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Tässä tutkimuksessa perehdytään rautakaupan hankintatoimeen. Tutkimuksen tavoitteena on selvittää 

mitä hyviä ja huonoja puolia keskitetyllä ja hajautetulla hankinnalla on, sekä millaisia 

hankintajärjestelmiä erilaiset rautakaupat käyttävät. Kysymyksiin kerätään vastauksia ensinnäkin 

ennalta löytyvän hankinnan teorian pohjalta. Teorian tueksi kerätään myös teemahaastattelujen avulla 

empiiristä tietoa erilaisten rautakauppojen hankintavastaavilta. Empiirinen tieto on kerätty 

Lappeenrannan ja sen lähiseudun rautakauppojen työntekijöiltä, joten näkökulma perustuu etenkin 

alueen paikalliseen näkemykseen. Haastatteluista kerätty tieto kuitenkin käsittelee aihetta yleisellä 

tasolla, joten myös laajempi näkökulma tulee esiin. Lopuksi tutkimuksen aikana saatujen tietojen 

perusteella kerätään kokoon päätelmä, jossa pohditaan millainen hankintajärjestelmä olisi 

optimaalinen rautakaupan kannalta. Tutkimuksen perusteella molemmilla, sekä hajautetulla että 

keskitetyllä järjestelmällä on omat vahvuutensa ja heikkoutensa. Keskitetty järjestelmä on 

lähtökohtaisesti selkeä ja helppo ylläpitää suuressa mittakaavassa, mutta joustaa erikoistilanteissa 

heikosti. Hajautettu järjestelmä taas pystyy vastaamaan erilaisiin tarpeisiin paremmin joustavuuden 

ansiosta, mutta on isossa mittakaavassa kallis ja vaikea ylläpitää. Lisäksi tutkimuksen aikana 

löydettiin kaksi olennaista tekijää keskityksen ja hajautuksen optimoinnin kannalta. Ensinnäkin 

yrityksen koko määrittää hankintajärjestelmän pohjan, jolle hankintaa aletaan rakentamaan. 

Yrityksen koon kasvaessa keskitetyn järjestelmän edut kasvavat suhteessa hajautetun vastaavasti 

väheneviin etuihin. Lisäksi toimintaympäristö määrittää sen, mihin suuntaan liikkeen täytyy pystyä 

joustamaan optimaalisen paikallisen tuntemuksen kannalta.  
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The main interest in this study is purchasing in hardware stores. The goal is to figure out what good 

and bad aspects are in centralized and decentralized purchasing. In addition the study investigates 

what kind of purchasing systems are used in different hardware stores. The study uses written theory 

of purchasing as the basis of the project. To support the theory the study also consists empiric 

experience of purchasing. The empiric evidence is gathered via theme interviews from people who 

are responsible of purchasing in hardware stores. The empiric evidence was gathered from stores in 

Lappeenranta and the neighbour towns. This is why the study represents especially the local view of 

the subject. However the empiric evidence is gathered in a way that also represents a broader view 

on the subject. Finally based on the found theory and empiric evidence the study answers to the 

question: ”What is the optimal state of centralization/decentralization in hardware stores?” In the 

study was found that both systems have their own strengths and weaknesses. A centralized system is 

straightforward and easy to manage when the company size gets bigger. However the centralized 

system is not very flexible, so a decentralized system is better at finding solutions to tricky situations. 

The downside of the decentralized system is that it is hard to manage in a large scale and the costs 

are also bigger compared to a centralized system. Another major point found in the study was that 

two things affect the optimal state of centralization/decentralization. First of all the size of the 

company makes the base to the system. A small business benefits more from decentralization and a 

larger business benefits from a centralized system. Also the local nature of business defines if the 

company needs to flex in a way or another to find the optimal state.  
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1 Johdanto 
 

Tutkimuksen aiheena on tutkia ja vertailla keskitetyn ja hajautetun hankinnan ominaisuuksia ja 

etuja rautakaupan alalla toimivien liikkeiden näkökulmasta, sekä selvittää millaisia järjestelmiä 

liikkeet tällä hetkellä käyttävät. Hajautetulla ja keskitetyllä hankinnalla tarkoitetaan erilaisia 

hankintajärjestelmiä, joissa ostotehtävät suoritetaan joko keskitetysti yhdellä osastolla, tai 

hajautetusti itsenäisten osastojen toimesta (Joyce 2006, 204-205). Tutkimuksen tavoitteena on 

selvittää millaisia etuja yritykset saavat keskitetystä ja hajautetusta hankinnasta ja miten niitä 

pystytään hyödyntämään toimialan ja toiminta-alueen sisällä. Tutkimuksen aiherajaus on 

vedetty jo edellä mainittuun rautakaupan alaan, jotta tutkimustulokset olisivat mahdollisimman 

yhdenmukaisesti tulkittavissa. Tutkimuksen empiirisen aineiston keräyksen aluerajaus taas 

keskittyy Etelä-Karjalan alueen rautakauppaan haastateltavien tahojen johdosta. Näkemys 

onkin pitkälti paikallislähtöinen, mutta myös laajempi näkökulma on mukana haastattelujen 

näkökulmassa. 

 

Aihe on itselleni mielenkiintoinen, sillä olen työskennellyt jo useamman vuoden alalla ja 

rautakaupan hankintatoimi on olennainen osa tämänhetkistä työnkuvaani. Lisäksi toivon 

jatkossakin voivani jatkaa työtehtäviäni hankintatoimen parissa, joten alan tietämyksen 

lisääminen tutkimuksen kautta on olennaista jo tulevaisuuden kannalta. Tutkimuksen tukena 

tulen hyödyntämään hankintatoimen perusteoriaa, jonka lisäksi tutkimuksessa hyödynnettävä 

empiirinen tieto kerätään alan ammattilaisilta teemahaastattelujen avulla. Haastatteluista 

saadun datan avulla on tavoitteena selvittää, millaisina eri järjestelmät koetaan yritystasolla ja 

mitä yritykset itse hyödyntävät. Organisaatiotason arvioinnin lisäksi haastatteludatan 

perusteella järjestelmiä vertaillaan keskenään. Keskinäisen vertailun tavoitteena on punnita eri 

käytäntöjen etuja ja pohtia mikä olisi mahdollisesti optimaalinen toimintatapa rautakaupan alan 

liikkeen kannalta. Yritysten nauttimat hyödyt eri järjestelmien avulla tulevat luultavasti 

olemaan tapauskohtaisia, joten on myös olennaista selvittää, millainen hankintajärjestelmä 

kunkin tyyppiselle yritykselle on toimiva ja millaisia kilpailuetuja yritys mahdollisesti saa 

järjestelmän avulla. 
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1.1 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimusongelmat 
 

Aihetta lähdetään tutkimaan jäsentämällä ensin päämäärään tähtäävä pääkysymys, joka luo 

pohjan tutkimukselle. Tutkimuskysymyksen selvittämistä lähdetään pohjustamaan 

johdonmukaisten alakysymysten avulla. Alakysymysten tutkimuksessa hankitaan teoriaan ja 

empiriaan perustuvaa tietoa, joiden perusteella selvitetään vastauksia pääkysymystä 

pohjustaviin alakysymyksiin. Alakysymysten kattavan avaamisen jälkeen voidaan siirtyä 

tutkimaan pääkysymystä ja siihen liittyviä aspekteja, hyödyntäen edelleen aikaisemmin 

hankittuja tietoja. 

 

Pääkysymys: 

Millainen hankintojen keskitys/hajautusaste on optimaalinen rautakaupan alalla?  

Pääkysymyksen taustalla on ajatus siitä, että merkittävä osuus Suomen rautakaupasta on tällä 

hetkellä ketjujen, pääosin K-Raudan otteessa. Pelkästään K-Raudan myynti käsitti vuonna 2016 

32,4 % koko Suomen rautakaupasta, rahamääräisenä 1 253 miljoonaa euroa, kun K-Raudat ja 

Rautiat olivat vielä eri brändien alaisia liikkeitä. Vuoden 2016 jälkeen K-Rauta ja Rautia on 

yhdistetty saman brändin alle, kaikki liikkeet ovat siirtyneet K-Raudan lipun alle. Pelkästään 

K-Raudan myyntimäärä on suurempi kuin yhdenkään muun ketjun liikkeiden myyntien määrä 

yhteensä, joten K-Raudalla on jo yksittäisenä tekijänä merkittävä asema Suomen 

Rautakaupassa. Kun tähän lisätään Keskon yhteistyösopimuksen alaiset rautakaupat sekä 

tukkumyynti, on Suomen rautakaupasta Keskon lipun alla noin 41 %. Keskolla onkin ketjuista 

merkittävin asema Suomen rautakaupassa. Toisaalta alalla on myös paljon isoja kilpailijoita, 

mutta myös pieniä ketjuja ja yksittäisiä ketjujen ulkoisia liikkeitä. Pienten liikkeiden osuus 

markkinasta on suuri, yhteensä 29,5 % koko suomen myynnistä, eli 1 142 miljoonaa euroa. 

Maassamme on siis hyvä kysyntäpohja erikokoisille rautakaupan ja sisustusalan liikkeille. 

(Kaupan Rakennetilasto 2016) Vuoden 2016 myyntitilastoja on mallinnettu seuraavassa 

kuvassa. 
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Kuva 1 Rautakaupan myynti (Kaupan Rakennetilasto 2016) 

 

Ketjupohjainen rautakauppa perustuu pitkälti keskitettyyn hankintatoimeen ja esimerkiksi juuri 

yhtiön tasolta lähtöisiin sääntöihin rautakaupan hankintatoimen sisällä. Onko tämä ratkaisu 

optimaalinen rautakaupan kannalta, vai olisiko hajautetulla järjestelmällä mahdollisuus hankkia 

lisäetuja rautakaupan liiketoiminnan kannalta? 

 

Alakysymykset: 

Millaisia etuja ja haittoja hajautetulla hankinnalla on? 

Millaisia etuja ja haittoja keskitetyllä hankinnalla on? 

Millaista hankintajärjestelmää erilaiset rautakaupat käyttävät? 

Alakysymysten avulla on tarkoitus tutkia miten erikokoisten rautakauppojen, kuten suurten 

ketjupohjaisten rautakauppojen ja pienempien yksityisomistuksessa toimivien rautakauppojen 

järjestelmien edut vertautuvat toisiinsa. Eri järjestelmistä pyritään löytämään empiriaan 

perustuvasti sekä hyviä ja huonoja puolia, jotta niiden toiminnasta käytännön tasolla saataisiin 

riittävä kuva. Riittävän yksilökohtaisen analysoinnin jälkeen on tarkoitus pystyä vertailemaan 

eri järjestelmiä ja niiden ominaisuuksia keskenään.  

1253
32 %

329
9 %746

19 %

395
10 %

1142
30 %

Myynti 2016 (M€)

K-Rauta & Rautia

Kesko tukku & sopimus

DT Finland OY

S-Ryhmä

Muut rautakaupat yhteensä
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1.2 Tutkimusmenetelmä 
 

Tutkimus suoritetaan laadullisena tutkimuksena hankinnan teorian ja teemahaastattelujen 

avulla. Tutkimuksen avainaineistona käytettävä empiirinen data kerätään teemahaastatteluiden 

avulla. Teemahaastattelulle käsitteenä ei ole määritelty täysin yksiselkoista selitystä, sillä se on 

eräänlainen välimalli strukturoidun ja strukturoimattoman haastattelumallin välimaastossa. 

