla tarkoitetaan pitkan
tdhtdimen suunnitelmaa, joka ilmaisee organisaation toiminnan tavoitteet ja keskeiset
suuntaviivat. Strategian luominen auttaa yritysten toiminnan suuntaamisessa ja resurssien
kohdentamisessa tavoitteiden saavuttamiseksi. Strategian l&dhtokohtana on muuttuva
maailma eli yrityksen toimintaymparistd. Riittdvd kommunikointi on avainasemassa
strategian onnistumiselle, silld kun tyontekijat ymmartavat strategian paamaaran, niin
pdamééra saavutetaan helpommin. Toimenpiteiden toteutuksessa kannattaa priorisoida
strategian kannalta olennaiset asiat ja keskittyd niihin syvemmin. Tehtévien selvé
delegointi henkiloston kesken selventdd rooleja. Tamén liséksi riittdvd valvonta auttaa
pitdiméaan kaikki ajan tasalla siitd, missd ollaan téalla hetkella ja miten strategian

toteuttaminen on edennyt. /3,s.13-21./

Strategian keskeisimpia osia ovat toimintaympariston kuvaus, organisaation toiminnan
tarkoituksen kuvaus eli missio, tavoitteiden kuvaus seka toimenpiteet. Missiolla
tarkoitetaan yrityksen eldmantehtdvdd. Missio koostuu kolmesta osatekijastd: visiosta,
arvoista ja toiminta-ajatuksesta. Visio on yrityksen tulevaisuuden tahtotila. Se maarittaa,

millainen yritys haluaa tulevaisuudessa olla. /18/

Strategian avulla yritys hallitsee ymparistod. Aluksi tdma maaritelmd kuulostaa
mahdottomalta. Sen jélkeen kun ympdriston hallinta puretaan tasoiksi, kyseinen

madritelma muuttuu merkitykselliseksi. Ndit4 hallintatasoja ovat seuraavat:

- Yritys sopeutuu ymparistossa tapahtuviin muutoksiin.
- Yritys muokkaa ympérist6d ja vaikuttaa ymparistoonsa.
- Yritys valitsee oman toimintaymparistonsa. /3,s.19./
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Ymparistossd on luonnollisesti myds monia asioita, joihin yritys ei voi itse vaikuttaa. On
kuitenkin valtavia eroja siind, kuinka yritykset ennakoivat ympéristossa tapahtuvia

muutoksia ja reagoivat niihin. /3,5.19./
Erilaiset strategiset mallit koostuvat ldhes samoista asiakokonaisuuksista ja toiminnoista.

Tassa yhteydessa kayttokelpoinen on Mika Kamenskyn esittdméa strategisen johtamisen

malli, joka nakyy kuvassa 1. /18/

WSO

hMissio

Elimintehtivi ARVOT

F Y

TOIMINTA-AJATUS

¥

- ] Strategiset : e
Toimintaymp irisis " e Yrityksen sisdinen
liiketoiminta-alueet

Toimialan
= Skenaariot menestystekifit

Synteesit

S = =

Strategiset tavoitieet
Strategioiden valinta
Toimenpideohjelmat

Strategioidento teutumisen
turvaaminen

Kuva 1. Strategisen johtamisen malli /18/
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2.1. Strategiatytkalut

Hyodyllisia strategiatyokaluja on useita ja niiden kéayttdminen helpottaa yrityksen
toimintoja joka osa-alueella.  Kaytetyimpid strategiatyokaluja ovat muun muassa
perinteinen paamaarien ja tavoitteiden asettaminen, Kilpailutilanteen analyysi, SWOT-
analyysi, toimiala-analyysi, Kraljicin matriisi, strategisen toimintaohjelman maéaritys seka
ABC-analyysi, joka on hankintatoiminnan kéytetyimpia tyokaluja. /8/,/11/

Suomalaiset pienet yritykset eivat vélttamatta kayta kovin paljoa strategiatydkaluja, mutta
mitd enemman yritys kehittyy ja kasvaa, sitd hyddyllisemmiksi strategiatyokalut tulevat.
Strategiatyokalujen ké&ytté helpottaa yrityksen sisdisten ja ulkoisten toimintojen
kontrollointia ja arviointia. Monet keskikokoiset ja suuret yritykset kayttavéat useampia
strategiatyokaluja yhté aikaa. Nama tydkalut tukevat toinen toisiaan ja antavat paljon tietoa
omasta organisaatiosta. Strategiatytkalujen avulla on myds hyva vertailla, miten toiminta

eri yhteistybkumppaneiden kanssa on sujunut.

2.1.1. Padzmaairien ja tavoitteiden asettaminen

Padmadrien ja tavoitteiden asettaminen tarkoittaa yksinkertaisesti sitd, ettd yritys selvittaa
itselleen omat paamadrat ja tavoitteet. Naiden tavoitteiden saavuttamiseksi yrityksella tulisi
olla jokin konkreettinen suunnitelma niille toimenpiteille, joita padmadrien saavuttaminen
vaatii. Pddmaaria voi asettaa esimerkiksi kannattavuuden ja ulkoisen kilpailukyvyn
suhteen. Onnistunut johtaminen on avainasemassa, jotta yritys saavuttaa asettamansa
tavoitteet. Johtaminen jaotellaan usein kahteen osa-alueeseen: ihmisten johtamiseen ja

asioiden johtamiseen.

Ihmisten johtaminen on toimintaa, jossa vaikutetaan organisoidun ihmisryhmén toimintaan
sen tavoitteiden ja pddmadrien saavuttamiseksi. Yleisesti voidaan todeta, ettd johtajuus on
sellaista toisten ihmisten kayttdytymiseen vaikuttamista, jossa ihminen pyrkii saamaan

muut ymmartdmain ja hyvaksymadn sen, mitd ja miten on tehtdvd, jotta toiminta
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organisaation tavoitteiden saavuttamiseksi mahdollistuisi. Tavoitteesta huolehtiminen ja

tyontekijoiden innostaminen ovat tarkeimpia asioita ihmisten johtamisessa. /7/

Asioiden johtaminen puolestaan tarkoittaa organisaation toiminnan ja toimintaprosessien
hallintaa, suunnittelua, organisointia, kontrollointia ja ndihin liittyvaa péatoksentekoa.
Asioiden johtamisessa keskeisessd asemassa ovat strategiat, rakenteet ja jarjestelmét.

Néill& pyritddn saavuttamaan organisaation toiminnan vakaus ja ennustettavuus. /10/

2.1.2. Toimiala-analyysi

Toimiala-analyysi antaa hyvin kattavan kuvan toimialan yritysten tilanteesta. Taman
analyysin ideana on saman toimialan yrityksien vertailu tilinpaatoslukujen perusteella.
Né&in voidaan vertailla oman yrityksen menestysta ja taloudellista tilaa saman toimialan
yrityksen tilanteeseen. Analyysin aluksi pitd4 selvittad toimialan tunnusluvut, eli kuinka
paljon yrityksia on samalla alalla, yritysten liikevaihto, liikevaihdon muutos vuositasolla,
yritysten kannattavuus ja maksuvalmius. Taulukossa 1 on esimerkki, jossa on tutkittu

vuositasolla eri yritysten keskimaaraisia tunnuslukuja. /16/

Taulukko 1. Toimialan tunnusluvut /16/

Toimialan tunnusluvut

Vuosi 2006 2007 2008 2009
Toimialalla yrityksia 47 63 80 27
Volyymi
Liikevaihto tEUR 459 35,0 54 21,0
Liikevaihdon muutos % 4.1 26 6,2 248
Likevaihto tEUR/henkila 69,0 91,0 98,0 1051
Jalostusarva tEUR /henkilo 431 45.0 420 358
Kannattavuus
Kayttokate % 17,8 7.3 2.3 24
Liikevaoitto % 14,7 6.4 14 0.0
Mettotulos % 849 6.4 38 0,0
Sijoitetun pa&oman tuotto % 20,0 11,1 a5 an
Kokonaispédoman tuotto % 184 10,5 3 23
Maksuvalmius
Quick ratio 2,0 1.7 2,0 3.5
Current ratio 1.9 1.9 21 249
Vakavaraisuus
Omavaraisuusaste % 57.0 871 55,4 76,1
Suhteelinen velkaantuneisuus % 17,6 23.0 24 8 20,0
Kayttopadoma
Kayttdpaaoma % 0,0 0.0 0,0 0,0
Vaihto-omaisuusliikevainto % 7.4 T 429 19,4
Myyntiszaamisten kiertoaika pv 1 16 17 16

Ostovelkojen kiertoaika pv 40 84 57 8
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Saatujen tunnuslukujen avulla voidaan tehdd erilaisia grafiikoita esimerkiksi

kannattavuudesta tai maksuvalmiudesta kuten kuvasta 2 néakyy.

—_— Kaikki yritykset
—h— Toimialan yl&kvartiili
—— Toimialan mediaani
—— Toimialan alakvartiili

Volyymi Kannattavuus
Liikevaihdon muuwtosprosenthi Sijoitetun p&doman tuotto
- _ 50 | e
k" T—
20 o — 40 —L\_\_M l
1% 40 T
o 20 1
20 0
2006 2007 2008 2009 2006 2007 2008 2009
Kaikki 52 57 34 23 Kaikki 125 10,7 7.8 7.3
Yl&kvartiili 244 238 287 365 Ylakvartiili 513 420 385 258
Mediaani 41 2.8 6,2 29 Medizani 200 111 3,5 3,1
Alakvartiili =200 121 54 -84 Alakvartiili po A7 03 18
Vakavaraisuus Maksuvalmius
Omavaraisuusaste Current ratio
100 = y
I ! S
s — § Y A
- 5
50 4 e
3 S f'/
a5 2l ._.—__'__'-"'.
M = = =
[} ]
2006 2007 2008 2009 2006 2007 2008 2009
Kaikki 41,7 448 457 467 Kaikki 15 16 18 16
¥l&kvartili 78,0 835 873 973 Ylakvartiili 3T 3.1 g3 7.5
fMediaani 570 571 554 761 Mediaani 18 18 2.1 248
Alakvartiili 286 218 201 464 | Alalovartiili 11 1,0 1.1 1.1

Kuva 2. Tunnuslukugrafiikka /16/

Analyysissa tutkitaan my0ds yritysten hairi- ja konkurssiriskeja. Hairioriskeilla
tarkoitetaan yrityksid, jotka ovat saaneet maksuhairigitd. Osuus ilmoitetaan yleensd
prosenttiosuutena  kaikista toimialan  yrityksistd.  Konkurssiriskilld  tarkoitetaan

prosenttiosuutta konkurssiin haetuista toimialan yrityksista vuoden aikana. /16/
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Hyvéa tapa j&sentdd toimialan Kilpailutilannetta on kayttdd viitekehyksend Porterin
Kilpailukenttamallia (kuva 3), joka koostuu viidesta toimialan Kkilpailukenttaan

vaikuttavasta paaryhmasta: /4,s.240./

- Nykyiset kilpailijat: Toimialan kannattavuuteen vaikuttaa kilpailun voimakkuus.

