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1. Johdanto

Kansainvalinen hankintatoimi koetaan usein suuryritysten tavaksi hakea kustannus-
etuja liiketoimintaansa. Trendind voidaan nahda tuotannon siirtyminen matalampien
kustannusten maihin. Materiaalien ja palveluiden hankkiminen kansainvalisilta mark-
kinoilta mahdollistaa hankinnan oikean aikaisuuden, hankintahinnan ja -ajan (Fagan
1991). Suomalaisena esimerkkina tasta toimi Nokia, jonka hankintatoimi aikanaan
siirsi matkapuhelimien valmistuksen suurelta osin Euroopasta Kaukoitaan. Tallaisissa

tapauksissa Nokian kaltainen yhtio saavuttaa mittavia saastéja (Noto, 2006).

Pienten- ja keskisuurten yritysten siirtyminen nykyisen kaltaiseen kansainvaliseen
hankintatoimeen menestyksekkaasti lienee huomattavasti vaikeampaa kuin mita se
on suuryrityksille. Toisaalta globalisoitumista seuraava kilpailu lisda varmasti myos
pienten yritysten tarpeita saada aikaan kustannusetuja selviytyakseen markkinoilla.
Tasta seurauksena Suomen markkinoilla toimivat yritykset ovat ulkoistaneet osia tuo-
tannostaan lahella sijaitseviin halvempien tuotantokustannusten maihin. Yhtena tren-
dina voidaan pitdad suomalaisen tuotannon siirtymista Viroon ja muualle Baltiaan (Ta-

louselama 2014).

WTO:n kansainvaliseen kaupan esteitd poistavat saadokset (WTO 2015) seka Suo-
men liittyminen Euroopan Unioniin vuonna 1995 (EU 2015). Nama paatokset ovat
osaltaan madaltaneet suomalaisten yritysten kynnysta ottaa osaa laajemmin kan-
sainvaliseen kauppaan ja edesauttaneet kansainvalisen myynnin lisaksi myds mah-

dollisuuksia harjoittaa hankintatoimea globaalilla tasolla.

Liséksi teknologinen kehitys viime vuosikymmenind on mahdollistanut tehokkaam-
man asiakassuhteiden luonnin ja -seurannan seka lisaksi neuvottelut ja sopimuksen
on mahdollista tehda ilman fyysista lasnaoloa, sahkoisesti. Tata taustaa vasten on
tarkoitus kartoittaa mitkd ovat suomalaisen pk-yrityksen mahdollisuuksia kehittaa
hankintatoimeaan. Lisaksi arvioidaan mita riskeja ja mahdollisuuksia uusien yhteis-

tyokumppanuuksien aktiivinen etsiminen ja solmiminen luo hankkivalle yritykselle.



1.1 Tyon tavoitteet, tutkimuskysymykset ja rajaukset

Tutkimuksen ensisijainen tavoite on tutkia miten pk-yritykset voivat tavoitella kustan-
nussaastoja kansainvalisen hankintatoimen keinoin. Tutkielmassa kaydaan lapi li-
saksi, miten hankintatoimeen liittyvia haasteita ja riskeja pystytaan lieventamaan pk-
yritykselle siedettavalle tasolle. Lisaksi on perusteltua syventya tutkimaan tilanteita,
joissa pk-yrityksen on tarpeellista punnita vaihtoehtoja, joissa sen kannattaa itse
hankkia tuotteet suoraan ja joissa sen on hyddyllistd kayttda esimerkiksi maahan-

tuojan palveluita hankinnoissaan.
Paatutkimuskysymys

* Milla keinoilla Pk-yritys kykenee kansainvalistamaan hankintatoimeaan?
Kirjallisuuden mukaan tutkielman paaongelman tulee antaa laaja kuva asiasta mita
tutkitaan (Hirsjarvi et. al. 2009). Tutkimuskysymyksesta kay ilmi viitekehys seka se

vastaa tutkielman otsikkoa. Lukija voi paatutkimuskysymyksen perusteella ymmartaa

tutkielman tavoitteen seka sen mita tutkielmassa kasitellaan.

Alatutkimuskysymykset

* Millaisia ovat Pk-yrityksen hankintatoimen kansainvalistymisen haasteet?

* Miten Pk-yritys kykenee lieventamaan kansainvaliseen hankintaan liittyvia

haasteita?

Alatutkimuskysymyksilla pyritdan tukemaan paatutkimuskysymysta ja tayttamaan

tutkielmalle asetettu tavoite. Tutkimuskysymysten ohessa maaritelldan lyhyesti tut-



kielmaan olennaisesti liittyvat kasitteet. Ensimmaisessa alatutkimuskysymyksessa
pohditaan sita, miten ulkomaan kauppaan liittyvia riskeja kyetdan minimoimaan osta-
van yrityksen toimesta. Toisessa alatutkimuskysymyksessa paneudutaan tilanteisiin,
joissa yritys punnitsee onko jarkevampaa ostaa tuote suoraan mahdollisimman lahel-
ta tuotantopaikkaa vai maksaa siita, etta toinen yritys maahantuo tuotteen ostajayri-
tyksen puolesta. Tassa koetetaan tunnistaa yleisella tasolla, millaisissa tilanteissa

kannattaa tuoda suoraan ja milloin ostaa maahantuojalta tai tukkurilta.

1.2 Tutkielman rajaukset

Tutkielmassa keskitytaan pk-yrityksiin joilla on tarvetta kilpailuttaa hankintatoimeaan
saavuttaakseen kustannusetuja ja siihen nimenomaan siihen, miten niitd voidaan
lahtea kartoittamaan ja toteuttamaan kansainvalisilla markkinoilla. Tutkielma on kes-
kittyy eritoten fyysisten tavaroiden hankintaan, vaikka osittain tutkimuksen tulokset
ovat rinnastettavissa myds palveluiden hankintaan. Tutkimuksessa oletetaan pk-
yritysten hankintatoimen resurssien olevan rajalliset, jolloin hankintatoimi keskittyy
paaasiallisesti alihankkijoiden kilpailuttamiseen. Toisin sanoen tutkielmassa olete-
taan, etta pk-yrityksella ei ole resursseja mittaviin hankintatoimen investointeihin,
esimerkiksi siihen, etta yritys perustaisi suuren tehtaan halpatuotantomaahan. Talla
pyritdan luomaan realistista kuvaa pk-yritysten resursseista ja mahdollisuuksista to-

teuttaa kustannusten karsimista.

Tutkielmassa kasitellaan suomalaisen hitsausteollisuuteen erikoiskoneita ja laitteita
tuottavan pk-yrityksen toimia tavoitteenaan kansainvalistdaa hankintatoimeaan. Nain
ollen tutkielman empiirisen osuuden havaintoja ei voi sellaisenaan varauksetta toteut-
taa yli toimialarajojen. Tutkielman empirian tavoite on osaltaan ja rajauksiltaan antaa
kuvaa siita, miten pk-yrityksen on mahdollista pyrkia kehittdamaan hankintatoimeaan

ja vastata nain ollen edella mainittuihin tutkimuskysymyeksiin.



1.3 Tutkielman rakenne

Tutkielman rakenne koostuu teoreettisesta viitekehyksesta ja empiirisesta osuudesta.
Lisaksi tutkielmassa kuvataan empiirisen osion aineisto ja tutkimusmenetelma. Em-
piirisen osuuden jalkeen kaydaan lapi tutkielman tulokset, jossa pohditaan edella tut-
kitun perusteella, miten pk-yritys voi kdytanndssa kansainvalistaa hankintatoimeaan
ja karsia kustannuksiaan suhteessa siita koituviin riskeihin. Lopuksi tutkielma vede-
taan yhteen johtopaatoksille varatulla osuudella.

KUVIO 1. Tutkielman rakenne
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Ensimmaisessa osuudessa, tutkielman teoreettisessa viitekehyksessa, maaritellaan

pk-yritys ja tutkitaan lyhyesti naille ominaisia piirteita. Tutkielman viitekehyksen vuok-
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si sivutaan myos kansainvalisen kaupan saantoja ja yleisia lainalaisuuksia lyhyesti.
Lisaksi tarkastellaan, miten lainsaadanto, tulli, strategia, ostovolyymit ja osaaminen
vaikuttavat haasteina pk-yrityksen hankintatoimeen. Liittyen hankintatoimeen, teo-
reettiseen osuuteen tuodaan mukaan Portfolio-analyysi ja ABC-analyysi tyokaluiksi,
joilla pk-yritykset kykenevat maarittamaan riskejaan kansainvaliseen kaupankayntiin,
jolloin voidaan tehda paatoksia, siita kannattaako tuote hankkia suoraan vai esimer-
kiksi maahantuojalta. Lisaksi pyritaan tutkimaan, miten pk-yritykset kykenisivat esiin-
tymaan houkuttelevampana vaihtoehtona myyvalle organisaatiolle esimerkiksi yhtei-

sen tuotekehityksen tai suhdetoiminnan kautta.

1.4 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelma on kvalitatiivinen, johon nain ollen soveltuu haastattelu paame-
netelmana. Sen avulla kyetaan keraamaan aineistoa joustavasti sekd muokkaamaan
kysymyksia aiheeseen sopivaksi. Tutkielmassa kaytetaan puolistrukturoitua haastat-
telua, jossa kysymykset ovat avoimia ja niihin on mahdollista asettaa haastattelutilan-
teessa myos tarkentavia kysymyksia. Haastattelut toteutetaan kasvotusten. Kysy-
mykset lahetetdan haastateltavalle etukateen, jolla pyritdan saavuttamaan mahdolli-

simman laajat vastaukset haastateltavan toimesta.

1.5 Aineiston keruu

Tutkimuksen tavoite on haastattelujen osalta keratd kokemuksia ja havaintoja Pk-
yrityksen hankintatoimen luonteesta ja tavoista pyrkia kehittamaan sita. Haastattelun
avulla pyritaan Idytamaan tutkielman empiria-osuuteen tietoa, jonka avulla voidaan
ymmartaa Pk-yritysten nakokulmaa kansainvaliseen hankintaan. Aineisto koostuu

teollisen Pk-yrityksen toimitusjohtajan haastattelusta.