Hirsjärven & Hurmeen kokoaman määritelmän mukaan teemahaastatteluiksi kutsutaan yleisesti 

haastatteluja, joissa pohjalla oleva haastattelu- tai kysymysrunko on sama jokaisen 

haastateltavan kohdalla, mutta tarpeen ja tilanteen mukaisesti haastattelija voi myös muokata 

sananasetteluaan tai tehdä aiheesta lisäkysymyksiä tiedon tarkentamiseksi. Toisaalta myöskään 

vastausvaihtoehtoja ei ole täysin sidottu yhdenmukaisiksi, vaan haastateltava voi kertoa 

näkemyksensä asiasta vapaasti omin sanoin. Toisin sanoen teemahaastattelu on eräänlainen 

puolistrukturoitu haastattelu, jossa haastattelun perusteema on ”lyöty lukkoon”, mutta 

haastattelun sisällä voi tapahtua pieniä muunnoksia. (Hirsjärvi & Hurme 2015, 47) 

Teemahaastattelujen kannalta onkin olennaista, että haastateltavan lisäksi myös haastattelijalla 

on jonkinlainen käsitys keskusteltavasta aihealueesta, sillä haastattelija itse on mukana 

aiheeseen liittyvien näkökulmien ja aihealueiden tarkentamisessa (Hirsjärvi & Hurme 2015, 

71). Kirjaimellisesta puolistrukturoidusta haastattelusta teemahaastattelu eroaa juuri 

molemminpuolisen muotovapautensa johdosta, sillä yleisesti puolistrukturoidussa 

haastattelussa esimerkiksi kysymykset ovat kaikille haastateltaville samat. (Hirsjärvi & Hurme 

2015, 47)  

 

1.3 Teoreettinen viitekehys 
 

Hankinnat voidaan perinteisesti jakaa keskitettyyn ja hajautettuun järjestelmään, jotka eroavat 

toisistaan arkitasolla pääosin vastuunjaon perusteella. Keskitetyssä hankinnassa yrityksen 

hankinnoista vastaa erillinen hankintaosasto, jolle muut osastot ilmoittavat hankintatarpeensa. 

Tarpeiden mukaisesti hankintaosasto suorittaa tavaran ja muiden hyödykkeiden hankinnan eri 

osastoille kollektiivisesti. Hajautetussa hankinnassa taas hankintavastuu on siirretty jokaiselle 

osastolle omien tarpeidensa mukaisesti. Itsenäisessä hankintajärjestelmässä jokaisella osastolla 

hankinnoista vastaavat henkilöt hoitavat ostotoiminnan omalle osastolleen, eikä muiden 

osastojen hankinnoista tarvitse huolehtia. (Joyce 2006, 204-205) 
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1.4 Kirjallisuuskatsaus 
 

Ennen varsinaiseen tutkimusdataan perehtymistä aihetta käsitellään perusteorian tasolla 

hyödyntäen aiheesta aikaisemmin julkaistuja teoksia. Kirjallisuuskatsauksen avulla aiheeseen 

perehdytään tarkemmin riittävän ennakkoymmärryksen takaamiseksi. Samalla myös lukija 

perehdytetään tutkimuksen aiheeseen ja siihen liittyviin olennaisimpiin näkökulmiin, jotta 

tulokulma tutkimukseen ja sen tuloksiin olisi optimaalinen tutkimuksen seuraamisen kannalta. 

Hankintatoimen perusteorian pohjana käytetään alan kirjallisuutta sekä aihetta käsitteleviä 

artikkeleja. 

 

1.5 Tutkimuksen rakenne 
 

Edellä mainitun mukaisesti tutkimus perustuu kirjateoriaan, sekä empiiriseen dataan, joka 

kerätään teemahaastattelujen avulla. Haastateltavat tulevat olemaan hankinnasta vastaavia 

henkilöitä omissa organisaatioissaan, jotta haastateltavien asiantuntemus tutkittavasta aiheesta 

on riittävä. Kattavan näkemyksen saamiseksi hankintavastaavia haastatellaan eri kokoisista, 

sekä keskitettyä hankintaa hyödyntävistä organisaatioista, kuin myös hajautetumpaa 

järjestelmää hyödyntävistä yrityksistä. Pääpainona haastatteluissa tulevat olemaan Etelä-

Karjalan alueen yritykset, mutta myös muualla toimivien alan liikkeiden näkökulma pyritään 

ottamaan mukaan haastatteludatan keräämisessä. Haastattelun perusrunko on ennalta määritetty 

ja tullaan toteuttamaan samanlaisena jokaisen haastateltavan kanssa tulosten keskinäisen 

vertailtavuuden parantamiseksi. Tarpeen mukaan aiheesta voidaan kuitenkin esittää 

lisäkysymyksiä, jos se on hyödyllistä haastatteludatan tarkentamiseksi tai yleisesti paremman 

ymmärryksen kannalta. Haastattelurunko tulee sisältämään rautakaupan alan hankintatoimeen 

liittyviä kysymyksiä, jossa pyritään painottamaan käytössä olevan hankintajärjestelmän 

ominaisuuksia ja etuja. Toisaalta järjestelmistä toivotaan myös löytyvän joitain haitta- tai 

kehityskohtia, jotta järjestelmistä saataisiin mahdollisimman realistinen kuva.  Haastatteluiden 

varsinaisen toteuttamisen jälkeen saatu data litteroidaan asianmukaisesti. Saman aihealueen 

dataa vertaillaan keskenään ja etsitään mahdollisia esiintyviä avaintekijöitä, joita 

haastateltavien näkemyksistä löytyy. 
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Aineiston valmistuttua suoritetaan saatujen tietojen kriittinen arviointi ja edellä mainittujen 

avaintekijöiden tunnistaminen johtopäätösten vetämisen pohjaksi. Johtopäätökset ja yleisesti 

aiheen tutkimuksen näkökulma tulee painottumaan juuri Etelä-Karjalan alueen paikalliseen 

näkemykseen ja liiketoiminnan luonteeseen, sillä haastatteluyritykset koostuvat alueella 

toimivista rautakaupoista. Johtopäätösten yksiselitteisyyden kannalta olisi myös toivottavaa, 

että järjestelmien koettujen etujen ja mahdollisten haittojen sisällä löytyisi ainakin osittaisia 

yhtäläisyyksiä. Tämän perusteella saataisiin vahvempi kuva siitä, etteivät koetut ominaisuudet 

ole vain kertaluontoisia ja juuri tietyn kohdeorganisaation tilanteeseen perustuvia, vaan myös 

yleismaailmallisempi näkökulma saataisiin mukaan. Toisaalta on myös luonnollista, että eri 

liiketoiminta-alueilla liiketoiminnan luonne voi vaihdella myös rautakaupan alalla, joten 

yleismaailmallinen näkökulma otetaan myös huomioon haastatteluissa. 

 

1.6 Tutkimuksen rajaus 
 

Tutkimus rajattiin keskitettyyn ja hajautettuun hankintatoimeen rautakaupan alan sisällä. 

Rajaus on tarpeellinen tutkimuksen johdonmukaisuuden säilyttämiseksi ja tutkielman rajallisen 

laajuuden säilyttämiseksi. Tutkimuksen kannalta on olennaista, että haastateltavien ja yleisesti 

tutkimuksen kohteena olevien yritysten toimiala ja tarjoamat hyödykkeet ovat samantyyppisiä. 

Tämän avulla vältetään ylimääräistä sekavuutta tutkimusdatan sisällä ja tuloksista saadaan 

paremmin perusteltuja ja yksiselitteisempiä. Käytännön tasolla olisi tutkimuksen kannalta 

tarpeettoman monimutkaista vertailla keskenään nopea- ja hidassyklistä hankintaa vaativia 

yrityksiä, kuten nopeasti vanhentuvia elintarvikkeita myyvää päivittäistavarakauppaa ja 

vuosikymmeniä kestäviä lautoja tarjoavaa rautakauppaa. Eri toimialojen välisen 

hankintatoimen vertailu ei ole olennaista kyseisen tutkimuksen kannalta, vaan pääpaino on 

keskitetyn ja hajautetun hankinnan keskinäisessä vertailussa. Lisäksi tutkimuksen empiirinen 

näkökulma rajautuu pääosin Etelä-Karjalan alueen rautakaupan näkökulmaan, sillä 

haastateltavat toimivat Lappeenrannassa ja sen ympäristössä. Myös laajempi näkökulma 

kuitenkin otetaan huomioon haastattelujen sisällössä. 

 

Tutkimus luokin samalla myös pohjaa jatkotutkimukselle, jossa empiirisen aineiston otantaa 

voitaisiin suurentaa eri paikkakunnilla tehtyjen haastattelujen avulla. Toisaalta myöskin 

jälleenmyyntiin perustuvien kauppojen hankintatoimen vertailu eri toimialojen kesken voisi 
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olla mielekästä, sillä hankinnan luonteessa voi esiintyä myös paljon yhtäläisyyksiä toimialojen 

välillä. Asioiden tarkastelu myös toisesta näkökulmasta voi tarjota uusia ideoita, joiden avulla 

kaupan alan liiketoiminnan kehitys olisi mahdollista. Jatkotutkimuksen mahdollisuuksia on 

monia, sillä muuttuvan maailman mukana myös hankintatoimi on jatkuvassa kehityksessä. 

 

2 Rautakauppa ja hankintatoimen teoria 
 

2.1 Rautakauppa 
 

Rautakauppa on niin sanottu tilaa vaativa erikoistavarakaupan liike. Rautakaupassa myydään 

perinteisesti rakennustarvikkeita sekä erilaisia rautatuotteita. Lisäksi rautakauppojen 

valikoimiin kuuluu nykyisin kaikenlaisia kalusteita, koneita, tavaransäilytysratkaisuja ja 

putkitöihin tarvittavaa irtaimistoa. Varsinaisen rakennustavaran lisäksi liikkeissä myydään 

nykypäivänä paljon sisustuksessa käytettäviä tuotteita, kuten valaisimia, koristeita, tapetteja ja 

etenkin maaleja. Joissain tapauksissa rautakaupoissa voidaan myydä myös maatalouden 

tarvikkeita, kuten lannoitteita ja maataloudessa käytettäviä koneita. Rautakauppojen valikoima 

onkin laajentunut jatkuvasti vuosien saatossa, joten liikkeiden varastot ovat suuria ja kauppojen 

valikoimat erittäin monipuolisia. Rautakaupan määritelmä ei ole yksiselitteinen valikoiman 

laajan kirjon vuoksi, mutta lähtökohtaisesti liikkeet ovat pääosin rakentamiseen keskittyviä 

liikkeitä. Rautakaupan alalla toimii monia liikkeitä, suurimpina muun muassa K-Rauta, Starkki, 

S-Rauta ja muut vastaavat. Monet rautakaupan liikkeistä harjoittavat myös verkkokauppaa, 

jossa tuotteita saa tilattua suoraan itselleen verkkokaupan välityksellä. (Ympäristöministeriö 

2008, 19)  

 

2.2 Hankintatoimen rooli ja sen kehitys 
 

Hankintatoimen rooli on kehittynyt vuosien saatossa merkittävästi, ja etenkin viime 

vuosikymmenien aikana yritykset ovat kehittäneet hankintajärjestelmiään nopealla tahdilla. 

Hankintatoimen kehityksen avulla yritys pystyy muun muassa laskemaan kustannuksiaan, 

kehittämään kilpailukykyään ja tarjoamaan entistä joustavampia palveluratkaisuja 

asiakkailleen. (Huuhka 2017, 11) Esimerkiksi kustannusrakenteen kannalta 

hankintakustannukset voivat vähittäismyyntiä harjoittavien liikkeiden tapauksessa käsittää jopa 
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yli 90 prosenttia organisaation toiminnan kustannuksista (Joyce 2006, 202). Hankinnan tärkein 

tehtävä yrityksen kannalta on tuottaa lisäarvoa liiketoiminnalle ja yrityksen asiakkaille. Aljian 

(1984) määritelmän mukaan hankintatoimen tärkeimmät ominaisuudet voidaan tiivistää neljään 

avaintekijään. Määritelmän mukaisesti tärkeintä on hankkia oikea määrä tarvittua tuotetta tai 

palvelua laatu- ja luotettavuuskriteerit täyttävältä toimittajalta, sekä hyödyke täytyy pystyä 

saamaan sovittuun aikaan, paikkaan ja sovitun hintaisena. Hankintatoimen ohjauksen kannalta 

tärkeintä on ensinnäkin tunnistaa oman organisaation tarpeet ja tavoitteet hankinnan osalta. 