- Mahdolliset uudet tulokkaat: Kuinka suuria uhkatekijoita alalle mahdollisesti tulevat
yritykset ovat.

- Korvaavat tuotteet tai palvelut: Kuinka suuri uhka nykyisten tuotteiden korvaavista
tuotteista on toimialan yrityksille.

- Toimittajat: Kuinka merkittavd neuvotteluvoima toimittajilla on arvoketjussa
syntyvien voittojen jaossa.

- Ostajat (asiakkaat): Kuinka merkittdva neuvotteluvoima asiakkailla on arvoketjussa

syntyvien voittojen jaossa. /4, s240/

Alan mahdolliset tulokkaat

Toimittajat ) ~ - Ostnia(

1en tuotteiden

\ palvelusten uhka

Korvaavat tuotteet

Kuva 3. Porterin kilpailukenttamalli /4,5.241./
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2.1.3. Kilpailutilanteen analyysi

Kilpailutilanneanalyyseilla  selvitetddn  yrityksen  kilpailuasemaa  markkinoilla.
Kilpailutilannetta analysoitaessa on tiedostettava Kkilpailijoiden mé&ard ja luonne,

kilpailijoiden nimet ja toiminta, kilpailurooli ja tuotteet. /4,5.241-242./
Kilpailijat voidaan jakaa 4 eri ryhmaan:

1. Ydinkilpailijat
- Toimivat samoilla markkinoilla ja heilld on useita vahvuuksia, sekd samankaltainen
liikeidea.
- Heidét on analysoitava tarkasti, jotta oma yritys saa riittdvan kuvan Kilpailijoiden
vahvuuksista, jotka vaikuttavat myds oman yrityksen markkinointipaétoksiin.
- Ydinkilpailijoista tulisi selvittdd muun muassa seuraavat asiat: taloudellinen
asema, tuotteet/laatu, hinnoittelu, henkildsto ja toiminnan tehokkuus.

- Olisi hyvé pohtia, mitd oma yritys voisi oppia ydinkilpailijoilta.

2. Marginaalikilpailijat
- Toimivat samoilla markkinoilla, mutta heilla ei juuri ole vahvuustekijoita.
- Pitaa pohtia tapauskohtaisesti, ovatko nama kilpailijat vaaraksi oman yrityksen

toiminnan kannattavuudelle.

3. Tarvekilpailijat
- Eivét toimi samalla toimialalla oman yrityksen kanssa.
- Heidén tuotteensa palvelevat samaa asiakaskuntaa kuin oman yrityksen tuotteet.
- Selvitettdva miksi osa asiakkaista kayttdd heiddn tuotteitansa eikd oman yrityksen

vastaavia tuotteita.

4. Potentiaaliset kilpailijat
- Yritykset, jotka voivat tulevaisuudessa kiinnostua alasta. /4,5.241-242./
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Kun edelld mainitut kilpailijat on kartoitettu, onnistuu analyysin tuloksien kartoittaminen

helposti SWOT-analyysin avulla (Kuva 4).

YRITYKSESTA

VAHVUUDET HEIKKOUDET
-> Miten voimme hyddyntaa || -> Miten korjaamme

YMPARISTOSTA
MAHDOLLISUUDET UHAT
-> Miten hyédynnamme -» Miten varaudumme

Kuva 4. SWOT-analyysi /1/

Omien vahvuuksien mahdollisimman hyva hyddyntaminen tulee ndkya omissa strategisissa
valinnoissa. SWOT-analyysi kuvaa yrityksen menestyksen perustan, eli syyn sille, miksi
asiakas ostaa meiltd eik& kilpailijalta. Mikali yrityksella on heikkouksia, joiden avulla
Kilpailijayritykset vievat asiakkaita, olisi ndiden heikkouksien korjaamiseksi hyvé kehittaa

suunnitelmia. /1/

SWOT-analyysi  eli  nelikenttdanalyysi on  yleisesti  k&ytetty  yksikertainen
analyysimenetelmd, jota voi soveltaa moneen eri tarkoitukseen. Analyysin nimi tulee
englanninkielisista sanoista Strenghts, Weaknesses, Opportunities ja Threats. SWOT-
analyysissa yrityksen olemassaoloa tarkastellaan sek& sisdisten ettd ulkoisten tekijoiden
valossa. Nelikenttdanalyysin avulla saadaan hyva kuva oman yrityksen tilasta ja voidaan
taten arvioida omaa toimintaa. Yrityksen onnistuessa hyoddyntdmaan mahdollisuudet,
johtaa tdmé& menestymiseen. Uhat puolestaan pahimmassa tapauksessa vaarantavat koko

yrityksen olemassaolon. /19/

Vaikkakin tdmé& analyysimenetelmd on suosittu, se saattaa j&&da puolitiehen, mikali

nelikenttdanalyysin maaritelmien jalkeen ei tehdd mitdan tarkempia johtopaatoksia tai
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suunnitella tarvittaessa toimenpiteitd. Tarvittaessa Vvoi

SWOT-analyysid, jonka rakenteen nékee kuvasta 5.

hyodyntdd myo6s 8-kenttéista

Sisaiset

Ulkoiset

1. S Valvuudet

-Vahva teknologinen osaaminen
-Hyvin toimiva tuotantojarjestelnii
-Vahva tuotelcehitys

2. W Heikkoudet

-Myyntityn osaaminen ja resurssit
-Heikot yhteydet ulkomaisiin
kauppaketjuihin

-Hitaus tuotteiden wusien
kayttokohteiden omaksmnisessa

3. O Mahdollisuudet
-Yrityksen teknologian kiytin
laajentuminen kuluttajien
keskwmdessa

-Viieston ikiiintyminen

5. 5+0 Menestystekijat

-Tuotteiden laajenevat
Kiyttalkohteet

-Tehokkaan tuotannon kilpailuetn

6. 0+W Heikkoudet vahvuulksilcsi

-Myyntikoulutus ja panostus
rekrytointiin

-Myymnin nudelleensuuntans ja
kayttikohteiden tarkeysjarjestys

-Paikallisen jakelijan kiiytts ullom.

4. T Uhat

-Undet kilpailevat tekmologiat

-Lainsai danmon ¢ai

mumittmninen

7. 5+T Uhat valvuuksilssi

-Uusien teknologian kehittiminen
itse tai hankkiminen kiyttoon
muutein
-Viranomaisyhteydenpito ja
vaikuttaminen viranemaisiin

8, T+W Mahdolliset Lyiisitilanteet

-Maariysten muuttuminen pakottaa
laajaan toiminnan mdelleen
kohdentamiseen tai tuotteiden
muuttamiseen

-Uusi Kiyttiliohde teknologialle, jos
kilpailevat ubkaavat syrjiayttia

Strengths = YValvimdet

Wealnesses = Helklondet

Kuva 5. 8-kenttéainen SWOT-analyysi /19/

Opportunities =Mahdollisumdet

Threats = [Jhat

Ylla oleva Yritys Teknologia Oy:n 8-kenttdinen SWOT-analyysi antaa hyvan kuvan
analyysin rakenteesta, silla td4han on kirjattu selkedsti eri toimenpiteitd. Tassa analyysissé
on mietitty vahvuuksien, heikkouksien, mahdollisuuksien ja uhkien lisdksi se, miten
heikkouksia tai uhkia kaannetdan vahvuuksiksi ja miten ndihin tavoitteisiin paastaan.
Taman avulla voidaan myds pohtia, milla keinoin saadaan tuotantoa tehokkaammaksi ja
tuotteiden kirjoa kattavammaksi. Tahan on myos helppo kirjata tarkemmin erilaisia uhkia
sekd mahdollisia kriisitilanteita.
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2.1.4. Strategisen toimenpideohjelman mairitys

Taman avulla pyritdan siihen, ettd yrityksen Kilpailustrategiat purkautuvat riittdvéan
konkreettisiksi ja ettd toimenpiteet ovat riittdvan yksityiskohtaisia. Toimenpideohjelma on

strateginen kahdessa mielessé:

1. Kukin strateginen toimenpideohjelma on purettu liiketoimintastrategioista. Nain

varmistetaan se, ettd kaikki toimenpiteet on johdettu strategiasta.

2. Ohjelman laadinnassa k&ytetddn 20-80-saantdd, eli toimenpiteisiin otetaan noin 20
prosenttia niistd toimenpiteistd, jotka merkitsevat 80 prosenttia strategian toteutuksesta.
/3,5.59-60./

Strategisessa toimenpideohjelmassa kukin keskeinen strategia puretaan toimenpiteiden
tasolle seuraavalla tavalla: tulostavoitteet — toimenpiteet — suoritustavoitteet —
vastuuhenkilé. Talla tavoin toimenpideohjelmasta saadaan tavoitekeskeinen ja
varmistetaan, ettd se siséltda konkreettiset toimenpiteet. Tarkedd on myads, etté tavoitteet ja

toimenpiteet ovat jonkun vastuulla. /3,5.59-60./
Toimenpideohjelman valvonta ja analysointi voidaan suorittaa taulukossa 2 esitetylla
tavalla. Taulukkoon kirjataan, miten toimenpideohjelma tulisi toteuttaa ja miten se on

toteutunut.

Taulukko 2. Strategisen toimenpideohjelman valvonta /3,5.326./

Tulostavoitteet | Toimenpiteet | Mittarit Toteutuma
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Edell& olevan taulukon avulla yritys voi pohtia, mitk& asiat ovat menneet hyvin ja mitk&

huonosti sekd miettid korjaavia toimenpiteita huonosti menneille asioille.

