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Tässä kandidaatintutkielmassa on tarkoituksena tutkia pienyrityksen toimittajavalinnan mene-

telmiä, sekä kriteerejä. Tutkielma on toteutettu case-tutkimuksena ja sillä on kohdeyritys. Tut-

kielmassa tarkastellaan kohdeyrityksen hankintaprosessin toimittajavalintaan liittyvää osaa ja 

pyritään selvittämään, millaisia toimittajavalinnan menetelmiä kohdeyrityksessä käytetään, 

millaisia kriteerejä kohdeyritys käyttää toimittajavalinnassaan ja mihin toimittajavalinnalla py-

ritään.  

Tutkimus toteutettiin kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena. Tutkimuksen empiriaosiota 

varten kerättiin aineistoa haastattelemalla kohdeyrityksen edustajaa, eli kyseessä on tapaustut-

kimus. Aineistoa analysoitiin käyttäen sisällönanalyysiä. 

Tutkimuksen teorian ja empiriaosion välillä havaittiin yhtenäisyyksiä etenkin valintakriteerien 

osalta ja myös osia teoriasta oli havaittavissa kohdeyrityksen valintaprosessissa. Merkittävim-

mät eroavaisuudet olivat havaittavissa valintaprosessin kokonaisuudessa, jossa yritys toimi sel-

västi suoraviivaisemmin ja tapauskohtaisemmin. Huomattavaa oli myös, että päätöksenteko yri-

tyksen hankinnoissa keskittyi usein yhdelle henkilölle. 
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This bachelor’s thesis examines the evaluation of suppliers and supplier selection criteria in 

small business. This thesis was carried out as a case study examining the supply chain manage-

ment of the case company, focusing on the supplier selection process and supplier selection 

criteria in attempt to find out the methods and criteria of supplier selection and their purpose. 

This thesis was carried out as a qualitative study and material for the empirical was collected 

by interviewing employee of the case company. The interview was then analyzed using content 

analysis.  

Significant similarities between the theoretical background and empirical study were observed 

particularly concerning supplier selection criteria and parts of the theoretical background cor-

related with the case company’s supplier selection process. Biggest differences between the 

theory and empirical data were observed in the structure of the supplier selection process, where 

the case company applied more straightforward practices and case-by-case methods. Notewor-

thy is also that purchasing decision-making was often done by a single person. 
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1. Johdanto 

 

Toimittajavalinta on tutkimusten mukaan erittäin oleellinen osa yritysten toiminnan 

suunnittelua ja sitä onkin tutkittu runsaasti (Wetzstein et al., 2006). Useissa tutkimuk-

sissa, kuten Ghodsypour & O´Brien (1998) sekä Kaufmann et al. (2010) on havaittu, 

että toimittajavalintaa kuvataan yhdeksi tärkeimmistä yrityksen ostotoiminnan osa-alu-

eista. Tutkimuksissa on havaittu myös, että toimittajavalintaan liittyvät päätökset ovat 

kriittisiä yrityksen kilpailukyvyn kannalta ja usein myös erittäin monimutkaisia. Tätä tu-

kee, että usein merkittävä määrä yritysten tuotoista käytetään ostotoimintaan. (DeBoer 

et al., 2001) Toimittajavalinnan tärkeyttä korostaakin, että joillakin toimialoilla hankin-

takustannukset saattavat muodostaa jopa 50% liiketoiminnan kokonaiskustannuksista 

ja siten onkin erityisen tärkeää kiinnittää huomiota toimittajavalinnan tehokkuuteen 

sekä kriteerien sopivuuteen (Weber & Current, 1993). 

 

Toimittajanvalinta onkin ollut yksi johtamisen ja liiketoiminnan tutkimuksen nopeammin 

kasvavista alueista (Benyocef et al, 2003) ja sillä on pyritty saavuttamaan alhaisem-

pien kustannusten kautta kilpailukykyä. (Ghodsypour & O’Brien 2001,) Toimittajava-

linta on prosessi, jossa on useita vaiheita ja sekä laadullisia että määrällisiä kriteerejä, 

joiden avulla pyritään valitsemaan yrityksen kannalta parhaat mahdolliset toimittajat. 