Avaintekijöiden tunnistamisen jälkeen on mahdollista muokata hankintaprosesseja ja 

strategisia ominaisuuksia niin, että ne tukevat organisaatiota ja sen liiketoimintaa parhaalla 

mahdollisella tavalla. (Huuhka 2017, 24) 

 

Yleisellä tasolla kansainvälistymisen ja jatkuvan kasvun mukana organisaatiot ovat jatkaneet 

kasvuaan, jonka mukana on herännyt kysymys muun muassa juuri hankintatoimen tehtävistä ja 

hankintatoimen käytännöllisistä ratkaisuista. Yksi kysymyksistä onkin pyörinyt juuri 

hankintatoimen keskittämisen ja hajauttamisen ympärillä, sillä eri yrityksille erilaiset 

järjestelmät toimivat toisia paremmin. (Baily, Farmer, Jessop, Jones 2005, 76) ”Kyynikkojen” 

mukaan kokemuksen perusteella yrityksillä on tapana vertailla omia järjestelmiään toisiin alan 

yrityksiin, ja tehdä päätöksiä keskinäisen vertailun perusteella. Trendinä on ollut, että hyvin 

menestyvien yritysten järjestelmiä pidetään hyvinä, ja tämän johdosta niitä pyritään 

soveltamaan tai jäljittelemään myös omassa organisaatiossa. (Baily, Farmer, Jessop, Jones 

2005, 76) Yhtä oikeaa universaalia järjestelmää ei käytännössä kuitenkaan ole, vaan asiaa on 

lähestyttävä tilannekohtaiselta kannalta (Baily, Farmer, Jessop, Jones 2005, 86). Perinteisesti 

vaihtoehdot on jaettu kolmeen eri järjestelmään: täyden keskityksen järjestelmään, täyden 

hajautuksen järjestelmään, tai hybridivaihtoehtoon jossa on ominaisuuksia niin hajautetusta 

kuin keskitetystä järjestelmästä. (Baily, Farmer, Jessop, Jones 2005, 76) 

 

2.3 Keskitetty hankinta 
 

Kuten mainittua, hankintatoimen järjestelmät hankinnat voidaan jakaa keskitettyyn ja 

hajautettuun hankintaan, sekä eräänlaiseen hybridiversioon näistä kahdesta. Eri järjestelmien 

ero perustuu organisaation sisäiseen hankintavastuun jakoon. Toisin sanoen keskitetyssä 

hankinnassa yrityksen hankintojen hoitaminen on erillisen hankintaosaston vastuulla. Eri 
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osastot raportoivat hankintaosastolle puutteensa ja tämän perusteella hankintaosasto tekee 

tarpeelliset liikkeet tavaran hankkimiseksi. Järjestelmä voi olla erittäin tehokas niin 

operationaalisesti kuin taloudellisesti, jos taustalla oleva toimintajärjestelmä hankkijan ja 

ostavan osaston välillä on riittävä. (Joyce 2006, 204-205) Keskitetyn hankintajärjestelmän 

toimintaa on mallinnettu edellä kuvassa 2. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             Kuva 2 Keskitetty hankinta (mukaillen El-Tawil 2015) 

 

 

2.4 Hajautettu hankinta 
 

Hajautetussa hankintajärjestelmässä taas hankinnat järjestetään joka osastolla itsenäisesti. 

Osastojen kokoonpanoon sisältyy yksi tai useampi hankinnasta vastaava henkilö, jotka ostavat 

tarvikkeita tai muuta tarpeellista oman osastonsa tarpeiden mukaisesti. Keskitettyyn hankintaan 

verrattuna järjestelmä voi olla huomattavasti tehokkaampi esimerkiksi osaston toiminnan 

ollessa teknisesti hyvin vaativaa ja spesifiä, jolloin tarpeet tunnetaan parhaiten toiminnan 

tasolla. (Joyce 2006 204-205) Hajautetun hankintajärjestelmän toimintakaavaa on mallinnettu 

kuvassa 3. 

 

Pääyksikkö 

Yritysostot 

Osasto A Osasto B Osasto C 
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                                                             Kuva 3 Hajautettu hankinta (mukaillen El-Tawil 2015) 

 

2.5 Keskitetty/hajautettu hankinta 
 

Lisäksi joissain organisaatioissa voidaan hyödyntää eräänlaista hybridiversiota edellä 

mainituista kahdesta vaihtoehdosta. Tämänlaisessa tapauksessa organisaatiolla on selkeä 

hankinnoista päävastuun kantava ja järjestävä taho, mutta myös yksittäisillä 

tavara/hyödykehankintaa tarvitsevilla haaroilla on omakohtaiset oikeudet itsenäiseen 

hankintaan tarpeen vaatiessa. Esimerkiksi kiireellisen hankintatarpeen yllättäessä järjestelmä 

pystyy joustamaan ja mahdolliset myöhästymisongelmat pystytään välttämään tehokkaasti. 

(McCue & Pitzer 2000, 402) Edellä mainitun tyyppistä hajautettua/keskitettyä 

järjestelmätyyppiä tuotantoyrityksen tapauksessa on mallinnettu seuraavassa kuvassa 4. 

 

Pääyksikkö 

Osasto A Osasto B Osasto C 

Hankintaosasto Hankintaosasto Hankintaosasto 
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                                                   Kuva 4 Hajautettu/keskitetty hankinta (mukaillen Green 2014) 

 

2.6 Hankintajärjestelmien edut 
 

Keskitetyn hankinnan edut perustuvat pääosin volyymietuihin, suurien hankintamäärien avulla 

tuotteiden yksikköhintaa saadaan alennettua, joka näkyy yritykselle parantuneena tuottona tai 

kilpailuetuna hintojen avulla. Lisäksi laaja yhteistyö toimittajaorganisaation kanssa auttaa 

osapuolia tuntemaan toistensa tarpeet paremmin ja vastaamaan niihin entistä tehokkaammin. 

(Joyce 2006, 204-205) Organisaation sisäisellä tasolla taas keskitetty järjestelmä ylläpitää 

järjestelmällisyyttä ja vähentää esimerkiksi hätäisiä ostotilanteita, joissa samaa tuotetta on 

tilattu tarpeettomasti moneen kertaan yhtä aikaa, tai tarpeeseen herätään liian myöhään 

esimerkiksi osaston puutteellisen hankintaosaamisen johdosta. (McCue & Pitzer 2000, 402) 

Lisäksi keskitetyn hankinnan avulla suurissa organisaatioissa samoja hyödykkeitä hankittaessa 

vältytään osastojen keskinäisestä kilpailusta ja tästä syntyvästä mahdollisesta tavarapulasta tai 

hintojen vaihteluista, jos hyödykkeen saanti on jollain ajan hetkellä rajallista. (Baily, Farmer, 

Jessop, Jones 2005, 77) 

 

Hajautetun hankinnan edut taas perustuvat pääosin paikalliseen ammattitaitoon, joustavuuteen 

ja toimittajavaihtoehtojen hyödyntämiseen. Paikallisen hankinnan avulla ostotoimintaa 

suorittavan tuntemus osaston tarpeista on luonnollisesti ulkopuolista hankkijaa parempi, sillä 

toiminta tapahtuu samalla organisaatiotasolla. Paikallinen hankkija tuntee tarpeiden lisäksi 
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myös paikalliset toimittajamahdollisuudet, ja pystyy soveltamaan hankintansa tilanteen 

vaatimusten mukaisesti eri vaihtoehtojen avulla. Esimerkiksi kiiretilanteissa paikallisen 

hankinnan avulla tarpeeseen pystytään vastaamaan joustavasti ja nopeasti. Osaston 

ulkopuolisen hankinnan järjestelmässä joudutaan taas käyttämään ylimääräistä välikättä, joka 

on jo lähtökohtaisesti hitaampaa ylimääräisen tekijän johdosta, mutta ei välttämättä pysty 

myöskään toimimaan tilanteen vaatimalla ripeydellä. (Bailey, Farmer, Jessop, Jones 2005, 76-

77) Hajautettu, itsenäinen hankintajärjestelmä antaa myös vapaammat kädet toimittajien 

valinnassa. Toimittajavertailun avulla voidaan hankkia tuotteita esimerkiksi edullisimman 

hinnan perusteella tai etsiä parhaiten yrityksen laatutarpeisiin vastaava toimittaja. Hajautettu 

hankinta antaa organisaatiolle paljon toimintavaihtoehtoja, joiden avulla yritys voi vastata 

asiakkaansa tarpeisiin hyvin joustavasti ja yksilökohtaisesti. (Joyce 2006, 204-205) Lisäksi 

hankinnan motivaation näkökulmasta hankintavastuun siirtäminen osaston sisälle linkittää 

yhteen materiaalien hankinnan ja tuotteiden valmistuksen tai niiden jälleenmyynnin. 

Tavaroiden saannin vastuun säilyessä osaston sisällä myös aiheesta vastaavien intressi 

hankintojen onnistumiselle on suurempi. Jos asiat eivät mene putkeen on selkeää, miksi näin 

on tapahtunut ja kuka siitä on vastuussa. Jos taas vastuu hankinnoista on siirretty toiselle taholle, 

on osastolla itsellään huonot vaikutusmahdollisuudet ongelmatilanteiden selvittämiseen. 

Paikallisen hallinnan avulla tehtävät ja niiden vastuu pysyy oikean osaston harteilla, joten myös 

aihealueen osaaminen ja motivaatio työn oikeaoppisesta toteuttamisesta pysyvät yllä. (Baily, 

Farmer, Jessop, Jones 2005, 77) 

 

Hybridijärjestelmien edut ovat eräänlainen kombinaatio edellä mainittujen eduista, riippuen 

kuinka järjestelmä on toteutettu organisaatiossa. Tavoitteena voidaan pitää molempien 

järjestelmien hyvien puolien yhdistämistä, pyrkien välttelemään vaihtoehtojen huonoja puolia 

mahdollisimman tehokkaasti. Yksi esimerkki hybridijärjestelmän toteuttamiseen on säilyttää 

keskitettyjen toimittajasopimusten järjestäminen ja laajassa mittakaavassa käytettyjen 

hyödykkeiden hankinnan vastuu ylemmällä erillisellä hankintaosastolla, jolloin mittakaavaedut 

saadaan hyödynnettyä ja hankintajärjestelmä pysyy selkeänä. Samanaikaisesti kuitenkin eri 

toimintaosastoilla on myös omakohtaiset oikeudet hankinnan toteuttamiseksi ennalta sovittujen 

sääntöjen ja toimittajaketjujen avulla, jolloin toiminnan joustavuus ja yksikkökohtainen 

osaaminen säilyy. (Baily Farmer, Jessop, Jones 2005, 77-78) 
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Järjestelmätyypistä riippumatta jokaisen yrityksen kannattaisi pyrkiä järjestämään 

toimittajasuhteensa niin, että eri tilanteisiin pystyttäisiin vastaamaan tehokkaasti ja valitut 

toimittajat kykenevät täyttämään yrityksen tarpeet. Toimittajien valinnassa ei kannata laittaa 

kaikkia munia samaan koriin, sillä sama toimittaja ei usein pysty täyttämään kaikkia tarpeita 

joka tilanteessa. On tunnistettava erilaiset mahdolliset ongelmatilanteet ja niiden ratkaisut, ja 

reflektoida kuinka hankintaketju pystyy vastaamaan niihin. Hyvä lähtökohta järjestelmän 

kehittämiseen on tutkia nykyisen toimitusketjun ominaisuuksia, ja miettiä missä tilanteissa tai 

miten ketjua voitaisiin kehittää eteenpäin. Hyvä valikoima vaihtoehtoja auttaa ylläpitämään 

hankinnan arvoketjua ja yrityksen jouhevaa toimintaa, joka taas johtaa hyvään 

asiakastyytyväisyyteen ja edesauttaa liiketoimintaa. (Monzka, Trent, Handfield 2005, 206-210) 

