






Ennustamisen perusoletukset

Ennuste on aina epävarma Ennuste ei ole yksi luku vaan jakauma

Mitä pidemmälle tulevaisuuteen 
ennustetaan, sitä huonompi ennuste

Seuraavan viikon ennuste on helpompi kuin saman viikon ensi 
vuonna

Kokonaistasolla ennusteet ovat 
tarkempia

On helpompi ennustaa tarkemmin kuukausitason kuin 
viikkotason myyntiä, koko tuotteen kuin yksittäisen asiakkaan 
myyntiä, tai koko tuoteryhmän kuin tuotteen myyntiä

Ennusteetohjaavatkokosuunnitteluprosessia

Prosessinja toiminnantehokkuus on suuressa
määrinriippuvainenennusteprosessin
toimivuudesta.

Tiedontarkkuuson avainasia

Tiedonoikeellisuus, oikea-aikaisuusja saatavuus
ovatennakkoehtoinatoimivalleprosessille.

Mahdollisuuslisätätehokkuuttaparemmanja 
tarkemmantiedon avulla.



Ennustehorisontit ja -tasot
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Erilaiset ennustetarpeet määrittelevät 
horisontin ja tasot

Tuotannonsuunnittelu

Kapasiteetin suunnittelu ja hankinnat

Varastonohjaus

Yksityiskohtaiset suunnitelmat tarvitaan 
tyypillisesti seuraaville viikoille

Tuotetaso tai tuote-/asiakastaso

Päivätaso tai viikkotaso

Pidemmälle tulevaisuuteen kannattaa 
yleensä ennustaa aggregaattitasoilla

Tuoteryhmätaso

Viikko-, kuukausi- tai kvartaalitaso



Toimitusketju (Supply Chain Management)

Liiketoiminta

Toimintaympäristön kuvaus

Strategiat ja vaikuttavuus

Henkilöstö ja kyvykkyys

Työkalut ja menetelmät

Teknologiat

Prosessit ja laatu

Tavoitteet ja palvelutasot

Prosessien hallinta

Laadunhallinta

Kustannukset

Teknologiat

SCM-Johtaminen

Toimitusketjun rakenne

Toimitusketjun tavoitteet

Johtamisjärjestelmä

Työkalut ja menetelmät

Teknologiaratkaisut

Business tavoitteet

Asiakastavoitteet

Talouden tavoitteet

Henkilöstön tavoitteet

Rakenne ja infra

Ohjaus  ja tavoitteet

Teknologinen osaaminen

Informaatiokanavat

Hankinta

Toimittajakentän hallinta

Strategiat ja yhteistyömallit

Valikoimanhallinta

Operatiivinen ostaminen 

Materiaaliprosessin hallinta

Asiakkuudenhallinta

Asiakassegmentit

Markkinointi ja myynti

Jakelukanavien hallinta

Asiakaspalvelu

Poikkeamien hallinta

Varastointi

Johtaminen ja tilahallinta

Materiaalivirtojen hallinta

Teknologia ja laitteet

Palvelutasot ja mittaaminen

Varastoprosessien hallinta

Tuotanto

Kysyntä ja tarjonta (S&OP)

Tuotantomenetelmät

Karkea ja hienosuunnittelu

Tarvelaskenta (MRP)

Tuotantoprosessien hallinta

Kuljetus

Kuljetusmuotojen hallinta

Kuljetusratkaisujen käyttö

Pakkaus ja merkinnät

Lähettäminen ja lastaus

Lähetystenseuranta



Toimitusketjun kehitys

Materiaalitalous
Kustannukset ja 
prosessit

Logistiikka Asiakasratkaisut

Toimitusketju
Yhteistyö ja 
vuorovaikutus

Tuotto-ohjaus
Kannattavuus ja 
tuottavuus



Supply Chain Management

Toimitusketjun hallinta on vuorovaikutuksessa olevien yritysten verkoston hallintaa, jotka osallistuvat 
loppuasiakkaille tuotettujen tuotteiden ja palveluiden toteuttamiseen.

ωStrateginen

ωVerkostosuunnittelu

ωSkenaarioanalyysit

ωTaktinen

ωSales & Operations planning

ωHinnoitteluanalyysi

ωToimitusprojektin rakentaminen

ωOperatiivinen

ωReealiaikainen ongelmanratkaisu

ωOsapuolten välinen koordinointi

ωNopea paikallinen reagointi

Smart 
Supply 

Network

5ŀǘŀŀ ƻƴΣ ƳǳǘǘŀΧΦΦ Reaaliaikaisuus, läpinäkyvyys, autonomisuus ja simulointi mahdollisuudet 
puuttuvat jotka mahdollistavat joustavan toimitusketjun, keinoäly on jo 
keskuudessamme.

Å Varastoivat tuotteet
Å Varastojen määrät ja koot
Å Toteuttaminen
Å Tarjontaketjun ongelmat
Å Tulos
Å Parhaan yksikön tulos
Å Kanavan käyttöaste (koko verkosto)
Å Varaston käyttöaste (koko verkosto )
Å + kustannusanalysointi kaikille tasoille

Å Kysyntä (sisältäen ennustamisen)
Å Tuotot (yksikkö)
Å Varastot
Å Asiakkaat
Å Toimittajat
Å Tehtaat
Å Kuljetusmuodot ja kustannukset
Å Käyttöaste ja yläraja
Å Toimitusten ajoittattaminen



Product consepts, Industrial Sales & Operations Planning

Strategic Planning Integratid Business Planning Finance Planning

Å Demand Supply
Å Product development
Å Supply plan
Å Rough plan
Å Procurement plan
Å Inventory plan
Å Production plan
Å Transport plan

Demand Planning

Å Statistical forecast
Å Demand planning
Å Flow management
Å Profit planning
Å Sales collabrations
Å Supply chain instructions
Å Sales tracking

S & OP operationsS & OP sales

S & OP management

Customer collaboration Supplier collaboration

Skenario planning Autonomous design Real-time control Update forecastProblem analysis

Key features

Å Mobile
Å Dashboard
Å Excel

Å S&OP process
Å Cooperation
Å Outcome



Oston rooli 
toimitusketjussa

Oston ja myynnin reaktiivinen vai proaktiivinen toimintaympäristö?

Merkitys toimitusketjulle!



Heikko toiminnan taso

Myynti

Hyvä toiminnan taso

Osto

Myyjä ymmärtää oman yrityksensä 
roolin  osana ostajan toimittaja/ 
tuotekategoriaa
Å Myynnin kohdistaminen paranee
Å Merkittävää ajansäästöä
Å Palvelutason merkitys korostuu
Å Syvän yhteistyön mahdollisuus
Å Lisäkaupan mahdollisuus
Å Vuorovaikutus paranee
Å Ymmärtää oston vaatimukset
Å Asiakastyytyväisyys kasvaa

Myyjä ei ymmärrä omaa rooliaan 
toimittajan tarpeita ja vaatimuksia
Å Keskittyy tuotteiden esittelyyn
Å Hyödyntää neuvottelutekniikoita
Å Myy ylipalvelua tai yliominaisuuksia
Å Ei kuuntele ostajaa, ei kiinnostunut
Å Aktiviteetti lisää myyntiä
Å Toimitus- ja laatuongelmia
Å Aika menee ongelmien selvittelyyn
Å Uskottavuus ja luottamus kärsii

Ostajalla toimittajakentän ja 
tarvemääritysongelmia, toiminta 
reaktiivista (shoppailua)
Å Toimittaja- ja tuotekategoriat/ 

valikoimanhallinta puuttuvat
Å Tarvekartoituksen heikko laatu
Å Muuttuvat ostokriteerit
Å Valmistautuminen puutteellinen
Å Logistinen osaaminen heikkoa
Å Ostetaan pelkästään hintaa

Ostajalla hankintastrategia, toiminta 
proaktiivista (suunnitelmallista)
Å Toimittaja- ja tuotekategoriat/ 

valikoimanhallinta määritelty
Å Toimittajayhteistyö konseptoitu
Å Toimittaja auditointi käytössä
Å Elinkaarihallinta ja vastuullisuus
Å Toimitusketju määritelty
Å Poikkeamien hallinta määritelty
Å Kustannuslaskenta toimii

Yli 30% 
toiminnasta 
ongelmien 
selvittelyä

Yli 30% 
toiminnasta 

syvään 
yhteistyöhön



±ŀƛ ƻƭƛǎƛƪƻ ǘŅƳŅ ǘŀǾƻƛǘǘŜŜƴŀ ǇŀǊŜƳǇƛΧΦǘǳǘƪƛǘŀŀƴ ŀǎƛŀŀΦ





Teollisuus 4.0 ja digitaalinen 
toimitusketju

ÅYhteensopivuus

ÅKoneiden, laitteiden ja jopa ihmisen kyky 
muodostaa yhteys ja viestiä toistensa 
kanssa esineiden internetin (Iot) kautta.

ÅTietojen avoimuus

ÅKyky kerätä digitaalista reaalimaailman 
toteumatilastojen perusteella.

ÅTekninen tuki

ÅKyky tukea ihmisen päätöksiä 
yhdistelemällä tietoja ja näyttämällä 
helposti ymmärrettävää tietoa.