(Ghodsypour & O´Brien, 1998; Xia & Wu, 2007, 494) Yritykset voivat pyrkiä myös te-

kemään yhteistyötä keskenään saavuttaakseen lisäarvoa toiminnalleen. Yhteistyö on 

toimintaa joka määrittyy saavutetun arvon kautta: Se on väliaikaista tai pysyvää arvoa, 

joka muodostuu yritysten toimiessa yhdessä ja joka on suurempaa, kuin kulut joita yh-

teistoiminnasta aiheutuu. (Austin & Seitanidi, 2012) 

 

Yleisimpiä toimittajavalintaa tehtäessä käytettäviä kriteerejä ovat esimerkiksi toimitus-

varmuus, hinta, laatu mutta myös muita kriteerejä kuten maantieteellinen sijainti sekä 

toimittajan taloudellinen asema on käytetty ja aiheesta onkin tehty paljon tutkimusta 

(Dickson, 1966; Weber et al, 1991). Käytetyt kriteerit ovatkin osittain muuttuneet tai 

niitä on täydennetty nykypäivän vaatimuksien mukaisiksi ja usein käytetäänkin useam-

pia kriteerejä, joilla pyritään valitsemaan yritykselle pitkäaikaisia toimittajia ja solmi-

maan näiden kanssa tiiviimpiä yhteistyösuhteita. (Araz & Ozkarahan, 2006) 
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Tutkimusten mukaan toimittajavalinnan merkitys tuleekin korostumaan entisestään tu-

levaisuudessa ja yrityksen on entistä tärkeämpää kehittää toimittajavalintaprosesse-

jaan, tunnistaa oikeat toimittajavalintakriteerit ja sitä kautta saavuttaa kilpailuetua. 

(Ghodsypour & O’Brien 2001; Wetzstein et al., 2016) 

 

Pienissä yrityksissä päätöksenteko tutkitusti henkilöityy vahvasti (Brouthers et al., 

1998) ja näin ollen pienyrityksen toimittajavalintaprosessi sekä toimittajavalintakriteerit 

saattavat olla yhden henkilön vastuulla. Tämä luo pienyrityksen toimittajavalintaan 

omat erityispiirteensä, joita tässä tutkielmassa tarkastellaan case-tutkimuksen kautta. 

 

1.1 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymykset 

 

 

 

Tämän tutkimuksen tavoitteena on selvittää, millainen on pienyrityksen hankintapro-

sessi, millaisia toimittajavalintakriteerejä kohdeyrityksessä käytetään, mihin nämä kri-

teerit pohjautuvat ja miten nämä kriteerit vaikuttavat yritysten toimittajavalintaan.  

 

Tässä tutkimuksessa pyritään vastaamaan näihin kysymyksiin kolmen tutkimuskysy-

myksen avulla: 

 

Tutkimuksen pääkysymyksenä on: 

- Millainen on pienyrityksen toimittajavalintaprosessi ja mitä sillä pyritään saavut-

tamaan ? 

 

Pääkysymyksen lisäksi tutkimuksessa on kaksi alakysymystä, joiden tarkoituksena on 

tukea pääkysymystä: 

 

- Millaisia vaiheita kohdeyrityksen toimittajavalintaprosessiin kuuluu ? 

- Millaisia kriteerejä toimittajavalinnassa käytetään ? 
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1.2 Tutkimusmenetelmä- ja aineisto 

 

 

Tässä tutkimuksessa aihetta käsitellään laadullisen- eli kvalitatiivisen tutkimuksen 

muodossa. Alasuutari (2011) kuvaa laadullisen tutkimuksen hahmottavan jonkin loogi-

sen kokonaisuuden rakennetta. Laadullisen analyysin pohjana on se, että kaikki tutkit-

tavat seikat tulee pystyä esittämään siten, että ne eivät ole ristiriidassa esitetyn tulkin-

nan kanssa. Laadullisessa analyysissa on kaksi osaa: havaintojen pelkistäminen ja 

arvoituksen ratkaiseminen. Havaintojen pelkistäminen voidaan jakaa edelleen kahteen 

osaan: Aineiston tarkastelu teoreettis-metodologisesta näkökulmasta, jossa kiinnite-

tään huomiota vain teoreettisen viitekehyksen kannalta olennaiseen luoden ”raakaha-

vaintoja” sekä aineiston jatkojalostaminen ”raakahavaintoja” yhdistämällä, eli havain-

tojen yhdistäminen. Arvoituksen ratkaiseminen on nimensä mukaan tutkimustulosten 

tulkintaa, jossa esimerkiksi löydetyille tuloksilla annetaan selitys viittaamalla aiempiin 

tutkimuksiin. (Alasuutari, 2011) 