2.1.5. Oikean strategiatyokalujen valinta

Ennen yhteistydbkumppaneiden etsimistda yrityksen on hyva selvittdd itselleen, milla
kriteereillda he alkavat etsid mahdollisia yhteistybkumppaneita. Mikéli yritys paattaa
hankkia tarvitsemiaan tuotteita tai palveluja ulkopuoliselta yritykseltd, on sitd ennen
suunniteltava, mistd ja miten nd&ma tuotteet hankitaan. N&iden suunnitelmien luomisessa
voi kayttdd apuna strategiatyOkaluja. Seuraavissa kahdessa kappaleessa selvidd, miten

yritys voi hyodyntaa Kraljicin matriisia sekd ABC-analyysia. /15,5.225-228./

2.1.6. Kraljicin matriisi

Yritys voi kayttad esimerkiksi Kraljicin matriisia, jota k&ytetddn apuna tuotteiden
hankinnassa. Kraljicin matriisi eli hankinnan portfolio-analyysi on hankintatoimen
keskeinen strategiatyokalu. Lahtokohtana tassa on havainto, ettd kaikki ostettavat tuotteet
eivat ole strategisesti samanarvoisia ostavan yrityksen nékokulmasta. Tuoteryhmien
madrittdminen Kraljicin matriisin mukaan on yksi tyypillisista hankintojen ohjauskeinoista.
Né&in saadaan muodostettua nelja eri kategoriaa, joille kaikille voidaan maaritelld omat
ohjausperiaatteet (kuva 6). Hankintojen ryhmittelyn kriteereind ovat hankintojen
tulosvaikutus (merkittava/ei-merkittava) ja tuotteen saatavuus (helppo/vaikea).
/15,5.225-228./
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I.  Pullonkaulatuotteet
¢ vaikeasti hankittavat tuotteet
¢ Lkartoitetaan markkinat

& [urvataan saatavuus

2. Strategiset tuotteet

* Riippuvaisuus toimittajasta

¢ Tilaus-toimitus

kehittdminen

prosessin

3. Tavalliset tuotteat

¢ Myyjd nikee ostajan varasto

4. Volyymituotteet

¢ Ostovolyymi suuri

13

tilanteen o  Saatavuus on hyvi
¢ Tidssd ryhmissd on  paljon

tuotteita

Kuva 6. Tuoteryhmien maaritys /15,5.228./

Tuotteet sijoitetaan eri kategorioihin sen mukaan, mik& niiden saatavuus on. Yksi
tarkeimmistd tekijoistd tuotteiden sijoittelussa on niiden yritysten lukumaard ja
maantieteellinen etdisyys, jotka ovat valmiita toimittamaan tuotetta juuri talla hetkell&.
Tyypilliselld pullonkaulatuotteella on yksi valmistaja, jonka kanssa yhteistyd tuntuu
hankalalta. Tuotteiden luokittelun aluksi kannattaa sijoittaa tuotteita luokkiin 2 ja 4, silla
suurin osa tuotteista kuuluu ndihin kahteen kategoriaan. Taméan jalkeen on tarkeda 16ytaa
ne tuotteet, jotka kuuluvat luokkiin 1 ja 3. Noin 80 % volyymista tulisi sijoittaa luokkiin 2
ja 4. Jaljelle jaavat n.20 % tuotteista kannattaa sijoittaa ensin luokkaan 3 ja valikoida niista
20-30 vaikeimmin hankittavaa tuotetta ja sijoittaa ne luokkaan 1. Kun luokittelu on
suoritettu, voidaan alkaa pohtia mahdollisia yrityksig, joista tuotteita voisi hankkia ja miten
omalle yritykselle tarkeimpien tuotteiden saatavuus turvataan. /12/,/15,5.225-228./

2.1.7. ABC-analyysi

Sen jalkeen kun yritys on luokitellut tuotteet Kraljicin matriisin mukaan, kannattaa
ostonimikkeistd tehdd ABC-analyysi, jonka avulla ostonimikkeitd voidaan luokitella
ja asettaa niita tarkeysjarjestykseen. Yritys saattaa tarvita toimintaansa varten tuhansia
erilaisia tavaranimikkeitd, joten kaikkiin tuotteisiin ei voida k&yttda aikaa samalla
tavalla. Riittd4d, kunhan keskittyy riittdvasti tarkeimpien tuotteiden ohjaukseen.
Tarkedd analyysissa on, ettd luokitellaan tuotenimikkeitd eikd tuoteryhmia.
Teollisuudessa 800 x 1500 -kokoisella terdslevylla on eri nimike kuin muilla

samanpaksuisilla mutta erikokoisilla teraslevyilla. /15, s.100./
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A ilmaisee térkeintd luokkaa, joka muodostaa suurimman osan hankintojen
kokonaisvolyymistd, vaikka siihen kuuluvien nimikkeiden tai toimittajien maara on
vahdinen. B ja C-luokkaan kuuluvien hankintojen osuus kokonaisvolyymista ei ole
niin  merkittdvd, mutta niihin  kuuluvien nimikkeiden tai toimittajien

madra on suurempi. /15,5.225-228./
ABC-analyysin taustalla on 20/80-s&anto, josta esimerkkeja seuraavassa:

- 20 % hankituista nimikkeistd muodostaa 80 % hankintojen arvosta.
- 20 % toimittajista muodostaa 80 % hankintojen arvosta.

- 20 % nimikkeistd muodostaa 80 % varaston arvosta. /11/

ABC-analyysin pohjalta voidaan tyypillisesti tunnistaa tarkeydeltdédn hyvinkin erilaisia
luokkia, joita kannattaa ohjata eri tavoilla. A-luokkaan kuuluvat tuotteet ovat nopeimmin
Kiertaviéd ja niiden varastotasoja on térked valvoa tarkasti. Hitaammin kiertdvien B ja C
luokkien tuotteiden valvontamenetelmien tulisi olla yksinkertaisia ja tehokkaita.
ABC-analyysin luokkien maara riippuu kayttdtarpeesta, eli voidaan kayttdd myos neljaa
luokkaa, esimerkiksi A, B, C ja D. /15,5.143./

ABC-analyysiraportti  sisaltda  kaikki  luokittelun  kohteena olevat nimikkeet
luokitteluperusteen mukaisessa laskevassa jarjestyksessa. Raportista tulee ilmeta
tuotenimikkeiden myynti- tai kulutustiedon ja mahdollisen katetiedon lisaksi jokaisen
nimikkeen euromé&érdinen varastosaldo. Seuraavalla sivulla olevassa taulukossa 3 on
esimerkki tuotteiden myynnin arvon mukaan tehdystd ABC-analyysin raportista.
Kirjaimilla a, b, ¢ ja d tarkoitetaan raportin sisaltamien tietojen luokittelua neljaéan

luokkaan. Tuotteet luokitellaan niiden myynnin tai kulutuksen perusteella. /15,5.100./

Luokittelun perusteena voi kayttdd muun muassa seuraavaa jaottelua:
- A-tuotteet: 50 % myynnista/kulutuksesta.
- B-tuotteet: 30 % myynnistad/kulutuksesta.
- C-tuotteet 18 % myynnistad/kulutuksesta.
- D-tuotteet: 2 % myynnista kulutuksesta. /15,s.100./
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Taulukko 3. ABC-analyysi raportti /15,5.101./

NIMIKE JARJ. VARASTO MYYNTI/ MYYNTI/ VARASTO KATE SAAPUVIA LAHE- PUUTE-

NO KULUTUS KULUTUS ERIA TYKSIA KERRAT
kpl kpl € € € kpl kpl kpl
A Avainsarja 1 1 289 1678 387990 49853 96485 112 1345 11
50 % Haalari 2 2 115 2186 280890 9787 65361 89 989 9
Avainsaria 4 3 165 2100 216900 10280 56 070 69 365 5
YHT. 3 885780 69919 217916 270 2699 25
500% 163% 387% 248% 448% 325%
B Oly2 4 235 860 154160 23829 46956 114 719 8
30% Avainsarja 3 5 610 659 125440 56608 44285 110 610 2
Mutteri 2 6 2090 7800 95800 6897 60060 109 201 17
Ruuvi 1 7 2610 14570 85135 8613 32054 56 122 2
Oliy 3 8 151 1281 71736 5496 25108 26 126 5
YHT. 5 532271 101443 208 462 415 1778 34
300% 236% 37,0% 3882% 295% 442%
C  Avainsarja2 9 210 189 64260 49980 19278 34 134 0
18% Haalari 1 10 820 465 51150 22880 17903 65 161 0
Mutteri 1 1 459 4590 35 900 1377 32130 1 191 2
Aliy 1 12 1120 2110 27008 9318 9453 45 112 5
Jakoavain 1 13 34 791 26894 879 6455 21 67 0
Jakoavain 2 14 19 564 25 380 607 7 360 34 45 0
Lamppu 2 15 35 1 569 21574 265 9708 12 118 0
Autovaha 1 16 340 567 19 845 8 330 5954 9 89 1
Autovaha 2 17 110 450 19 350 3642 4 451 11 23 1
Pesuaine 2 18 123 312 19 032 4 877 6 661 21 90 0
Pesuaine 1 19 980 345 5451 8217 1558 11 13 0
Sulka 3 20 23 75 4375 792 1391 2 45 0
YHT. 12 320218 111164 122 300 297 1083 9
180% 259% 21,7% 27.3% 180% 11,7%
D Lamppu 3 21 340 121 4 251 5270 1876 3 93 0
2% Mittari 3 22 235 78 4105 6 139 1667 9 59 3
Sulka 2 23 122 67 3618 4282 1266 5 45 0
Mittari 1 24 612 342 3420 3060 1710 12 12 0
Autovaha 3 25 80 121 3388 1680 847 11 1 0
Mutteri 3 26 347 212 2544 1387 1697 6 34 0
Trasseli 2 27 214 54 2430 5297 1094 8 23 0
Ruuvi 3 28 2689 580 2030 5176 914 7 34 0
Haalari 3 29 215 13 2015 21661 705 3 56 0
Sulka 1 30 221 35 1575 6564 536 2 12 0
Lamppu 1 31 530 95 1226 3419 613 1 44 0
Mittari 4 32 334 21 1071 8517 536 14 22 1
Pakkasneste 33 556 32 992 10686 377 1 3 0
Ruuvi 2 34 3380 125 563 6692 315 5 7 0
Mutteri 5 35 456 28 392 3511 176 4 10 0
Mittari 2 36 321 11 385 5618 193 6 5 2
Ruuviavain2 37 1545 12 354 31448 110 4 0 0
Mutteri 4 38 1016 25 325 5719 184 2 0 0
Trasseli 1 39 211 12 264 2553 119 1 0 3
Ruuviavain 1 40 400 0 0 7920 0 1 0 0
YHT. 20 34947 146600 14933 105 470 9
20% 342% 26% 97% 78% 11,7%

YHTEENSA

1773216 429126 563612 1087 6030 77
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Raportissa voi olla kymmeni& sivuja, jolloin kokonaiskuvan hahmottaminen pelkastaan
raportin perusteella voi olla hankalaa. Tdmén vuoksi onkin hyva tehda tiivistelma raportin

pohjalta. Taulukon 3 perusteella tehdysta tiivistelméasta on esimerkki kuvassa 7.