1.6 Haastattelun lahtokohta

Tutkielman lahtokohtana on kartoittaa Pk-yrityksen tapoja harjoittaa kansainvalista
hankintatoimea. Tutkimuksen idea syntyi yhteistyossa haastateltavan yrityksen kans-
sa, jolla on tavoitteena minimoida hankintojensa kustannuksia taloudellisen lisdarvon
hankkimiseksi seka kansainvalisen kilpailuedun turvaamiseksi toimialallaan. Kandi-
daatintutkielman suorittamisen lisaksi yhteisena tavoitteena yrityksen kanssa on
hahmotella loogisia vaylia, joilla yritys voi tavoitella kustannusetuja kansainvalisessa
kaupassa. Tama yhteistyd mahdollistaa avoimen ajatusten vaihdon siita mita tutkiel-

massa on tarkoitus tutkia.

1.7 Aineiston kasittely ja analysointi

Haastattelun aineistoa kasitellddn mahdollisimman vahan, jotta tulokset pysyisivat
sellaisina kuin ne ovat tarkoitettu ja mahdolliset virhetulkinnat pysyisivat minimaalisi-
na. Vastauksia on ulkoasulta muutettu ja eri osia yhdistelty, jotta ne sopisivat tutkiel-
man suhteellisen pieneen tutkimusalueeseen. Vastaukset ovat muodoltaan avoimia,
eika niiden pituudelle ole asetettu pituusrajoituksia. Tasta johtuen joitain havaintoja
on jatetty pois, jotta tutkielma pysyisi ehjana, jos nama havainnot eivat ole olleet tut-
kimuskysymysten kannalta relevantteja tai ne on jouduttu tutkielman pituuden vuoksi
rajata pois. Havaintoja, jotka oleellisesti liittyvat tutkielman ytimeen ei kuitenkaan ole
rajattu pois. Lisaksi haastatteluun vastanneelle on tarjottu mahdollisuus kommentoi-
da haastattelun osuutta ennen tyon julkaisua, tulkintavirheiden sekd muiden mahdol-

listen virheiden korjaamiseksi.



2. Pk-yritykset ja kansainvaliset markkinat

2.1 Pk-yritys

Pk-yritykset eli pienet ja keskisuuret yritykset ovat maaritelman mukaan yrityksia, jot-
ka tyollistavat vahemman kuin 250 tyontekijaa, joiden taseen loppusumma on enin-
taan 43 miljoonaa euroa ja joiden vuosi liikevaihto on enintdan 50 miljoonaa euroa.
Lisaksi Pk-yrityksen tulee tayttaa maaritelty peruste rippumattomuudesta. Riippumat-
tomia yrityksia ovat yritykset, joiden padomasta tai aanivaltaisista osakkeista 25 pro-
senttia tai enemman ei ole yhden sellaisen yrityksen omistuksessa tai sellaisten yri-
tysten yhteisomistuksessa, joille ei voida soveltaa Pk-yrityksen maaritelmaa. (Tilasto-
keskus 2015)

2.2WTO

Kuten johdannossa todettiin, WTO (2015) eli maailman kauppajarjestd on organisaa-
tio, jonka ydin tehtdva on poistaa globaalin kaupan esteitd ja taata tasapuolinen
mahdollisuus sen jasenille kilpailla kansainvalisilla markkinoilla. Taman tarkoitus on
WTO:n mukaan luoda pohjaa taloudelliselle kasvulle ja kehitykselle. WTO on myds
luonut institutionaalisen laillisen viitekehyksen, jonka tarkoituksena on kyeta selvitta-
maan erimielisyyksia jasenmaiden kesken. Kaupanesteiden lisaksi WTO maarittelee
tehtavakseen valvoa tavaroiden ja palveluiden kaupan seka immateriaalioikeuksien
sopimusten noudattamista. Lisaksi WTO:n tavoitteena on muiden muassa lisata la-
pinakyvyytta eri maiden valisiin kauppasopimuksiin, lisata ammattitaitoa kehittyvien
maiden paattajien kyvyssa ymmartaa kansaivalisen kaupan etuja, auttaa maita, jotka
eivat ole jasenia, liittymaan WTO:n ja lisata ihmisten tietoisuutta WTO:n toimista ja
tavoitteista. Kaiken kaikkiaan nailla toimilla WTO kertoo tavoittelevansa globaalin hy-
vinvoinnin kasvua ja koyhyyden vahenemista. (WTO 2015) Nain ollen WTO:n lapi
ajamaa kaupan esteiden purkamista voidaan pitdd tdhan mennessa ja tulevaisuu-

dessa merkittdvana suunnan nayttajana sille, miten kaikenkokoiset yritykset kykene-
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vat ostamaan ja myymaan tuotteita minimaalisilla rajoituksilla ja siten hyotymaan
maiden valisista kustannuseroista eri tuotteiden ja palveluiden tuotannossa. Tasta
voidaan vetaa johtopaatos, ettd maailman kauppajarjeston toimet luovat suuressa
kuvassa linjan maailmankaupan ja nain ollen myods pk-yritysten kansainvalisen han-

kintatoimen rajoituksille.

2.3 EU -kauppa

EU:n kauppalain (2011) mukaan EU: tavoitteena on purkaa kaupanesteitd. Jo Eu-
roopan Unionin perustamisesta lahtien sen yhtena vahvana teemana on ollut vapaa
tavaran ja paaoman liikkuvuus EU maiden valilla. Vuonna 2011 tehdyn suunnitelman
EU jasenmaiden kauppalainsaadannon yhtenaistamisesta on tarkoitus poistaa kau-
pankaynnin esteitd, helpottaa rajat ylittdvaa kauppaa lisata tarjontaa ja alentaa kulut-
tajahintoja. Lisaksi uuden yhdenmukaisen kauppalain tarkoituksena on taata vahva
kuluttajansuoja EU:n sisaisessa kaupassa. EU on laskenut, etta eri maiden oikeudel-
liset eroavuudet vahentavat EU maiden valista kauppaa vahintaan 26 miljardilla eu-
rolla vuosittain. Uusien saantdjen ei ole tarkoitus korvata kansallisia kauppalakeja
vaan tuoda kaupan osapuolten nakyviin, mitd lainsaadantéa nimenomaisessa kau-
passa sovelletaan ja mita se pitaa sisallaan. (EU kauppalaki, 2011) Tutkielmaa kirjoit-
taessa tietoa EU:n yhteisen kauppalain ratifioimisesta ei ole 16ytynyt mutta toteutues-
saan sen voisi nahda helpottavan kuluttajien oikeuksien ja ostovoiman lisaksi myds
EU-alueen Pk-yritysten kaupankayntia, tuoden selvyytta ja lapinakyvyytta ja nain ol-
len lisdavan kaytannon tehokkuutta EU:n tavaroiden vapaaseen liikkumiseen. EU:n
sisainen tullittomuus on itsessdan hyva lahtokohta tehokkaalle vaihdannalle Unionin
sisalla ja yhteinen kauppalaki on seuraava looginen askel murrettaessa vanhoja rajo-

ja maiden valisessa kaupankaynnissa.

2.4 Tullit, EU:n ulkopuolinen kauppa

EU:n ulkopuoliseen kauppaan liittyy huomattavasti enemman saantelya, kuin EU:n

sisdisessa sisakaupaksi laskettavaksi vaihdannassa. Suomen Tulli (2015) on koosta-



nut yrityksen velvoitteet kun se tuo tavaraa ulkomailta. Yrityksen on kyettava esitta-
maan tuontiselvitys ostetusta tavarasta. Tuontiselvitykseen kuuluu tulli-ilmoitus, jossa
taas ilmenee kauppalasku, mahdollinen alkuperaistodistus ja mahdollinen tuontilupa
tarvittaessa. Lisaksi yrityksen tulee tarvittaessa maksaa tuodusta tavarasta tulli, ar-
vonlisavero ja valmistevero. Vaatimus tullauksesta periaatteessa tarkoittaa sita, etta
tulli-ilmoitus on toimitettava tullille, kun tavara on saapunut maahan. Kuljetusyhtioi-
den toimintatavat kuitenkin poikkeavat kaytannossa toisistaan, joten on tarkea tietaa
mita selvityksia kuljetusyhtio tekee tullille yrityksen puolesta. On kuitenkin syyta ottaa
huomioon, ettd vastuu tullauksesta on viimekadessa ostavalla yrityksella. Tulli ilmoi-
tukseen tulee sisaltya tavaran tullinimike, yrityksen on itse tarkastettava mahdolliset
tuontikiellot ja -rajoitukset, jotka saattavat koskea tuotavaa tuotetta. Lisaksi on hankit-
tava mahdolliset tuontiluvat ja tuontilisenssit. Nama kaikki tulee esittdaa samanaikai-
sesti tulli-ilmoituksen ja kauppalaskun kanssa. Tulli-ilmoituksen voi toimittaa fyysisesti
Tulliin tai tehda ilmoitus ja tayttaa tarvittavat lomakkeet Tullin internet-sivuilla. Kaikki-
en muiden paitsi Tullin rekisterdityneiden asiakkaiden on maksettava tulli ja verot en-

nen tavaran haltuun saamista.

Varsinaisen tullin maara on yleensa prosentuaalinen, jonka maara vaihtelee tavaroit-
tain ja tulliprosentit on ilmoitettu EU:n yhteisessa tullitariffissa. Tarkalle tariffoinnille
vaaditaan oikea tavarankuvaus. Maista, joiden kanssa EU:lla ei ole tullietuussopi-
musta, kannetaan aina tariffin mukainen tulli. Valmisteveron alaisista tuotteista esi-
merkiksi alkoholi- ja tupakkatuotteista kannetaan aina valmistevero. Lisaksi eraista
maista tuoduista tuotteista saatetaan peria lisaksi lisa-, polkumyynti- ja tasoitustulleja.
Osa tuotteista, esimerkiksi hedelmat ja vihannekset, on sidottu tulohintajarjestel-

maan, jolloin korkeammasta tuontihinnasta peritaan alempi tuontitulli.