 

3 Empiria 

 

3.1 Aineisto 

 

Edellä mainitun mukaisesti tutkimuksessa empirian pohjana käytetty materiaali on kerätty 

nauhoitettujen teemahaastattelujen avulla. Haastattelut suoritettiin Etelä-Karjalan alueella, 

pääosin Lappeenrannan ympäristössä. Haastateltavat ovat omissa organisaatioissaan 

olennaisessa asemassa hankintatoimen kannalta, jotta riittävät tiedot organisaation 

hankintatoimesta ovat saatavilla. Haastateltavat organisaatiot jaettiin kolmeen osaan kokonsa 

mukaan, jotta erikokoisten rautakaupan liikkeiden käsitys käsiteltävästä aiheesta saataisiin 

mukaan tutkimuksen näkökulmaan. Kokojaottelu perustuu organisaatioiden kokoon ja niiden 

yhteisliikevaihtoon Suomessa. Kokojaottelu ei ole virallinen, vaan omaan näkökulmaan 

perustuva. 

 

Ensinnäkin ”pieniä” ja tässä tapauksessa yksityisomistuksessa toimivia rautakauppoja valittiin 

edustamaan Luumäellä toimiva Taavetin Konerauta. Seppo Lahtelan omistama rautakauppa on 

aikaisemmin ollut osa Rautia-ketjua, mutta on vuonna 2014 ostanut itsensä ulos itsenäiseksi 

toimijaksi. Liikkeellä on nimensä mukaisesti yksi myymälä, jonka vertailuvuoden 2016 

liikevaihto oli 1,4 miljoonaa euroa. Keskustelujen perusteella Koneraudalla on eräänlainen 
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monopoliasema lähialueen mökkikuntien kannalta, sillä se on tällä hetkellä alueen ainoa 

rautakauppa melko pitkällä mittakaavalla. Lähimmät kilpailijat löytyvät isommista 

kaupungeista, kuten Kouvolasta ja Lappeenrannasta, joihin etäisyyttä kertyy vähintään 40 

kilometriä. (Konerauta 2018) 

 

”Keskikoon” rautakauppaketjuja edustamaan valikoitui rautakauppaan, ja sisustusmyyntiin 

erikoistunut RTV. Paikallislähtöistä, mutta myös laajaa näkemystä hankintatoimen 

toteuttamisesta haettiin Lappeenrannassa toimivasta myymälästä. Lappeenrannan liike on osa 

RTV-ketjua, joka toimii koko Suomen alueella 31 myymälän voimin 174 miljoonan 

yhteisliikevaihdolla (Kaupan Rakennetilasto 2016). Pesäeroksi keskisuuren ja suuren välillä on 

tässä tutkimuksessa asetettu liikevaihdon lisäksi kotimaisuus, sillä RTV toimii nimenomaan 

Suomessa ja myös kaikki sen myymälät sijaitsevat Suomen alueella. RTV on myös 

Lappeenrannan toimialueen kannalta yksi keskisuurista tekijöistä, sillä alueella toimii myös 

niin sanottuja suuria ketjuja, kuten K-Rauta ja Starkki. 

 

Suurempia rautakaupan alalla toimivia organisaatioita edustamaan valikoitui Stark, joka on osa 

DT Finland-konsernia. DT Finland on alkujaan vuodelta 2014, kun rautakaupan alalla toimivat 

liikkeet Stark ja Puukeskus fuusioituivat. Molemmat brändit ovat yhä toiminnassa, ja DT 

Finlandin alaisia Stark-ja Puukeskus-myymälöitä toimii Suomessa yhteensä 35 kappaletta 746 

miljoonan euron yhteisliikevaihdolla (Kaupan Rakennetilasto, 2016). Starkin osuus 

liikevaihdosta on kuitenkin Puukeskusta merkittävämpi, sillä yksin Starkin osuus DT Finlandin 

2016 vuoden liikevaihdosta on 592 miljoonaa euroa (Stark 2018). Suomessa toimiva Stark on 

osa kansainvälisellä pelikentällä toimivaa Stark Groupia, jonka pääkonttori sijaitsee Tanskan 

Kööpenhaminassa. Stark Group kokonaisuudessaan toimii pohjoismaiden alueella, ja sen 

myymälöitä löytyykin juuri Suomesta, Ruotsista, Norjasta ja Tanskasta. (Stark 2018) Myös 

Starkin näkökulmaa ja toimintaperiaatteita hankintatoimessa lähdettiin hakemaan 

Lappeenrannassa toimivan liikkeen kannalta. 
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3.2 Teemahaastattelun sisältö 

 

Johdannossa mainitun mukaisesti haastattelujen avulla lähdettiin keräämään dataa, jonka avulla 

saataisiin käytännön näkökulmia tutkimuksessa asetettuihin alakysymyksiin keskitetyn ja 

hajautetun hankintajärjestelmän eduista ja haitoista sekä käytössä olevista järjestelmistä. 

Tutkimuksen aikana on tarkoitus kehittää jatkumo varsinaisista haastatteluista ja teoriasta ensin 

alakysymyksiin ja lopulta pääkysymykseen. Toisin sanoen haastattelujen ja teorian avulla 

pyritään saamaan vastauksia alakysymyksiin, jotka taas auttavat avaamaan pääkysymyksen 

näkökulmia ja saamaan käsityksen varsinaisen tutkimuskysymyksen vastauksesta. 

Haastattelurunko löytyy liitteestä 1. 

 

Kysymysten 1-3 avulla kartoitettiin aluksi hankintatoimen lähtökohtia ja toteutusta 

organisaatioiden sisällä. Toisaalta pohjakysymysten avulla myös aihetta päästiin käsittelemään 

asteittain, jotta myös haastateltava ehtisi avata ajatuksensa paremmin hankinta-aiheen 

käsittelylle. Haastattelujen aikana kävikin ilmi, että haastattelun jatkuessa haastateltavilla tuli 

mieleen jatkuvasti enemmän olennaisia yksityiskohtia aiheen tiimoilta, vaikka aluksi rungon 

käsittely tuntui hieman liiankin suoraviivaiselta. Kysymykset 4-7 sekä 9 taas keskittyvät 

tutkimuksen varsinaisiin ydinkysymyksiin, ja niiden avulla saatiin onnistuneesti vastauksia 

tutkimuksen kysymysjatkumon kannalta. Lisäksi kysymyksen 8 avulla pyrittiin löytämään 

pidemmän aikavälin ja/tai paikallisen näkemyksen kannalta olennaisia yksityiskohtia 

hankintatoimen kehityksestä organisaatioissa. Esimerkiksi miksi joku toinen järjestelmä ei ole 

toiminut toivotusti tai millaisia hyviä puolia jokin toinen järjestelmä voisi tarjota 

nykytilanteeseen nähden? 

 

3.3 Haastattelu Konerauta 

 

Ensimmäinen haastattelu suoritettiin Taavetin Koneraudalla. Haastateltavaksi suostui Iiro 

Kannisto, Koneraudan myynti & ostovastaava. Kanniston mukaan Koneraudalla hankinnat 

tehdään osastokohtaisesti, jokaisella osastolla on päävastuussa oleva henkilö hankintojen 

kannalta, mutta myyntiä voidaan tehdä myös vastuuosastojen ylitse. Kannisto itse vastaa 

pääosin rakennustarvikkeiden osastosta, ja hänen lisäkseen toinen vastaavassa asemassa oleva 
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henkilö vastaa taas osastosta, joka kattaa hyllyvalikoiman irtaimiston. Lisäksi yrityksen 

omistajatyöntekijät tekevät välillä ostoja myymälän muihin tuotealueisiin liittyen, esimerkiksi 

omistaja Seppo Lahtela tekee itse maatalouteen liittyvät sesonkikausien hankinnat. Konerauta 

on nykyisin yksityinen rautakauppa, jolla on kuitenkin yhteistyösopimus Keskon kanssa. 

Yhteistyö juontaa ajalta, jolloin myymälä oli osa Rautia-ketjua ja samalla Keskon alaisuudessa. 

 

Kannisto luonnehtii nykyistä järjestelmää niin sanotuksi hajautetuksi hankintajärjestelmäksi, 

sillä eri osastojen hankinnat suoritetaan itsenäisesti. Lisäksi Kanniston mukaan suurin osa 

kaupan menoista kohdistuu juuri hankintoihin, joten ostojen optimoiminen on erinomaisen 

tärkeää. Järjestelmän hyviksi puoliksi Kannisto nimeää etenkin järjestelmän joustavuuden, 

osastokohtaisen osaamisen ja toimittajavaihtoehtojen kilpailutuksen. Lisäksi Kannisto pitää 

jaottelua hyvänä arjen kannalta, sillä jos hankinta olisi vain yhden henkilön vastuulla, ei tälle 

jäisi aikaa juurikaan muuhun työskentelyyn, ja etenkin sairastapauksen tai loman aikana 

hankintavastaavaa olisi vaikea tuurata. Osastokohtaisen vastuun ansioista on myös helppo 

seurata varastotilannetta, ja tarpeisiin pystytään vastaamaan optimaalisella tavalla. Pienen 

liikkeen kannalta on tärkeää pystyä hallitsemaan varastomääriä joustavasti, sillä suuret 

kertatilaukset veisivät turhaan paljon varastotilaa ja olisivat turhan kalliita pitää suhteessa 

kiertonopeuteensa. Kokemus omalta vastuualueelta helpottaa sopivien toimittajien valintaa eri 

tilanteissa. Joustavuus on erinomaisen tärkeää, sillä pienellä paikkakunnalla toimivan liikkeen 

pitää pystyä vastaamaan asiakkaidensa tarpeisiin mahdollisimman hyvin. Kanniston mukaan 

”jokaisesta asiakkaasta pyritään pitämään kiinni”, joka onnistuu pitämällä asiakas tyytyväisenä 

ja vastaamalla tämän tarpeisiin parhaan mukaan. Kilpailutuksen kannalta liikkeellä on myös 

mahdollisuus ottaa tarjouksia myös Keskon yhteistyösopimuksen ulkopuolisilta toimittajilta, 

joilta esimerkiksi puutavaraa voidaan hankkia sopimusten vaihtoehtoja halvemmalla tai 

sopivampia määriä. Toisin sanoen myös keskitetyn hankinnan ominaisuuksia pystytään 

sopimuksen avulla osittain hyödyntämään. 

 

Järjestelmän kilpailuetuna Kannisto pitää hankintojen valinnan vapautta, sillä ostoja voidaan 

tehdä vapaasti kulloinkin sopivalta taholta. Tämä on edullinen ominaisuus etenkin pienen 

liikkeen kannalta, sillä sen avulla alueella hyvin kaupaksi menevät tuotteet löytyvät helpommin 

ja tilausmäärät pystytään säätämään sopiviksi. Toisaalta järjestelmässä on myös huonoja puolia. 