 

Tutkimuksen empiriaosiota varten aineistoa kerättiin haastattelemalla case-yrityk-

sessä hankintaprosessin parissa työskentelevää henkilöä. Haastattelusta saatua ai-

neistoa analysoitiin tässä tutkimuksessa sisällönanalyysimenetelmän avulla. Weberin 

(1990) mukaan sisällönanalyysi on menetelmä, jolla pyritään tekemään valideja pää-

telmiä tekstistä ja Tuomen & Sarajärven (2018) mukaan sillä voidaan analysoida do-

kumentteja objektiivisesti sekä systemaattisesti. Sisällönanalyysi valittiin menetel-

mäksi, koska se sopii hyvin esimerkiksi puolistrukturoidun aineiston analyysiin 

(Tuomi&Sarajärvi, 2018) 
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1.3 Tutkimuksen teoreettinen viitekehys, rajaukset ja tärkeimmät 
käsitteet 

 

 

 

Tämän tutkimuksen teoria pohjautuu toimittajavalintaa, toimittajavalinnan prosesseja, 

toimittajavalinnan kriteerejä sekä pienyrityksen päätöksentekoa käsittelevään kirjalli-

suuteen. Työn teoriaosuuden tarkoituksena on pohjustaa empiriaosiota sekä luoda 

pohja empirian analyysille kuvaamalla mahdollisimman selkeästi toimittajavalintaa 

osana hankintaprosessia, toimittajavalinnan prosesseja ja toimittajavalinnan kriteerejä. 

Alla oleva kuvio (Kuvio 1) kuvaa näiden välistä yhteyttä. 

 

 

 

 

Kuvio 1. Tutkielman teoreettinen viitekehys 

 

Tämä tutkimus on rajattu käsittelemään case-yritystä ja sen toimittajavalintaa. Tutki-

mus keskittyy hankintaprosessin toimittajavalintaa koskevaan osaan ja edelleen toi-

mittajavalintaprosessiin sekä menetelmiin. Tutkimuksessa tarkastellaan ainoastaan 
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hankintaketjun toimittajavalintaa koskevaa osuutta ja muut hankintaketjun osat jäte-

tään tutkimuksen ulkopuolelle. 

 

Tutkimuksen kannalta olennaisimmat käsitteet ovat: 

  

Toimittajavalinta 

Yrityksen ostotoiminnan yksi tärkeimmistä aspekteista on toimittajavalinta (Ghodsy-

pour & O’Brien, 1998). Toimittajavalinta on useamman arviointiperusteen analyysi, 

jossa on sekä kvalitatiivisia, että kvantitatiivisia piirteitä. Valitakseen parhaita mahdol-

lisia toimittajia, valintaa tekevän tulee tehdä päätöksiä näiden konkreettisten ja abst-

raktien tekijöiden pohjalta jotka saattavat jopa olla ristiriidassa keskenään. (Ghodsy-

pour & O Brien, 1998) Oikeiden toimittajien valinta vähentää hankintakustannuksia 

merkittävästi ja lisäksi vaikuttaa osaltaan tehokkaiden tuotantoprosessien kehittämi-

seen sekä vähentää hankintakustannuksia (Ghodsypour & O’Brien 2001; Dey, Bhat-

tacharya, & Ho, 2015)   

 

Toimittajavalintaprosessi 

Monczka et al. (2015) esittävät, että toimittajavalintaprosessi on yrityksen toimintaa, 

jonka tavoitteena on arvioida sekä valita parhaat toimittajat ja sitä kautta vähentää yri-

tykseen itseensä kohdistuvaa hankintariskiä ja maksimoida lisäarvoa. Bankarin ja 

Khoslan (1995) mukaan toimittajavalintaprosessi on tärkeä osa yrityksen toiminnan 

johtamista, jossa tulisi hyödyntää toimittajavalintakriteerejä ja näin tuottaa lisäarvoa 

asiakkaille. Verman ja Pullmanin (1998) mukaan aihetta on tutkittu laajalti ja yleisesti 

tutkimukset osoittavat, että toimittajavalintakriteerien hyödyntäminen osana toimittaja-

valintaprosessia on oleellista ottaa osaksi hankintojen johtamisen strategiaa. 
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Toimittajavalintakriteerit 

Toimittajavalintakriteerit ovat tärkeä osa toimittajavalintaprosessia. Toimittajavalinta-

kriteereillä pyritään tunnistamaan tekijöitä, jotka auttavat päätöksenteossa kuten esi-

merkiksi Dickson (1966) esitti tunnistaessaan 23 eri toimittajavalintakriteeriä mm. 