Tullausarvo perustuu yleensa tavaran kauppa-arvoon ja tasta syysta tullauksen yh-
teydessa vaaditaan esitettavaksi kauppalasku, josta ilmenee tavarasta maksettu hin-
ta ja kauppaehdot. Lisaksi tullausarvoon sisallytetaan esimerkiksi kuljetuskustannuk-
set EU:hun saapumispaikkaan saakka. Tullausarvo ja arvoperainen tullaus onkin Iah-
tokohtana maahantuonnin arvonlisdveron perusteelle. Poikkeuksen tahan luovat tul-
lietuudet, jolloin tulli voi olla alempi tai jopa tulliton, jos tuote on maasta, jonka kanssa
EU:lla on tullietuussopimus ja mikali tuote kuuluu sopimuksessa mainittuihin tuottei-

siin. Tata varten on kuitenkin kyettava esittamaan alkuperaisselvitys tullattaessa.
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Tuontitullittomuus voidaan myontaa vain mikali 1ahetyksen tuotteiden kokonaisarvo
on tullausarvoltaan korkeintaan 150 euroa. Arvonlisavero on kaytannossa 24 %, poik-
keuksena esimerkiksi elintarvikkeet (14%) ja kirjat (10%). Esimerkkeina tulleista, joita
tulee maksaa EU:n ulkopuolisista maista, joiden kanssa silla ei ole tullietuussopimus-
ta voidaan mainita auton korin osat (4,5%), vaatteet (12%) ja tietokoneet joiden tulli
on vapaa. (Tulli 2015)

2.5 Kansainvalistyminen

Pk-yritysten kyky kansainvalistaa liiketoimiaan kiihtyvassa globaalissa kilpailussa lienee
useasti elinehto yrityksen selviytymiselle pidemmalla aikavalilla. Yritysten kansainvalis-
tymiselle on kuitenkin hahmotettavissa monia erilaisia erityispiirteita ja nakokulmia.
Moini et al. (2010) paattelee ettd omistajien tausta, tuotteen erityispiirteet ja tieto ulko-
maanmarkkinoista ei valttamatta edes auta yrityksen kansainvalistymista, vaan ennen
kaikkea omistajien motiivit ja yrityksen koko ratkaisevat niiden kansainvalisen menes-
tyksen. Lisaksi tutkijat toteavat, etta useimmiten yrityksen kasitys viennin kustannuksis-
ta vaihtelee riippuen siita miten yritykset ovat valinneet mitata vientiin liittyvia kustan-
nuksia. (Moini et al. 2010)

Hilmersson (2014) toteaa, ettd Pk-yritysten kansainvalistyminen on moniulotteinen
prosessi, jossa yritykset muodostavat itse monimuotoiset kokeiluun perustuvan tie-
don ja prosessit syventaessaan kansainvalisyyttaan. Tutkimus kuitenkin havaitsi nelja
tyypillista identiteettia yrityksille: institutionaaliset ekspertit, mestarit, oppijat ja verkos-
toitujat. Naista mestareilla on erinomaiset valmiudet ja tiedot kansainvalistymiseen,
kun taas institutionaaliset ekspertit ovat erikoistuneet teoreettisen tietoon eika hei-
dan asiakassuhteiden hallinta ole yhtd korkealla tasolla. Toisaalta oppijoilla ei ole
erikoistumista instituutioihin eika asiakassuhteiden hallintaan ja nain ollen tama yri-
tystyyppi kohtaa suuren riskin kansainvalistymisessaan. Neljantena verkostoitujat
omaavat hyvat kyvyt asiakassuhteiden hallinnassa, mutta eivat omaa riittavaa tietoa
instituutioista. (Hilmersson 2014)

Tutkimuksessaan Pk-yritysten taloudellisesti kannattavasta kansainvalistymisesta,
Torkkeli (2014) painottaa toimittajasuhteiden seka liikekumppanuussuhteiden hallin-

taa yritysten kansainvalisessa menestyksessa. Tutkimuksen perusteella toimitta-
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jasuhteiden ja liikekumppanuussuhteiden hallinta nayttaytyy merkitsevana yrityksen
kansainvalistymiseen liittyvan menestyksen kannalta, tosin naiden eri suhteiden hal-
linnan tarkeys riippuu aina kansainvalistymisen asteesta ja strategisista tavoitteista,
jotka yrityksella on. (Torkkeli 2014)

Yrityksen omistajien ja tyontekijoiden kokemus ja ymmarrys kansainvalistymisesta
on tutkitusti tarkeaa yrityksen menestyksellisen kansainvalistymisen kannalta, taman
lisaksi yrityksen ulkopuolisten tahojen luomat objektiiviset ennustukset ovat omiaan
lisaamaan yrityksen tietoa ja menestystd myos kansainvalisilla markkinoilla. Kansain-
valistymisen menestys maarittyy oppimisprosessin onnistumisen perusteella.
(Bengtsson 2004) Lisaksi verkostoituminen ja laaja yhteistyo on tarkeaa Pk-yritysten
kansainvalistymisen onnistuneessa toimeenpanossa (Anand, 2013). On tarkeaa
huomioida, etta kansainvalistyminen ei useinkaan tarkoita Pk-yrityksissa perinteista
asteittaista kansainvalistymista tai kansainvalistymista fyysisesti lahella oleviin mai-
hin. Usein muiden muassa toimialakohtaiset olosuhteet ja muutokset muokkaavat
yrityksen kansainvalistymista perinteisesta poikkeavaan suuntaan (Andersson et al.
2006).
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3. Hankintatoimen viitekehys

Seuraavaksi tutkielma paneutuu hankintatoimen akateemisesti tunnistettuihin mene-
telmiin tehda analyysia yrityksen hankintatoimesta ja varaston hallinnasta. Tutkiel-
maan valikoitui kaksi yleisesti tunnettua hankintatoimen tyokalua: Portfolio-analyysi ja
ABC-analyysi. Naiden kahden tyokalun esille tuominen on perusteltua, silla naiden
avulla Pk-yrityksilla on yleisella tasolla mahdollisuus ymmartaa hankintatoimeaan ja

kehittaa sita edelleen.

3.1 Portfolio-analyysi

Portfolio-analyysi eli Kraljicin matriisi on Peter Kraljicin (1983) Harvard Business Re-
view'ssa lanseeraama kasite, jota pidetaan viela nykyaankin keskeisena hankinta-
toimen strategiatyokaluna. Analyysi perustuu ostettavan tuotteen strategiseen tarkey-
teen ja tarjontamarkkinoiden haasteellisuuteen ja monimutkaisuuteen. Johtavana
havaintona toimii huomio siita, etta kaikki hankittavat tuotteet eivat ole strategisesti
samanarvoisia ja nain ollen niita tulee tarkastella, ohjata ja kasitella erillisina ryhmina.
Toisaalta Kraljicin mukaan eri tuotteiden ja palveluiden tarjontamarkkinat mahdollis-
tavat eri toimintatavat ostavalle yritykselle. Toisaalta ostavalla yrityksella on erilainen
asema ja neuvotteluvoima eri tarjontamarkkinoilla.

Portfolio-analyysi jaottelee hankittavat tuotteet tarkemmin toimitusriskin ja tuottovai-
kutuksen mukaan nelikenttdan, johon kuuluu: volyymihankinnat, strategiset hankin-
nat, ei-kriittiset hankinnat/rutiininankinnat ja pullonkaulahankinnat. Toimitusriski on
korkea, kun hankittavan tuotteen saatavuus on suoraan riippuvainen esimerkiksi
luonnonmullistuksista tai eri valtioiden saantelysta. Toisin sanoen toimitusriskin voi-
daan nahda olevan suuri esimerkiksi kun tuotteen toimittajalla on monopoli tai tuotta-
jia on maailmassa rajallinen maara. Tuottovaikutus voidaan maaritelld suureksi, kun
tietyista hankituista tuotteista koostuu suuri osa ostavan yrityksen omasta liikevaih-

dosta.
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KUVIO2.Portfolio-analyysi

A

Suuri | Volyymihankinnat Strategiset hankinnat

Ei-kriittiset hankinnat, rutiinituotteet Pullonkaulahankinnat

Hankintojen strateginen merkittavyys
Hankintojen tulosvaikutus

Pieni

Pieni Markkinoiden monimutkaisuus Suuri
Ostajan markkinat (ostoriski) Myyjan markkinat

VITr

Strategiset hankinnat ovat tuotteita tai toimittajia, joilla on ostavan yrityksen toimitaan
suuri tuottovaikutus ja korkea toimitusriski. Nama tuotteet vaativat suurinta huomiota
hankintatoimen osastolta. Vaihtoehtoina on esimerkiksi luoda pitkia yhteistyosopi-
muksia, hallita ja analysoida toimitusriskia jatkuvasti tai mikali mahdollista tuottaa
tuotteet itse.

Volyymihankinnat ovat tuotteita, joiden tuottovaikutus on suuri ja toimitusriski pieni.
Naiden tuotteiden kohdalla on jarkevaa kilpailuttaa alihankkijoita kayttamalla neuvot-
teluvoimaa ja suuria hankintaeria.

Pullonkaulatuotteilla on pieni tuottovaikutus, mutta suuri hankintariski. Kaytannollinen
lahestymistapa tahan ryhmaan on hankkia tuotetta yli tarpeiden, kun sita on saatavil-
la tai kun se on edullista. Lisaksi on tarpeellista pyrkia kontrolloimaan ja ohjaamaan
tuotteen toimittajan toimia ostavalle yritykselle edullisella tavalla.