Koneraudalla osastojaottelu ei ole kiveen hakattu, joten eri osastojen vastaavat pystyvät myös 
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tilaamaan samoja tuotteita tarpeen vaatiessa. Onkin erinomaisen tärkeää pitää yllä jatkuvaa 

kommunikaatiota muiden hankintaa tekevien kanssa, jotta toiminta pysyy hallussa eikä 

esimerkiksi turhia päällekkäisostoja tapahdu. Hintojen kannalta Kannisto pitää tilannetta 

tapauskohtaisena. Koneraudalla on Keskon yhteistyösopimuksen kautta pääsy joihinkin 

tuotteisiin Keskon sopimusten mukaisin hinnoin, mutta osassa hankinnoista hinnat ovat 

lähtökohtaisesti keskitettyä järjestelmää korkeammat, jos edellä mainitun kilpailutuksen kautta 

ei saada hyvää tarjousta. 

 

Koneraudalla on jo pitkä historia Keskon kanssa, sillä liike on ollut aikaisemmin osa Rautia-

ketjua. Konerauta kuitenkin päätyi irtautumaan Rautiasta vuonna 2014 jatkaen yksityisenä 

rautakauppana, mutta säilytti yhteydet Keskoon yhteistyösopimuksen avulla. Tämän johdosta 

myös Koneraudan hankintatoimi otti askeleen keskitetystä kohti hajautetumpaa 

hankintajärjestelmää. Eroamisen taustalla oli useampi syitä. Osaltaan muutos oli jo 

odotettavissa, sillä Kesko alkoi karsimaan Rautia-brändiään lähivuosien aikana, ja lopulta 

jäljelle jääneet suuremmat Rautia-liikkeet siirtyivät vuonna 2016 kaikki K-Raudan lipun alle 

(Kesko 2016). Lisäksi Kanniston mukaan Keskon alaisuudessa toimiminen oli osittain 

hankalaa, sillä Rautia-ketjun keskitettyjen ostojen ja ketjun yhtenäisen tarjontapyrkimyksen 

soveltuvuus omalle myymälälle oli ajoittain huono. Esimerkiksi ajoittain Keskolta saapui 

Rautia-liikkeille ominaisia kampanjatuotteita, jotka kävivät huonosti kaupaksi Koneraudan 

toiminta-alueella. Nykyisen järjestelmän avulla voidaan välttää varastoon pölyttymään jäävät 

tuotteet, ja keskittyä paikkakunnalla hyvin kaupaksi käyviin ratkaisuihin. 

  

Yhteenvetona Kannisto painottaa, että pienellä paikkakunnalla toimimisen kannalta on tärkeää 

pystyä hallitsemaan omaa tuotevalikoimaansa hyvin. Hankinnan joustavuus tulee osittain 

hinnan kustannuksella, mutta omalle paikkakunnalle ominainen kysyntä on otettava huomioon, 

ja etenkin sopivien tilausmäärien hallinta on tärkeää. Erittäin hajautettu hankintajärjestelmä ja 

yhteistyösopimus Keskon tämän kyljessä toimivat tällä hetkellä hyvin, sillä hankintoja voidaan 

säätää todella monipuolisesti. Tarpeen vaatiessa esimerkiksi sesonkien alla saadaan suuria 

tilausmääriä kohtuullisen edullisesti juuri esimerkiksi Keskon sopimusten avulla, mutta myös 

pienien määrien hankinta muilta toimittajilta esimerkiksi kiiretapauksissa tai asiakkaan 

erityispyynnöstä on mahdollista. Lisäksi hyllyvalikoima pystytään räätälöimään täysin itse 

käyttäen kuhunkin tilanteeseen sopivaa toimittajaa, joten huonosti kaupaksi meneviä tuotteita 
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pystytään välttelemään ja samalla optimoimaan varaston kiertoa. Kaiken kaikkiaan Koneraudan 

käyttämä ja hyväksi kokema järjestelmä pohjautuu pitkälti hajautettuun hankintaan, mutta siinä 

on myös vivahteita keskitetystä hankinnasta. Hajautetusta järjestelmästä pystytään ottamaan 

kaikki irti, mutta yhteistyösopimus Keskon kanssa antaa mahdollisuuden hyödyntää myös 

keskitetyn järjestelmän ominaisuuksia osittain.  

 

3.4 Haastattelu RTV 

 

Toinen haastattelu suoritettiin RTV:n Lappeenrannassa sijaitsevalla myymälällä. RTV:ltä 

haastateltavaksi tutkimukseen päätyi myyntipäällikkönä toimiva Henri Pesari. RTV:llä 

hankinnat perustuvat pitkälti ketjun tasolla määriteltyihin hankinnan pelisääntöihin, joita eri 

paikkakuntien myymälät hyödyntävät. RTV:n hankinnat pohjautuvat vuosisopimuksiin ja 

markkinointisopimuksiin eri tavarantoimittajien kanssa, joista Pesari itse Lappeenrannan osalta 

vastaa. Toisin sanoen Pesari toimii myynnin lisäksi myös hankinnan osalta päävastuullisena 

paikkakunnalla. Päävastuullisen lisäksi yksikössä on jokaiselle tuoteosastolle määritelty 

erikseen vastuuhenkilöt, jotka valvovat ja pitävät arkitasolla osastojen varastotilanteita yllä. 

Myös osastovastuullisilla on oikeudet tehdä itse ostoja tarpeen vaatiessa. Pesarin mukaan 

hankintatoimella on rautakaupan alalla erittäin suuri merkitys toimivan liiketoiminnan 

kannalta. Hän kertoo, että markkinoilla vallitsee hyvin pitkälti tietty hinta, jolla tavaraa saadaan 

kaupaksi, ja tämän johdosta suurin osa katteesta luodaan juuri ostojen avulla. 

 

Keskitetyn/hajautetun hankinnan osalta myös RTV hyödyntää omanlaistaan 

hybridijärjestelmää, eri järjestelmien hyödyntäminen on tuote ja yksikkökohtaista. Pesarin 

mukaan RTV hankkii suuren osan tuotteistaan keskitetysti, ja yrityksellä on myös omia 

maahantuontituotteita. Esimerkiksi yrityksen myymät laatat ja matot ovat pitkälti omia 

maahantuontituotteita. RTV:llä on Riihimäellä sijaitseva keskusvarasto, jossa 

tuoteryhmäpäälliköt toteuttavat organisaation hankintaa. Keskitetyn järjestelmän mukaisesti 

hankitut tuotteet jaetaan keskusvarastolta eteenpäin eri paikkakunnilla sijaitseviin 

myymälöihin. Lisäksi yritys hyödyntää hajautettua hankintajärjestelmää yksikkökohtaisella 

tasolla. Yhteistyökumppanien kautta voidaan hankkia vakiovarastoon kuulumattomia tuotteita 

hyllyyn myytäväksi tai suoraan asiakkaalle tarpeen tullen. Etenkin rakennuskohteissa 
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hajautettuja yksikkökohtaisia hankintoja hyödynnetään melko paljon, sillä isoihin projekteihin 

menevät määrät ja tuotteiden vaihtelevuus ovat suuria. Joustavan järjestelmän avulla yhteistyö 

isojen kohteiden kanssa helpottuu huomattavasti. 

 

Nykyisen järjestelmän hyviksi puoliksi Pesari mainitsee etenkin hintaedun, sillä pääosin 

keskitettyjen ostojen isojen tilausmäärien avulla ostohinnat saadaan ruuvattua hieman 

edullisemmiksi. Lisäksi yhteistyö keskusvaraston kanssa toimii jouhevasti, sillä keskusvarasto 

pystyy vastaamaan nopeasti myymälän tilaustarpeisiin. Varastolla pidetään jatkuvasti 

varastosaldoja yllä, joten puutetilanteita pääsee harvoin tapahtumaan. Lisäksi RTV:n 

vuosisopimusten avulla liikkeet saavat myös apuja usein markkinointiinsa, sillä toimittaja usein 

tuntee tuotteensa ja sen markkinointikeinot parhaiten. Toisaalta yritys pääsee myös 

hyödyntämään hajautetun järjestelmän hyötyjä, sillä yksikkökohtaisella hajautuksella 

verkostoituminen paikalliseen toimintaympäristöön helpottuu. Pesarin mukaan paikkakunnilla 

on usein omanlaisiaan ominaisuuksia kulutettujen tuotteiden suhteen, ja hajautetun hankinnan 

avulla myös näihin tarpeisiin pystytään vastaamaan. Pesari mainitsee myös, että joidenkin 

tuotteiden kohdalla hajautetun järjestelmän avulla pystytään myös saavuttamaan etua 

hankintahinnan suhteen. Välillä yhteistyökumppaneilta pystytään vertailun avulla saamaan 

tiettyjä tuotteita normaaleja hankintahintoja halvemmalla. Nykyisen hankintajärjestelmän 

huonojen puolien keksiminen tuotti Pesarille vaikeuksia, sillä hänen mukaansa nykyinen 

järjestelmä vastaa erinomaisesti ainakin Lappeenrannan myymälän tarpeisiin. 

Hankintajärjestelmä on todettu käytössä toimivaksi, eikä Pesarin mukaan muutoksia ole 

tapahtunut hänen useamman vuoden RTV:n työsuhteensa aikana. Myöhemmässä 

yhteydenotossa hän kuitenkin mainitsi kehityksen kohteiksi etenkin hankintajärjestelmien 

käyttöön liittyvien järjestelmien ja muun automaation helpomman käytön. Hankinta toimii 

hyvin ja jouhevasti kun järjestelmiin ja niiden käyttöön pääsee tarpeeksi sisälle, mutta 

perehtyminen ja asioiden oppiminen vie oman aikansa.  

 

Myös alan kilpailun kannalta Pesari mainitsee käytössä olevan hankintajärjestelmän 

tärkeimmiksi tekijöiksi etenkin hintaedun. Keskusvarastolla suoritettavan keskitetyn hankinnan 

ansioista myymälät pystyvät tarjoamaan tuotteitaan kilpailukykyisin hinnoin, joka on tärkeää 

etenkin muiden rautakauppojen läheisyydessä toimiessa. Pesari kehuu myös keskusvaraston 

avulla saavutettavaa toimitusvarmuutta, sillä yhteistyö keskusvaraston kanssa on tehokasta ja 



20 

 

toimitukset tapahtuvat nopeasti. Keskusvaraston jatkuvan varastosaldon ja toimitusvarmuuden 

ansioista myymälätasolla on helppo pitää omaa varastosaldoa yllä, eikä ”ei oota” tarvitse 

myydä. Myös isojen rakennuskohteiden kanssa toimiessa toimitustarpeet saadaan selvitettyä 

useimmiten hyvässä ajoin ennakkoon, joten jouheva yhteistyö myös suurissa projekteissa on 

mahdollista. Kun isojen kohteiden suurista toimitustarpeista ilmoitetaan keskusvarastolle 

hyvissä ajoin ennakkoon, ei yksittäisen myymälän varasto pääse tyhjenemään. 

 

Kaiken kaikkiaan RTV hyödyntää melko pitkälti keskitettyä hankintajärjestelmää, jossa 

kuitenkin myös hyödynnetään hajautetun järjestelmän ominaisuuksia paikkakuntakohtaisen 

kaupankäynnin optimoimiseksi. Keskusvarastotasoisen hankinnan avulla saavutetaan 

keskitetylle järjestelmälle ominaisia etuja, kuten hintaetu ja syvä yhteistyö tavarantoimittajan 

kanssa. Hajautetulla järjestelmällä taas pystytään vastaamaan Lappeenrannan alueella 

ominaisiin kulutuspreferensseihin ja saadaan kontakteja myös paikallisiin tavarantoimittajiin. 