ÅHajautetut päätökset

ÅKyky suorittaa päätöksiä itse ja suorittaa 
tehtäviä mahdollisimman itsenäisesti



Kaupan kehittyminen

1. Verkkokaupan jatkuva kasvaminen

2. Uudenlainen ajattelu ja palvelut

3. Digitaalisen median, sosiaalisen median ja paikallisten palveluiden merkittävä kasvaminen

4. Hienostunut personointi ja asiakkuudenhallinta

5. Edistymistä sähköisten palveluiden käyttämisessä ja digitaalisessa maksamisessa

6. Digitaalisen ohjauksen kehittyminen asiakkaiden ostokäyttätymisen ymmärtämisessä

7. Dynaaminen hinnoittelu

έŀǎƛŀƪƪŀŀǘ ƻŘƻǘǘŀǾŀǘ ƻǎǘƻƪƻƪŜƳǳƪǎŜƴ 
tyyppiä. sellainen, joka ulottuu 
saumattomasti eri kanavien yli ja 
johon pääsee käsiksi milloin ja mitä 
ǘŀƘŀƴǎŀ ŀǎƛŀƪŀǎ ƘŀƭǳŀŀΦέ

έ!ǎƛŀƪŀǎƛƴŦƻǊƳŀŀǘƛƻƴ ŀƴŀƭȅǎƻƛƴǘƛ Ƨŀ 
ymmärtäminen on tullut entistä 
ǘŅǊƪŜŅƳƳŅƪǎƛΦέ

έƭǳƻŘŀ ƭƛǎŅŅ ŀǾƻƛƳǳǳǎǾŀŀǘƛƳǳƪǎƛŀ 
asiakkailta samalla, kun samalla 
ǾƻƛŘŀŀƴ ƭƛǎŅǘŅ ǘǳƻǘǘŀǾǳǳǘǘŀΦέ

έƭƻƎƛǎǘƛƛƪŀǎǘŀ ǘǳƭŜŜ ŜƴǘƛǎǘŅ 
ketterämpää ja todennäköisesti 
jaettavampaa, kun kyky hallita laatua 
ja palvelukustannuksia niin kutsutulla 
ǾƛƛƳŜƛǎŜƭƭŅ Ƴŀƛƭƛƭƭŀ ƪŀǎǾŀŀ ǘŅǊƪŜŅƴŅΦέ



Riskien kasvamisen ajurit

ÅToimitusketjujen monimutkaistuminen

ÅJakelukanavien hallinta, joustavuus odotus ja palvelulupaukset

ÅSisäisen eheyden säilyttäminen nopeissa muutoksissa

ÅUlkoistettujen palveluiden ohjaaminen

ÅHankinnan kansainvälistyminen 

ÅGlobalisaatio ja lisääntyneet uhat

ÅPitkät toimitusajat ja pitkäkestoisen kuljetustapahtumat

ÅToimittajamarkkinoiden ja toimittajien hallinta 

ÅMarkkinoiden globalisoituminen

ÅVoimakkaammat kysyntä- ja tarjontavaihtelut (Leanistä Agileen)

ÅKilpailun kansainvälistyminen ja kilpailukyvyn säilyttäminen

ÅLean-operaatiokehitys 

ÅVarastoja, kapasiteettia ja työntekijöitä vähennetty (puskurit pois)

ÅProsessi- ja laatujohtaminen/Sales & Operations Planning

ÅToimittajakannan karsinta 

ÅYhteistyön lisääminen johtanut vaihtoehtojen vähenemiseen

ÅReaktiivyydestä proaktiivisuuteen (toisaalta kun joustavuuden 
ƳŜǊƪƛǘȅǎ ƪŀǎǾŀŀΧΧύ



Toimittajat

Kohdemaat

Materiaalit

Alueet

Työ

Kaupan 
volyymi

Määräykset

Teollisuus

Talous

Noin 80% 
yrityksistä kokee 

toimittajiin liittyviä 
riskejä

Noin 60% 
yrityksistä kokee 
materiaalivirtaan 

liittyviä riskejä

Noin 50% 
yrityksistä kokee 

maakohtaisia 
riskejä

Noin 85% 
yrityksistä kokee 
yleisesti riskien 

kasvaneen

Riskien hallinta
Å Hyväksy
Å Lievennä
Å Jaa
Å Siirrä
Å Vältä

Riskit
Å Saatavuus
Å Laatu
Å Kustannus
Å Maine





Hankinta toimintona

Hankinnan strategiat Yrityksen 

strategia

Hankinnan

strategia

Hankinnan

tavoitteet

Toimittaja

strategiat

Hankinnan johtaminen Organisointi 

resurssit

Järjestelmät 

raportointi

Hankinnan 

mittarit

Valikoiman 

hallinta

Toimittaja kentän hallinta

Toimittajaluokittelut

Toimittajien tavoitteet

Trendit

Yhteistyömallit

Sopimus käytännöt

Hankintaehdot

Toimittajayhteistyö

Toimittajasuhteen 

kehitys

Toimittaja arviointi

Riskein hallinta

Neuvottelut

Toimittaja vertailut

Yhdessä oppiminen

Operatiivinen ostaminen/ materiaaliprosessi

Ostaminen
Toimitusten 

valvonta

Huolinta ja 

kuljetus

Varasto-

prosessit

Ongelmien 

ratkaisu

Osto laskujen 

hallinta



Hankinnan strategia- ja operatiiviset prosessit

Toimittajamarkkinoiden tunteminen

Tarpeen määrittely yhdessä

Tavoitteet ja strategiat

Resurssit, järjestelmät ja raportointi

Tarjousten pyytäminen

Neuvotteluihin valmistautuminen

Neuvottelut ja sopimus

Toimittajien seuranta ja kehittäminen

Strategia-
prosessi

Tarpeen täsmentäminen

Tilaus ja kotiinkutsu

Huolinta ja kuljetus

Toimitusten valvonta

Maksuliikenteen hoito

Ongelmien käsittely

Onnistumisen arviointi

Operatiivinen 
prosessi
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Hankinnan toimintamallien 
laadinta

ÅOman yrityksen organisoituminen

ÅDƭƻōŀŀƭƛΣ ŀƭǳŜΣ ƪŀƴǎŀƭƭƛƴŜƴΧΦΦ

ÅToimittajan ostobudjetin mukainen toimintatapa

Å!Σ.Σ/Σ5ΧΦΦ

ÅHankintatavan mukainen järjestys

ÅLƴǾŜǎǘƻƛƴƴƛǘΣ ǘǳƻǘŜΣ ǇŀƭǾŜƭǳǘ ΧΧ

ÅTuotteiden kriittisyyden mukainen jaottelu

Å{ŀŀǘŀǾǳǳŘŜƴ ǾŀǊƳƛǎǘŀƳƛƴŜƴΣ ǾŀƛƘǘŀƳƛƴŜƴ ǾŀƛƪŜŀΧΦ

ÅHankintaroolin mukainen järjestys

Å±ǳƻǎƛǎƻǇƛƳǳƪǎŜǘΣ ǘǳƪƛƘŀƴƪƛƴƴŀǘΣ ƪƻǘƛƛƴƪǳǘǎǳǘΧΦΦ

ÅToimittajan haluttavuuden mukaan

ÅYŀǎǾŀǾŀǘΣ ȅƭƭŅǇƛŘŜǘǘŅǾŅǘΣ ƭŀǎƪŜǾŀǘΧΧΦΦ

ÅYhteistyö halukkuuden mukainen

ÅYǳƳǇǇŀƴƛǘΣ ŀƪǘƛƛǾƛǎŜǘΣ ǇŀǎǎƛƛǾƛǎŜǘΧΧ

ÅMerkittävyyden mukaiset

ÅYǊƛƛǘǘƛǎŜǘΣ ƳŜǊƪƛǘǘŅǾŅǘΣ ƪƻǊǾŀǘǘŀǾŀǘΧΦ

ÅTrendikkäät

Å{ǳǳƴƴŀƴƴŅȅǘǘŅƧŅǘΣ ǳǳǎƛǳǘǳǾŀǘΣ ƪƻƴǎŜǊǾŀǘƛƛǾƛǎŜǘΧΦΦ



Hankinta- ja logistiikkastrategian 
kehityssuunnat

ÅHankinnan tehokkuutta parantavat järjestelmät ja työkalut 
(uusi toimittajaextranet ja mittaristo)

ÅTehokas hankintastrategia

ÅToimittajaverkoston johtaminen (toimittajaluokittelu, 
elinkaarimalli ja uuden toimittajan valinta- ja 
sisäänajoprosessi)

ÅOptimoidut ja toimivat nimikkeiden ohjaustavat (jono-
ohjaus, Kanban, MRP-nettotarvelaskenta ja hyllyyn kanto)

ÅToimittajaverkoston kanssa tehtävä tuotekehitysyhteistyö ja 
ESI-prosessin luominen sekä käyttöönotto (earlysupplier 
involvement)

ÅTehokkaat muutos-, tuotteistamis- ja 
tuotannollistamisprosessit

ÅEritasoiset toimittaja-auditoinnit ja toimittajaverkoston 
jatkuvan parantamisen malli



Hankinta- ja logistiikkastrategian 
kehityssuunnat

ÅPitkälle automatisoitu toimittajien 
reklamaatioprosessi

ÅToimittajien tavoitteiden asettaminen ja 
seurantaprosessi 

ÅToimittajasopimusten kattavuuden parantaminen

ÅTehokas ulkoinen logistiikka; kustannustehokkaat ja 
luotettavat logistiikkakumppanit