Ei-kriittisten tuotteiden tuottovaikutus on pieni ja toimitusriski on suuri. Hankinnan
toiminta naiden tuotteiden kohdalla pitaa sisallaan standardituotteiden hankkimisen,

hankintavolyymin optimoinnin ja oman varaston optimoinnin. (Kraljic, 1983)
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3.2 ABC-analyysi

ABC-analyysi on lahinna varastonhallintaan keskittyva tyokalu, jonka kantavana peri-
aatteena on se, etta kaikki hankittavat tuotteet eivat ole saman arvoisia. Nama tuot-
teet voidaan analyysin mukaan luokitella esimerkiksi myydyn maaran tai tuotteen ar-
von perusteella. Taman luokittelun perusteella tulee paattaa kunkin tuotteen varas-
tointipolitiikka. Arvokkaimpien ja suurimman kysynnan tuotteita, eli A-luokan tuotteita,
tulee arvioida jatkuvasti ja niiden varastoarvoja valvoa tarkasti. Toisaalta vdhemman
arvokkaiden ja hitaammin kiertavien tuotteiden, eli B- ja C-luokan tuotteiden, valvon-
taan kaytettavien menetelmien tulee olla yksinkertaisia ja tehokkaita. ABC-analyysin
perustaa luokittelunsa niin kutsuttuun Pareto -s&antoon, eli 80/20 — saantdon, jonka
mukaan 20 prosenttia nimikkeista aiheuttaa 80 prosenttia vuosikulutuksesta. Tasta
periaatteesta johdetaan peruste sille miksi tarkeimpia, A-luokan, tuotteita tulee valvoa
muita luokkia tarkemmin. Yleisin jaottelu periaate on volyymin jako prosenttiosuuksiin
80-15-5. Tama on kuitenkin jokaisen yrityksen itse maariteltavissa, kyseisen liiketoi-
minnan luonteen mukaan. Tuotteiden lisaksi ABC-analyysi soveltuu hankintatoimes-
sa toimittajien tarkeyden arviointiin. Tassa kontekstissa A-luokan toimittajien suhteen
tulee vaalia hyvia yhteistyOsuhteita ja seurata tarkasti naiden hinnoittelua. Toisaalta
siirtyessa C-luokan toimittajiin on tarkeaa, etta tuotteille 10ytyy riittdvasti korvaavia
toimittajia ja, ettd hankinta toimii sujuvasti vakioehdoilla ja vahilla resursseilla. Kaiken
kaikkiaan ABC-analyysin tarkoituksena on tehostaa yrityksen hankintatoimea ja koh-
dista sen resurssit taloudellisesti tehokkaimmalla mahdollisella tavalla. Tyokalun kay-
ton kehittamista edelleen tarkemmaksi voidaan aina tavoitella, tarkoituksena saada
se soveltumaan entista paremmin kyseessa olevan yrityksen tarpeisiin. (Uusi-Rauva,
1999)
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KUVIO 3.ABC-analyysi

Tuotteiden tyypillinen jakautuminen ja ABC-luokittelu

100 %
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40 %

Volyymi

30 %

20 %
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0 %
0 % 11% 21 % 31% 41% 51% ©61% 71% 81% 91%

Nimikkeet

3.3 Tutkimus aiheesta

Overbyn & Servaisin (2004) tutkimus keskittyi tanskalaisten teollisten Pk-yritysten

kansainvaliseen hankintatoimeen. Taman mukaan Pk-yritysten hankintojen kansain-
valistyminen on nopeaa sen jalkeen kun yritys on tehnyt paatoksen kilpailuttaa os-
tonsa kansainvalisilla markkinoilla. Tutkimus myds huomioi, ettd Pk-yritykset ovat
pienien organisaatiorakenteidensa johdosta ketteria tehdessaan muutoksia hankinta-
toimen paatoksiinsa, silla organisaatioiden sisalla tieto kulkee yleensa helposti ihmis-
ten valilla. Tutkijat tuovat myos esiin nakokulman siita ettd Pk-yritykset yhteenlasket-
tuna muodostavat suurimman osan ostajaorganisaatioista ja mikali tavarantoimittajat
ymmartavat taman seikan, saattaa yksittaistenkin Pk-yritysten hankintatoimille kertya
enemman neuvotteluvoimaa. Yhteiseksi tekijaksi sille, ettd Pk-yritykset hakeutuvat
kansainvaliseen vaihdantaan tutkimus nimeaa hinnan ja laadun, mutta toimittajasuh-

teiden luomisessa merkittavassa roolissa on myos tuotteiden sovellettavuus ja muo-
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kattavuus ostajan eri lopputuotteille. Tulosten perusteella tanskalaiset Pk-yritykset
ovat jo aktiivisesti mukana hankintatoimessa EU-alueen lisaksi my0s laajalti kansain-
valisesti. (Overby & Servais 2004)

Tutkiessaan teollisten ostajien ja myyjien strategioita kansainvaliselle hankintojen ja
markkinoinnin johdolle, Andersson & Servais (2008) toteavat toimittajien katego-
risoinnin olevan tarkeaa yritettdessa arvioida eri toimittajien vaikutusta yrityksen toi-
mintaan. Tutkijat nakevat taman jatkuvana toimittajasuhteiden analysointina, jota tu-
lee tehda toimittajien tarjooman perusteella, riippuen hankittavan tuotteen monimut-
kaisuudesta verrattuna matriisin avulla hankittavan tuotteen tarkeydelle yritykselle.
Toisin sanoen tutkimuksen matriisissa on havaittavissa yhtalaisyyksia edella esitetyl-
le Kraljicin matriisille. Lisaksi nakokohtana hankintojen kustannuksia karsivaan ee-
tokseen voidaan pitaa sita, etta kullekin toimittajalle tulisi uhrata mahdollisimman va-
han resursseja, joita voidaan arvioida juuri toimittajansuhteen monimutkaisuuden pe-
rusteella. Toisin sanoen ylimaarainen huomio vaarille toimittajille on pois monimut-
kaisempien toimittajasuhteiden kehittamisesta ja nain ollen maksaa yritykselle liikaa.
Hankintojen johtamisessa tulee kiinnittdd huomiota tuotteesta riippuen siihen, etta
hankintamaarat olisivat optimaaliset. Tama ei kuitenkaan kaikkien tuotteiden ja erityi-
sesti materiaalien hankinnassa ole mahdollista ja talléin on painetta varastoinnille.
Tassa tilanteessa tulee tutkimuksen mukaan panostaa muihin hankintaehtoihin kuten
esimerkiksi maaraperusteisiin alennuksiin. Toisaalta hankittaessa monimutkaisia
tuotteita, tulee panostaa toimitusvarmuuteen mahdollisesti pitkaaikaisin sopimuksin
seka kehittaa naiden tuotteiden toimittajien kanssa yhteistydsopimuksia oman myyn-
nin toimitusvarmuuden takaamiseksi. Toisin sanoen on pyrittava sitouttaviin sopi-
muksiin toimittajien kanssa, joista yritys on riippuvainen. Taman tunnistamiseen voi-
daan tarvita hankintatoimen lisaksi kykya ymmartaa lopullisten tuotteiden markkinoi-
ta, jolloin yhteistyd markkinoinnin ja tuotekehityksen kanssa nousee tarkeaksi yrityk-
sen hankintatoimen osastolle. Lisaksi kansainvalisessa kaupassa ei voi koskaan
ylenkatsoa eri kulttuurien vaikutusta vakiintuneisiin kaupankaynnin tapoihin, jotka
tulee nain ollen huomioida toimittajasuhteissa. Tutkimus palaa lopussa eri toimittajien
arvioinnin tarkeyteen, jolloin toimittajien portfolion yllapito ohjaa ostavan yrityksen

resursseja oikeaan suuntaan ja jolloin kyetddn ymmartamaan myos eri toimittajien
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tarkeys suhteessa yrityksen toimintaan. Lisaksi pelkan portfolion yllapidon liséksi voi-
daan nahda erilaisten syventyvien mittareiden kayton olevan jarkevaa yrityskohtai-
sesti. (Andersson & Servais 2008)

Julkaisussaan Quintes et. al. (2006a) tutkii Global Purchasing Strategya (GPS), jonka
ytimessa on hankintatoimen yhtenaistaminen tavalla, joka antaa yleiset normit yrityk-
sen hankintatoimen kaytannoille maailmanlaajuisesti. GPS perustuu neljdan koko-
naisuuteen. Keskitetylla hankintaprosessilla haetaan synergia- ja skaalaetuja, jolloin
hankintatoimenosasto on keskitetty ja toimii yhtenaisesti sille osoitetun johdon alla.
Toisena on standardoitu hankintaprosessi, jonka avulla hankintatoimenosasto kyke-
nee, annettujen standardien rajoissa tekemaan toimittajien etsitaan, valitaan, neuvot-
teluun ja sopimusten solmintaan liittyvat toimet. Taman tarkoituksena on muiden mu-
assa maksimoida hankintatoimen neuvotteluvoima suhteessa toimittajiin. Kolman-
neksi, tuotteisiin liittyva standardointi liittyy vaatimuksiin muiden muassa laadussa ja
jalkimyyntitilanteissa. Tassa tutkijat nakevat tarkeaksi yhteistydn markkinointi- ja
myyntiosaston kanssa. Neljantena GPS:n tarkoitus on standardoida hankintatoimen
henkilosto, jotta samat toimintatavat johtavat vaivattomaan tiedon jakamiseen ja hel-
posti hahmotettavaan hankintatoimeen.

Quintens et.al (2006a) keskittyi tutkimaan 150 kansainvalista hankintatoimea harjoit-
tavaa yritysta ja tarkemmin sitd miten GPS:n implementointi vaikuttaa yrityksen ta-
loudelliseen suoriutumiseen. GPS osoittautui taloudellisesti hyodylliseksi tyokaluksi
yrityksille, jotka saavutti taloudellisia etuja otettuaan hankintatoimen osien standar-
doinnin mukaan liiketoiminnan keskiodon. Tama kuvaa tutkijoiden mukaan kansainva-
lisen hankintatoimen tarkeytta yrityksille ja sita, etta sen implementointi on viela ali-
kehittynyttd monissa yrityksissa. Global Purchasing Strategyn tavoite luoda perus-
toimintamenetelma, jolla voi toimia kansainvalisesti standardoidulla tavalla avaa
mahdollisuuden yrityksille edelleen kehittdd hankintatoimintojaan sen pohjalta. (Quin-
tens et.al. 2006a)
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Lievin Quintens et. al. (2006b), kansainvalisen hankintatoimen nykytilaa tutkiva jul-
kaisu, analysoi akateemisia julkaisuja aiheesta vuosilta 1990-2005. Tutkijoiden mu-
kaan menneet tutkimukset ovat olleet tavoiltaan ja kasitteiltaan monimuotoisia, toisin
sanoen kansainvalisen hankinnan akateeminen tutkimus ei ole ollut vakiintunutta.
Taman julkaisun tutkijat kuitenkin maarittelevat kansainvalisen hankintatoimen toi-
minnaksi, jolla |I0ydetaan ja hankitaan tuotteita ja palveluita maailmanlaajuisesti, tyy-
dyttdamaan yrityksen tarpeita ja parantamaan yrityksen nykyista kilpailuasemaa. Tas-
sa huomioitavaa nykypaivan kansainvaliselle hankintatoimelle on sen ulottuminen
yrityksen strategiaan ja toisaalta siihen, ettd myos hankintatoimessa tavoitellaan sy-
nergian ja kustannusten kautta skaalaetuja. Yhtena esimerkkind taman strategian
kaytdssa on valinta siita, paatetdanko jotain tuotetta hankkiessa karsia kustannuksia
vai mahdollisesti kehittda tuotteen ominaisuuksia alihankkijoiden kanssa, eli toisin
sanoen Kkilpailutetaanko vai luodaanko syvempaa yhteistyota. Toisaalta kansainvali-
sen hankintatoimen maarittelemisessa on tarkeda huomioida, etta kaikki sen johdos-
ta hankitut tuotteet ja palvelut eivat valttamatta saavu kansallisten rajojen ulkopuolel-
ta. Esimerkiksi, mikali yritys on kartoittanut maailmanlaajuisesti vaihtoehdot ja tullut
lopputulokseen, etta kokonaisuutena yritysta lahella toimiva alihankkijan tuotteet ovat
yritykselle parhaita, on kyse kansainvalisen hankintatoimen harjoittamisesta.