Toisaalta taas raskaasti keskitetyn ostojärjestelmän tehokas käyttö on aluksi monimutkaista 

pitkälle kehittyneen hankinnan automaation ja eri järjestelmien johdosta. 

 

3.5 Haastattelu Starkki 

 

Kolmas ja viimeinen haastattelu suoritettiin kolmikosta suurimman organisaation Starkin 

Lappeenrannan myymälällä. Starkilta haastateltiin yrityspalvelumyyjän tehtävissä toimivaa 

Jarmo Saareksia. Saareks kertoo, että nykyisellä tasolla Stark käyttää erillistä osto-

organisaatiota, ja myymälätasolla ostajia ei enää ole. Starkin osto-organisaatiossa toimii noin 

15 pelkästään ostoihin keskittynyttä työntekijää, joilla on omat tuotevastuualueensa eri puolella 

Suomea. Esimerkiksi suoraan tehtaalta tulevien puutavaran ja levytuotteiden hankinnasta 

vastaavat on eroteltu pääosin keskusvaraston kautta kulkevien hyllytuotteiden hankinnasta 

vastaavista. Tarkempana jaotteluna esimerkiksi juuri puutavarasta vastaavilla on määritelty 

omat toiminta-alueensa, ja tietty puutavaran ostaja tekeekin hankinnat Lappeenrannan lisäksi 

myös muualle Itä-Suomen myymälöihin. Stark neuvottelee hankinnoista keskitetysti 

myymälöiden puolesta, ja niin sanotuissa massaostoissa esimerkiksi puutavara ja 

rakennustarvikkeet tulevat usein eri paikkakuntien myymälöihin suoraan tehtailta. Toisaalta 
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taas pienemmän käyttötavaran hankinnassa hyödynnetään keskusvarastoa, josta jaetaan 

tuotteita myymälöihin eteenpäin ympäri Suomea. 

 

Edellä mainitun mukaisesti Saareks kertookin Starkin hankintajärjestelmän olevan nykyisellään 

lähes kokonaan keskitettyyn hankintaan perustuva. Saareksin mukaan tilanne ei kuitenkaan ole 

aina ollut tämä, vaan muutos on tapahtunut ajan saatossa. Starkin hankinta on lähiaikoina 

ottanut askeleen kohti entistäkin keskitetympää järjestelmää, sillä aikaisemmin Saareks itsekin 

teki paljon ostoja Lappeenrannan myymälään. Nykyään yksikkökohtainen ostaminen on 

kuitenkin ylemmältä taholta pitkälti jopa kielletty, vaikka viralliset osto-oikeudet esimerkiksi 

Saareksilla edelleen kuitenkin on. Omakohtainen hankinta on kuitenkin nykyisellään melko 

vaikeaa, ja siitä voi syntyä turhaan sekaannuksia ja sanomista. Toisin sanoen hajautettua 

hankintaa ei käytetä ainakaan Lappeenrannan suunnalla tällä hetkellä ollenkaan, vaikka 

aikaisemmin näin on ollut. 

 

Keskitetyn hankintajärjestelmän hyviksi puoliksi Saareks mainitsee hintaedun ja suuren 

toimijan auktoriteetin lisäksi hankinnoista vastaavien ammattitaidon. Stark ostaa toimittajiltaan 

tuotteita erittäin suuria määriä, joka teorian mukaisesti johtaa etuihin ostohinnoissa. Myös Stark 

hyödyntää hyllytavaransa hankinnassa keskusvarastoa, jonne ostettavat erät ovat isoja. Näin 

myymälöihin eteenpäin toimitetut tuotteet ovat myös kilpailullisesti hinnoiteltuja. Toisaalta 

myöskin suoraan tehtaalta tulevia tuotteita ostetaan paljon eri alueilla sijaitseviin myymälöihin, 

joten skaalaedut ovat hyödynnettävissä myös ilman keskusvarastoa välikätenä. Hintaetu on 

Saareksin mukaan yksi tärkeistä kilpailueduista, joita suuri rautakauppa pystyy hyödyntämään. 

Organisaation suuruus on myös toinen tärkeistä tekijöistä kilpailun kannalta, sillä 

tavarantoimittajat ottavat Saareksin mukaan heidän tarpeensa erinomaisesti huomioon. Pienien 

liikkeiden ostomäärät ovat myös usein pienempiä, joten ne eivät välttämättä saavuta 

samanlaista auktoriteettiasemaa kaikkien toimittajien kohdalla. Ostajien ammattitaidon 

kannalta Saareks taas kertoo huomanneensa heidän liikkeeseensä hankintaa tekevien olevan 

hyvin perillä esimerkiksi juuri Itä-Suomen puutavaratoimittajista. On erinomaisen hyödyllistä 

olla perillä millaisia määriä ja laatuja eri toimittajilta on kannattavaa tilata. Toisin sanoen 

hankintaan erikoistumisella vaikuttaa olevan selkeä vaikutus myös ostojen laatuun, sillä 

Saareks ei ainakaan itse uskoisi pystyvänsä yritysmyynnin ohessa syventymään ostoihin yhtä 
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paljon. Hankintojen ammattitaito näkyy myös edelleen ostohinnoissa, sillä pelkästään ostoihin 

keskittyvä pystyy tekemään perinpohjaisempaa kilpailutusta tavarantoimittajien välillä. 

 

Toisaalta Saareks näkee pitkälle keskitetyssä järjestelmässä myös huonoja puolia. Hänen 

mukaansa juuri joustavuus hankinnoissa on kärsinyt merkittävästi edelliseen osittain 

hajautettuun hankintaan nähden. Jonkun tuotteen loppuessa yllättäen on varaston täydennys 

nopealla aikataululla usein hidasta monien välikäsien johdosta. Hyvissä ajoin tulleisiin suuriin 

toimitustarpeisiin pystytään vastaamaan, mutta yllätystilanteissa varaston täydennys on välillä 

hidasta. Lisäksi asiakkaan tarvitessa juuri tiettyä vakiovarastoon kuulumatonta tuotetta, on 

tämän hankinta asiakkaalle vaikeaa korkeiden rahtikulujen vuoksi. Esimerkkinä edellisen 

järjestelmän aikana tietyn kiukaan tilaaminen asiakkaalle onnistui varsinaisen varastotilauksen 

ohessa ”merkkitilauksena”, eli asiakkaalle suoraan nimellä tilattuna rahtivapaasti. Nykyään 

tämä ei ole yksikkötasolla mahdollista, vaan kyseinen kiuas on tilattava erikseen, jolloin myös 

rahtikulut nousevat usein suhteettoman suuriksi, Saareks kertoo. Lisäksi toisella paikkakunnalla 

toimivan ostajan kanssa tämänkaltaisen järjestelyn sopiminen on vaikeaa, sillä tämä ei tunne 

tilannetta ja asia on ostajan kannalta paljon ylimääräistä työtä tuottava. Huonoista puolista 

Saareks mainitsee myös hyllyvalikoiman vastaavuuden paikalliseen kulutuskysyntään. 

Keskitetty järjestelmä tarjoaa hyvin vakiotasoisen tuotevalikoiman myymälöihin, eikä 

paikallisiin kulutustottumuksiin pystytä vastaamaan täysin toivotulla tavalla. Varastoon tulevia 

määriä eri tuotteiden kohdalta voidaan hallita myynnin mukaisesti, mutta jos Starkilla ei ole 

ennestään sopimusta esimerkiksi tietyn paikallisen toimittajan kanssa, on tältä tavaran 

ostaminen hyllyyn mahdotonta. 

 

Saareksin mukaan hankintatoimen pelisäännöt on pitkälti määritelty yhtiön korkeammalla 

taholla, kuten edellä käydystä käy ilmi. Viime vuosien eteneminen kohti edellistäkin 

keskitetympään hankintaan on yhtiötasolla tehty linjaus, sillä ainakin Lappeenrannassa Saareks 

olisi mielellään säilyttänyt osittain hajautetun hankinnan. Saareks harmittelee nykyistä 

tilannetta, sillä hänen omien ostomahdollisuuksiensa heikkeneminen vaikeuttaa ajoittain 

kaupantekoa asiakkaiden kanssa. Entisessä järjestelmässä myös Lappeenrannan liikkeessä oli 

vakituinen ostaja, jonka lisäksi Saareks ja muutama muu myyntityötä tekevistä ostivat tuotteita 

itse. Lappeenrannan myymälässä hajautettu hankinta toimi Saareksin mukaan hyvin, sillä 

kaikki hankintaa tekevät olivat lähellä ja tuttuja, jolloin dialogi ostajien välillä oli helppoa ja 
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selkeää. Saareks näkee kuitenkin suuren organisaation kannalta hankinnan selkeyttämisen 

hyödyt, sillä monimutkaisen järjestelmän ylläpito suuren rautakaupan kannalta on hankalaa ja 

selkeytyksen avulla syntyy myös kustannussäästöjä. Saareks olettaa myös ison massan 

hallinnan olevan helpompaa järjestelmällisen toiminnan avulla, ja arkitasollakin työntekijöiden 

aikaa ei välttämättä mene hukkaan pienten solmukohtien selvittelyssä.  

 

Kaiken kaikkiaan Stark on valituista kolmesta ainoa, joka käyttää lähes täysin keskitettyä 

hankintajärjestelmää. Laajan keskityksen edut, kuten hinta, osaaminen, ja selkeys ovat selkeästi 

nähtävissä, mutta myös keskityksen huonot puolet tulevat entistä enemmän esille. Joustavuuden 

puute ja perusteellisempi paikallisuuden puute sekä hankinnan ylimääräisten välikäsien 

aiheuttama byrokratia vaikeuttavat osaltaan päivittäistä työntekoa ja myyntiä. Vaakakupissa 

vertailun jälkeen Saareks itse kuitenkin kaipaa vanhaa osittain hajautettua järjestelmää, sillä sen 

aikana hankinta oli huomattavasti helpompaa Lappeenrannan yksikön kannalta. Saareksin 

mukaan jatkuva sähköpostivirta muualla sijaitsevan hankintaosaston kanssa omien 

hankintamahdollisuuksien puuttuessa on raskasta ja ajoittain tilanteiden hahmottaminen 

suuntaan kuin toiseen on hankalaa. 

 

3.6 Yhteenveto haastatteluista 

 

Kokonaisuudessaan empirian haastattelujen aikana kerätystä datasta paljastui hyvä valikoima 

erilaisia hankintajärjestelmiä. Pienten ja keskisuurten rautakauppojen hankinta nojasi pitkälti 

keskitetyn ja hajautetun hankinnan järjestelmien yhdistelmiin, joissa molemmista 

hyödynnettiin järjestelmien parhaita puolia eri painotuksilla. Koeotannassa tämän tutkimuksen 

kannalta isoja rautakauppoja edustava Stark taas oli siirtynyt lähes kokonaan keskitetyn 

hankinnan hyödyntämiseen, vaikka yksikkökohtaisella tasolla myös hajautettua järjestelmää 

olisi toivottu vielä hyödynnettävän. Järjestelmien hyvistä ja huonoista puolista haastateltavat 

mainitsivat monia jo ennakkoon teoriaosuudessa mainituista ominaisuuksista, kuten 

hajautetussa hankinnassa joustavuuden, paikallisen osaamisen sekä toimittajavertailun (Bailey, 

Farmer, Jessop, Jones 2005, 76-77 & Joyce 2006, 204-205). Molemmilla sekä keskitetyllä että 

hajautetulla hankinnalla on omat etunsa ja haittansa, jotka näkyvät myös arkitasolla 

työntekijöiden silmissä. Odotettujen tulosten lisäksi haastatteluista paljastui myös uusia 
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näkökulmia, jotka syvensivät rautakaupan hankintatoimen luonteenpiirteitä. Esimerkiksi 

haastattelujen aikana kävi ilmi, että ainakin koejoukon sisällä rautakauppojen hankinnasta 

vastaavat henkilöt olivat myös osasto- tai myymälätasolla päävastuullisia myynnistä. Toisin 

sanoen rautakauppojen myynti ja hankinta kulkevat odotettuakin enemmän käsi kädessä 

etenkin pienten ja keskisuurten yritysten kohdalla. Myös suuria rautakauppoja edustavan 

Starkin tapauksessa tilanne oli aikaisemmin ollut tämä, Jarmo Saareks kertoi itse tehneensä 

ostoja Lappeenrannan liikkeeseen, vaikka hänen päätyönimikkeensä onkin yrityspalvelumyyjä. 