ÅKustannussäästöt pakkaussuunnittelulla

ÅTehokkaat tytäryhtiöiden materiaaliohjaustavat

ÅHankintatoimen ja logistiikan 
turvallisuusosaaminen



Toimittajaverkoston keskeiset 
kehittämisen haasteet

ÅLaaduntuottokyky ja valmistusprosessien 
hallinta

ÅToimitusvarmuus ja toimitusaikavalvonta

ÅKustannustehokkuus, alenevan kustannustason 
hallinta

ÅPakkaustapa sekä pakkaus- ja lähetemerkinnät

ÅToimitusajat ja läpimenoaikojen kehittäminen

ÅToimittaja-extranetin käyttöönotto ja hallinta

ÅJoustavuus muutoksissa 

ÅUuden tuotteen valmistus-prosessi

ÅAsiakaspalvelu, kyselyihin vastaaminen



Lisäarvoa tuottamaton työ

ÅTilausten muutospyynnöt

ÅLaskutuspoikkeamien selvittely

ÅLaatuasioiden selvittely

ÅPakkaus- ja läheteongelmien selvittely

ÅSähköisten järjestelmien ongelmien selvittely

ÅHinnattomien osien selvittely

ÅTarjous epäselvyydet

ÅKuvien lähettäminen



Hankinnan terminologia ja teknologiat

Sisäinen 
tarve

Vaatimus-
määrittely

Toimittajan 
valinta

Sopimus Tilaus
Ohjaus ja 
arviointi

Toimittaja

Toimitusten hallinta (Supply)

Hankinta (Procurement)

Ostotoiminta (Purchasing)

ToimittajavalintaTarvelaskenta (MRP)

Ostaminen (Buying)



Ostamisen mallit

Myyjän e-kauppa Jakeluportaali

MarkkinapaikkaHankintaportaali Ostajan e-kauppa

Perinteinen huutokauppa

Käänteinen huutokauppa



Hankinta- ja ostotoimintaan soveltuvia sähköisiä ICT- työkaluja

ÅSähköinen hankintajärjestelmä (e-hankintajärjestelmä)

ÅKoko hankintaprosessi toteutetaan sähköisesti tarjouspyynnöstä hankintapäätökseen Käytetään 
toimitusketjujen toiminnan, hankinnan toimittajasuhteiden sekä tiedonhallinnan tehostamiseen. 
Palveluntarjoajasta riippuen e-hankintajärjestelmässä on useimmiten rajapintoja mm. 
asianhallintasovelluksiin, ERP-, varastonhallinta- ja projektihallintajärjestelmiin.

ÅSähköinen huutokauppa

ÅSoveltuu, jos hankinnan kohde selkeästi määriteltävissä ja toimittajien tarjoamat tuotteet ovat 
samankaltaisia. Useita erilaisia variaatioita (esim. käänteinen huutokauppa (reverse auction) 
hankinnoissa, jossa tavoitteena on alhaisin hinta). Saatavilla erilaisia sovelluksia huutokaupan 
toteuttamiseen, huomioitava mm: huutokauppatilanteen hallinta, järjestelmien integrointi, 
tiedonsiirtomahdollisuudet, tietoturvallisuus, käyttöoikeuksien hallinnointi.

ÅSähköinen tuoteluettelo (e-katalogi)

ÅMahdollistaa tilaus-maksatus-prosessin automatisointia (sähköinen tilausjärjestelmä + e-katalogi) 
Soveltuu erityisesti rutiinituotteille ja epäsuoriin hankintoihin Lisää sopimusostamista ja vähentää ohi 
ostamista.

ÅSopimusten hallintajärjestelmä

ÅSopimusten elinkaarten hallintaan - kaikkien versioiden tallentaminen - muutosten tallentaminen ja 
rekisteröinti. Prosessin läpinäkyvyyden lisääminen ja hankintojen riskien vähentäminen (vakioehdot ja ς
mallit sopimuksissa.) Sopimusten laatimisen automatisointi



Automatisoinnin kohde Miten Tuottavuuden parantuminen

Prosessin tiedonkulku, keruu ja 
arkistointi

Sähköinen hankintajärjestelmä 
(sähköiset hankintamenettelytavat)

Å Ennustettavuuden lisääntyminen,
Å Tiedon saatavuuden parantumine ja 

etsinnän vähentyminen,
Å Tiedon jakelun ja läpinäkyvyyden 

parantuminen (yhteinen tietokanta 
ja valmiit raportit),

Å Prosessin työkalujen automatisointi 
(esim. sähköinen tilaaminen, 
allekirjoitus, hyväksyntä)

Prosessin työnkulku RPA, ohjelmistorobotiikka Å Lisätyöntekijä prosessin rutiinitöiden 
tekemiseen, korvaa ja täydentää 
ihmisen tekemää työtä. Tiedonkulun 
keruun ja arkistoinnin automatisointi

Informaation käsittely ja prosessointi RPA, Keinoäly AI, BI-analytiikka
(RFID, OCR, CDA)

Å Tietojen käsittelyn nopeampi 
suorittaminen ja inhimillisten 
virheiden poistaminen.

Tiedonvaihto yritysten välillä Verkkosivut, portaali, Extranet, 
EDI/OVT/IOS

Å Saman tiedon kirjaaminen useaan 
paikkaan vähenee ja tiedonsiirto 
sekä päätöksenteko nopeutuu

Hankinnan teknologia ja tuottavuuden parantuminen



Kohde ICT-työkalu Lisäarvo

Transaktio Å Verkkokauppa
Å EDI
Å E-hankintajärjestelmä
Å Viivakoodi 
Å Automaattinen kotiinkutsu

Markkina-alueen kasvattaminen 
Prosessitehokkuus 
(transaktiokustannusten 
vähentyminen)

Tavoitteellinen yhteistyö 
(kollaboraatio)

Å Intranet
Å Extranet
Å Julkiset web-sivut 
Å Projektinhallintajärjestelmä 
Å Suunnittelu- ja ennustamistyökalut
Å Keskusteluryhmät FAQ (Frequently Asked Questions)

Yhteinen tuotesuunnittelu 
Yhteinen kysynnän ja tarjonnan 
suunnittelu

Toimittajien ja 
alihankkijoiden välinen 
tiedonkulku

Å Viivakoodimerkinnät tuotteissa ja toimituserissä 
Å Tilaustietojen integrointi tietojärjestelmissä 
Å Automaattinen tilaustietojen (tilaus ja tilausvahvistus) sekä 

laskutustietojen välitys EDI:n avulla.
Å Toimittajalle sallittu pääsy myyntitilausjärjestelmään
Å Myyntiennusteiden välitys toimittajalle

Tiedon reaaliaikainen välitys 
Tiedonsiirron standardointi

Muu tiedonhallinta Å Sopimusten hallinta - Sähköinen hyväksyntä, allekirjoitus ja arkistointi 
Å Operatiivinen, lyhytaikainen tai pitkäaikainen arkistointi.
Å Palautteiden, tuotetiedon ja teknisten dokumenttien hallinta

Informaation saatavuus ja 
käytettävyys

Liiketoiminnan hallinnan ICT-työkaluja



Tietoon liittyvä työajan hukka

Hukkatyyppi Keinoja hukan korjaamiseen

Päätöksenteon viive Å Tiedon läpinäkyvyys 
Å Tiedon oikea-aikaisuus
Å Oleellinen tieto (tietotulvan vähentäminen) 
Å Tiedon laatu
Å Tiedon oikea formaatti (tietorakenteen standardointi)

Tiedon käsittelyn/ tukinnan virhe Å Tiedon jalostaminen tulkittavaksi

Tiedon hakemisesta johtuva viive Å Digitaaliset dokumentit
Å Digitaalinen haku
Å Metadata (sen tuottaminen)

Tuplatyö Å Tiedon haku järjestelmästä itsepalveluna (työllistää vain 1 henkilön)

Tuplakirjaus Å Järjestelmäintegrointi

Virheiden määrä ja niiden käsittelyÅ Virheiden vähentäminen automatisoinnin avulla
Å Poikkeamien käsittelyn reagointinopeuden parantaminen hälytysten avulla

Katkeileva työnkulku Å Työhön liittyvän tarvittavan tiedon saanti keskitetystä paikasta
Å Sähköpostin ja Excel-taulukon käytön vähentäminen (työnkulun puuttuessa 

katkaisevat prosessin)

Tiedon puuttuminen Å Tieto syntyy ja kirjataan osana prosessia



Ohjaustapoja

Luokka % ostokustannuksista % tuotteista

A 60 5

B 30 10

C 8 35

D 2 50

20% 80%

80% 20%

ABC luokittelu

Paretosääntö

AB-ZZZ
Hyväksikäyttö

AB-XY

Tasapaino 
kulujen 

minimointi

CD-ZZZ CD-XY
Monipuolistaminen

Ostovolyymin suuruus

Käyttökertojen suuruus

Ostoehdotus

Hankinta aika

Hälytysrajaohjaus



Ostoportfolio

Helppo Vaikea
Toimittajamarkkinoiden hallinta

Suuri

Pieni

T
u
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sv

a
ik

u
tu

s

Volyymi-
tuotteet ja 
palvelut

Strategiset 
tuotteet ja 
palvelut

Rutiini-
tuotteet ja 
palvelut

Pullonkaula-
tuotteet ja 
palvelut

Pieni

Suuri

Helppo Vaikea

Toimittaja markkinoiden hallinta

T
u
o
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s

Hankittavan kohteen 
monimutkaisuus

Rahoituksen ja talouden 
dominoiva hankinta

Poikkiorganisatorinen
päätöksenteko

Hankintaosaston dominoiva 
hankinta

Suunnittelun dominoiva 
hankinta

Tuotteen monimutkaisuus
SuuriVähäinen

V
ä

h
ä
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n

K
a

u
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a
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Hankintojen sijoittuminen