Hinta, toimitusvarmuus tai laatu. Toimittajavalintaa tehdessä käytetään usein useam-

paa kuin yhtä kriteeriä. (Wind & Robinson, 1968) 

 

1.4 Tutkimuksen rakenne 

 

 
Tämä tutkimus rakentuu viidestä pääluvusta: Ensimmäisessä pääluvussa käsitellään 

aihetta lyhyesti johdannon kautta, kuvataan tutkimusmenetelmää- sekä aineistoa, esi-

tetään tutkimuksen rajaukset sekä teoreettinen viitekehys ja viimeisenä hahmotetaan 

tutkimuksen rakennetta. Toisessa pääluvussa esitetään aiheen taustalla vaikuttavaa 

teoriaa. Teoriaosuuden pohjalle rakentuu työn teoreettinen viitekehys ja sen avulla tul-

kitaan myös työn empiriaosuutta. Kolmas pääluku sisältää case-yrityksen lyhyen esit-

telyn sekä kuvauksen aineistosta ja käytetystä analyysimenetelmästä. Neljäs pääluku 

sisältää työn empiriaosuuden. Viides ja viimeinen luku käsittää työn johtopäätökset, 

tutkimuskysymyksiin vastaamisen, luotettavuuden arvioinnin sekä jatkotutkimusaihei-

den käsittelyn. 

 

2. Kirjallisuuskatsaus 
 

 

Tässä luvussa käsitellään tutkielman teoriaosuutta. Ensimmäisenä kokonaisuutena 

käsitellään toimittajavalintaa kokonaisuutena lyhyesti, jonka jälkeen siirrytään toimitta-

javalintaprosesseihin, käsitellään erikseen Kraljicin ostomatriisi ja lopuksi toimittajava-

lintakriteerit. 
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2.1 Toimittajavalinta 

 

 

Viime aikoina yritysten ostotoiminnan merkitys niiden liiketoiminnan kannalta on koros-

tunut ja sitä kautta myös toimittajavalinta on saanut suuremman merkityksen. Huo-

noilla päätöksillä saattaa olla suuriakin negatiivisia vaikutuksia yrityksen liiketoiminnan 

kannalta. (deBoer et al., 2001)  Tutkimusten mukaan on voitu osoittaa, että toimittaja-

valinta on oleellinen osayrityksen hankintojen johtamista koska ostotoiminta ja sitä 

kautta raakamateriaalit sekä komponentit saattavat muodostaa suurimman osan tuot-

teen kustannuksista (Yoon et al., 2018) Yritysten tulisi erityisesti panostaa toimittaja-

valintaan, koska tutkimusten mukaan oikeiden toimittajien valinta vähentää hankinta-

kustannuksia merkittävästi ja lisäksi vaikuttaa tehokkaiden tuotantoprosessien kehittä-

miseen (Ghodsypour & O’Brien 2001; Dey, Bhattacharya, & Ho, 2015)   

 

Toimittajavalinta on useiden tutkimusten mukaan mukaan useamman arviointiperus-

teen ongelma, jossa päätöksiä tehdessä joudutaan tekemään kompromisseja päätök-

siin vaikuttavien konkreettisten sekä abstraktien keskenään ristiriidassa olevien teki-

jöiden välillä. Toimittajavalintaongelmia on pääasiallisesti kahdenlaisia: 1. Tilanteita, 

joissa rajoituksia valintojen välillä ei ole ja kaikki toimittajat pystyvät täyttämään ostajan 

tilaustarpeen 2. Tilanteita, joissa yksittäinen toimittaja ei pysty täyttämään tilaustarvetta 

kaikilta osin, jolloin joudutaan valitsemaan useita toimittajia. (Ghodsypur & O Brien, 

1998) 

 

Toimittajavalintaa on tutkittu viimeaikoina runsaasti ja yritystoiminnan kehitys entistä 

ulkoistetumpiin toimintamalleihin on korostanut sen merkitystä entisestään (Wetzstein 

et al, 2016) Tutkimus on keskittynyt pääosin erilaisten menetelmien sekä matemaat-

tisten mallien kehittämisen, joita hyödyntämällä toimittajavalintaa voidaan tehdä. (Sen 

et al., 2008; Kaufmann et al., 2012) 

 

2.2 Toimittajavalintaprosessi 

 

Toimittajavalintaprosessi on muodostunut yhä tärkeämmäksi osaksi yrityksen liiketoi-

mintaa, koska se vaikuttaa suoraan yrityksen kustannusrakenteeseen ja sitä kautta 



8 
 

 

tulokseen (Chan, 2003) Bankarin ja Khoslan (1995) mukaan toimittajavalintaprosessi 

on tärkeä osa yrityksen toiminnan johtamista. 