Varsinainen siirtymä Starkin kohdalla hankinnan ja myynnin erottamiseen on tapahtunut vasta 

lähiaikoina, mutta sen sijoitus eri tahoille ei ole vielä vakiinnuttanut paikkaansa organisaatiossa. 

Ainakin Saareksin mukaan kaipuu vanhaan osittain hajautettuun järjestelmään on tallella, mutta 

aika saa näyttää koetaanko tämä tarpeelliseksi yhtiön korkeammalla taholla.  

 

Myymälöille tärkeiksi koetuista ominaisuuksista kaikissa tapauksissa kävi ilmi paikalliseen 

kulutustottumukseen vastaamisen tärkeys niin hyllyvalikoiman muokkaamisen kuin myös 

asiakkaiden erityistoiveisiin vastaamisen kannalta. Oman rautakaupan työkokemukseni 

mukaan tämä onkin ollut arkitason myynnin kannalta erittäin tärkeää, sillä ainakin pienen 

rautakaupan toiminnan kannalta on tärkeää tuntea oman toiminta-alueensa kulutuspreferenssit. 

Lappeenrannalla ja sen ympärysalueilla on merkittävä määrä erinomaista mökkirantaa muun 

muassa Saimaan ja Kivijärven rannoilla. Etenkin loppukeväästä alkusyksyyn ulottuvalla 

kaudella tämä näkyy merkittävästi myynnissä, sillä suurin osa yksityisistä asiakkaista on 

paikkakunnalla mökin omistavia rakentajia. Lappeenrannan haastatteluista myös RTV:n 

myyntipäällikkö Henri Pesari mainitsi juuri mökkiläisten tärkeyden kesäsesongin kannalta. 

Vaikka myös rakennusliikkeet heräävät usein uusiin urakoihin kevään ja kesän tullessa, ovat 

alueen mökkiläiset toinen tärkeimmistä asiakasryhmistä kesäsesongin aikana.  

 

4 Johtopäätökset 

 

Palataan tässä vaiheessa tutkimuksen pääkysymyksiin ja sen perusteella asetettuihin 

alakysymyksiin. Tutkimuksen alussa tutkimuksen pääkysymykseksi asetettiin ”Millainen 

hankintojen keskitys/hajautusaste on optimaalinen rautakaupan alalla?” Tätä lähdettiin taas 

selvittämään alakysymysten avulla, jotka ovat: ”Millaisia etuja ja haittoja hajautetulla 
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hankinnalla on?” ”Millaisia etuja ja haittoja keskitetyllä hankinnalla on?” ja ”Millaista 

hankintajärjestelmää erilaiset rautakaupat käyttävät?” Alakysymyksiin ja niiden kautta 

pääkysymykseen lähdettiin selvittämään vastauksia empiirisen tutkimusaineiston avulla, jonka 

tukena hyödynnettiin kirjallisuudessa aiheesta ennestään ilmenevää tietoa. Empiirinen aineisto 

kerättiin teemahaastattelujen avulla, joissa tutkittiin erikokoisten Lappeenrannan ympäristössä 

toimivien rautakauppojen käyttämiä hankintajärjestelmiä ja niiden koettuja hyviä ja huonoja 

puolia. Puretaan seuraavaksi kysymysten muodostamaa jatkumoa kohti tutkimuksen 

pääkysymystä. 

 

4.1 Keskitetty hankinta 
 

Millaisia etuja ja haittoja keskitetyllä hankinnalla on? Kaikissa haastattelujen tapauksista 

erikokoiset rautakaupat hyödynsivät keskitettyä hankintatoimea jossain määrin, toiset 

enemmän ja toiset vähemmän. Tärkeimpiä etuja haastattelujen perusteella olivat etenkin 

toimittajasopimuksien kautta suurista tilausmääristä johtuva hintaetu ja auktoriteetti, hankinnan 

järjestelmällisyys, hankintaan keskittymisen luoma ammattitaito, sekä ostajan toimittajien 

välinen syvä yhteistyö ja toimittajien tarjoama markkinointiapu. Hankinnan keskittämisellä 

saadaan syvempi kontakti toimittajiin, jolloin ostohinnoista pystytään keskustelemaan 

paremmin ja näin myös oma kate ja kilpailukyky markkinoilla paranee. Toimittajat myös 

tuntevat omat tuotteensa parhaiten, joten heidän ammattitaitonsa helpottaa omaa myymälöiden 

omaa markkinointia. Lisäksi keskitetty hankinta käyttää usein omaa selkeätä järjestelmää, joka 

samalla vähentää epämääräisiä tilanteita jolloin hankintoja on helpompi hallita. Hankinnan 

keskittäminen luo myös erityisiä hankintaorganisaatioita ja pelkästään hankinnasta vastaaville 

työpaikkoja, jolloin myös hankintavastaavien osaaminen kokemuksen kautta paranee juuri tällä 

saralla. Empiriassa esiintyneet hyvät puolet ovat pitkälti samoja, kuin kappaleessa 2.6 

kirjallisuudessa esiintyneet teoriaperäiset hyvät puolet, joita olivat etenkin volyymi- ja 

hintaedut, keskitetyn hankintajärjestelmän selkeys ja yhteistyön syventyminen toimittajan 

kanssa (Joyce 2006, 204-205 & McCue, Pitzer 2000, 402). Lisänä teoriassa esiintyneisiin 

näkökulmiin empiriassa esiintyi toimittajayhteistyön luoma markkinointietu, joka on osa 

toimittajan ja ostajan välisen suhteen syvenemisen etuja. 
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Toisaalta keskitetyllä hankinnalla on myös huonoja puolia. Haastatteluissa keskityksen 

huonoiksi puoliksi mainittiin etenkin keskitetyn järjestelmän joustamattomuus, 

myyntiyksikköjen ulkopuolella sijaitsevan hankinnan ja näiden välisen yhteydenpidon 

kömpelyys, sekä äärikeskittyneiden järjestelmien rajoitukset muokata hyllyvalikoimaansa 

jonkin toiminta-alueen kysynnän mukaiseksi. Joustamattomuus näkyy käytännön tasolla, sillä 

erikoistapauksissa myyjän on vaikeaa vastata asiakkaan tarpeisiin, jos vakiomuotoinen 

valikoima ei pysty täyttämään tarvetta. Starkin Jarmo Saareks mainitsi esimerkkinä tapauksen, 

jossa asiakas halusi tilata itselleen tietyn kiukaan, jota ei löytynyt myymälän vakiovalikoimasta. 

Kaupat jäivät kuitenkin tekemättä, sillä yksittäisten suoratilausten tekeminen on uuden 

keskitetyn osto-organisaation kautta vaikeaa ja yksittäisen kiukaan tilaaminen asiakkaalle taas 

nostaa kiukaan hintaa yksittäistoimituksen korkeiden rahtikulujen johdosta. Osaltaan esimerkki 

on myös yhteydessä myynnin ja hankintojen eristämiseen, sillä toisella paikkakunnalla 

sijaitsevan hankinnan on vaikea tuntea eri myyntiyksiköiden erityistarpeita ilman erinomaista 

viestintäväylää. Lisäksi kaikissa haastatteluissa tärkeäksi koettuun paikalliseen 

kulutustarpeeseen on vaikea vastata, sillä äärikeskitetyn hankintajärjestelmän kautta tuleva 

hyllyvalikoima on hyvin vakiomuotoinen. Yksiköiden varastoimiin määriin pystytään 

vaikuttamaan menekin mukaisesti, mutta vakiovalikoiman ulkopuolisia tuotteita on hyvin 

vaikeaa saada myymälän hyllyyn myytäväksi. Teoriaosuudessa käsiteltiin pääosin järjestelmien 

hyviä puolia, mutta myös huonot puolet ovat rivien välistä luettaessa pitkälti samoja, kuin 

teoriasta voidaan todeta. Esimerkiksi hajautetun hankintajärjestelmän etu on joustavuus, joka 

toisin päin käännettynä vähenee hankintojen keskityksen lisääntyessä. 

 

4.2 Hajautettu hankinta 

 

Millaisia etuja ja haittoja sitten hajautetulla hankintajärjestelmällä on? Haastatteluista ilmi 

käyneistä eduista tärkeimmiksi muodostuivat joustavuus, verkostoituminen eri toimittajien 

kanssa ja samalla mahdollisuus hankkia hintaetua kilpailutuksen kautta, sekä etenkin kyky ja 

ammattitaito muokata myymälän valikoimaa juuri sellaiseksi, mikä sopii alueen 

kulutuskysyntään parhaiten. Hajautetun hankinnan joustavuus näkyy rautakaupassa etenkin 

asiakkaan kanssa tehdyn yhteistyön aikana, sillä avoimet kädet hankinnassa mahdollistavat 

vastaamisen lähes kaikkiin asiakkaan kulutustarpeisiin. Jos tiettyä asiakkaan haluamaa tuotetta 

ei ole normaalisti hyllyssä, pystytään se järjestämään hänelle ilman suurempia ongelmia. Jos 
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asiakas on liikkeen kannalta tärkeä ja erityistoiveeseen vastaaminen on kannattavaa, parantaa 

tämä asiakassuhdetta entisestään. Verkostoituminen eri toimittajiin mahdollistaa hajautetun 

hankinnan kannalta edellä mainitusti monipuolisen tuotevalikoiman tuottamisen, mutta myös 

hintaedun kilpailutuksen avulla. Usein eri toimittajilla on samantyyppisiä tuotteita 

valikoimassaan, ja kilpailutuksen avulla ostohintoihin pystytään vaikuttamaan parantaen omaa 

katetta ja hintojen kilpailukykyä. RTV:n Henri Pesari mainitsikin haastattelussa, että vaikka 

suuri osa RTV:n tuotteista tulee keskitetysti keskusvarastolta, saavat he ainakin 

Lappeenrannassa hankittua joitakin tuotteita muilta yhteistyötoimittajilta vielä halvemmalla. 

Paikalliseen kysyntään vastaaminen taas on osa joustavuusetua, mutta etenkin pienempien 

rautakauppojen kannalta tämä on olennaisen tärkeää varaston optimoinnin kannalta. Varastoon 

otetaan niitä tuotteita, joita paikkakunnalla menee hyvin kaupaksi, jolloin voidaan vältellä 

huonosti kaupaksi meneviä tuotteita jotka sitovat turhaan pääomaa varastossa pölyttyessään. 

Myyntitasolla myös hankintaa toteuttava työntekijä myös tuntee kulutuksensa parhaiten, joten 

hänen on helppo tilata tuotteita kulutuksen mukaisesti. Hajautetun hankinnan eduista myös 

teoriaosuudessa mainittiin muun muassa joustavuus, paikallisuus, yksikkökohtainen 

ammattitaito ja kilpailutusedut. Teoriassa mainittua myynnin ja oston tulosvastuun 

yhdistämistä ei empiriassa suoraan mainittu, mutta käytännössä se on myös osana paikallisen 

hankinnan ammattitaitoa. Vaikka haastatteluissa ei puhuttu ongelmakohtien helposta 

kohdentamisesta voidaan myös päätellä, että tietyn osa-alueen, kuten tuoteryhmän, vastuun 

kohdentaminen jollekin henkilölle helpottaa ongelmatilanteissa vastuullisen selvittämistä. 