Viime vuosikymmenten akateemisissa tutkimuksissa juuri taman kaltainen aloite on
aiheuttanut hajontaa kansainvalisen hankintatoimen maarittelyn tulkinnoissa, silla
osa tutkijoista on nahnyt sen toiminnan reaktiivisena, jolloin yritykset reagoivat maa-
ilmanmarkkinoiden uusiin olosuhteisiin. Toisaalta vahvana eri tutkimuksissa on ollut
nakemys proaktiivisuudesta, eli siita etta yritykset omatoimisesti pyrkivat hakemaan
kustannusetuja omaan toimintaansa. Quintens et. al. (2006b) tuovat tassa esille ai-
emmin tutkimansa Global Purchase Strategyn (GPS) (Quintens et. al. 2006a). GPS
on malliesimerkki proaktiivisesta hankintatoimesta, jossa hankintaprosessia tarkastel-
laan strategisena osana yrityksen toimintaa. Lisaksi GPS:n kaltaiset nakdkulmat oli-
sivat omiaan tuomaan kansainvalisen hankintatoimen merkitystd kauppatieteellisen
tutkimuksen keskidon, jossa se ei viela ole.

Syyt kansainvalisen hankinnan aloittamiselle piilevat akateemisen tutkimuksen mu-
kaan yleensa: ajureissa, fasilitaattoreissa (olosuhteet) ja esteissa, jotka muovaavat
hankintatoimen luonnetta ja asettavat sille nain rajat. Nama syyt ovat moniulotteisia
ja osittain paallekkaisia, esimerkiksi hinta saattaa olla seka ajuri ettd este. Kaiken

kaikkiaan eri syiden kirjo kansainvalisen hankintatoimen aloittamiselle sisaltaa rajat-
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toman maaran vaihtoehtoja. Nain ollen on mielekkdampaa tutkia mista eri mahdolli-
suudet alun perin tulevat kuten esimerkiksi makrotalouteen liittyvista olosuhteista,
yrityksen sisaisista strategioista ja ylimman johdon tuesta.

Kansanvalisen hankintatoimen seurauksina voidaan pitaa tuotteiden osalta: parantu-
nutta laatua, maailmanlaajuisen teknologian hyvaksikayttda ja alempia kokonaiskus-
tannuksia. Toisaalta hankkivan yrityksen kannalta seuraukset johtavat parempaan
taloudelliseen ja strategiseen suoriutumiseen ja lisaksi yhtiolla on laajemmat alihank-
kijaverkostot. Monet tutkimukset ovat viime vuosikymmenind hahmottaneet yritysten
integroitumisen kansainvaliseen hankintatoimeen 4-5 askeleen prosessina lahtien
tilanteesta, jossa yritys ei hanki tuotteitaan kansainvalisiltda markkinoilta, vaiheittain
tilanteeseen, jossa kansainvalinen hankinta on strategisesti korkealla tasolla yrityk-
sessa. Kaiken kaikkiaan kansainvalinen hankintatoimi on kehittynyt viime vuosikym-
menina operatiivisesta tyOkalusta strategiseksi kilpailuvaltiksi, vaikka akateeminen
kirjallisuus onkin jaanyt sen tutkimisessa jalkeen. Tama on tarkeaa silla kansainvali-
nen hankintatoimi on yksi viimeisista likkeenjohdon osa-alueista, joilla on potentiaalia
tehda suuri vaikutus yrityksen kannattavuuteen lyhyessa ajassa. (Quintens et. al.
2006b)

20



4. Tutkielman yrityshaastattelu

4.1 Yrityksen taustaa

Tutkielman empiirinen osio perustuu pienen helsinkilaisen sahkaoteollisuusyrityksen
toimitusjohtajan haastatteluun yrityksen hankintatoimesta. Alun perin vuonna 1946
perustettu yritys tuottaa nykyaan kuivauslaitteita eli teollisuusuuneja hitsausteollisuu-
teen. Kuivauslaitteiden markkinat ovat globaalisti pienet, arviolta vain noin 10 miljoo-
naa euroa vuosittain. Tuotteita kaytetaan paaasiassa rakentaessa esimerkiksi ydin-
voimaloita, kaasuputkia, terasrakenteisia rakennuksia ja muita terasrakenteita, joissa
hitsausaumojen kestavyydelle on asetettu laatuvaatimukset. Taman kaltaisten laatu-
vaatimusten tiukentuminen ja erilaisten standardien lisaantyminen viime vuosina
saattaa toimitusjohtajan mukaan vaikuttaa positiivisesti toimialan kasvuun. Toimialan
koon ja luonteen vuoksi yrityksen tuotanto menee kaytanndssa kokonaan vientiin.
Nain ollen hankintojen kansainvalistamista voi pitaa yritykselle luontaisena askelee-
na. Suomessa yrityksella ei ole kilpailijoita, mutta globaalilla tasolla kilpailijoita on
toimitusjohtajan tietojen mukaan talla hetkella yksi Norjassa, muutama Keski-
Euroopassa ja USA:ssa, jossa terasrakentamisella on pitkat perinteet, ja lisaksi joi-

tain kilpailijoita Kiinassa.

4.2 Yritys ja kansainvalinen kauppa

Yleisella tasolla yritys nakee kansainvalisen kaupan juridisien esteiden olevan mata-
lalla tasolla. Luonnollisesti EU-alueen kauppa on kaytannossa yhta kuin sisamarkki-
nakauppaa ja kansainvaliset tullit ja tariffit eivat kaytannossa ole erityisen korkealla
tasolla, eivatka nain muodosta toimitusjohtajan mielesta sinallaan erityisia esteita tai
haasteita pienelle yritykselle hankkia tuotteita maailmanlaajuisesti. Tullien ja tariffien
sijaan ongelmat sujuvaan kansainvaliseen vaihdantaan sijaitsevat kaytannon asiois-
sa. Nama kaytannon ongelmat tarkoittavat usein tilanteita, joissa laatu ei kohtaa sille
asetettuja vaatimuksia. Toimitusjohtaja kayttaa esimerkkina tilannetta, jossa kiinalai-

nen alihankkija on epaonnistunut padasemaan vaadittuun laatuun. Tassa tilanteessa
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on erityisen hankalaa saada reklamoinnin kautta suoritusta korjattua, mikali kiinalai-
nen toimittaja ei ole riippuvainen tulevaisuuden yhteistyosta yrityksen kanssa. Toki
taman kaltainen on mahdollista myos Suomessa tai EU-alueella, mutta kaytannon
kokemuksen perusteella tallaiset haasteet realisoituvat kuta kuinkin sitd useammin
mitd kauempaa tuotteet hankitaan. Luonnollisesti tahan auttaisi mikali pienilla yrityk-
silla oli resursseja suuryritysten tapaan valvoa etujaan juridisesti, mutta kaytannossa
nama niukat resurssit kohdistetaan yrityksessa vain strategisesti ja taloudellisesti kai-
kista tarkeimpiin hankintatoimen osa-alueisiin. Lisaksi ongelmana Kaukoidasta hank-
kiessa on pitkat toimitusajat ja suuret kertatilaukset, toisin sanoen tilattaessa Aasias-
ta on toimitusaika laivarahdilla laskettavissa kuukausissa ja minimitilausmaara on
usein merikontillinen. Tama yhdistettyna yrityksen pieneen erikoistuote kaltaiseen
toimialaan, hankaloittaa pysyvien ja toimivien toimittajasuhteiden luontia Kaukoitaan.
Osin naista ja suurimmaksi osaksi vaihtelevasta laadusta johtuen yritys hankkii yli-
voimaisesti suurimman osan tuotteistaan EU-alueen markkinoilta, joissa laadun ja
toimitusehtojen on tdahan mennessa todettu olevan yritykselle edullisemmalla tasolla,

kuin lahtokohtaisesti edullisempien kustannusten Kaukoidassa.

4.3 Yritys ja hankintatoimen viitekehys

Osana haastattelun tarkoitusta oli kartoittaa miten pienyritys harjoittaa hankintatoi-
men akateemista teoriaa kaytannon tasolla omissa liiketoimissaan. Nain ollen tahan
sovellettiin tutkielman teoreettisessa viitekehyksessa esille tulleita Portfolio-analyysia
ja ABC-analyysia. Toimitusjohtajan mukaan nama analyysit ovat kaytossa yrityksen
hahmottaessa hankintatoimen resurssien jakoa. ABC-analyysi nayttaisi kutakuinkin
pitdvan paikkansa Pareto -saantonsa puitteissa, jossa tarkeimmat toimittajat, joita on
vahan vievat ja ansaitsevat suurimman osan hankintatoimen huomiosta. Nama tar-
keimmat tuotteet ovat tarkimmin harkittuja ja niiden taloudelliseen ja laadulliseen ke-
hittdmiseen panostetaan valtaosa ajasta suhteessa muihin tuoteryhmiin. Toisaalta
johtuen A-luokkaan panostetuista resursseista johtuen B-,C ja D-luokkien tuotteet
ovat kuitenkin niitd mista on talla hetkella tarjolla suurin kehittdmisen potentiaali ky-

seisessa yrityksessa.