 

Monczkan et al. (2015, 236) mukaan kyseessä onkin jopa yrityksen yksi tärkeimmistä 

prosesseista ja toimittajien arviointi, valinta ja jatkuva seuranta on oleellista ja sillä voi-

daan välttää monen kaltaisia ongelmia. Tutkijoilla ei kuitenkaan ole täyttä yksimieli-

syyttä siitä, minkälaiset menetelmät ovat parhaita toimittajavalinnassa ja yritykset käyt-

tävätkin useita erilaisia menetelmiä. Kaikkia yhdistää kuitenkin yhteinen tavoite, eli ris-

kien minimointi sekä ostajan lisäarvon maksimointi (Monczka et al, 2015, 236)  

 

Monczka et al. (2015, 237) esittävät kirjassaan seuraavanlaisen seitsemänvaiheisen 

mallin toimittajavalintaprosessille: 

 

 

 

Kuvio 2. Tomittajavalintaprosessi (Mukaillen Monczka et al, 2015) 

 

 

 

Tässä tutkimuksessa käydään läpi toimittajavalintaprosessi hyödyntäen Monczkan et 

al (2015, 237) mallia siten, että kohdat 1-3 käsitellään yhdessä, kohdat 4-5 käsitellään 

yhdessä ja 6-7 yhdessä. 
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Ensimmäisessä kohdassa yrityksen tulee tunnistaa hankintatarve: Yrityksellä voi olla 

alkamassa esimerkiksi uusi tuotekehitysprojekti, vanha hankintasopimus voi olla lop-

pumassa, yritys voi olla ulkoistamassa toimintojaan yms. Tässä vaiheessa hankinta-

tarpeesta ei välttämättä vielä ole tarkkoja tietoja. Toisessa vaiheessa yrityksen tulisi 

tunnistaa hankinnan vaatimukset ja erityispiirteet. Yrityksellä voi olla esimerkiksi vaati-

muksia toimittajan laadulle, kustannuksille tai toimitusvarmuudelle. Nämä vaatimukset 

määrittyvät usein sisäisten ja ulkoisten yrityksen arvoketjun jäsenten tai asiakkaiden 

kautta ja ne saattavat vaihdella suurestikin eri ostettavien artikkeleiden välillä. Kolman-

nessa vaiheessa yrityksen tulee määrittää hankintastrategia. Yksittäinen hankintastra-

tegia ei palvele kaikkia yrityksen ostotarpeita ja näin ollen sen valinta vaikuttaa merkit-

tävästi myös toimittajien arviointiin ja valintaan myöhemmissä vaiheissa. (Monczka et 

al., 2015, 237-238) Tärkeitä asioita hankintastrategiaa pohdittaessa Monczkan et al. 

(2015, 238) mukaan ovat esimerkiksi tarvitaanko useampi kuin yksi toimittaja, kuinka 

pitkäksi aikaa toimittajaan halutaan sitoutua, millaista palvelua toimittajalta odotetaan 

ja kuinka tiivistä yhteistyötä toimittajan kanssa olisi tavoitteena tehdä. 

 

Neljännessä vaiheessa yrityksen tulisi tunnistaa potentiaaliset toimittajat. Tähän vai-

heeseen tarvittava työmäärä vaihtelee Monczkan et al. (2015, 238) mukaan huomat-

tavasti riippuen siitä, kuinka hyvin nykyiset toimittajat voivat täyttää hankintatarpeen. 