Taloudellinen tilausmäärä (Wilsonin kaava)

D = Menekki yksikköinä
S = Tilaus- ja hankintakulut /toimituserä
H = Vuotuiset varastointikulut/yksikkö

Taloudellinen tilausmäärä perustuu 
tilauskustannusten ja 
varastointikustannusten yhdistelmän 
minimointiin

Taloudellinen 
tilausmäärä

= 2xDxS
    H

Wilsonin kaavan oletuksia ovat
Å Tuotteella tasainen kysyntä
Å Tuote ostetaan kertaerinä, ei 

osatoimituksia
Å Kysynnässä ja toimituksissa ei ole 

epävarmuutta

Tilaus-määrä Tilaus-kerrat Käsittely 
kustannus

Varaston 
keskiarvo

Varastointi-
kustannus

Kokonais-
kustannus

500 5 62,50 250 450,00 512,50

400 7 87,50 200 360,00 447,50

300 9 112,50 150 270,00 382,50

200 13 162,50 100 180,00 342,50

100 25 312,50 50 90,00 402,50

Vuosikulutus 2500 yksikköä

Kertatilauserä 500 yksikköä

Yksikköhinta рΦлл ϵ

Varastointikustannus%/vuosi 36%

±ŀǊŀǎǘƻƛƴǘƛƪǳǎǘŀƴƴǳǎ ϵκȅƪǎƛƪƪǀмΣул ϵ

Erän  tilaus-Ƨŀ ƪŅǎƛǘǘŜƭȅƪǳǎǘŀƴƴǳǎ ϵмнΣрл ϵ



Taloudellinen tilausmäärä ja hinnan alennuksen vaikutus
Alentamaton 
Ƙƛƴǘŀ ϵκȅƪǎƛƪƪǀ

Alennettu hinta 
ϵκȅƪǎƛƪƪǀ

!ƭŜƴƴǳǎκ ȅƪǎƛƪƪǀ ϵVuosi-
Kulutus/myynti

Kustannus-
ǎŅŅǎǘǀ ϵ

5,00 4,75 0,25 2500 +625,00

TTM ilman 
alennusta

Tilauskerrat 
vuodessa

Tilaus-
ƪǳǎǘŀƴƴǳǎκǘƛƭŀǳǎ ϵ

Tilauskustannus 
vuodessa

200 13 12,50 162,50

Määrä josta 
alennus

Tilauskerrat 
vuodessa

Tilaus-
ƪǳǎǘŀƴƴǳǎκǘƛƭŀǳǎ ϵ

Tilaus-
ƪǳǎǘŀƴƴǳǎκǘƛƭŀǳǎ ϵ

1500 2 12,50 25,00 +137,50

+762,50

Vuosikulutus 2500 yksikköä

Erän  tilaus-Ƨŀ ƪŅǎƛǘǘŜƭȅƪǳǎǘŀƴƴǳǎ ϵмнΣрл ϵ

Yksikköhinta мнΣрл ϵ

Taloudellinen tilausmäärä 200 yksikköä

Tarjousalennus -5%

Määräalennus Erä 1500 yksikköä

Kokonaissäästö hankintakustannuksissa

Tarkistus Varasto 
keskimäärin

Varastointi-
kustannus %

Yksikkö-
Ƙƛƴǘŀ ϵ

Varastointi-
kustannus 

vuosi/yksikkö

Varastointi-
kustannus 
vuodessa

Alennuksin 750 36 4,75 1,71 1.282,50

TTM ilman 
alennusta

100 36 5,00 1,80 -180,00

1.102,50

+762,50

-1.102,50

+340,00

±ŀǊŀǎǘƻƛƴǘƛƪǳǎǘŀƴƴǳǎǘŜƴ ƪƻƪƻƴŀƛǎƴƻǳǎǳ ǾǳƻŘŜǎǎŀ ϵ

!ƭŜƴƴǳǎǘŀǊƧƻǳǎ ǘǳƻǘǘŀŀ ǾǳƻŘŜǎǎŀ ϵ

!ƭŜƴƴǳǎǘŀǊƧƻǳǎ ƭƛǎŅŅ ƪǳǎǘŀƴƴǳƪǎƛŀ ǾǳƻŘŜǎǎŀ ϵ

¢ŀǊǾƛǘǘŀǾŀ ƭƛǎŅƘȅǀǘȅ ϵ

έhǎǘŀ ƪŜǊǊŀƭƭŀ мрлл ȅƪǎƛƪƪǀŅ ƴƛƛƴ 
ǎŀŀǘ р҈Τƴ ŀƭŜƴƴǳƪǎŜƴέ

έhYΣΚέ

Perustiedot



Hyvällä kiertonopeudella vähäisempi 
katetuottoprosentti riittää

Tuotteen 
hinta

Varastointi-
aika

Kierto-
nopeus/ v

Toteutunut 
katetuotto

Katetuotto 
vuodessa

100,- 1 kk 12 4,16% 50,-

100,- 1,5 kk 8 6,25% 50,-

100,- 2 kk 6 8,33% 50,-

100,- 3 kk 4 12,50% 50,-

100,- 4 kk 3 16,66% 50,-

100,- 6 kk 2 25% 50,-

Kiertonopeus Yksiköitä 

keskimäärin

Varaston arvo

24 5 500,-

12 10 1000,-

6 20 2000,-

4 30 3000,-

3 40 4000,-

2 60 6000,-

1 120 12000,-

Sitoutunut pääoma eri kiertonopeuksilla



Kiertonopeuden vaikutus tulokseen

Tuotteen 
hinta

Varastointi-
aika

Kierto-
nopeus/ v

Toteutunut 
katetuotto

Katetuotto 
vuodessa

100,- 1 kk 12 25% 300,-

100,- 1,5 kk 8 25% 200,-

100,- 2 kk 6 25% 150,-

100,- 3 kk 4 25% 100,-

100,- 4 kk 3 25% 75,-

100,- 6 kk 2 25% 50,-

Tuotteen 
hinta

Varastointi-
aika

Kierto-
nopeus/ v

Toteutunut 
katetuotto

Katetuotto 
vuodessa

100,- 1 kk 12 25% 300,-

100,- 1,5 kk 8 37,5% 300,-

100,- 2 kk 6 50% 300,-

100,- 3 kk 4 75% 300,-

100,- 4 kk 3 100% 300,-

100,- 6 kk 2 150% 300,-

Katetuottoprosentin suhde 
alhaiseen kiertonopeuteen



30 päivän maksuaika rahoittaa varaston 
pääoman kiertonopeudella 12

Myynti 

oston 

hinnoin

Kierto-

nopeus

Varasto 

keski-

määrin

Maksuajan 

rahoitus-

osuus

% Oma raha 

varastossa

%

240.000,- 1 240.000,- 20.000,- 8 220.000,- 92

240.000,- 2 120.000,- 20.000,- 17 100.000,- 83

240.000,- 3 80.000,- 20.000,- 25 60.000,- 75

240.000,- 4 60.000,- 20.000,- 33 40.000,- 67

240.000,- 5 48.000,- 20.000,- 42 28.000,- 58

240.000,- 6 40.000,- 20.000,- 50 20.000,- 50

240.000,- 10 24.000,- 20.000,- 83 4.000,- 17

240.000,- 11 21.800,- 20.000,- 92 1.800,- 8

240.000,- 12 20.000,- 20.000,- 100 0 0





Ostajan vastuut ja 
tehtävät

ÅHankkii materiaalia, tuotteita ja palveluita, joita 
yritys käyttää, jalostaa tai myy edelleen

ÅEtsii ja kilpailuttaa tavarantoimittajia

ÅAnalysoi tavarantoimittajien soveltuvuutta

ÅNeuvottelee yhteistyönehdot tavarantoimittajien 
kanssa

ÅLaatii valikoimastrategian ja hinnoittelee

ÅSuunnittelee markkinointitoimenpiteitä

ÅValitsee markkinoitavat tuotteet

ÅYlläpitää tuotetietokantaa

ÅTukee ja informoi myyntiä



Ostajan vastuut ja 
ǘŜƘǘŅǾŅǘΧΦΦ

ÅTukee ja informoi loppukäyttäjiä

ÅVastaa annettujen tulostavoitteiden toteutumista

ÅLaatii osto- ja/tai myyntibudjetin

ÅValvoo tavarantoimittajiensa toimintaa ja luotettavuutta

ÅVastaa hankkimiensa tuotteiden laadusta, turvallisuudesta ja 
toimituksista

ÅPäättää tavarantoimittajayhteistyön suunnasta

ÅKerää palautetta sisäisiltä ja ulkoisilta sidosryhmiltä

ÅSeuraa varaston arvoa

ÅSeuraa trendejä

ÅMarkkinoi päätöksensä yrityksen sidosryhmille

ÅTekee ostopäätöksiä



Toimintatavat tavarantoimittajien ja 
alihankkijoiden kesken

ÅSäännölliset palaverit toimittajan ja oman hankintaorganisaation välillä 
1-4 krt. kuukaudessa