22



Portfolio-analyysi on monelta osin viela tarkeammassa roolissa yrityksen liiketoimin-
nan kannalta. Yrityksen hankkimat tuotteet ja komponentit on helpohkosti lajiteltavis-
sa Portfolio-analyysin nelikenttaan ja teoria antaa ohjenuoran naiden hankintojen hal-
lintaan ja toteutukseen. Esimerkkina tasta toimitusjohtaja antaa kuivauslaitteiden te-
rasrungot, jotka ovat yksilOllisesti yritykselle tuotettuja ja joiden hankkiminen sijoittuu
analyysissa strategisiin hankintoihin niiden erikoistuote luonteensa johdosta. Toisaal-
ta yksinkertaisempien sahkokomponenttien hankinta sijoittuu nelikentan volyymihan-
kinnat —osaan, silla niiden tuottajia on suuri joukko, ja vaikka niiden hankkiminen on
taloudellisesti tarkeaa, on laadukkaita tuottajia markkinoilla useita ja toimitusvarmuus
hyvalla tasolla. Lisaksi kuivauslaitteissa kaytettavat lampovastukset voidaan luokitella
pullonkaulatuotteiksi silla perusteella, ettd niiden vaatimat tuotevaatimukset karsivat
niiden bulkkituote luonteisen hankinnan. Toisaalta niiden hankintahinta ei muodostu
kuitenkaan suureksi, ja vastusvalmistajia on Suomen lisaksi suhteellisen paljon maa-
ilmalla, erityisvaatimukset kuitenkin aiheuttavat "pullonkaula’ilmion tuotteiden han-
kinnassa lyhyella aikavalilla. Toimitusjohtaja kuitenkin huomauttaa, etta kaytanndssa
liketoiminta on kuitenkin monimutkaisempaa ja vaati sinallaan patevan teorian tueksi
ymmarrysta juuri kyseisen liiketoiminnan luonteesta.

Erityisena sivuhuomiona lienee syyta tuoda esille se, etta yritys kayttaa Portfolio-
analyysia omanlaisenaan strategiatyOkaluna ymmartaakseen sijoittumistaan omien
asiakkaidensa toimittajien joukossa. Toimitusjohtaja pitéa tarkeana "asemoitumista
omien asiakkaiden Kraljicin matriisissa strategisten hankintojen kenttaan, jolloin on
mahdollisuus paasta strategiseksi kumppaniksi ja syventaa yhteistyota asiakkaan
kanssa.” Toisena vaihtoehtona télle on usein sijoittuminen pullonkaula -kenttaan, jol-
loin asiakas mieltda yhteistyon negatiivisemmassa mielessa pakonomaiseksi yhteis-
tyoksi paremman toimittajan puutteessa. Toimitusjohtaja arvioi, etta erityisesti suuret
yritykset arvioivat toimittajansa Portfolio-analyysin opein ja tuottavat hankintastrategi-
aansa suoraan Kraljicin (1983) neuvojen perusteella, riippuen siita mihin luokkaan
kukin toimittaja on heidan arvioissaan sijoittunut. Tama tulee nain ollen tiedostaa ja

pyrkia kayttaa sita hyodyksi asiakassuhteiden hallinnassa.
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4.4 Yritys ja hankintatoimen tutkimus

Hankintatoimi ndhdaan yrityksessa olennaisena osana strategiaa, silla on suora vai-
kutus yrityksen tuotantoon ja yrityksen asiakkaiden kokemaan laatuun. Johtuen
Suomen korkeasta elintasosta ja elinkustannuksista, yritys kykene kilpailemaan puh-
taasti hinnalla, jolloin yrityksen kilpailuedun keskioon nousee tuotteiden laatu ja en-
nen kaikkea toimintavarmuus. Nain ollen hankittujen tuotteiden tulee saavuttaa tietyt
laatuvaatimukset, jotta yrityksen laatuvaikutelma asiakkaiden keskuudessa ei heik-
kene.

Yrityksen tarkeimmat alihankkijat mielletdan yhteistybkumppaneiksi, joiden kanssa
pyritdan syvempaan yhteistyohon, jonka tavoitteena on kehittaa tuotteita kustannus-
tehokkaampaan suuntaan lisdkysynnan kasvattamiseksi. Toimitusjohtaja nimeaa
kaksi metallialan Pk-yritystd, jotka tuottavat terasrungot kuivauslaitteisiin. Yhteistyon
ansiosta tuotteiden laatu on pysynyt erinomaisella tasolla ja havikki on minimaalista,
mika nousee erikoistuotteiden tuotannossa tarkeaan asemaan, silla erikoistuotteiden
yksikkdhintojen ollessa korkeat, odottavat loppukayttajat koetun laadun ja toiminta-
varmuuden heijastavan tuotteesta maksettua hintaa. Hinta suomalaisissa tuotteissa
on luonnollisesti korkeampi kuin, jos ne hankittaisiin esimerkiksi itdeurooppalaisilta
metallipajoilta kilpailutettuina. Kertatilauserat ovat huomattavasti pienempia, mika
mahdollistaa tehokkaamman varastonhallinnan. Vuosia sitten kokeiltu yhteistyd viro-
laisten ja puolalaisten metallialan alihankkijoiden kanssa ei toiminut johtuen epata-
saisesta laadusta ja epajoustavista toimitusehdoista, jolloin saavutetut kustannusedut
havittiin varastonhallinnassa ja havikissa. Nain ollen nama strategiset kumppanuudet
suomalaisyritysten kanssa ovat kehittyneet tilanteeseen, jossa osapuolet ymmartavat
toistensa liiketoimintaa siina maarin, esimerkiksi raaka-teraksen markkinahinnasta,
etta yhteistyd on toimitusjohtajan mukaan “reilua bisnesta, jossa ei ilmene opportu-
nismia osapuolien valilla”, jolloin tunnusmerkit hedelmallisesta, pitkaaikaisesta yhteis-
tyosta tayttyy. Luonnollisesti naiden strategisten yhteistydkumppaneilta hankittujen
tuotteiden kustannusten naytellessa suurta osaa yrityksen kokonaishankinnoista, on
tarkeaa pysya ajan tasalla markkinoilla olevista muista vaihtoehdoista, jolloin kyetaan
punnitsemaan hankintatoimen kannalta tarkeaa kysymysta siita tuleeko taman tuot-
teen hankinta kilpailuttaa vai pyrkia yhteistydohon parhaiksi havaittujen alihankkijoiden

kanssa.
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Kuten aiemmin tutkielmassa mainittiin, yrityksen aidosti suurimmat saastot ovat kay-
tannossa saatavissa ABC-analyysin keinoin ilmaistuna B-, C- ja D-luokista, joissa
toisaalta kokonaiskustannukset ovat pienempia kuin A-ryhmassa, mutta toisaalta nii-
den kilpailuttaminen on lahtdkohtaisesti helpompaa ja niiden kilpailuttamiseen on ai-
emmin kaytetty vahemman resursseja. Tutkielman yrityksen tapauksessa nama han-
kinnat ovat kaytanndssa suurimmalta osin erilaisia sahkokomponentteja, joita on tar-
jolla maailmanlaajuisesti todella runsaasti. Naiden tuotteiden hankinnassa pyritaan
luonnollisesti esisijaisesti hankkimaan tuotteet suoraan tehtailta, jolloin niin sanottu-
jen "valikasien” katteet jaavat pois loppuhinnasta. Toisaalta kaikkien tuotteiden osalta
tahan ei kyetd mikali tuotteilla on kattavat sopimukset jakelijoidensa kanssa maail-
manlaajuisesti tai mikali jokin tuotemerkki omistaa tuoteoikeudet ja hallitsee jakelu-
aan siten, etta tehdassopimukset ovat mahdottomia. Naissa tilanteissa toimitusjohta-
jan mukaan on pyrittava kilpailuttamaan tuotteiden hankintaa jopa arbitraasin kei-
noin. Tasta esimerkkina toimii tuote, jonka myynti on osoitettu maakohtaisille tukku-
reille yksinoikeudella. Naiden tuotteiden hankintahinta on yli puolet kalliimpi Suomes-
sa kuin kaikista halvimmaksi osoittautuneella espanjalaisella tukkurilla, joilta tietysti
nama tuotteet jatkossa yritys hankkii, kunnes hintataso muuttuu tai tama valmistaja
alkaa myyda tuotteita myds tehdastilauksina. Nama saastot eivat sinallaan vaikuta
yrityksen toimintaan erityisen suuresti, joten niihin ei tule kohdistaa lilkaa resursseja,
mutta niiden hintoja on aika ajoin syyta kilpailuttaa, jotta tuotteista joita kuitenkin jat-
kuvasti yritys hankkii, ei makseta ylimaaraista hintaa. Toisaalta my6s naissa volyymi
hankinta —luonteisissa tuotteissa yrityksen tulee pitaa huolta, ettd ne ovat laadultaan
ja toimintavarmuudeltaan silla tasolla milla yritys haluaa toimia. Taman vuoksi suurin
osa hankituista komponenteista tulee edelleen Euroopasta, vaikka valmistusta on
nykyaan paljon Aasiassa. Toisaalta mikali varteenotettavia uusia alihankkijoita ilme-
nee, on pienelld yritykselld kyky tehda nopeita paatoksia ja muutoksia nykytilaan.
Lisaksi tilanteet, jossa alihankkijoiden laatu heikkenee on pienilla yrityksilla kyky teh-
da muutoksia hankintoihinsa ketterasti. Toimitusjohtaja nakeekin, etta tarkeinta heille
volyymituotteiden ja miksei muidenkin tuotteiden alihankkijoiden kartoittamisessa on
tunnistaa laadukkaat toimijat ja kyeta kilpailuttamaan naita sen sijaan, etta kilpailutet-
taisiin pelkalla hinnalla ja nain ollen resurssit kuluisivat reklamaatioiden parissa nai-
den alihankkijoiden kanssa tai pahimmillaan omien asiakkaiden kanssa jolloin piilevat
vahingot yrityksen toimintaan olisivat suuremmat johtuen huonontuneesta maineesta

asiakkaiden keskuudessa.
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Kaiken kaikkiaan yrityksen hankintatoimi kiteytyy siihen, ettd nykypaivan globaalissa
maailmassa kaupankaynnin esteet ovat pienet ja mahdollisia hankintoja voidaan teh-
da mista puolelta maailmaa tahansa. Toisaalta, kun yrityksen kilpailuetu tulee ennen
kaikkea laatuun liittyvista asioista, on yrityksen kyettava varmistamaan, etta alihank-
kijoiden tuotteet ovat toimintavarmuudeltaan vaadittavalla tasolla. Hankinnoissa joi-
den aloilla on kilpailua on yrityksen kyettava kilpailuttamaan hankintansa, kuten teo-
reettisessa viitekehyksessa kaytiin 1api, mahdollisimman edullisiksi mahdollisimman
pienilla taloudellisilla resursseilla. Lopultakin hankintatoimi on yrityksen toimitusjohta-
jan mukaan jatkuvaa kehittamista ja seurantaa vaativa liiketoiminnan osa, jolla on

suuri vaikutus yrityksen tulokseen seka pitkalla etta lyhyella aikavalilla.