Nimikk. lkm kpl Varasto 1000 €
0 1000 2000 3000 4000 5000
0 100 200 300 400 500 600 f t t t i
+ - - - - ! A =50% / 3980
A=50% N 4 T i
T B=30% / 3789
B=30% 209
: \x ! ps
Byios D s | |6=100 / 2879
! < =
D=2% o 567 | |D=2% / 1205
Pysahdysaika (d) Varasto / myynti %

0 200 400 600 800 1000 0% 50% 100% 150% 200%]

A =50% |96 A =50% 21%

B=30% I 156 t
I B =30% 33%
| C=18% I 199
T C=18% 4%
D=2% |836

YHT I 145 D=2% 156%

Kuva 7. ABC-analyysin yhteenveto /15,5.102/

Ylla olevasta kuvasta 7 voi sanoa varaston profiilin olevan oikean suuntainen, mutta

varastoa on suhteessa myyntiin liian paljon.

Raportin ja tiivistelman teko ei vield itsesséén ratkaise mitddn, vaan analyysin jalkeen pit&a
tehda oikeita ratkaisuja esimerkiksi seuraavien asioiden suhteen: varastojen pienentaminen
mikali tarpeellista, tuotteiden kierron nopeuttaminen, onko analyysin pohjalta havaittavissa
poistettavaksi kelpaavia nimikkeitd ja miten osto- ja myyntitapahtumat jakautuvat.
/15,5.102-103./
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3. YHTEISTYOKUMPPANEIDEN OMINAISUUDET

Mahdollisten yhteistydkumppaneiden maaré ja kirjo on vaihteleva useilla toimialoilla.

Tilaajayrityksen kannattaakin luoda hankintalaatudokumentit, joihin on hyva kirjata ne
vaatimukset, jotka valmistajayrityksen pitad tayttad tarjotessaan ja alkaessaan valmistaa
tuotteita. Vaatimuksista neuvotellaan tilaajayrityksen ja valmistajayrityksen yhteisissa
palavereissa, joihin osallistuu esimiehid, suunnittelijoita, ostovastaavia ja laatuvastaavia
molemmista yrityksistd. Nain menetellessd jokaisella on mahdollisuus omien ajatusten ja
vaatimusten esittdmiseen. Tama helpottaa myds yhteisten pelisddntdjen luontia tuotteen

vahimmaislaadun takaamiseksi. /14,5.151-157./

Y hteistyokumppaniehdokkaisiin on hyvé tutustua tarkasti ja selvittdd heidadn kykynsé
toimia yhteistydkumppanina, ennen kun taysin uusia kumppanuussuhteita luodaan. Tama
onnistuu parhaiten palavereiden, vierailujen ja auditointien avulla. Auditointien merkitys
nousee suureksi, mikali yhteistyokumppanin tarjoama tuote on kohdallaan, mutta
yritykseltd puuttuu jotakin oleellisia valmistuksen kannalta tarkeita elementteja. Puutteet
yrityksen toimintatavoissa tai laadunseurannassa voivat aiheuttaa paljon ongelmia
tulevaisuudessa, joten auditoinnit tulee suorittaa tarkasti. Tilaajayrityksen ei kannata tehda
oletuksia vaan hankkia selkeét tiedot yhteistydkumppaniehdokkaistaan, joista selvidaa onko
yhteistyd mahdollista heidan kanssaan. Tavoitteena tassa kaikessa on dokumentoitu tulos,
josta selviaa tarvittava tieto valittaessa useiden yhteistyokumppaniehdokkaiden joukosta ne
yritykset, joilla on todistettavasti riittavat edellytykset, tahto ja osaaminen valmistaa
halutut tuotteet ilman suuria toimituksellisia, kustannuksellisia, tai laadullisia riskeja.
/13/,/14,5.151-157./
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3.1. Henkilokohtaiset ominaisuudet

Yhteistyon aloittaminen uuden yhteistyokumppanin kanssa on aluksi tunnustelemista ja
toisen arviointia.  Henkilokohtaiset ominaisuudet nousevat hyvin tarkeiksi tekijoiksi
yritysten valisessa yhteisty0ssé. Yhteistydkumppanin suuntaan toimivalla henkil6lla tulee
olla taito, kyky ja halu toimia korrektisti, avoimesti ja rehellisesti. Aina pitdisi pitaa
mielessd, ettemme eld vain tatd hetked, vaan tdman hetken tilanne ja tunteet vaikuttavat
kaikkeen tulevaan toimintaan. Ostajan mielestd totuuksia on usein vain yksi, mutta
varsinkaan kansainvélisessa toiminnassa se ei aina ole ndin. Totuuden merkitys muuttuu
ihmisten arvojen ja eldménkatsomuksen muuttuessa seka kulttuuritaustan vaikuttaessa
toimintaan. /14,5.151-157./

3.2. Kielitaidon merkitys

Hyvéstd kielitaidosta on paljon hyotyd yhteistybkumppaneiden tai tuotteiden
hankkimisessa. Jokaisessa yrityksessa olisi hyva olla hyvén kielitaidon omaavia henkiloit,
jottei Kielitaidottomuus rajaisi ketddn potentiaalista yhteistyokumppania pois. Vieraan
kielen osaamisen merkitys nousee erittdin tarkeéksi silloin, kun kaydaan teknisia tai
teknilliskaupallisia neuvotteluja. Ostettavan tuotteen hintaan ja toimitusaikatauluun on
helpompi vaikuttaa, mikali neuvottelijalla on hyva Kkielitaito. Kielitaitoinen henkild
ymmartaa tuotteen tekniset vaatimukset silla kielelld, jota neuvotteluprosessin aikana on
kaytetty. Kaytettavastd kielestd kannattaa sopia saman tien, jotta tdmén vuoksi ei synny
myO6hemmaéssd vaiheessa mitddn vaarinkasityksia, sillda suomi ei ole maailmalla hyvin
osattu tai tunnettu kieli. /14,5.151-157./
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4. YHTEISTYOKUMPPANIN VALINTAPROSESSI

Yhteistyokumppanin valinta on usein pitkd prosessi, jossa on useita eri vaiheita.
Valintaprosessiin sisédltyy muun muassa seuraavat vaiheet: yhteistybkumppaneiden
etsiminen ja arviointi, auditoinnit, yritysten kilpailuttaminen sek& toimittajien arviointi.
Valintaprosessin avulla voidaan luoda selked kaavio siitd, miten yhteistykumppanin

valinta etenee jarjestelméllisesti.

4.1. Yhteistyokumppaneiden etsiminen

Y hteistydokumppaneita voi etsia useilla eri tavoilla. Etsintatapoja ovat esimerkiksi messut,
vierailut, jarjestetyt matkat, tapaamiset, internet yms. Messuilla potentiaalisten
yhteistyokumppaneiden referenssit ovat nakyvilld, sekd kattavia dokumentteja kyseisesta
yrityksestd, joita tutkimalla saattaa vahingossakin tormétéd sopivaan yhteistydkumppaniin.
Messuilla on myo6s helppo sopia vierailuista joko potentiaalisen yhteistyokumppanin tai
asiakkaan luokse. /14,5.151-157./

Vierailuja yrityksiin voi suorittaa puolin ja toisin. Mikali myyntihenkild tulee vierailulle
omaan yritykseen, talloin hanelle on mahdollisuus esittdd syventavia kysymyksid heidan
yrityksestddn. Myyntihenkilolla on usein  myds mukanaan dokumentteja ja
referenssituotteita esitysmateriaalina. Tassd tapauksessa yrityksen toiminnasta ei saa
muodostettua selkedd kuvaa, koska itse ei padse konkreettisesti nakemaédn toimivaa
tehdasta. Vaihtoehtona tah&dn on oma vierailu mielenkiintoisiin yrityksiin. Taustatiedot voi
hankkia internetistd, kollegoilta tai kirjallisuudesta, jotta tiedetadn, vastaako mahdollinen
vierailukohde hyvin oman yrityksen intresseja. Mahdollista on myds matkojen
jarjestaminen kiinnostaviin kohteisiin, tai kohdemaan teollisuuteen tutustumiseen.
Tallaisten matkojen jarjestajind on usein suomalaisia yrityksid lahell& oleva jarjesto tai
yhdistys. /14,5.151-157./

Ensimmaisestd tapaamisesta l&htien tapaamisten tulosten dokumentointi on hyddyllista

niiden myohempéaa kayttoa varten, silld yhteydet luodaan jo ensimmaéisessa tapaamisessa.
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Molemminpuolinen mielenkiinto ja halu yhteistyohon ovat avainasemassa, mikali yhteys
paatetddn luoda. Yhteisty0 ei ole vain hetken toimintaa, tdmén vuoksi sen aloitus tulisi
hoitaa hyvin, jotta jatkossa yhteistyd olisi entistd helpompaa joka tasolla. Potentiaalisia
yhteistyokumppaneita arvioidaan jo etsintdvaiheessa ja tdmén arvioinnin perusteella tulisi
karsia osa toimittajaechdokkaista pois ja ottaa kyvykk&at ja varman oloiset toimittajat

tarkempaan analysointiin. /14,s.151-157./

4.2. Henkiloston arviointi

Yhteistyon toimivuuden kannalta on tarkedd, ettd molemminpuolinen yhteydenpito
yhteistyokumppaneiden valilla sujuisi mahdollisimman kitkattomasti. Yhteistyokumppania
etsiessd on tarkedd seurata kyseisen yrityksen henkiléston toimintaa yhteistyon
alkuvaiheista asti. Tamén liséksi, yhteistyokumppanien henkildstdd on hyva arvioida
esimerkiksi haastattelujen avulla. Tdman jalkeen voi auditoinnin aikana kysyé tarvittavia
tarkentavia kysymyksid organisaation vastuullisilta henkil6iltd ja heidan alaisiltaan.
19,5.77-80./

Tilaajayrityksen kannalta on tarkedd paéastd kommunikoimaan myos valmistajayrityksen
tuotantohenkiloston kanssa, eikd pelkastddn johtavassa asemassa olevien henkil6iden
kanssa. Laajalla kommunikoinnilla eri organisaatiotasojen valilla voidaan selvittaa,

miten tuotantohenkildstd on motivoitunut tydskentelemaédn annettujen ohjeiden mukaan.
Liséksi ndin saadaan selville heidén halunsa palvella asiakasta ja ndhdaan, ymmaértavatko
he, minkalaatuisia tuotteita heidén tulisi tuottaa asiakkaalle. Kommunikoinnin avulla
voidaan myds selvittdd organisaation ja  esimiesten toimintatapoja, seka
tuotantohenkiloston kykya itsendiseen tydskentelyyn. Kun ndma edelld olevat asiat on
saatu selville, niin Kkyseisid asioita voidaan tarvittaessa ottaa esille yhteistyon
kehittdmiseksi. /9,s.77-80./