Å Yhteisten toimintaa kuvaavien mittareiden määrittely ja käyttö 

ÅToimittajan tutustuminen yrityksemme omien asiakkaiden toimintaan 

ÅHenkilöstön eri tasojen tutustuminen toistensa toimintaan vierailuin 

ÅToimintatapojen virtaviivaistaminen tarkastustoimintaa eliminoimalla 

ÅYhteisesti sovitut toimintatavat: 

Å puutetilanteiden hallinnassa 

Å virheiden vähentämiseksi 

Å reklamaatioiden hallinnassa  

Å toimituspäivissä ja toimitusrytmiikassa  

Å kuljetusten hoidossa ja järjestelyssä  

Å tavaroiden kuljetuspakkaamisessa  

Å toimitusten jäljityksessä ja seurannassa



Toimintatavat ja teknologiat 
tavarantoimittajien kanssa

ω Tilauksista/kotiinkutsuista luopuminen antamalla 
kokonaisvastuu toimituksista toimittajalle 

ω Tavarantoimittajien materiaalihankintojen vastuun 
siirtäminen itselle 

ω Palvelutasotavoitteiden sopiminen ja palvelutason räätälöinti 

ω Lisäarvopalveluista ja tehtävänjaosta sopiminen 

ω Kaksinkertaisen varastoinnin poistaminen keskittämällä 
varastointi toimittajalle 

ω Yhteisten strategioiden tai liiketoimintasuunnitelmien 
laadinta hankinnan osalta 

ω Toimittajan osallistuminen yrityksemme tuotekehityksen/ 
tuotesuunnitteluun 

ω Oma osallistuminen toimittajan 
tuotekehitykseen/tuotesuunnitteluun 

ω Oman yrityksen henkilökunnan työskentely toimittajan 
organisaatiossa 

ω Toimittajan henkilökunnan työskentely yrityksemme 
organisaatiossa 



Hankintariskit ja niiden hallinta

ÅHankintaan liittyvien riskien tunnistaminen ja 
hallitseminen

ÅRiskianalyysit tuovat lisäarvoa ongelmien torjuntaan

ÅRiskitilanteita mm.

ÅSaatavuusriskit

ÅHintariskit (kustannustavoitteiden 
varmistaminen)

ÅTuotteiden vahingoittumisen/pilaantumisen 
riski

ÅHenkilöitä tai omaisuutta vahingoittavat 
tuotteet (tuotevastuu)

ÅLaaturiskit

ÅToimittajamarkkinoiden tuntemattomuus

ÅEi tunneta hinnoittelua tai 
kilpailutilannetta

ÅKauppasopimuksen puutteet ja epäselvät tai 
tulkinnanvaraiset sisällöt

ÅRiskejä voidaan jakaa ostajan ja toimittajan välillä



Toimittajan suoriutumisen mittareita

Valitun toimittajan seuranta ja suoriutumisen taso

ÅTarkistukset (käynnit, vastaanottotarkastus)

ÅJatkuvat arvioinnit (riskit ja suoriutuminen)

ÅMittaus (objektiivinen tieto onnistumisesta, 
tehokkuus, edistyminen jne.)

ÅOhjaus (tavoitteet, aikataulut, 
toimintasuunnitelmat)

ÅAnalyysit (talous, tilinpäätös, luottotiedot)

ÅOstotoiminnan analyysit (kustannukset, saatu 
lisäarvo)

ÅYhteenvedot tietyllä ajanjaksolla

Arvioinnin kriteerit ja tarkkuus riippuvat mm.

ωHankinnan merkittävyydestä

ωToimittajatasosta

ωHankinnan volyymistä ja ostohinnasta

ωOstajan asemasta markkinoilla

ωMyyjän asemasta markkinoilla

ωVaadittavasta teknologiasta

ωAsiakastarpeista



Arvioinnin suorittaminen ja käytettävät kriteerit

ÅJoskus riittää yleisluontoinen arviointi, milloin?

ÅKun tarkempaa arviointia tarvitaan:

ÅKenttäkierros (auditointikäynnit)

ÅHaastattelut; johdon ja myynnin 
lisäksi muita tahojakin

ÅDokumentit (laatu, ympäristö, 
työturvallisuus)

ÅJärjestelmällinen neuvottelu

ÅVertaa kilpailukykyä muihin

ÅEtsi teknisen suorituskyvyn kuvaavia 
tietoja

ÅLaatu (riittävä, ylivertainen, kehittyvä)

ÅHinta (hinta/laatusuhde, yleinen, alhainen, 
kallis)

ÅToimitusvarmuus (toimituksen oikeellisuus, 
aika, määrä, laatu)

ÅTekninen osaaminen (ammattitaito, 
innovatiivisuus)

ÅToimituskyky (määrällinen, laadullinen)

ÅTäsmällisyys (ajallisuus, tarkkuus)

ÅAsiantunteva henkilöstö (neuvonta, palvelu, 
tiedonkulku)

ÅToimittajan kehityskyky



Kokonaisedullisuus arvioinnin 
päämääränä

ÅPelkkä alin hinta ei riitä

ÅMyös laatu vaikuttaa (palvelujen oston 
vaikeus)

ÅToimitusaikataulu

ÅToimitusvarmuus

ÅLisäpalvelut

ÅHuollot

ÅOpastukset

ÅKoulutus 

ÅKehittämistoimet





Kategoriajohtaminen

Pullonkaulatuotteet
ω ǎŀŀǘŀǾǳǳŘŜƴ ǾŀǊƳƛǎǘŀƳƛƴŜƴ
ω ǾŀǊƳǳǳǎǾŀǊŀǎǘƻƧŜƴ Ǉƛǘƻ 
ω ǾŀǊŀǎǳǳƴƴƛǘŜƭƳŀƴ ƭŀŀǘƛƳƛƴŜƴ 
ω ǎǳƘǘŜƛŘŜƴ ǊŀƪŜƴǘŀƳƛƴŜƴ
ω ǘƻƛƳƛǘǘŀƧƛŜƴ ƧŀǘƪǳǾŀ ǎŜǳǊŀƴǘŀ
ω ƪƻǊǾŀŀǾƛŜƴ ǘǳƻǘǘŜƛŘŜƴ ŜǘǎƛƴǘŅ

Strategiset tuotteet 
ω ǘŀǊƪŀǘ ǘŀǊǾŜ-ennusteet 
ω ǇŜǊǳǎǘŜŜƭƭƛƴŜƴ aŀǊƪΦ ¢ǳǘƪƛƳǳǎ 
ω ȅƘǘŜƛǎǘȅǀƴ ƪŜƘƛǘǘŅƳƛƴŜƴ 
ω ǇƛǘƪŅŀƛƪŀƛǎŜǘ ƻǎǘƻǎƻǇƛƳǳƪǎŜǘ 
ω ƳŀƪŜκōǳȅ - ja riskianalyysit 
ω ƳŀƘŘƻƭƭƛǎŜǘ ǾŀǊƳǳǳǎǾŀǊŀǎǘƻǘ

Tavalliset tuotteet (C,D) 
ω ǘǳƻǘǘŜƛŘŜƴ ǎǘŀƴŘŀǊŘƻƛƳƛƴŜƴ
ω ǊǳǘƛƛƴƛŜƴ ƪŜƘƛǘǘŅƳƛƴŜƴ 
ω ǘŀǊƧƻǳǎǘŜƴ ǾŜǊǘŀƛƭǳ 
ω ǇǳƛǘŜǎƻǇƛƳǳƪǎŜǘ 
ω ŀǳǘƻƳŀŀǘǘƛǘƛƭŀǳƪǎŜǘ

Volyymituotteet (A,B)
ω ƻǎǘƻǾƻƛƳŀƴ ƘȅǀŘȅƴǘŅƳƛƴŜƴ 
ω ǘŀǾŀǊŀƴǘƻƛƳƛǘǘŀƧƛŜƴ Ǿŀƭƛƴǘŀ 
ω ǘŀǾƻƛǘŜƘƛƴƴƻƛǘǘŜƭǳ 
ω ƴŜǳǾƻǘǘŜƭǳǘŀƪǘƛƛƪŀǘ
ω ǎƻǇƛƳǳǎκǎǇƻǘǘƛ-ostojen suhde 
ω ƪǳƭƧŜǘǳǎǘŜƴ ǎǳǳƴƴƛǘǘŜƭǳ