Kaiken kaikkiaan myös tässä tapauksessa käytäntö vastasi hyvin teoriaa. 

 

Hajautetun hankinnan huonot puolet taas ovat pitkälti hinnan ja joustavuuden välisessä 

vaakakupissa. Niin teoriassa kuin empiriassa huonoista puolista esiintyivät etenkin Joycen 

mainitsema joustavuuden lisääminen ostohintojen kustannuksella, sekä McCue & Pitzer 

kaksikon käsittelemä hajautetun järjestelmän mahdollinen sekavuus (Joyce 2006, 204-205 & 

McCue, Pitzer 2000, 407-408). Hinnat ovat hajautetun hankinnan kannalta tärkeä osa-alue, sillä 

suuret yhtiöt saavat suurien tilausmäärien kautta usein tuotteita alennettuun hintaan. 

Hajautetussa hankinnassa taas ostomäärät toimittajaa kohden ovat usein pienempiä, joten hinnat 

luonnollisesti ovat lähtökohtaisesti korkeammat. Onkin erinomaisen tärkeää pyrkiä 

syventämään yhteistyötä toimittajiin myös hajautetussa hankinnassa, ja hyödyntää eri 

toimittajien kilpailutusetua parhaan mukaan. Hajautetussa järjestelmässä on myös monta 

liikkuvaa osaa, joten kommunikaation eri hankintaosastojen välillä pitää toimia. Jos ostoissa on 
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päällekkäisyyksiä, voi esimerkiksi ostamatta jäämisiä ja tuplaostoja tapahtua, jos vain olettaa 

tietävänsä mitä muualla tapahtuu. Lisäksi isossa mittakaavassa hajautetun hankinnan 

toteuttaminen on kallista suhteessa keskitettyyn hankintaan, joka näkyi etenkin Starkin 

tapauksessa hajautetun hankinnan luopumisena kustannusetujen ja hankinnan selkeytyksen 

perässä. 

 

4.3 Hankintajärjestelmät erilaisissa rautakaupoissa 

 

Viimeinen alakysymyksistä käsitteli sitä, miten erilaiset ja erikokoiset rautakaupan 

organisaatiot vastaavat hankintatarpeisiinsa eri järjestelmien muodossa. Tutkimuksessa kerätyn 

empirian perusteella hankintajärjestelmät hajautetun ja keskitetyn välisellä akselilla olivat 

hyvin pitkälti sidoksissa organisaation kokoon. Haastattelujen perusteella organisaatioiden 

koon kasvaessa sijainti akselilla siirtyi hiljalleen hajautetusta järjestelmästä kohti 

keskitetympää hankintaratkaisua. Yksityisomisteinen Luumäellä sijaitseva 1,4 miljoonan euron 

liikevaihdon Konerauta käyttää omanlaistansa hybridijärjestelmää. Järjestelmä käyttää pääosin 

hajautettua hankintaa hyödyntäen kuitenkin Keskon yhteistyösopimuksen kautta osittain 

keskitetyn järjestelmän hintaetuja, jolloin hybridijärjestelmän määritelmä molempien 

hyödyntämisestä täyttyy. Ympäri Suomea toimiva 174 miljoonan liikevaihdon RTV taas 

pääosin keskitettyä keskusvarastojärjestelmää hyödyntäen, mutta myös osittain hajautetun 

hankinnan etuja hyödynnetään yksikkökohtaisesti. Toisin sanoen myös RTV pohjaa 

hankintansa hybridijärjestelmään, joka on kuitenkin painottunut lähemmäs keskitettyä 

hankintaa. Pohjoismaihin sijoittuva Suomen liikevaihdoltaan 592 miljoonan euron Stark taas 

käyttää lähes kokonaan keskitettyä hankintajärjestelmää, joka sallii hajautetun hankinnan vain 

erityistapauksissa. Käytännössä Starkin hankintajärjestelmä on tällä hetkellä täysin keskitetty, 

sillä yksikkökohtainen ostaminen on organisaatiossa kielletty. Jarmo Saareksin mukaan 

myymälöissä toimivilla työntekijöillä kuitenkin on teoriassa vielä omakohtaiset hankintaluvat, 

joten optio siirtyä takaisin askeleen kohti hajautetumpaa järjestelmää on säilytetty. 
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4.4 Millainen hankinnan keskitys/hajautusaste on optimaalinen rautakaupan 

alalla? 

 

Tutkimuksen perusteella optimaalinen hajautuksen ja keskityksen välinen taso on pitkälti 

riippuvainen yrityksen toimintaympäristöstä ja itse organisaation koosta. Yrityksen kannalta 

tärkeintä on vastata sen liiketoiminnan kannalta tärkeimpiin haasteisiin, jotka vaihtelevat 

toimintaympäristön vaihtuessa ja yrityksen koon muuttuessa. Kerätyn empiirisen tiedon 

perusteella esimerkiksi pienien rautakaupan liikkeiden kannattaa keskittyä optimoimaan 

valikoimansa ja pitämään asiakkaistaan mahdollisimman hyvin kiinni, jonka joustava 

hankintajärjestelmä mahdollistaa. Näin asiakkaiden tarpeisiin voidaan vastata mahdollisimman 

tehokkaasti ja monipuolisesti parantaen asiakassuhteita. Lisäksi myymälän valikoima voidaan 

muokata vastaamaan paikallista kulutusta mahdollisimman hyvin, jottei turhia varastointi- ja 

ostokuluja pääse syntymään. Raskaan ja monimutkaisen hankintajärjestelmän ylläpito pienen 

yrityksen kannalta on tarpeetonta, sillä se vaikeuttaa turhaan päivittäistä työntekoa. Pienessä 

piirissä hankintojen organisointi pysyy hyvin hallussa myös äärimmäisen hajautetulla 

järjestelmällä, kunhan keskinäinen kommunikaatio työntekijöiden välillä säilyy. Toisaalta 

kerätty empiirinen tieto käsittelee vain pienellä paikkakunnalla toimivaa rautakauppaa, joten 

väkiluvultaan suuremmalla paikkakunnalla toimivan pienen rautakaupan tilanne voi olla 

hyvinkin toinen. Jos tässä tapauksessa esimerkiksi kulutuskysyntä on riittoisa ja hyvin 

perusmuotoinen, eikä erikoistilauksia tule paljon, kannattaa pienenkin liikkeen siirtyä kohti 

hintaetujen tavoittelemista. Keskitetty järjestelmä vastaa hintaedun tarpeeseen parhaiten, sillä 

suuret ostomäärät antavat yrityksille neuvotteluvaraa toimittajien kanssa. Toisaalta myös 

hajautetun järjestelmän mahdollisuuksien kirjo kannattaa säilyttää, sillä joissain tapauksissa 

kilpailutuksen kautta hintaetuja voidaan saada keskitystäkin paremmin. 

 

Siirryttäessä kohti suurempaa organisaatiokokoa alkaa hankinnan keskitys tarjota entistäkin 

enemmän etuja suhteessa hajautettuun hankintaan. Suurten organisaatioiden tärkeimpiä etuja 

ovat suurien ostomäärien kautta saatavat hintaedut, sekä hankinnan järjestämisen 

johdonmukaisuus ja selkeys. Liian paljon liikkuvia osia sisältävää hankintajärjestelmää on 

vaikea ylläpitää isossa mittakaavassa, ja se myös nostaa hankinnan kokonaiskustannuksia. 

Selkeän ja keskitetyn järjestelmän ylläpito vaatii huomattavasti vähemmän resursseja ja 

työntekijöitä hankintaan, joten se myös vähentää hankinnasta organisaatiolle syntyviä 
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kokonaiskuluja. Jos rautakauppaa tekevän yrityksen liikkeissä kysyntä on riittoisaa ja 

perusmuotoista, toimii keskitetty järjestelmä hintaetujensa ja selkeyden ansiosta erinomaisen 

hyvin. Toisaalta keskitetyssä järjestelmässä myyntiyksikköjen valikoima on hyvin 

perusmuotoinen, joten on tärkeää pohtia, miten hyvin tämä toimii eri paikkakunnilla. Jos jonkin 

myymälän toiminta-alueella kulutuskysyntä on hyvin erilainen suhteessa tarjolla olevaan 

perusmuotoiseen hyllyvalikoimaan, voi tämä vaikeuttaa kyseisen yksikön liiketoimea. 

Empirian perusteella yksikköjen tulisi pystyä mukautumaan paikalliseen kulutuskulttuuriin, 

joten myös hajautettua hankintaa kannattaisi hyödyntää alueille sopivassa määrin. 

 

Tiivistettynä tutkimuksen perusteella rautakaupassa on siis kaksi tärkeätä määräävää tekijää 

optimoinnin kannalta: yrityksen koko ja toimintaympäristöt. Ensinnäkin organisaation koko 

määrittää pohjan, jolle yrityksen hankinnan strategia perustuu. Pienestä yrityksestä suurempaan 

kohti siirtyessä liikutaan hajautetusta hankinnasta kohti keskitettyä hankintaa. Pienen 

organisaation toiminnan järjestäminen on päivittäisen toiminnan kannalta helppoa myös 

joustavalla hajautetulla järjestelmällä. Suuren organisaation hankinnan järjestämistä helpottaa 

taas keskitetty ja selkeä, esimerkiksi erillisiä hankintayksikköjä hyödyntävä järjestelmä. 

Toisena eri toimintaympäristöt taas määrittävät sen, kuinka paljon kaiken kokoisissa yrityksissä 

tulisi harrastaa yksikkökohtaista mukautumista. Joillain paikkakunnilla yritysten 

perusmuotoinen valikoima voi toimia erinomaisesti, mutta paikkakuntien välillä 

kulutustottumukset voivat muuttua rajusti. Esimerkiksi suurten kaupunkien ja mökkikuntien 

välinen rakennustavaran kulutus on erilaista, joten yrityksen eri myyntiyksiköiden täytyy 

muokata valikoimansa alueen kysyntään sopivaksi. Sopiva pelivara hankinnan järjestämisessä 

mahdollistaa ensinnäkin organisaation kannalta helpoimman ja kustannustehokkaimman 

ratkaisun. Toiseksi paikkakuntakohtainen mukautuminen parantaa myyntiyksikköjen myyntiä 

ja vähentää huonosti kaupaksi meneviä, turhaan varastossa resursseja sitovia tuotteita sekä 

parantaa asiakastyytyväisyyttä. 
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6 Liitteet 

 

Haastattelurunko: 

1. Kuka olet ja missä tehtävässä työskentelet? 

2. Millainen rooli hankintatoimella on organisaatiossanne? 

3. Miten hankinnat on käytännössä toteutettu? 

4. Käytetäänkö organisaatiossanne keskitettyä vai hajautettua hankintajärjestelmää (tai 

hybridiä näistä kahdesta)?  

5. Mitä hyviä puolia järjestelmän käytöllä on? 

6. Tarjoaako järjestelmä kilpailuetua muihin alan liikkeisiin verrattuna ja jos niin 

millaista? 

7. Onko järjestelmässä mitään kehitysmahdollisuuksia tai huonoja puolia? 

8. Miten olette päätyneet nykyiseen hankintajärjestelmään? (Oletteko koskaan 

käyttäneet/harkinneet käyttävänne toisenlaista hankintajärjestelmää?) 

9. Onko hankintatoimen järjestämisen säännöt määritelty jollain korkeammalla taholla vai 

voitteko itsenäisesti säädellä hankintoja (esim. ketju)? 

 