Yritysten tulee aina ottaa huomioon yhteistyokumppaneidensa tapa toimia, joten
yhteistyokumppanin tapoja ei kannata yrittdd muuttaa liian jyrkasti oman yrityksen

kannalta suotuisammiksi. Suomalaisten yritysten toimintatavat saattavat poiketa paljon
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esimerkiksi eteldeurooppalaisten yritysten toimintatavoista. Tallaisissa tapauksissa omassa
yrityksessa olisi hyvd olla henkil6itd, jotka osaavat rakentaa yhteistyota erilaisia
toimintatapoja kayttavien yritysten vdlille. Yhteistyon toimiessa myds motivaatio
yhteistyohon ja sen kehittdmiseen kasvaa. On tdrkead, ettd tiedonkulku toimii puolin ja
toisin. N&in luottamus nousee ja tdm& mahdollistaa hyvin toimivan organisaation ja
yhteistyon. Luottamustasoilla on neljd ryhmé&a, kuten alla olevasta luettelosta nakyy.
Vastavuoroisuuteen perustuva luottamus luo parhaimman perustan yhteistyélle.
19,5.77-80./

Luottamustasot ovat:

- Luottamuksen mé&aré on véahainen
- Ihmisten sanaan ei voi luottaa.
- Yhteiset sopimukset eivat pida.
- Yritysten henkilokunta on jatkuvasti varuillaan.

- Yritysten toiminnassa voi esiintya rikollista toimintaa ja korruptiota.

- Luottamus perustuu valvontaan.
- Perustilanne on sama kuin edell&.
- Tiedostetaan, ettd yhteisty0 on avain parempaan tulevaisuuteen.
- Yrityksen henkilokunnan vélill& esiintyy luottamuspulaa.
- Tarkkojen sopimusten teko, joita kolmas osapuoli valvoo

- Sopimuksista etsitaan porsaanreikia.

- Luottamus perustuu sopimuksiin.
- Kunnia-asia, ettd annettu sana pitéa ilman pitki& sopimustekstejé.

Mikali jotain sovittua asiaa ei voida toteuttaa, niin asia otetaan yhdessa esille.

On pidettava riittavasti yhteisia neuvotteluja.

Sopimuksiin perustuva toiminta on ollut varsin tehokasta.

Osittain on palattu takaisin edellisen kohdan kuvaamaan tilaan.

- Tasta osoituksena on lakimiesten maaréan kasvu.
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- Luottamus perehtyy vastavuoroisuuteen.

Luottamus vallitsee ilman sopimuksiakin.

Y hteistydhon voidaan tarttua nopeasti.

Edut ja haitat on saatava tasapainoon.

Sind voitat tdnddn, mina voitan huomenna periaate.

Tallainen yhteisty0 voi onnistua pitkan onnistuneen yhteistyon tuloksena.
19,5.77-80./

4.3. Auditoinnit

Auditointi on johdon apuvaline laadunkehittdmistydssd. Auditointityypit jakautuvat
sisdiseen ja ulkoiseen auditointiin. Sisdinen auditointi on yrityksen itse tekemaa arviointia,
jonka tavoitteena on selvittdd, miten yritys kaytannossa toimii, mitka asiat ovat kunnossa ja
mihin pitad kiinnittdd huomiota ja kehittdd parantamistoimenpiteitd. Siséistd auditointia
varten yrityksen tulisi kouluttaa esimiestasoa siten, etta heilla olisi valmius suorittaa toisten
yksildiden auditointia. Ulkoinen auditointi on virallisempi kuin sisdinen auditointi ja se
palvelee tiettyéd tarkoitusta, kuten laatusertifikaatin hankintaa. Suorittajana on yrityksen
ulkopuolinen henkil®. Ulkoinen auditointi voi myds kohdistua vain tiettyyn toiminnan osa-
alueeseen. /14,5.72-73./

4.3.1. Esiauditointi

Esiauditointi on hyva suorittaa silloin, kun potentiaalisen yhteistydkumppanin kanssa on
sovittu ensimmainen yhteistyohon téhtddva tapaaminen. Tapaaminen tulee sopia
potentiaalisen yhteistydkumppanin yritykseen. Esiauditointi ei vield ole taysimittainen
auditointi, vaan keskittyy yhteistyokumppanin toiminnan selvittdmiseen, ja haluttujen
asioiden tarkastamiseen tulevaa toimintaa varten. Tapaamisen (esiauditoinnin) aikana
selvitetdén asioita, jotka vaikuttavat jokapdaivéiseen toimintaan, tuotteiden valmistukseen ja
laatuun. Esiauditoinnin tarkoituksena on yleiskuvan hankkiminen yrityksesta ja siita, miten

toiminta aloitetaan. Esiauditoinnin tulokset on hyvd dokumentoida myOhempééd kayttoa
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varten. Ennen esiauditointia olisi hyva tehda jonkinlainen vaatimuslista, josta ilmenee ne
asiat, jotka halutaan selvittdd yhteistydkumppaniehdokkaasta. Téllainen asia voisi olla
esimerkiksi tulevan projektin tai nykyisen tuotannon asettamat tekniset ja kaupalliset
minimitasot toiminnalle. Tahan vaatimuslistaan on vierailun aikana helppo merkitd, mitka
omalle yritykselle tarkedt asiat ovat kunnossa ja mitka eivét. Esiauditointia tehtéessa olisi
hyva olla véhintddn kaksi auditoijaa, joista toinen hoitaa kaupalliset asiat ja toinen
teknilliset asiat. /14,5.72-76./

4.3.2. Varsinainen auditointi

Yleensé tdhan varsinaiseen auditointiin valitaan 1-4 yritysta hieman tilanteesta riippuen.
Varsinaisessa auditoinnissa kéytetddn pohjana dokumentteja, jotka on luotu esiauditoinnin
aikana. Aluksi on hyvé pitdé aloituskokous, johon osallistuvat yritysten johto, keskeisten
yritystoimintojen edustajat sekd auditoijat. Kokouksessa kéydaan lapi esimerkiksi
auditoijien tehtavat, auditoinnin tarkoitus, aikataulut, oppaat, kdytannon jarjestelyt ja
raportointi. Seuraavana on k&ytdnnon toiminnan seuraaminen, jossa huomio tulisi
kiinnittdd yrityksen toimintaprosessin  seuraamiseen, henkildiden haastatteluihin,
asiakirjojen tarkasteluun sek& omien havaintojen ja poikkeamien kirjaamiseen. Auditoinnin

tulee olla jéarjestelméllistd ja dokumentoinnin selkeéa. /6,s.72-76./

Auditoinnissa kannattaa tarkastella yritystd laajasti ja varmistaa satunnaisotannoilla, etta
toiminta on johtamisjarjestelman ja laatukasikirjan mukaista. Tarkastuskohteet kannattaa
valita monipuolisesti, eikd tyytyd pelkastaan yrityksen johdon suosittelemiin kohteisiin.
Kun kaikki tarpeellinen on tutkittu ja havainnot Kirjattu yl6s, pidetédan loppukokous, johon
osallistuvat samat henkilot kuin aloituskokoukseen. Loppukokouksessa keskustellaan
havaituista puutteista, tehdaan alustava yhteenveto ja todetaan korjaavien toimenpiteiden
tarve. /6,5.72-76./
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4.3.3. Raportointi

Loppuraportointi laaditaan, kun auditointi on suoritettu.  Siihen Kkirjataan ainakin
auditoinnin tausta, auditoinnin suoritustapa, yhteenveto laatupoikkeamista, johtopaétokset

ja kehittdmissuositukset. /6,5.75./

4.3.4. Seuranta-arviointi

Auditointiin voi liittdd mukaan seuranta-arvioinnin. Tamén avulla voidaan seurata sita,
onko havaitut laatupoikkeamat korjattu. Sertifointiarvioinneissa poikkeamien korjaaminen
on sertifikaatin myontdmisen edellytys. /6,5.76./

4.4. Valmistus- ja logistiikkaketjun muodostaminen

Se, millaisen valmistus- ja logistiikkaketjun tilaajayritys haluaa muodostaa, tulisi olla
selvilla ennen kuin yhteistyokumppania ollaan valitsemassa. Logistiikka on muutakin kuin
tavaran kuljetuksia maanteitse, lentden tai raiteilla. Kyse on yrityksen toiminnoista.
Logistiikan voi madritella yksinkertaisesti ndin: logistiikka on tuotteen tai palvelun, tiedon
ja rahan hallintaa organisaatiossa. Hyva logistiikkaverkosto yhteistydkumppaneiden vélill&
ja yritysten sisalla parantaa yrityksen kannattavuutta ja tehokkuutta, joten taté ei pida jattaa

huomioimatta. /14,5.9./

Niin logistiset prosessit, kuin kaikki muutkin prosessit pitdisi tehdd mahdollisimman
yksinkertaisiksi, jotta ongelmilta tuotannossa valtyttdisiin. Vastuuhenkild, joka vastaa
logistisesta toiminnasta, olisi myos hyva olla. Mikéli tilaajayritys harkitsee jonkin tuotteen
hankkimista ulkopuoliselta yritykseltd, olisi tarkedd ensin selvittdd tuotteen alkuperd
(alkuperamaa), seké& valmistusketju, jonka lapi tuote on jo kdynyt. Ndin tiedetdan reitti,
mitd kautta lopullinen tuote paatyy asiakkaalle eli tilaajayritykselle. Tdma auttaa myos
arvioimaan toimituksen kestoa, muutenkin kuin valmistajayrityksen antamien tietojen
pohjalta. Néiden asioiden selvittdminen onnistuu esimerkiksi tarjouskyselyn avulla.
/14,5.9-13./



Ollila Mauri Opinndytety6 25

Potentiaalisten yhteistyokumppaneiden konekantaan tutustuminen on myos oleellista, jotta
nakee miten pitkélle kehittynyttd tuotanto on. Konekanta vaihtelee eri yritysten kesken
uudesta ja pitkdlle automatisoidusta hyvinkin vanhoihin manuaalisesti kaytettaviin
koneisiin. Kun konekantaa vertaillaan eri valmistajayritysten valilla, niin ihmistyota ja
konetyota ei pitdisi laittaa vastakkain, silla kasityovaltaisessa tyoympéristossa tuotteiden
hinta saattaa olla huomattavasti edullisempi, kuin automatisoidussa tehtaassa. Toisaalta
kasityovaltaisessa teollisuudessa arvostetaan henkilokohtaista késityotaitoa ja naita pitkaan

samalla alalla olleita erikoisosaajia, joita ei valttamétta voi koneilla korvata.