Varmista saatavuus Kehitä yhteistyötä

Harkitse ostopolitiikkaKäsittele tehokkaasti

Ostoportfolio

Suorat hankinnat Epäsuorat hankinnat



Mitkä asiat ohjaavat valikoimanhallintaa

ω ¢ǳƻǘǘŜŜƴ ƻŘƻǘŜǘǘŀǾƛǎǎŀ ǘŀƛ ŜƴƴŀƪƻƛǘŀǾƛǎǎŀ ƻƭŜǾŀ ƪȅǎȅƴǘŅ 

ω ¢ǳƻǘǘŜŜƴ ƳȅȅƴǘƛƘƛǎǘƻǊƛŀ ǎŜǳǊŀƴǘŀƧŀƪǎƻƭǘŀ ǘŀŀƪǎŜǇŅƛƴ 

ω ¢ǳƻǘǘŜŜƴ ƳŀǊƪƪƛƴŀƻǎǳǳǎ

ω ±ŀƭƳƛǎǘŀƧŀƴ ǘǳƴƴŜǘǘǳǳǎ Ƨŀ ƳŀƛƴŜ 

ω ¢ǳƻǘǘŜŜƴ ƭŀŀǘǳ όǘŜƪƴƛƴŜƴ Ƨŀ ƳƛŜƭƛƪǳǾŀǘύ 

ω ±ŀƭƳƛǎǘŀƧŀƴ ƘƛƴǘƻƧŜƴ Ƨŀ ƳŀƪǎǳŜƘǘƻƧŜƴ ƪƛƭǇŀƛƭǳƪȅƪȅ 

ω ±ŀƭƳƛǎǘŀƧŀƴ Ŝƭƛ ǘŀǾŀǊŀƴǘƻƛƳƛǘǘŀƧŀƴ ǘƻƛƳƛǘǳǎǾŀǊƳǳǳǎŀǎǘŜ 

ω ±ŀƭƳƛǎǘŀƧŀƴ ƪǳƭǳǘǘŀƧƛƛƴ ƪƻƘŘƛǎǘǳǾŀǘ ƳŀǊƪƪƛƴƻƛƴǘƛǘƻƛƳŜƴǇƛǘŜŜǘ 

ω ±ŀƭƳƛǎǘŀƧŀƴ ǘŀǊƧƻŀƳŀ ƳŀǊƪƪƛƴƻƛƴǘƛǘǳƪƛ

ω¢ǳƻǘǘŜŜƴ ƳȅȅƴǘƛƪŀǘŜ 

ω¢ǳƻǘǘŜŜǎǘŀ ŀƛƘŜǳǘǳǾŀǘ ŜǊƛƭƭƛǎƪǳǎǘŀƴƴǳƪǎŜǘ 

ω¢ǳƻǘǘŜŜƴ ǾŀǊŀǎǘƻƴ ƪƛŜǊǘƻƴƻǇŜǳǎ 



Pohdintaa kategoria valintoja varten

ÅTärkeää on selvittää seuraavat lähtökohtatiedot kustakin 
kategoriasta:

ÅMitä hankitaan (eri nimikkeet)

ÅHankintavolyymi ja arvo (vuositasolla)

ÅToimittajakunta, mistä toimitetaan

ÅVolyymi- ja arvomääräisesti suurimmat toimittajat

ÅHintahistoria: maksetut hinnat ja hintojen kehitys

ÅKuinka usein hankitaan

ÅKuka yrityksessä hankkii

ÅMitä eri käyttäjäryhmiä tavaralle tai palvelulle on

ÅMahdolliset reklamaatiot, tyytyväisyys tavaran ja palvelun 
laatuun, toimittajapalaute



Pohdintaa kategoria valintoja varten

ÅKysyntään ja tarpeeseen liittyvät mahdollisuudet:

ÅMitä oikeasti tarvitaan?

ÅKuinka usein tarvitaan?

ÅMissä muodossa tarvitaan; kriittiset vähimmäisvaatimukset

ÅMitä vaihtoehtoisia tapoja toteutukselle (kuinka paljon 
hankitaan ulkoa vrt. tehdään itse)

ÅKierrätyksen ja uudelleenkäytön mahdollisuudet

ÅKysynnän yhtenäistäminen ja harmonisointi

ÅNimikkeiden yhtenäistäminen ja standardointi

ÅSpesifikaation uudelleenmäärittely

ÅVaihtoehtoisten materiaalien pohtiminen ja kartoitus

ÅKysynnän keskittäminen sopimustoimittajiin eli sopimusten 
ulkopuolisen hankinnan minimointi



Pohdintaa 
kategoria 
valintoja 
varten

ÅToimittajamarkkinoihin liittyvät mahdollisuudet:

ÅKilpailun luominen; kysynnän yhdistely ja volyymiedun käyttäminen

ÅUusien toimittajien etsiminen ja valinta systemaattisen hankintaprosessin avulla

ÅSopimusten uudelleenneuvottelu

ÅKäänteinen huutokauppa, osallistuminen hankintakonsortioon

ÅHankinta maista joissa on alhaisempi kustannustaso (low-cost-country sourcing)

ÅSähköisten hankintatyökalujen käyttöönotto



Palvelujen 
hankinta

ÅToimittajamarkkinoihin liittyvät mahdollisuudet:

ÅMitä kaikkia palveluita yrityksemme ostaa? Mitä palveluita hankimme eniten?

ÅKuinka paljon yrityksemme kuluttaa rahaa palveluhankintoihin vuodessa?

ÅTiedämmekö merkittävimmät palvelutoimittajamme?

ÅKuinka systemaattisesti meidän yrityksessämme tehdään palveluhankintaa?

ÅKuka vastaa palveluiden hankinnasta, ja onko ostaja / hankintatoimen edustajat (oikealla tavalla) mukana?

ÅMissä voimme parantaa?

ÅMiten voimme vielä paremmin hyödyntää palvelutoimittajien osaamista ja luoda yhteistä arvoa?

ÅOlisiko joku yrityksen sisällä tuotettu aktiviteetti tehokkaampi ostaa ulkopuolisena palveluna?



Toimittajien 
optimoinnissa etuja

ÅParhaiden toimittajien osaamisen hyväksikäyttö 

ÅLaatu, toimitusaika, teknologianäkyvyys, T&K yhteistyö, 
ƪǳǎǘŀƴƴǳǎƧƻƘǘŀƧǳǳǎΧ 

ÅTäyden palvelun mahdollisuuksien hyödyntäminen 

ÅIsot alihankkijat pystyvät tarjoamaan erilaisia 
lisäarvopalveluja

ÅAlhaisemmat tuotekustannukset

ÅTilausten keskittäminen antaa toimittajille tuotannon 
skaalaetuja

ÅEpäsuorien kustannusten minimointi

ÅOstoprosessiin kuluva aika, aika ja rahaa vähenee

ÅArkiongelmien määrä laskee yleensä yhteistyön kasvaessa

ÅRiskien pienentäminen 

Ålaatu, toimitusvarmuus ja hintariski yleensä pienenee kun 
tehdään yhteistyötä harvojen toimittajien kanssa

ÅOstostrategioita helpompi toteuttaa

Åtoimittajien kehittäminen, T&K yhteistyö, 
ƪǳǎǘŀƴƴǳǎǇƻƘƧŀƛƴŜƴƘƛƴƴƻƛǘǘŜƭǳΧ



Toimittajien 
optimoinnin 

haittoja

ÅLiiallinen toimittajariippuvuus

Åtullaan esim. liian riippuvaisiksi toimittajan taloudellisesta 
tilasta 

Åtoimittajan liiallinen riippuvuus ostajasta ei oikeastaan 
toivottavaa 

ÅKilpailun puute

ÅLiiallinen riippuvuus vaikuttaa neuvotteluasemaan n kuinka 
hyvin valintavaiheessa voidaan arvioida tuleva käytös? 

ÅToimituskatkokset 

ÅKatkoksia saattaa aiheuttaa laatuongelmat, toimittajan 
materiaalinhankinnassa kohtaamat ongelmat tai force
majeureςsyyt

ÅRiskiä voidaan pienentää hankkimalla useita toimipisteistä 
omaavilta toimittajilta sekä tekemällä yhteistyötä 
monitaitoisten kanssa 