4.5 Tulokset

Tutkielman tulokset —osio paneutuu tarkastelemaan tutkielmassa lapi kaytyjen teo-
reettisen viitekehyksen ja empiirisen viitekehyksen esille tuomia yhtalaisyyksia ja
eroavaisuuksia pienten yritysten hankintatoimen kansainvalistymiselle. Tata vertailua
arvioi tutkielman paattava johtopaatokset —osio, jossa arvioidaan tutkielman tuloksien

syita ja seurauksia, seka arvioidaan muiden muassa mielekkaita jatkotutkimusaiheita.

4.6 Kansainvalisen kaupan vaikutus

Kuten teoreettisesta osuudesta voidaan havaita, kansainvalisen kaupan esteiden
taso on matala ja sita on pyritty historiallisesti edelleen madaltamaan, suomalaisesta
nakokulmasta EU:n toimesta vapaan tavaroiden ja paaomien liikkkuvuuden osalta.
Muutokset ovat lisdksi olleet merkittavia globaalilla tasolla, jolla WTO pyrkii edista-
maan maailmanlaajuista vapaata kauppaa poistamalla siihen liittyvia esteita erityisten
tullittomuuden ja tariffeiden vahentdmisen muodossa. Tama on omiaan edistamaan
markkinoiden globalisoitumista vahentaen yritysten kustannuksia, laskien kuluttaja-
hintoja ja nain lisaten kuluttajien ostovoimaa ja hyvinvointia. Lisdksi havainnot empii-

risen osion yrityksesta luovat kuvaa EU:n ja WTO:n onnistuneista toimista naiden
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pyrkiessa edistamaan kansainvalista vaihdantaa. Nama havainnot osoittivat, etta va-
linnat, jotka eivat johtaneet hankintoihin muista maista eivat sinallaan johtuneet suo-
raan kansainvalisen kaupan institutionaalisista esteistd. Ongelmat nayttaisivat johtu-
van tutkimuksen mukaan tilanteissa, joissa suoritus ei vastaa sopimusta ja jolloin
suoritusten korjaaminen saattaa aiheuttaa pienyritykselle ongelmia mikali sopimuk-
sen tayttamisesta on erimielisyytta ostajan ja myyjan valilla. Juridiset kustannukset
nayttavatkin olevan suurempi este kansainvalisessa hankintatoimessa pienelle yri-
tykselle. Tassa lienee suurin ero globaalien suuryritysten ja pienten- ja keskisuurten
yritysten valilla siina mielessa, ettd suuryritysten juridiset osastot ovat luotuja hallit-
semaan tallaisia riskeja ja toimimaan niiden realisoituessa. Naiden juridisten osasto-
jen olemassa olo suuryrityksissa osaltaan perustuu juuri tallaisiin tilanteisiin ja nain
ollen taman olemassa olon voidaan nahda toimivan kannustimena suuryritykselle
toimia hankintatoimissaan jopa aggressiivisesti, jotta yhtion lakimiesten tyollistdaminen
on ylipaansa kannattavaa. Toisaalta pienten- ja keskisuurten yritysten on tuskin kos-
kaan mahdollista yllapitaa globaalisti kattavaa lakiosastoa, eri maiden lakien erilaisen
luonteen vuoksi. Nain ollen WTO:n kyky luoda EU:n (2011) kauppalain kaltaisia insti-
tuutioita, joissa kaupan juridiset osat ja mahdolliset jatkomenettelyt ovat selvasti il-

maistuina, saattaa vahentaa entuudestaan esteitd kansainvalisessa vaihdannassa.

4.7 Akateemiset teoriat kaytannossa

Tutkielmassa lapikaydyt kaksi merkittavaa hankintatoimen teoriaan perustuvaa tyoka-
lua nayttavat olevan myos kaytannossa tarkea osa yritysten tapaa hallita hankinto-
jaan ja varastoaan. Portfolio-analyysi eli Kraljicin matriisi on tunnetusti arvostettu ja
hankintatoiminnallisesti uraauurtava malli, jolla voidaan nahda olevan suuri vaikutus
hankintatoimen kehittymiselle nykyiseen muotoonsa. Empiiriseltd kannalta seka
ABC- etta Portfolio-analyysi nayttaisivat olevan tarkeita tyokaluja, kun pyritaan prio-
risoimaan yrityksen hankintatoimen resursseja taloudellisesti kannattavimmalla mah-
dollisella tavalla. ABC-analyysi antaa yritykselle kyvyn hahmottaa hankintojaan ni-
mikkeiden avulla siten, ettd suurimmat hankinnat ovat painotettuina ja niiden hallin-
taan ohjautuu suurin osa resursseista. Toisaalta Portfolio-analyysi auttaa hahmotta-
maan yrityksen hankintojen luonnetta siten, ettd se kykenee muovaamaan hankinta-
toimen strategiansa sen mukaan, minka luonteisia eri hankinnat yritykselle ovat. Ta-
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ma antaa yritykselle mahdollisuuden tavoitella maksimaalista hyotya ymmartamalla
eri hankintoihin liittyvat erityiset tekijat. Naista seikoista johtuen on ymmarrettavaa
miksi yritykset ovat laajalti omaksuneet hankintatoimen akateemisen teorian osaksi
omaa toimintaansa ja toimivat naiden oppien pohjalta kaytannon liiketoiminnassa.
Toisaalta on huomioitava, etta erityisesti Portfolio-analyysi toimii yritykselle myds
myynnin strategian tyOkaluna, jolloin pyrkimyksena on paasta asiakkaan analyysissa
edulliseen asemaan, jolloin on mahdollista hyotya enemman asiakassuhteesta. Li-
saksi ymmartaessaan sijoittuneensa johonkin Portfolio-analyysin neljasta kentasta,
yritys kykenee lukemaan asiakkaansa toimia ennalta. Esimerkiksi tilanteessa, jossa
yritys tietaa olevansa pullonkaula —toimittaja asiakkaalleen ei asiakkaan suuret kerta-
tilaukset saa yritysta investoimaan tuotannon kasvua varteen vaan se kykenee ym-
martamaan, etta asiakas toimii tilanteessa analyysin opein, eika suuri kertatilaus valt-
tamatta heijastelee suurempaa kysyntaa tulevaisuudessa. Taman kaltainen Portfolio-
analyysien kaytto yleisesti yrityksissa seka hankinta ettd myynti osaamisen kasvat-
tamisessa, luonnollisesti vahentaa sen toimivuutta ylipdansa. Toisin sanoen mikali
kaikki ymmartavat ja omaksuvat miten Kraljicin matriisi toimii, vahenee sen tuoma
kilpailuetu yrityksille. On kuitenkin syytd huomioida, etta taman kaltaiset mallit ovat
omiaan luomaan perustan yrityksen hankintatoimelle, mutta hankintatoimen taso mi-
tataan usein vasta sen kyvyssa kayttaa naita analyyseja kaytannossa ja kykya ym-

martaa tilanteet, joissa analyysien kayttd vaatii erityista soveltamista.

4.8 Tutkimus ja empiria

Overbyn & Servaisin (2004) havainnot Pk-yritysten nopeasta paatoksenteosta nayt-
taisi pitavan paikkaansa myos taman tutkielman empirian osalta. Tama siksi, koska
tieto kulkee yrityksen sisalla nopeasti ja vaivattomasti. Lisaksi yhtalaisyyksia on nah-
tavissa myos kriteereissa, jotka vaikuttavat empiria —osion yrityksen hankintapaatok-
siin, jolla hinta ja erityisesti laatu ovat tarkeita kriteereita valitessa hankittavia tuottei-
ta, johtuen yrityksen erikoistuote —luonteisesta liiketoiminnasta. Yritys myods kokee
tuotteiden soveltuvuuden eri lopputuotteiden kesken tarkeydeltaan merkittavana. Li-
saksi empiria osuuden pienyrityksen voi nahda olevan myds tiivisti mukana kansain-
valisessa hankinnassa nykyisten hankintojen kannalta ja sen pohjalta milla laajuudel-
la yritys pyrkii kartoittamaan potentiaalisia tulevia hankintojaan.
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Anderssonin & Servaisin (2008) tutkimus painotti toimittajien tarjooman kartoittamista
ja analysointia sen pohjalta mita kukin toimittaja tuo yritykselle, teoriallaan, joka na-
ennaisesti muistutti monella tapaa Kraljicin matriisia. Tutkimuksessa painotettiin ni-
menomaan monimutkaisten toimittajasuhteiden hankintojen onnistumisen tarkeytta ja
tarvittaessa syventavien mittareiden kayttoonottoa, jotta hankintatoimen luonne kyet-
taisiin yrityksessa ymmartamaan paremmin. Toisaalta empiriassa tehtiin saman kal-
taisia havaintoja sen suhteen, etta yritys oli osin Kraljicin matriisin avulla hahmottanut
toimittajiaan ennen kaikkea strategisesti tarkeisiin ja volyymi hankintoihin, joiden pe-
rusteella tehtiin paatoksia kilpailutuksesta tai yhteistydn syventamisesta. Toisin sa-
noen yritys toimi Anderssonin & Servaisin (2008) havaintojen mukaisesti, siina etta
volyymi hankintojen tilanteessa pyritaan karsimaan kustannuksia ja toimittajien kans-
sa joiden tuotteista on riippuvuutta, pyritdan sitouttaviin toimiin suhteessa toimitta-
jaan. Lisdksi huomion arvoista on se, etta seka tutkimuksessa ettd taman tutkielman
empirian tapauksessa nahtiin ylimaaraisten resurssien kohdistamisen ongelma yri-

tyksen hankintatoimen tehostamisessa.