Valmistajayrityksen sisédinen logistiikka, siisteys ja materiaalivirtojen sujuvuus olisi myos
hyva arvioida. Silla jo yrityksen ulkoasu kertoo paljon toimintakulttuurista ja mahdollisesta
levéaperdisyydestd. Tyoturvallisuuteen pitdd myods kiinnittdd huomiota ja lisatietoa voi
hankkia esimerkiksi haastattelemalla yrityksen tyoturvallisuudesta vastaavia henkiloité.
Tilaajayritys voi pyytdd myos koesarjoja tuotteesta, jotta konkreettisesti nahdaan, ovatko
tuotteet laadullisesti ja teknisesti sitd, mitd halutaan. Talla tavoin tilaaja voi hyvissa ajoin
kertoa valmistajalle, mikéli tuotteessa on jotain, mik& poikkeaa heiddn tarpeistaan.
Seuraavalla sivulla olevasta kuvasta 8 ndkee esimerkin logistiikkaketjusta
elintarviketeollisuudessa. /14,s.151-157./
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Kuva 8. Logistiikkaketju /2/

4.5. Yritysten kilpailuttaminen

Yritysten kilpailuttaminen on usein hyodyllistd, koska ndin saa kattavan kasityksen
tarjonnasta ja markkinahinnoista. Toisaalta jatkuva kilpailuttaminen julkisena
tarjouskilpailuna ei valttaméattd hyodyta ketddn. Yritykset etsivat usein heille edullisinta
ratkaisua, mika ei pitemmalla aikajanteelld aina ole yrityksen tulevaisuuden kannalta paras
ratkaisu. Kansainvaliset tutkimukset tukevat késitystd, jonka mukaan ehdottomasti
edullisin ja laadultaan paras hankinta perustuu pitkdaikaiseen asiakkaan ja toimittajan

yhteistyéhon. /17/
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Mikali yritys on hankkimassa tdysin uutta teknologiaa tai osaamista, jota omassa
yrityksessa ei ennestaan ole, niin avoin kilpailuttaminen on hyodyllista talléin. Mikali
yritys hankkii tdysin uutta teknologiaa tai osaamista toiselta yritykseltd, niin toimittajan
valinnan jalkeen olisi hyvd pysyd samassa toimittajassa useita vuosia. Samassa
toimittajassa pysyminen nostaa luottamusta, ja tdmé auttaa molempia yrityksia yhteisten

tavoitteiden saavuttamisessa. /17/

4.6. Toimittajan valinta

Yrityksen saatua kaikki tarvitsemansa tiedot potentiaalisista yhteistyokumppaneistaan, on
aika valita toimittajat, joiden kanssa aletaan yhteistyohon. Sen jalkeen kun tilaajayritys on
valinnut oman yrityksen kannalta sopivimmat yhteistyokumppanit, on aika laatia
lakisaateiset sopimukset. Sopimusten sisdltd muodostuu sopimuksesta ja sopimusehdoista
sekd lainsdddannostd. Jokainen sopimustyyppi on kuitenkin riippuvainen hankinnan
luonteesta, sopimukset voidaan jaotella muun muassa pientilauksiin, hankintatilauksiin,
hankintasopimuksiin,  alihankintasopimuksiin ~ ja  vuosisopimuksiin.  Jokaisessa
sopimuksessa  tulisi  kuitenkin  noudattaa  jo  tarjouspyynndssa  esitettyja
sopimusehtoja. /20/,/5/

Sopimusehdoilla madaritellddn osapuolten oikeudet ja velvollisuudet ja jaetaan riskit
osapuolten vélilld. Noudatettavia sopimusehtoja voivat olla yrityskohtaiset

sopimusehdot, teollisuuden alalla kaytettavat vakiosopimusehdot tai omat

hankintaehdot. Lainsaadanndllisesti noudatetaan maan kauppalakia ja/tai kansainvélista

kauppalakia. /20/

Sopimuksissa tulisi vahintd&n mainita sopimusosapuolet, sopimuksen kohde, hinta,
maksuehdot, toimitusehdot ja -paikka, toimitusaika -paikka ja -tapa, ndiden lisaksi
maininta siit4, mitd yleisid vakiosopimusehtoja noudatetaan. Yritykselle merkittavissé
sopimuksissa olisi hyva olla edelld mainittujen asioiden liséksi ehdot siitd, mikali toimitus

viivastyy ja tastd johtuvista mahdollisista viivastyssakoista. Mikali yhteistyokumppani on
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EU:n ulkopuolelta, niin valuuttakurssimuutoksista olisi myds hyva mainita, myos
toimitusten puutteellisuudesta ja sen korjaustavoista olisi hyva olla sopimuksessa. Alla
olevassa kuvassa 9 on oma nédkemykseni siitd, miten toimittajan valintaprosessi voisi edeta

kaaviona. /5/

Mahdollisten
yhteistyékumppaneiden etsint3

Yhteistydkumppaniehdokkaiden
arviointi

Alustavat
tarjouspyynnot

Yhteistydkumppaneiden
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dokumenttien avulla

Auditoinnit
potentiaalisiin
yhiteistygkumppaneiden
yrityksiin

Sopimusneuvottelut
potentiaalisten
yhteistytkumppaneiden
kanssa

Toimittajan valinta

Kuva 9. Toimittajan valintaprosessi
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4.7. Toimittajien luokittelu

Toimittajien luokittelu avaintoimittajiin tai standarditoimittajiin tulisi méaarittdd sen

mukaan, miten suuri vaikutus toimittajan valmistamalla tuotteella on omaan tuotantoon.

Toimittajan voi sijoittaa avaintoimittajiin muun muassa seuraavissa tapauksissa:

- Tuotteen suunnitteludokumentit eivat ole tilaajayrityksen omaisuutta.

- Samaa tuotetta ei voida ostaa toiselta yritykseltd ilman sen uudelleen suunnittelua.

- Tuotetta ei ole mahdollista valmistaa muualla, kuin kyseisen toimittajan
tuotannossa kaytettdvassa koneessa.

- Kyseinen toimittaja on ainoa, jolla on riittdvat edellytykset valmistaa tuote

tilaajayrityksen madarittamien teknisten vaatimusten mukaisesti. /5/

Né&iden perusteiden pohjalta valitut avaintoimittajat voidaan jaotella vield kahteen

luokkaan:

- Toimittaja, joka valmistaa tuotteen tilaajayrityksen omistamien kuvien ja
vaatimusten mukaisesti.

- Toimittaja, joka valmistaa tuotteen omien vaatimustensa mukaisesti. /5/

Standarditoimittajia ovat kaikki jéljelle jadvat komponentti- ja materiaalitoimittajat.
Kuvasta 10 ilmenee toimittajan valintaprosessin pituus, mikali etsitdédn avaintoimittajia tai
standarditoimittajia. Kuten kuvasta né&kyy, avaintoimittajia varten panostetaan
huomattavasti enemman, silla heiddan valmistamat tuotteet ovat avainasemassa
tilaajayrityksen toiminnan yllapitdmiseksi. Avaintoimittajien maard on pienempi kuin
standarditoimittajien. Avaintoimittajien tarve on tapauskohtaista ja vaihtelee paljon eri
aloilla. Pienemmissa yrityksissé riittdd 1-3 avaintoimittajaa, kun taas suuremmissa

yrityksissa avaintoimittajia voi olla kymmenia.

Standarditoimittajat ovat myos yritykselle tarkeitd, he toimittavat isompia méaaria sellaisia
standardituotteita, joille tilaajayritykselld on jatkuvaa kysyntdd. Standarditoimittajan
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valintaprosessi on my0s huomattavasti yksinkertaisempi kuin avaintoimittajan.
Standarditoimittajien toimittamia tuotteita on markkinoilla paljon tarjolla, ja niiden
vaikutus oman yrityksen kannattavuuteen ei ole niin huomattava, kuin avaintoimittajien
toimittamilla tuotteilla. Alla olevaan kuvaan 10 on madritelty toimittajien luokittelu
prosessin eroavaisuudet, mikali kyseessa on avaintoimittaja tai standarditoimittaja.

Toimittajan maarittely
avain- tai
standarditoimittajaksi

Avaintoimittaja Standarditoimittaja

Etsint3 | Etsints ‘
Esiarvionti ‘ Tarjouspyynnat |

Tarjouspyynndt Arvioidaan yritykset

Yhteistytkumppaneiden
valinta

Tarkempi arvionti

Valitaan muutama
yritys
arviointikdynteja
varten (auditoinnit)

Valitaan
sapivin/sopivimmat
yhteisty&kumppanit

Tarvittavien sopimusten
teko

Tilaus

Kuva 10. Toimittajien luokittelu
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4.8. Toimittajien arviointi

Kyvykkdiden ja luotettavien toimittajien l6ytdminen vaatii tarkkaa arviointia ja eri
mahdollisuuksien vertailua. Toimittajia olisi hyva arvioida ennen liikesuhteen solmimista,
toimituksen aikana ja toimituksen jalkeen. Heitd voidaan arvioida keskittyen tuotteeseen,

tilaus-toimitusprosessiin tai liiketoimintaan. /14,s.155./

Mikali toimittajaa arvioidaan tuotteeseen keskittyen, télloin tarkastelussa usein ovat
materiaalit, raaka-aineet, tuoteteknologia, tuotekehitys, mittaustulokset ja pakkaukset.
Tilaus-toimitusprosessia arvioitaessa keskitytddn yleensa tyGvaiheisiin, vastuisiin,
kapasiteettiin, tuotantoon ja henkildston osaamiseen. Liiketoiminnan ja kilpailukyvyn
arvioinnissa tarkastellaan toimintasuunnitelmia, markkinoita, yrityksen jatkuvuutta,
teknologiaa seké tietysti myos tulosta. Toimittajien arvioinnin apuna voi kayttdd apuna

kuvassa 11 esitettyd mallia. /14,5.155./

9.

s AREEEAARE
Toimittajan
8. seuranta

Toimittajan hyvaksyminen
chdoitta, ehdollisena tai

7. hylkdaminen

Yhteenveto ja korjaavista
toimenpiteistd sopiminen

6.