ÅTurhan aggressiivinen kannan karsinta

ÅMahdolliset kapasiteettiongelmat kysynnän kasvaessa



Yhteistyö ei aina ole 
kaiken vaivan 

arvoista

ÅTaloudellisesti ei aina tuottoisaa 

ÅYhteistyön luonti vie kauhean paljon aikaa

ÅRajoittaa markkinoiden tarjoamien vaihtoehtojen 
käyttämistä 

ÅOstavayritys käyttää suhdetta katteen 
pienentämistarkoitukseen 

ÅHyödyt ja haitat eivät täysin tasapainossa 

ÅFree-rider ongelmat varsin tavallisia 

ÅYhteinen kehitystyö aiheuttaa suuria omistus-
/oikeuskysymyksiä 

ÅVolyymien ollessa pienet yhteistyön hyötyjen olemassaolo 
jopa kyseenalaista 

ÅRiskien hallinnallisesti painajainen 

ÅKenelle kaikille voidaan antaa luottamuksellista 
informaatiota 

ÅYhteen asiakkaaseen keskittyminen liian suuri riski pienelle 
yritykselle



Toimittajat hakevat 
konkreettisia 

hyötyjä

ÅPidempi aikaista kannattavaa 
liiketoimintaa 

Åei jatkuvaa kilpailutusta 

Åpreferred supplier ςtitteli

ÅSäästöideoita 

ÅReiluja maksuaikoja 

ÅJärkeviä toimitusaikoja

ÅEettisempää toimintaa 

ÅAikaa suunnittelulle

ÅParempaa ennustamista 

ÅSelkeitä spesifikaatioita

ÅMuutosten vähenemistä 

ÅMahdollisuutta osallistua 
tuotesuunnitteluun 

ÅToimittajan oman prosessin 
huomiointia 

ÅAvointa informaation ja 
teknologian jakamista 

ÅYritysalaisuuksia kunnioittamista

ÅObjektiivista toimittaja-
arviointia 

ÅTehokkaita neuvotteluita



Esimerkki matkailutuotteesta

Eksklusiivinen 

seikkailukokemus

, joka palkitsee 

henkisesti rajojen 

ylittämisen 

tunteella ja 

hemmottelee sen 

jälkeen

Suora lento 

Helsingistä

Limusiini-

kuljetus 

lento-

kentältä

Kiipeily

Kosken 

ylitys 

köyden 

avullaKosken-

lasku 

lautalla

Maasto-

pyöräily

Majoitus 

Kelo-

mökeissä

Illallinen 

Kammissa

LǘǎŜƴǎŅ ȅƭƛǘǘŅƳƛƴŜƴ ǘŅǊƪŜƛƴ ǘǳƻǘŜƻƳƛƴŀƛǎǳǳǎΧ

¢ǳƻǘŜǾŀƭƛƪƻƛƳŀƪƛƴ ǎƛǎŅƭǘŅŅ ƪƻƪŜƳǳƪǎƛŀΧΧ



Millä sanoillaarvioisitteviskinlaatua?
ÅBlandPersoonaton

ÅBodyRunko, kertoo tuotteen luonteesta, eli kuinkapaljon"runkoa" löytyy

ÅCleanPuhdas, tuotteessaei havaittavissasivuhajujatai makuja

ÅDry Kuiva, yleinennimityssillekuinkakuivantuntuinenviskion 

ÅGreenVihreys, erilaistenaldehydienmukanaantuomat maut

ÅHeavyRaskaus, eli aromienkokonaismäärä, mitä enemmän, senraskaampi

ÅLightKeveys, yleensäaromikas, mutta herkkämauiltaan

ÅMellow Täyteläisyys, termi liittyy kypsytykseen, miellyttävänlämpimmin. 

ÅNeutral Neutraali, aromienpuuteviinanmakualukuunottamatta

ÅRichRikas, erittäin vivahteikasja monimakuinen

ÅRoundPyöreä, tasapainoinenaromeiltaanja maultaan

ÅRobustRotevuus, paljontuoksuaja vahvojamakuja, luonteikas

ÅSharpTerävyys, pistävätuoksuja maku

ÅSoftPehmeys, alkoholimaisuusja muut tuoksuthuomaamattomia

ÅThinOhuus, maunja aromienpuute, vetinen

Mikä on tuotetuntemuksemme?



Skandinaviansuurin
kauppa, GegåsUllared

Åwww.gekås.se

Miten asiakas saadaan ostamaan?



Kyläkauppa Tuurista!

Onko kyseessä kauppa jossa on tapahtumia vai toisin päin?



Myymälän palvelutekijät ja 
ketjuohjauksen merkitys

Myymälän 
yrityskuva

Aktiivisuuskuva Hintakuva

Laatukuva Valikoimakuva

Ketjukuva Palvelukuva

Tekninen 
palvelu

Saatavuus
Kalusteet ja 

kierto

Itsepalvelu Opasteet

Pakkaukset Aukiolo

Toiminnallinen 
palvelu

Ammatti-
taitoisuus

Kassojen ripeys

Ystävällisyys
Asioinnin 
helppous

Toiminnan 
joustavuus

Kiinnostus

Palvelukokemukset?



Verkkokaupan perustaminen ja toimitusketju
ÅPäätös verkkokaupasta

ÅVerkon ymmärtäminen

ÅTarvekartoitus ja budjetti

ÅToimittajavalinta

ÅSuunnittelu ja toteutus

ÅSisältö 

ÅKoekäyttö

ÅJulkistus

ÅKohde asiakasanalyysi

ÅLisäarvon tarjoaminen

Å Internet markkinointi

ÅHakukoneoptimointi

ÅKävijämäärien kaupallistaminen

ÅToimitettu informaatio

ÅAsiakkaan tuottama informaatio

ÅVirtuaalipalvelu

ÅToimitus- ja hintaoptimointi

ÅSyvä internet-integraatio 

Å Toimitus- ja hintaoptimointi

ï Hankintastrategia

ï Toimittajahallinta

ï Ostaminen

ï Ostoreskontra

ï Kuljetusmuodot

ï Toimitusten vastaanotto ja hyllytys

ï Varastointi

ï Asiakkaan tilaus-toimitusprosessi

ï Tilaaminen ja maksaminen

ï Myyntitilaus

ï Keräily varastosta

ï Pakkaaminen 

ï Toimittaminen (kuljetusmuodot)

ï Palautukset

ÅKuljetus ja varastointi

ÅMyyntireskontra ja laskutus

ÅHävikki

ï Kustannusten toimintolaskenta

ï Hinnoittelustrategiat



Valta on asiakkaalla!





Operatiivisen ostamisen 
prosessi ja dokumentit 

Tarjouspyyntö

Tarjous

Sopimus

Tilaukset

Tilausvahvistukset

Ostolaskut

Reklamaatiot



Tarjouspyyntö

ÅTarjouspyynnössä ilmoitetaan kaikki hankinnan kohteeseen ja 
toteuttamiseen liittyvät vaatimukset, tarjoajaan liittyvät 
vaatimukset sekä tarjouksen valintaperuste ja 
vertailuperusteet. 

ÅPerustiedot

ÅOman yrityksen perustiedot

ÅTarjouspyynnönviite

ÅTarjouspyynnön määräaika

ÅToimitusaika ja toimituspaikka

ÅHankittavan kohteen tiedot

ÅLaskutusosoite ja laskutustapa 

ÅMaksuehto ja toimitusehto

ÅOstajan yhteystiedot



Tarjouspyyntö

ÅTarjouspyynnössä tulee lisäksi ilmoittaa myös sellaiset sopimusehdot, 
joilla on merkitystä tarjousten tekemisessä. Tällaiset ehdot voivat 
vaikuttaa esimerkiksi tarjouksen hintaan ja tarjoajien kiinnostukseen 
hankinnasta.

ÅTarjousten tekemisen kannalta olennaisia tietoja voivat olla myös 
esimerkiksi vaatimukset:

Åhintojen ilmoittamista

Åvastatoimitusehdoista

Åtoimitusosoitteesta

Åmaksuehdoista

Åtakuuehdoista

Åylläpito- ja huoltopalveluista

Åannettavasta koulutuksesta

Åohjekirjoista

Åvakuuttamisesta

Åkäytettävistä pakkauksista

Åimmateriaalioikeuksista

Åkäytettävistä yleisistä sopimusehdoista



Tarjous

ÅTarjouksen tulee olla tarjouspyynnön mukainen. 
Tämä ehdoton vaatimus koskee niin tarjoajan 
soveltuvuutta, tarjouksen sisältöä, pyydettyjä 
asiakirjoja kuin liitteitä.

ÅTarjouksien käsittely

ÅTodetaan ja hylätään myöhästyneet 
tarjoukset.

ÅArvioidaan tai varmistetaan tarjoajan 
soveltuvuus.

ÅVarmistetaan tarjouksen 
tarjouspyynnönmukaisuus.

ÅSuoritetaan tarjouspyynnön mukaisten 
tarjousten keskinäinen vertailu.

ÅTodetaan tarjouskilpailun voittaja.

ÅTarjousten käsittelyssä ehdoton vaatimus on 
tarjoajien syrjimätön ja tasapuolinen kohtelu. 



Tilausvahvistus myötäilee tulevaa 
kauppalaskua

ÅTilausvahvistus varmistaa tilaukseen reagoinnin ja ostajan kannalta poistaa epävarmuutta, 
toisaalta luettava tarkasti virheiden havaitsemiseksi.

ÅMonet toiminnanohjausjärjestelmät vaativat tilausvahvistuksen kirjaamisen järjestelmään koska 
muuten ostoerälle ei voida tehdä varaston vastaanottoprosessia.

ÅTilausvahvistus tulisi saada pian tilauksen jälkeen eikä vasta lähellä toimitusta

ÅTilausvahvistus tulisi olla riittävän tarkka ja erityisesti tämä korostuu kuluttajakaupan puolella jolle 
on olemassa tarkka lainsäädäntö asiasta. Seuraavassa diassa määräykset joita voi laajemmin 
käydä katsomassa Kilpailu- ja kuluttajaviraston sivuilta www.kk.fi/tietoa ja ohjeita osasta.

http://www.kk.fi/tietoa


Hankinnan sopimukset

ÅTuotteiden tai palvelujen toimittamista tai hankintaa koskevat 
sopimukset, mukaan lukien lisenssi-, palvelu-, jakelu- ja 
edustussopimukset.

ÅErikseen neuvoteltavat sopimukset mm.