Jos nykyiset toimittajat eivät pysty täysin täyttämään tarvetta, uusia toimittajia etsiessä 

hankintaa tekevä henkilö voi turvautua mm. omaan kokemukseensa, sisäiseen tai ul-

koiseen hiljaiseen tietoon, tietokantoihin tai julkisesti saatavilla olevaan tietoon. Viiden-

nessä vaiheessa toimittajia voidaan esikarsia, jos niitä on saatavilla runsaasti. Esikar-

sintaan voidaan käyttää esimerkiksi analyysia toimittajien taloudellisesta tilanteesta, 

toimittajien suoriutumista historiadatan mukaan, jos sellaista on saatavilla, tai toimitta-

jien vastauksia esitietokysymyksiin. (Monczka et al, 2015, 238-244)  

 

Kuudennessa vaiheessa yrityksen tulisi määrittää toimittajien valinta- ja arviointikritee-

rit. Monczkan et al. (2015, 245) mukaan tässä vaiheessa toimittajilta kysytään usein 

tarkempaa tietoa, tehdään mahdollisesti auditointikäyntejä toimittajille tai käytetään 

olemassaolevia listoja preferoiduista toimittajista. Toimittajavalintakriteerejä käsitel-

lään tarkemmin tämän tutkimuksen luvussa 2.3. Seitsemännessä vaiheessa valitaan 
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toimittajat kriteerien perusteella ja tehdään heidän kanssaan sopimukset. Tämän vai-

heen sisältö saattaa olla huomattavan erilainen riippuen siitä, kuinka monimutkainen 

ostettava tuote tai palvelu on. (Monczka et al., 2015, 247)  

 

 

DeBoerin et al. (2001) malli sisältää samankaltaisia vaiheita: 

 

1. Hankintatarpeen / ongelman määrittely 

2. Hankintakriteerien määrittäminen 

3. Sopivien toimittajien määrittäminen 

4. Lopullinen toimittajien valinta 

 

DeBoer et al. (2001) kuvaavat, että heidän mallissaan otetaan huomioon vaiheet myös 

ennen lopullista toimittajavalintaa. Selvä ero Monczkan et al (2015) edellä esiteltyyn 

malliin kuitenkin on se, että DeBoerin et al. (2001) mallissa tuodaan selvemmin esille 

tilanteen ja ostettavan tuotteen vaikutus päätöksentekoprosessiin. He yhdistävät mal-

lissaan monivaiheisen valintaprosessin tilanne- ja tuotesidonnaisuuteen esittämällä 

Robinson, Faris & Windin. (1967) kuvaamat kolme ostotilannetta: 1. Ostetaan koko-

naan uusi tuote 2. Ostetaan vanha tuote uudelta toimittajalta 3. Ostetaan vanha tuote 

olemassa olevalta toimittajalta Kraljicin (1983) ostamisen portfoliomatriisiin, joka esi-

tellään tässä työssä erikseen. Yhdistämällä nämä, deBoer et al. (2001) ovat luoneet 

seuraavanlaisen nelikentän: 
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Kuvio 3, Toimittajavalintaprosessi (mukaillen deBoer et al., 2001) 

 

 

 

Näiden kahden esitetyn mallin välillä on huomattavia samankaltaisuuksia, tosin deBoer 

et al. (2001) esittävät toimittajavalintaprosessissa huomattavasti vähemmän vaiheita 

ja toisaalta taas ottavat huomioon selkeämmin tuotteen ominaisuudet Kraljicin (1983) 

matriisin kautta, joka esitellään tässä työssä seuraavana. 

 

2.3 Kraljicin matriisi 

 

 

Kraljicin matriisi tai portfoliomalli on ostotoimintaa ohjaava malli, jonka Petr Kraljic ke-

hitti vuonna 1983, jossa johtoajatuksena on, että koska toimittajat edustavat erilaisia 

intressejä ostajalle, tulisi ostajan kehittää erilaisia strategioita vastaamaan senhetkistä 

markkinaa. (van Weele, 2014, 162) Kraljicin matriisissa tarkastelun kohteena on han-

kittavat tuotteet tai  sitä voidaan käyttää myös toimittajamarkkinan tarkasteluun (van 

Weele, 2014, 163-164) Kraljicin matriisi koostuu nelikentästä, joiden avulla yrityksen 

tuotteet voidaan jakaa neljään pääryhmään: pullonkaulatuotteet, rutiinituotteet, strate-
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giset tuotteet ja volyymituotteet. Jokaiselle näistä pääryhmistä on Niemisen (2016) mu-

kaan mahdollista suositella tietynlaista hankintastrategiaa ja näin ohjata yrityksen han-

kintoja toivottuun suuntaan. Koskinen et al (1995) toteavat myös, että kun hankinta-

strategiat on määritetty, voidaan niitä käyttää ainakin muokattuna lähes jokaisessa os-

totilanteessa. 