Raportointi
5.

Arvioinnin toteutus

4.

Valmistautuminen
3.

Arvioinnin suunnittelu
2

Lahestymistavan valinta

Kuva 11. Toimittajan arvioinnin malli /14,5.156./
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5. KYSELYN TULOKSET

Kysely tehtiin Webropol-ohjelman avulla. Kysely koostui kymmenestd avoimesta
kysymyksestd, jotka oli kohdennettu suomalaisille yrityksille. Kysymykset liittyivat muun
muassa yhteistyokumppaneiden etsimiseen, strategiatyOkalujen kayttoon yrityksissé,
yritysten Kilpailuttamiseen ja auditoitavien yritysten lukumaaréan. Naiden asioiden lisaksi
kyselyssé selvitettiin asioita, jotka ovat tarkeimpia yhteistydkumppanin valinnassa, seké
yhteistyon kehittdmisessa. Kyselyyn vastasi 25 yritystd anonyymeind. Kaikki kyselyyn
vastanneet yritykset olivat suomalaisia yrityksid, joukossa oli yrityksid sahko- ja
energiatekniikan, elintarviketeollisuuden, seké elektroniikkatekniikan puolelta. Suurin osa
vastanneista yrityksista sijaitsee Kemi-Tornion -alueella. Osassa kysymyksista vastaukset
oli monilla yrityksilla hyvin samanlaisia. Eniten hajavastauksia tuli kysymyksissé 1, 2, 3 ja
8. Tamé johtunee siitd, ettd eri yrityksillda on hieman erilaisia tapoja toimia, ja heill&
huomio kiinnittyy sellaisiin asioihin, joita he itse pitdvat eniten arvossa. Seuraavien

alaotsikoiden alla on kysymysten vastaukset ja ajatuksia niihin liittyen.

5.1. Sopivien yhteistyokumppaneiden l0ytaminen

Kyselyyn vastanneet yritykset etsivét yhteistyokumppaneita useilla eri tavoilla. Useimmilla
toimialoilla on useita samankaltaisia yrityksid, joiden kanssa yritykset voisivat kuvitella
tekevénsa yhteistyotd. Naista yrityksista pitad kuitenkin valita omalle yrityksille parhaiten
sopivat. Hyviad vinkkejd oman toimialan yrityksistd kyselyyn vastanneet saavat muun
muassa ammattilehdistd, Internetista ja entisten oppilaitosten kautta. Hyvé vaihtoehto,
monien yritysten mielestd, on markkinoida kumppanuutta oman yrityksen Kotisivuilla,
jolloin yhteistybkumppania etsivat yritykset loytavat sinut. Mikali yritys péaattaa
markkinoida kumppanuutta kotisivuillaan, talloin kotisivujen laatuun kannattaa panostaa.
Hyvét ja selkeét kotisivut helpottavat mahdollisten yhteistyokumppaneiden tyotd, ja he
ottavat yritykseenne herkemmin yhteyttd. Mikali omalla yritykselld ei viel& ole kotisivuja,
kannattaa tehdd/hankkia sellaiset, silld& suurin osa ihmisistd etsii tietoa Internetista.
Kotisivun osoitteeksi kannattaa laittaa oman yrityksen nimi, jotta yritys 10ytyy helposti



Ollila Mauri Opinndytety6 33

hakupalvelujen avulla. Kotisivujen kielivaihtoehdoissa olisi hyva olla ainakin suomi ja

englanti.

Yhteistydkumppaneiden etsiminen oman yrityksen jo olemassa olevan verkoston
hyodyntdmisen avulla, oli kyselyn vastausten perusteella yleisin tapa etsid uusia
yhteistyokumppaneita. Syyna tahén on se, ettd nykyiset yhteistydkumppanit tietavat, mita
oma yritys arvostaa, ja he osaavat usein ehdottaa patevia uusia yhteistydkumppaneita.
Tama edellyttdd runsasta kommunikointia yhteistyékumppaneiden valilla, jotta

verkostoitumisen edut saadaan parhaiten hyddynnettya.

5.2. Strategiatydkalujen tarve

Strategiatyokalujen kayttd ei ollut kovin yleistd kyselyyni vastanneiden yritysten
keskuudessa, joista suuri osa oli pieni& yrityksid. Monet yritykset tosin kertoivat tekevansa
tarvittavat arviot ja laskelmat esimerkiksi Microsoft Excel-ohjelmalla. Arvioiden ja
laskelmien lisaksi heidan tekemiinsd yhteistyokumppanivalintoihin vaikuttavat referenssit
ja muilta toimijoilta kuullut palautteet. Jokaisen yrityksen kannattaisi ainakin harkita
strategiatyokalujen kayttod, silla niiden avulla voi laatia selkedn kuvan niisté tavoitteista,
joihin yritys haluaa péaastd. Tavoitteiden etenemisen seuranta on myo6s helppoa, kunhan
yritys pitaa riittavasti palavereja, joissa kasitelldaan yrityksen tdman hetkisté tilannetta, ja
sitd miten toiminta on edennyt. Tehokkaalla strategiatyokalujen hyddyntamiselld saa hyvan
kuvan omasta yrityksestd, timén “datan” avulla voi tarkastella oman yrityksen toimintaa
monesta ndkokulmasta. Mikali yrityksen toiminnasta 16ytyy jotain puutteita, niin néita

asioita korjaamalla, yritys saa omaa toimintaansa entista tehokkaammaksi.

5.3. Yhteistyokumppaneiden arviointi

Yhteistyokumppaneita yritykset arvioivat monella tapaa, varsinkin silloin kun uusia
suhteita ollaan muodostamassa. Heti tutustumisen alkuhetkilla monet kiinnittdvat huomiota

toisen osapuolen kayttdytymiseen. Henkilokohtaisten keskustelujen avulla saa jo hyvén
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kuvan mahdollisen yhteistykumppanin yrityksesta ja heidan tavastaan toimia. Aktiivinen
viestinvaihto yhteistyokumppaniehdokkaiden kanssa on tarkedd, jotta saadaan vaihdettua
ajatuksia tehokkaasti. Aina ei voida olettaa, ettd tapaamisten jarjestaminen onnistuisi heti
kun tarvetta on, talléin on hyvd turvautua séhkodiseen mediaan, henkilokohtaisten
keskustelujen lisdksi. Luottotiedot on hyva tarkistaa ennen kuin tekee mitaén ratkaisuja
yhteistyokumppanivalintojen suhteen. Myds yrityksen aiemmat projektit on hyvé selvittaa,
ja tiedustella, mitd kyseisten projektien osapuolet ovat pitdneet uuden
yhteistyokumppaniehdokkaan toiminnasta. Muutamat yritykset kertoivat, ettd mikali
alkuneuvotteluiden jélkeen yhteistyokumppanin asenne tuntuu sopivalta, niin he tekevat
uuden yhteistyokumppaniehdokkaan kanssa jonkin pienemman projektin, jossa he péasevat

kaytannon tasolla arvioimaan yhteistyon sujuvuutta.

Yhteiskumppanin henkildston arvioinnissa ei saisi olla liian jyrkkd omien mielipiteiden
kanssa. Jokaisen ihmisen luonteenpiirteet ovat erilaisia, ja mikali johonkin henkil6on ei
heti saa kunnon kontaktia, niin pitdd ennemminkin katsoa kokonaisuutta, eikéd keskittya
yrityksen yhteen henkil6on. Ihmisten henkilokohtaiset ongelmat voivat myds vaikuttaa
siihen, miten esimerkiksi keskustelu tietyn henkilon kanssa sujuu. Ty0 ja vapaa-aika pitéisi
pitaa erillddn, mutta kuitenkin yleensd molemmat asiat pyorivat mielessd enemman tai

vahemman.

5.4. Tarjouskilpailu

Yritysten kilpailuttaminen oli yleistd, mutta jotkin yritykset valitsevat my0s suoraan
kaikista vakuuttavimman tai vakuuttavimmat yhteistydkumppanit, joiden kanssa alkavat

yhteistyéhon, ilman sen suurempaa tarjouskilpailua.

Kyselyssa tiedusteltiin  my6s hinta-laatusuhteen merkitysta yrityksille. Selvisi, ettd
pelkastddn edullisin hinta ei aina ratkaise yhteistyokumppanin valinnassa. Muutamat
yritykset kertoivat kilpailuttaessaan eri yrityksid, ettd paino on enemmaén hinta-laatu-
suhteessa, eli hieman enemmankin voidaan maksaa varmasti laadukkaasta tavarasta tai

palvelusta. Tama taas edellyttdd tarkkaa tutustumista toimittajayritysten tuotantoon ja
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dokumentteihin, jotta tilaajayritys saa konkreettisen kasityksen toimittajayritysten

tuotteiden tai palvelujen laadusta.

Nykyadn talouden ailahdellessa kustannussaéstot kiinnostavat monia yrityksié ja erilaisia
séastotoimenpiteitd suunnitellaan. Tasta huolimatta, ei kannata s&astaa vaarassa paikassa,
silla liiallinen saastdminen voi johtaa ongelmiin pidemmalla aikavalilla. Alussa jokin
yritykselle edullinen vaihtoehto saattaa vaikuttaa hyvélta, mité se ei pidemmalla aikavalilla
olekaan. Vanha totuus siitd, ettd hyvaa ei saa halvalla, saattaa pitdd paikkansa téssé

tapauksessa.

5.5. Minka kokoinen yritys on paras yhteistyokumppani

Useat yritykset ilmoittivat asian olevan melko tapauskohtainen, riippuen siitd minkéalaisesta
tarpeesta on kyse. Useimmat yritykset pitivat eniten yhteistyon tekemisesta pienten
yritysten kanssa, silld heiddn kanssa vuorovaikuttaminen on yksinkertaisempaa, kuin
suurten tai keskisuurten yritysten kanssa. Muutamat yritykset olivat sitd mieltd, ettd suuret
ja keskisuuret yritykset ovat lilan byrokratian saastuttamia, minka vuoksi yhteistyon
tekeminen heid&n kanssaan voi olla turhan monimutkaista. Yleisesti ottaen asiointi pienissa
yrityksissd on usein helpompaa verrattuna suuriin yrityksiin. Pienissé yrityksissa
henkildkunta ja toimihenkilét ovat usein helposti lahestyttadvampid, ja heidan kanssaan on
helpompi asioida verrattuna suurien yrityksien henkilostoon. Toisaalta, mikali pieni yritys
paasee suuren yrityksen yhteistyokumppaniksi, niin talléin pieni yritys péasee osaksi
suuren yrityksen verkostoa. Pienelle yritykselle suuren yrityksen verkostosta voi olla

paljon apua, esimerkiksi uusien kontaktien luomiseksi.