ÅUlkoistamis- ja liikkeenluovutus sekä palvelusopimukset

ÅSalassapitosopimukset

ÅInvestointi- ja käyttöomaisuussopimukset

ÅAlihankintasopimukset

ÅTuotteiden ja standardoitujen palveluiden sopimukset

ÅPalvelut kuten, kuljetus, siivous, vartiointi, sähkö, 
kunnossapito

ÅPaljon toimialakohtaisia standardeja joita noudatetaan

ÅKaikille yleisiä ehtoja joita ei neuvotella erikseen

ÅKilpailutus hinnan ja laadun kautta

ÅSopimuksien hallinta

ÅOmat sopimukset

ÅToimittajan sopimukset



Sopimuksen ehdot 
ÅSopimuksen tarkoitus

ÅSopijapuolet 

ÅMahdolliset tarvittavat määritelmät

ÅKaupan kohde eli mitä myydään

ÅVoimaantulo

ÅOsto- ja myyntimäärät 

ÅKauppahinta

ÅMaksutapa ja maksuehto

ÅOmistusoikeuden siirtyminen

ÅTakuut

ÅMyyjän mahdolliset huolto, asennus ja 

varaosien toimitusvelvoitteet

ÅToimitukseen sisältyvät asiakirjat 

ÅTarkastukset ja reklamaatiot 

ÅSopimuksen päättyminen

ÅVahingonkorvausasiat

Å Sopimussakko

ÅVoimassaolo

Å Ylivoimainen este

Åforce major

ÅNo waiver / oikeuksista 
luopumista koskeva ehto 

ÅLuvat, Lisenssit, viranomaisten 
hyväksymiset

ÅSovellettava laki ja riitojen 
ratkaisu

ÅSopimusten muuttaminen ja 
siirtäminen

Å Liitteet

Å Allekirjoitukset



Tyytymättömyyttä aiheuttavat tekijät

ÅMyyjän vastuuttomuus, huolimattomuus, ja välinpitämättömyys

ÅHenkilökunnan huono moraali, asiantuntemattomuus ja palveluhaluttomuus

ÅPalvelun epätasaisuus yrityksen myyjien, osastojen ja toimipaikkojen kesken

ÅRuuhkautunut asiakaspalvelu

ÅDokumentaation puutteet tai virheet

ÅMyyjällä ei ole riittävästi aikaa paneutua asiakkaan tarpeisiin

ÅMyyjän ja yhteyshenkilön vaihtuminen kesken myyntiprosessin

ÅHinta-arvion puuttuminen

ÅKäyttöopastuksen puutteellisuus

ÅAsiakkaan unohtaminen kaupanteon jälkeen

ÅMainonta ja annetut asiakaslupaukset eivät osu kohdalleen

ÅReklamaatioiden pitkät käsittelyajat

ÅToimituksen viivästyminen ja tuotteen laatu



Älykäs neuvottelu

ÅMäärittele alin hyväksyttävissä oleva sopimustaso

ÅNeuvotteluprosessin määrittely

ÅLaadi raportointi

ÅKuuntele aktiivisesti

ÅTee hyviä kysymyksiä

ÅEtsi älykkäitä kompromisseja

ÅTunnista kriittiset neuvotteluehdot

ÅEhdota erilaisia sopimusmalleja

ÅKokeile ehdollista sopimusta.



Älykäs neuvottelu

ÅRakenna raportointi 

ÅKeskity Win-Win tilanteen hankkimiseen

ÅTunnistaneuvottelukumppanit

ÅÄlä ota asioita itseesi 

ÅSelvitä neuvottelutilanteesi

ÅOle aina rehellinen

ÅÄlä hyväksyensimmäistätarjousta

ÅHyödynnä taukojen ajat

ÅMäärittele ehdot joista et voi joustaa

ÅUskalla sanoa ei

ÅSaavutapäämääräsi

ÅYmmärrä laaja kokonaisuus (iso kuva)

ÅKeskitysanattomaanviestintään

ÅEsitä kysymyksiä ja kuuntele



Älykäs neuvottelu

ÅSuunnittele neuvottelu

ÅKäytäWin-Win lähestymistapaa

ÅSäilytäkorkeattavoitteet

ÅKäytäyksinkertaistaja helppokäyttöistä
informaatiota

ÅEsitäpaljonkysymyksiäja analysoi
vastauksia

ÅRakennakestäviäsuhteita

ÅSäilytähenkilökohtainenkoskemattomuus

ÅHyödynnnäkäänteisämyönnytyksiä

ÅOle kärsivällinen

ÅSopeudueri kulttuureihin ja 
neuvottelustrategioihin



Älykäs neuvottelu

ÅNoudataperussääntöjäja vakiintuneita
toimintatapoja

ÅVältä kylläja ei sanoja, hyödynnä
vipuvaikutus

ÅMuodostaliittoumia

ÅTunnetavoitteesi.

ÅTorjuvastaväitteet(todisteet) 

ÅKysylähde

ÅSuuntaatarkennusuudelleen

ÅErotatodisteetkokemuksesta

ÅJännitteenylläpitäminen

ÅÄlä koskaan tarjoa eron jakamista

ÅAnna alentaviamyönnytyksiä

ÅPalaasiihenmikäon tärkeää

ÅTee viimeinenyritys

ÅOhitaaika



±ŅƭǘŅ ȅƭŜƛǎƛŅ ǾƛǊƘŜƛǘŅΧΦ

ÅÄlä painotta liikaa lyhytaikaisia voittoja pitkällä aikavälin yhteistyön mahdollisuuksien 
hyödyntämisen sijasta tai myydä ylisuuria lupauksia.

ÅMilloin kävellä pois neuvottelusta? Jos vietät kauan monimutkaisen sopimuksen parissa, on usein 
vaikea vetää itseäsi pois, kun neuvottelut uhkaavat romahtaa. Mutta jos tarjous ei ole lähellä 
tarpeidesi täyttämistä, sinun on osoitettava halukkuutesi keskeyttää neuvottelut.

ÅLopeta murehtiminen siitä, mitä muut ajattelevat sinusta. Niin kauan kuin olet luonteeltasi 
kohtelias ja ammattimainen, olet kunnossa. Jokaista sanaa tai toimintaa ei tarvitse tuskailla 
neuvotteluistunnossa. Ole oma itsesi niin olet uskottava, liika harjoittelu kipsaa sinut ja 
uskottavuutesi heikkenee.

ÅKorkean panoksen neuvotteluissa muut voivat painostaa sinua hyväksymään tarjouksen paikan 
päällä. Mutta ota tai jätä tilanteet ovat usein fiktiota. Jos molemmilla osapuolilla on halu tehdä 
sopimus, ei ole mitään syytä antaa jonkun muun sanella kohtuuton tahti, jotta voit vastata. 
Katkaise jokainen tarjous omalla aikataulullasi ja vastaa vasta kun olet valmis.

ÅLopuksi, älä koskaan puhu ensin neuvottelujen lämmetessä. Osoita kärsivällisyyttä ja anna muiden 
aloittaa tekemään vaatimuksia, pyyntöjä tai havaintoja. Tämä auttaa sinua ymmärtämään, mitä he 
pitävät tärkeänä ja minkä tyyppisen tarjouksen he hyväksyisivät.



Kerta myynti vai pitkäaikainen yhteistyö

Ominaisuudet Jakava Integroiva

Tulokset Voitto -Tappio Voitto - Voitto

Motivaatio Henkilökohtainen voitto Yhteinen voitto

Kiinnostus Vastustaa Erilainen mutta ei aina vastakkainen

Suhteet Lyhytaikainen Pitkäaikainen

Asiaan liittyvät kysymykset Yksittäinen Useita

Kyky tehdä kompromisseja Joustamaton Joustava

Ratkaisu Ei luova Luova

Å Valmistaudu
Å Pysy valppaana
Å Ole luotettava
Å Ole varovainen
Å Älä huijaa
Å Vältä viivästyksiä

Å Ole rehellinen ja älä teeskentele
Å Valitse oikea tila neuvotteluun
Å Kunnioita aikaa
Å Huomioi vastapuolen argumentit
Å Huomio hierarkiat neuvottelussa
Å Ole helposti lähestyttävä

Å Tiedä neuvottelun tavoitteet
Å Vaihtoehtoiset suunnitelmat
Å Ymmärrä vuorovaikutus
Å Älä henkilökohtaista
Å Ole hyvä kommunikoija
Å Ole kärsivällinen



Myyjien käyttämiä kikkoja
ÅSumutus ja savutus

ÅJohdetaan asiakas pohtimaan muita kuin 
oleellisia asioita ja vältetään hankalat 
kysymykset

ÅDemoaminen

ÅNäytetään miten systeemi (pitäisi) toimia.

ÅVerrataan sopimushintaa kaikkiin 
kuviteltavissa oleviin hyötyihin ja 
säästöihin, tuottoihin ja strategisiin etuihin 
sekä unohdetaan riskit ja muut 
kustannukset

ÅLegendan myyminen

ÅAsiakkaalle kerrotaan että toimittaja on 
alan uusi pioneeri ja haastaja Goljattien 
maassa

ÅTunteiden hyödyntämistä

ÅHenkilökohtainen sitouttaminen

ÅLuodaan suhteet ylimpään johtoon 
esimerkiksi Golf kentällä eikä siinä 
yhteydessä puhuta liiketoiminnasta. Kun 
ollaan ystäviä, niin uskotaan suullisiin 
vakuutteluihin ja tehdään sitoumuksia.
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https://um.fi/pakotteet#Tuontirajoitukset
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https://ec.europa.eu/info/business-economy-euro/banking-and-finance/international-relations/restrictive-measures-sanctions/what-are-restrictive-measures-sanctions_en#whistleblower
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