Quintens et.al:n (2006a) nakokulma hankintatoimen osuudesta yrityksen strategias-
sa, voidaan pitaa tarkeana tutkimuksena, joka asettaa yrityksen hankinnat osaksi
yrityksen strategista johtoa. Samankaltaista nakokulmaa oli havaittavissa haastatel-
taessa tutkielman esimerkki yritystda empiriaa varten, silla hankintojen omaksuttiin
olevan elintarkeassa osassa yrityksen taloudellisen menestyksen kannalta seka kus-
tannukset ja laatu huomioon ottaen. Global Purchase Strategyn esiin tuoma vaivaton
tiedon jako toimivat luontevasti pienessa yrityksessa, mutta esimerkiksi hankintatoi-
men organisaation standardointiin paneutuminen lienee liioiteltua pienissa yrityksis-
sa, joissa hankintatoimen organisaatiot eivat toimi fyysisesti eripuolilla maailmaa.
Toisaalta kyky implementoida toimivia vaatimuksia laadun ja jalkimarkkinoinnin suh-
teen edistaisi varmasti pienten yritysten hankintatoimen menestymista globaaleilla

toimittajamarkkinoilla.
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Quintens et.al (2006b) nosti niin ikaan hankintatoimen osaksi yrityksen strategiaa ja
huomaultti sen olevan viimeisia uusia liiketoiminnallisia keinoja joilla on valiton merkit-
tava vaikutus yrityksen tuloksenteon kannalta. Tutkimus maaritteli kansainvalisen
hankintatoimen siten, etta sen keskiossa on idea yrityksen pyrkimyksesta kartoittaa
uusia toimittajia globaalilla tasolla. Nain ollen teoriassa yritys voi hankkia suuren osan
tuotteistaan oman maan rajojen sisalta ja olla kansainvalistd hankintatoimintaa hy-
vaksikayttava yritys mikali se on kartoittanut toimittajansa globaalilla tasolla ja paaty-
nyt paikallisiin toimittajiin. Tasta voi nahda yhdenmukaisuutta empiria osuuden yrityk-
seen siin@ mielessa, etta esimerkiksi kuivauslaitteiden terasrungot yritys hankkii
suomalaiselta alihankkijalta, mutta kokemusta naiden hankkimisesta halvemman tyo-
voiman maista on kokeiltu ja paadytty suomalaiseen vaihtoehtoon paremman koko-
naisuuden vuoksi.

Lisdksi Quintens et.al. (2006b) nosti esiin akateemisen tutkimuksen nakokulmaerot
viime vuosikymmenina siita onko yritysten paineet siirtyd kansainvaliseen hankinta-
toimeen reaktiivisia vai proaktiivisia. Kysymyksen arvioiminen on siitéd hankalaa, etta
se ei keskity hankintatoimen varsinaisiin toimiin vaan siihen mika ajoi yrityksen ha-
kemaan kustannusetuja yli valtiollisten rajojen. Esimerkiksi empiria osuuden yritys
pyrkii saavuttamaan kustannusetuja saavuttaakseen taloudellista etua, se mika tahan
on alun perin johtanut: esimerkiksi kilpailun kiristyminen (reaktiivinen) vai tavoite voi-
ton maksimoinnista (proaktiivinen), ei ole oikeastaan tassa vaiheessa yrityksen tule-
vaisuuden kannalta ole hedelmallista. Toki lienee syyta huomioida, etta pienyrityksen
hankintatoimen usein voi kuvitella olevan enemman reaktiivisia kuin suuryrityksen,
johtuen nimenomaan pienyrityksen hankintatoimen resurssien niukkuudesta, jolloin
esimerkiksi suuret investoinnit halpakustannusmaihin ovat kdytannossa pienyritysten
mahdollisuuksien ulkopuolella. Nama resurssien puutteet saattavat siis johtaa siihen,
etta pienyritykset jaavat hankintatoimissaan reaktiiviseen asemaan.

Kuten Quintes et.al. (2006b) huomautti, on usein tarkeampaa tarkastella mita seikko-
ja on havaittavissa yrityksen hankintatoimen paatosten taustalla. Nain ollen ajurit,
fasilitaattorit (olosuhteet) ja esteet ovat yrityksen hankintatoimen tarkastelun keskios-
sa. Tutkitun perusteella esimerkki yrityksen hankintatoimelle toimille voisi asettaa
muiden muassa seuraavia rajoja. Ajureita hankintojen kansainvalistamiselle on aina-
kin kustannusetujen tavoittelu, fasilitaattoreita ovat ainakin Suomen korkeat kustan-
nukset seka syrjainen sijainti littyen esimerkiksi rahtaukseen. Lisaksi esteeksi osalle

esimerkki yrityksen hankintatoimen kansainvalistamisista on muodostunut laatu ja
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epaoptimaaliset tilauserat. Kuten Quintens et. Al. (2006b) huomauttaa ovat ajurit,
fasilitaattorit ja esteet ovat usein ainakin osittain paallekkaisia ja nain ollen naita arvi-
oidessa lienee tarkeaa, tarkan vaikuttavien asioiden sijoittamisen sijaan kayttaa naita
hankintatoimelle rajat asettavia tekijoita ennemminkin tapana hahmottaa yleisella

tasolla tekijoita, jotka maarittavat yrityksen hankintatoimen kansainvalistymista.
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5. Johtopaatokset

Tutkielma on tarkastellut Pk-yritysten hankintojen kansainvalistamista selvittamalla
akateemisia teorioita aiheesta, tarkastelemalla akateemista tutkimusta aiheesta seka
haastattelemalla pientd suomalaisyritysta empiirista nakokulmaa varten. Kaiken kaik-
kiaan voidaan todeta, etta myoOs pienet yritykset nayttaisivat olevan laajalti mukana
kansainvalisessa hankintatoimessa. Taman lisaksi havaitsimme kansainvalisten kau-
pan esteiden olevan suhteellisen matalalla tasolla ja hankintatoimen akateemisten
teorioiden olevan laajalti kaytossa kaytannon liikketoiminnassa. Lisaksi tutkielman
edetessa on tullut selvaksi, etta jokaisella yrityksella on luonnollisesti omat hankinta-

toimea maarittavat yksildlliset erityispiirteet.

Esimerkiksi empiriaosuuden yritykselle maarittavana tekijand on toiminta erikois-
tuotemarkkinoilla, jolloin halpatuotantomaiden sarjavalmistukseen perustuva edulli-
suus ei hyodyta kyseista yritysta ja nain ollen strategiset tuotteet on paatetty hankkia
paikallisilta toimittajilta joiden kanssa on syvennetty yhteistyota. Toisaalta volyymi
hankinnat on tassa yrityksessa pyritty laadun puitteissa hankkimaan edullisimmilta
toimittajilta kilpailuttamalla. Empiriaosuuden yrityksen jokseenkin omaleimainen tilan-
ne lienee omiaan antamaan kuvaa siitd kuinka yksilollisia erilaisten pienten ja kes-
kisuurten yritysten hankintatoimen tarpeet ja haasteet saattavat olla. Tama vastaa
tutkielmassa lapikaytya tutkimusta yritysten kansainvalistymisprosessista, jonka pe-
rusteella jokaisen yrityksen kansainvalistymisprosessi on riippuvainen yrityksen toi-
mialasta ja yritykselle spesifeista tekijoista. On kuitenkin tarkedd huomioida, etta
hankintatoimen kansainvalistamisen menestyksen tavoittelussa on ensisijaisen tar-
keaa, etta yrityksessa on osaamista kansainvalisesta kaupasta, jolla kyetdan hah-

mottamaan yrityksen motiiveiden pohjalta toimintaan liittyvat piilevat esteet ja riskit.

Yksiselitteisia vastauksia on hankalaa 16ytad monimutkaisiin kysymyksiin. Sama pa-
tee tahan tutkielmaan siind mielessa, etta suoria yksiselitteisia vastauksia on tutkiel-
man perusteella hankala antaa tutkielmalle asetetuille tutkimuskysymyksille. Voidaan
kuitenkin todeta suhteessa paatutkimuskysymykseen, ettd nykyaan kansainvalisen

hankintatoimen aloittaminen on todennakdisesti helpompaa kuin koskaan. Tahan
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vaikuttaa monimuotoiset mahdollisuudet kommunikoida yli rajojen ja kyky siirrella
tuotteita ja palveluja vaivattomasti maasta toiseen seka juridisesti, fiskaalisesti etta
fyysisesti. Nain ollen keinot kansainvalistda hankintatoimea on nimenomaan sidon-
naisia yrityksen sisaiseen kykyyn kayttaa hyvaksi akateemista tietoa yrityksen han-
kintatoimen toiminnasta kaytannon liiketoimintaan. Tama tutkimuksessa kasitelty
akateeminen tieto luo myds pohjan kasitella tutkimuksen sivututkimuskysymyksissa

esiintyvid haasteita yrityksen hankintojen kansainvalistamiselle.

Akateeminen tutkimus Pk-yritysten hankintojen kansainvalistamisesta ei ole ollut ylei-
sella tasolla erityisen laajaa. Nain ollen jatkotutkimus liittyen Pk-yritysten hankintojen
kansainvalistamiseen on aiheellista, syvallisemman ymmarryksen saavuttamiseksi
aiheesta. Myohemmassa tutkimuksessa voitaisiin ottaa edelleen erilaisia esimerkkeja
empiirisestd yritysmaailmasta, nyt haastatellun sahkoteollisuuden erikoistuotteita
valmistavan yrityksen lisaksi, silla taman haastattelun ei voi katsoa olevan kattava
koskemaan Pk-yrityksia yleensa. Nain ollen mahdollisimman monimuotoinen empiria

aiheesta olisi tervetullutta tulevaisuudessa aiheeseen liittyvilta tutkimuksilta.
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LITTEET:

LIITE1. Kysymyslomake

1. Kerro yrityksestasi yleisesti.

2. Millaisena naet kansainvalisen kaupan yleisesti? Onko yleisellad tasolla havaitta-
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vissa esteita, jotka haittavat yrityksesi tomintaa markkinoilla?
. Kuinka tarkeana naet hankintatoimen yrityksesi taloudellisen menestyksen kan-

nalta?

4. Vastaavatko yrityksesi hankinnat ABC-analyysia? Enta Portfolio-analyysia?

5. Miten pyrite kustannusetuihin ns. volyymi hankintojen kohdalla?

6. Miten strategisten hankintojen kohdalla yrityksenne menettelee? Oletteko pyrki-

neet hankkia tuotteita suuremmalta joukolta alihankkijoita? Onko ollut tarvetta
kartoittaa alihankkijoita ulkomailta? Minkalaisia kokemuksia?

. Liittyyko yrityksesi hankintojen kansainvalistamiseen haasteita? Miten pyrite
lieventamaan naita haasteita?

. Vapaa sana?
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