 

Kraljicin mallin nelikentällä on kaksi akselia: Vaaka-akselina esitetään hankintariski ja 

pystyakselina hankinnan tärkeys. Akselit ovat samat riippumatta tarkastellaanko neli-

kentässä toimittajia vai tuotteita. (Nieminen, 2006; van Weele, 2014, 164)  

 

Van Weelen (2014, 163) mukaan toimittajamarkkinan hallittavuus on helpompi mitä 

enemmän vasemmalla nelikentässä ollaan ja vaikeus kasvaa oikealle päin mentäessä. 

Nieminen (2016) kuvaa vaikeuteen vaikuttavan esimerkiksi useita Kraljicin (1983) han-

kintastrategian tarvetta määrittäviä tekijöitä kohdan 2. osalta: Markkinoilla saattaa olla 

suuria logistisia kustannuksia, esimerkiksi jos hankittavaa tuotetta ei kannata kuljettaa 

jolloin hankinta kannattaa tehdä paikallisesti. Markkinoilla voi myös olla esimerkiksi 

monopoli- tai oligopolitilanteita, toimittajia voi olla vähän tai niiden vaihtaminen voi olla 

kallista. (Nieminen, 2016) 

 

Hankinnan tärkeyttä kuvaava pystyakseli on selkeä: Puhuttaessa joko tuotteista tai toi-

mittajista, kuvataan tällä akselilla usein rahallista määrettä eli tulosvaikutusta. Rahan 

määrä vuositasolla mitattuna määrittää kuinka tärkeä tuote tai palvelu yritykselle on 

tuloksen näkökulmasta. Useimmin tässä tarkastellaan kuitenkin hankintavolyymia, 

koska se kuvaa hankinnan tärkeyttä riittävän tarkasti. (van Weele, 2014, 163-164; Nie-

minen, 2016) Yleisesti voidaankin todeta, että mitä enemmän rahaa tuotteeseen tai 

toimittajaan liittyvään prosessiin sitoutuu, sitä tärkeämpää se on yritykselle (van 

Weele, 2014, 163-164) Niemisen (2016) mukaan tuotteet tai toimittajat voivat myös 

olla tärkeitä yritykselle lisäarvon kautta, kuten aiemmissa tarkasteltavissa kriteereissä 

todettiin. 

 

Näiden akseleiden pohjalta muodostamalla nelikenttä, saadaan aikaan luokittelu toi-

mittajille tai hankittaville tuotteille:  
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Kuvio 4, Kraljicin matriisi (mukaillen Kraljic, 1983; van Weele, 2014, 163-164) 

 

Seuraavassa käsitellään kaikki nelikentän osa-alueet lyhyesti ja kuvataan niiden mer-

kitystä yritykselle. Yksinkertaisuuden vuoksi käsittely tehdään ainoastaan tuotteiden 

osalta: 

 

Volyymituotteet 

 

Yleisesti volyymituotteissa on kyse tuotteista, joille on olemassa useita toimittajia ja 

niitä voidaan hankkia usealta eri toimittajalta suhteellisen saman laatuisena. (van 

Weele, 2014, 165) Näillä tuotteilla on siis suuri merkitys yrityksen liiketoiminnan kan-

nalta, koska niitä hankintaan suuria määriä ja ostosummat saattavat olla suuriakin 

mutta hankintariski on yrityksen näkökulmasta melko pieni (Bensaou, 1999; van 

Weele, 2014, 165). Volyymituotteissa ostajan ostovoima onkin siis suurta, koska toi-

mittajia on useita ja näin ollen kilpailu eri toimittajien välillä on kovaa ja yrityksen tulisi-

kin tutkimusten mukaan luoda näiden tuotteiden osalta selkeä hankintastrategia. (Ben-

saou, 1999). Hankintaa tekevä henkilö voi esimerkiksi hyödyntää volyymituotteiden 

osalta huomattavasti aggressiivisempaa hankintastrategiaa ja tehdä esikarsintaa toi-

mittajien välillä, jonka jälkeen esikarsitusta ryhmästä tehdään vielä jatkovalintaa. Han-

kintaa tekevä henkilö voi myös hyödyntää esimerkiksi sähköisiä huutokauppoja tms. 