Oman yrityksen koolla on vaikutusta siihen, mink& kokoisia yhteistyokumppaneita
yritykset valitsevat. Myds pieni yritys haluaa usein vaikuttaa yhteiskumppaninsa
toimintaan. Td&ma on usein helpompaa, jos yhteistyokumppaninkin yritys on pieni. Mikaéli
keskisuuri tai suuri yritys hankkii pienen yrityksen yhteistyokumppanikseen, talléin pieni
yritys on usein riippuvainen suuremmasta yrityksestd, eiké valttdméatta padse vaikuttamaan

jokaiseen asiaan haluamallaan tavalla. T&ssékin asiassa olisi hyva puntaroida etuja ja
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haittoja, kun vertailee pienid yrityksia suuriin yrityksiin, ja loytda tatd kautta omalle

yritykselle sopivin yhteistyokumppani.

5.6. Auditoitavien yritysten maara

Tarjouspyyntdja ja auditointeja varten suurin osa kyselyyn vastanneista yrityksisté valitsee
1-3 yritystd, hieman tapauksesta riippuen. Auditoitavien yritysten méaaraa riippuu siita,
miten merkittdvaa tuotetta tai palvelua oman yrityksen toiminnan kannalta ollaan
hankkimassa toiselta yritykseltd. Mikali tilaajayrityksen toiminta merkittavasti muuttuu
yhteistyokumppanin valinnan myo6td, talléin auditointiin voi ottaa useamman yrityksen
tarkasteluun. Né&in yritys varmasti 10ytad parhaimman vaihtoehdon oman yrityksensa

kannalta.

5.7. Logistiikkaketjun merkitys yhteistyokumppaneiden valinnassa

Yhteistyokumppania valittaessa otetaan huomioon, minkélainen logistiikkaketju halutaan
muodostaa. Esimerkiksi tilaustdissd valmistus- ja logistiikkaketju on merkittdva osa
prosessia, ja niiden tulisi mennd yksiin yhteistyokumppanin kanssa. Kyselyn pohjalta
voidaan sanoa, ettd logistiikkaketjulla on merkitysta yhteistyokumppanin valinnassa, mutta

se ei kuitenkaan ole tarkeimpien kriteereiden joukossa.

5.8. Yhteistyokumppanin tuotannon tarkastelu

Yritysten mennessa tarkastelemaan yhteistyokumppaniehdokkaidensa tuotantoa heille
tarkeimmiksi asioiksi kyselyni my6ta nousi: luotettavuus, ammattitaito, toimitusvarmuus,
seka lakis&ateisten velvoitteiden hoitaminen kuten verot ja tydnantajamaksut. Monet
yritykset Kkiinnittdvat myos huomiota yrityksen tyontekijoiden tydoloihin ja yrityksen
palkkausmenetelmiin. Osalle vastanneista tuotannon ekologisuus oli myds tarke&&. Eri

yritykset pitivat hieman eri asioita tarkeind. Tamé& johtunee siitd, ettd eri yritysten
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johtohenkil6ston henkilokohtaiset ndkemykset asioista ja siitd miten niiden kuuluisi olla,
vaikuttavat siihen mitka asiat saavat padhuomion, kun yhteistykumppanin tuotantoon

ollaan tutustumassa.

5.9. Tilattujen tuotteiden/palvelujen laadun varmistaminen

Tilattujen tuotteiden tai palvelujen laadunvalvonta tapahtui Kkyselyyn vastanneilla
yrityksilla oman laatujarjestelman avulla, sopimuksilla, jatkuvalla laadun seurannalla, seka
olemalla aktiivisesti mukana yhteistydkumppaniin koko tuotantoprosessin ajan.
Laadunvalvonta on tarkeadd, silld ilman sitovia sopimuksia toiminta harvoin onnistuu
uusien yhteistydkumppaneiden kanssa. Poikkeuksiakin voi toki olla, mutta parempi pelata
varman paalle. Mikéli yhteistyokumppanin kanssa on tehty yhteisid projekteja jo jonkin
aikaa ja ne ovat menneet hyvin, talloin luottamuksen nousun myotd sopimuksien ei

valttamatta tarvitse olla kirjallisia, vaan suullinenkin sopimus riittaa.

5.10. Yhteistyon kehittaminen

Yhteistyon kehittdminen oli tarkedd jokaiselle kyselyyni vastanneelle yritykselle.
Yhteistyotad pyritdan kehittdmaan jatkuvien keskustelujen ja palavereiden avulla, joissa
annetaan palautetta puolin ja toisin. Mikali jotain parannus- tai kehitysehdotuksia ilmenee,
yritykset pyrkivat keskustelemaan niistd mahdollisimman rakentavasti ja ratkaisemaan
asiat yhteistuumin. Tarkedd on, ettd yhteistyokumppanit ottavat toistensa mielipiteet
huomioon ja pyrkivéat 16ytdamé&an molempia osapuolia tyydyttdvan ratkaisun. Yhteisten
toimintalinjojen l6ytdminen on edellytys yhteistydn kehittamiselle, sek& molempien

yritysten toimintatehokkuuden maksimoimiseksi.
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6. YHTEENVETO

Opinnaytetyon tavoitteena oli ohjenuoran tekeminen yrityksille siitd, miten uusia
yhteistybkumppaneita ~ hankitaan, ja  mitd  asioita  kannattaa = huomioida
yhteistyokumppaneiden  hankintavaiheessa. TyohOon  saatiin  luotua tietynlainen
”prosessikaavio” eri vaiheista toimittajan valintaprosessissa, ja siitd missa jarjestyksessé eri
vaiheiden tulisi edetd. Ty antaa paljon tietoa yrityksille niista tekijoistd, jotka kannattaa
huomioida yhteistybkumppanin valitsemisvaiheessa. Tyohon saatiin keréttyd yritysten
eniten kayttamia strategiatyokaluja, joiden avulla on helpompi arvioida yrityksen
toiminnan tehokkuutta. Tyd on hyddyllinen varsinkin verkostoitumista harkitseville

yrityksille, joilla ei vield ole monia yhteistydkumppaneita.

Tyon tekeminen sujui melko kitkattomasti, eikd suurempia ongelmia ollut tyon rakenteen
muodostamisen jalkeen. Tyo oli melko tutkimusluonteinen, ja vélilla oli haastavaa saada
riittdvaa kaytannon nakékulmaa Kirjallisuudesta hankitun teorian tueksi. Teoria painotteista
osuutta tukemaan péaatettiin luoda WWW-kysely Webropol-ohjelman avulla. Kysymysten
keksimisessa ja kysymysten madran suunnittelussa meni myos aikaa, silla pyrkimyksena
oli saada mahdollisimman selkeét kysymykset, jotta vastauksia saataisiin mahdollisimman

paljon.

Loppujen lopuksi, kyselyn tulosten pohjalta saatiin paljon uutta asiaa tyohon. Kyselyn
tuloksien avulla tydhon tuli laajempaa kéaytannon nakdkulmaa yhteistydkumppaneiden
valintaan  liittyen, vaikkakin osa vastauksista oli hieman ympéripyoreitd.
Lahdekirjallisuuden kanssa ei ollut ongelmaa, silld kaikki lahdemateriaalina kaytetyt Kirjat
I6ytyivat Kemi-Tornion ammattikorkeakoulun Kirjastosta. My0s Internetistd 16ytyi paljon
aihetta kasittelevaa tietoa.

Haasteellisinta tydssa oli tehdd WWW-kyselyn tuloksista yhteenveto ja paattdd, missé
muodossa vastaukset esitetddn. Kyselyn tulokset p&adyttiin esittdmain essee muodossa.
Lisaksi kysymykset eriteltiin omien otsikoidensa alle, sillda n&in saatiin rakennetta
selkedmmaéksi. Erittelyn ansiosta eri kysymyksia pystyttiin pohtimaan tarkemmin ja

lisédmé&an ajatuksia vastauksiin liittyen. Kyselyn toteuttaminen soveltui hyvin tallaisen
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tutkimusluonteisen tyon osa-alueeksi. Webropol-ohjelma oli helppokayttdinen, joten

mitéan perehdytysta ohjelman kéyttoon ei tarvittu.

Opinnaytetyon aihe oli mielenkiintoinen ja tutkimusluonteinen tyd sopi itselleni melko
hyvin. L&hdekirjallisuuteen perehtymisessa meni aikaa melko paljon, silla oleellisten
tietojen I6ytdaminen oli valilla hankalaa, silld materiaalia aiheeseen liittyen oli paljon.
Kuitenkin yhdistelemalld eri lahteiden tietoja, opinndytetyohon saatiin kasattua kattava

paketti yhteistyokumppaneiden valinnasta ja siihen liittyvista toiminnoista.
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Liite 1/1 Webropol kyselylomake

Business

Toimittajan valinta

1. Miten/mistd etsitte uusia vheeistyikumppaneita esim. tuleviin projekteihinne tai tavarantoimittajik

2. Kiyvtittekd mitddin strategiatyskaluja apuna, kun olette hankkimassa tai arvioimassa
potentiaalisia vhteistySkumppaneita? Jos kiiytitte niin mitd?

3- Miten analysoitte yhiteistyokumppani ehdokkaita sen jilkeen, kun olette luoneet ensimmiiiset
kontaktinne heihin?

4. Kilpailutatteko vrityksii keskendin, mikali samalla toimialalla on useampia potentiaalisia
yvhteistyikumppanichdokkaita? Mika on hinta-laatu suhteen merkitys yritvksellenne kun vertailette
eri yritysten toimittamia tarjouspyyntdja?

5. Mik3 niisti on teiddn kannaltanne paras vhteistySkumppani, pieni, keskisuuri vai suuri yritys?
Miksi?

6. Kuinka monta potentiaalista yhteistyckumppania valitsette yleensi auditointia ja tarjouspyyntdja
varten?
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Liite 1/2 Webropol kyselylomake

8. Mitki asiat ovat yrityksellenne tirkeiti kunfjos olette tutkimassa potentiaalisten vhteistyd-
kumppaneidenne tuotantoa? Mitkd asiat vhteiskumppaneiden tuotannossa nousevat avaintekijiksi
valinnan hetkella?

9. Kun olette valinneet unden yhteistybkumppanin, miten varmistatte sen etti tilatut tuotteet tai
palvelut ovat sitd mitd haluatte?

10. Miten kehitdtte yvhteistyota vhteistyolumppaneidenne kanssa?
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