työkaluja saavuttaakseen parhaan mahdollisen hinnan hankittavalle tuotteelle. (van 
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Weele, 2014, 165) Tiivistettynä voidaankin sanoa, että tässä ryhmässä paras hankin-

tastrategia on kilpailuttaminen ja hankintaa tekevän henkilön tulisi pyrkiä parhaaseen 

mahdolliseen hintaan, sillä toimittajien vaihtaminen ei aiheuta suuria kustannuksia ja 

toimittajia on markkinoilla yleensä paljon.  (Nieminen, 2016) 

 

Strategiset tuotteet 

 

Monczkan et al. (2015, 212) mukaan strategiset tuotteet ovat yritykselle erityisen tär-

keitä, koska niiden katsotaan esimerkiksi tukevan yrityksen muuta strategiaa, luovan 

yritykselle merkittävää kilpailuetua ja tuottavan lisäarvoa pelkän hankintasopimuksen 

lisäksi. Van Weele (2014, 164) esittää lisäksi, että strategiset tuotteet ovat yleensä 

huomattavan kalliita ja kattavat suuren osan yrityksen liikevaihdosta. Strategisten tuot-

teiden osalta on merkittävää yrityksen kannalta myös se, että toimittajia on usein huo-

mattavan vähän tai mahdollisesti jopa vain yksi ja toimittajan vaihtaminen on joko erit-

täin kallista ja se vaatisi huomattavan määrän panostuksia tai se saattaa olla jopa mah-

dotonta. (Monczka et al, 2015, 212; Nieminen, 2016).  

 

Pullonkaulatuotteet 

 

Pullonkaulatuotteilla ei ole rahallisesti merkittävää vaikutusta yrityksen liiketoimintaan, 

mutta niiden toimittajamarkkina saattaa olla haastava. Usein toimittajamarkkinassa on 

vain yksi toimittaja ja siten nämä tuotteet saattavat olla ongelmallisia. Huonoimmassa 

tapauksessa tämä saattaa johtaa kohonneisiin hintoihin, pitkittyneisiin toimitusaikoihin, 

huonoon palvelutasoon, tai yllättäviin kustannuksiin ostavan yrityksen näkökulmasta. 

(van Weele, 2014, 164-165; Nieminen, 2016) Yrityksen tulisikin varmistaa näiden tuot-

teiden saatavuus ja mahdollisuuksien mukaan kartoittaa jo hankintavaiheessa toimit-

tajan kyvykkyyksiä suoriutua toimituksista ajallaan ja varmistaa osaltaan toimitusten 

sujuvuus. (Monczka et al, 2015, 213) 
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Rutiinituotteet 

 

Tämän kategorian tuotteet eivät ole erityisen kalliita eikä niitä ole kovin hankala hank-

kia. Tässä kategoriassa toimittajia on usein paljon ja hankittavat tavarat ovat esimer-

kiksi tarvikkeita. (Monczka et al, 2015, 212; Nieminen, 2016) Suurin ongelma tässä 

kategoriassa onkin yleensä se, että varsinaisen hankintaprosessin kustannukset saat-

tavat muodostua yritykselle kalliimmiksi kuin tuotteet itse. Siksi hankkivan yrityksen 

tulisikin pyrkiä mahdollisuuksien mukaan järjestämään näiden tuotteiden ostoprosessit 

mahdollisimman sujuviksi siten, että niihin ei kulutettaisi aikaa ja sitä kautta syntyisi 

kustannuksia. (Monczka et al, 2015, 212; Nieminen, 2016; van Weele, 2014, 165) 

 

2.4 Toimittajavalintakriteerit 

 

 

 

Yksi toimittajavalintaprosessin tärkeimmistä vaiheista on oikeiden toimittajavalintakri-

teerien määrittäminen ja useat tutkimukset ovatkin huomioineet sen tärkeyden osana 

toimittajavalintaprosessia. Pääsääntöisesti toimittajavalintakriteerejä on kahdenlaisia: 

kvalitatiivisia sekä kvantitatiivisia (Sen et al, 2008). Benyocefin et al. (2003) mukaan 

usein joudutaan tekemään kompromisseja keskenään ristiriidassa olevien kriteerien 

kesken. Mahdollisia ristiriitoja sivusivat jo Wind & Robinson (1968) esittäessään, että 

ristiriitoja saattaa aiheutua esimerkiksi, jos toimittaja tarjoaa parhaan hinnan, mutta 

huonoa laatua tai parhaan laadun tarjoava toimittaja ei pysty toimittamaan tuotteita 

ajallaan. Windin ja Robinsonin aiempi tutkimus (1968) tukeekin Benyocefin et al. 

(2003) väitettä ja he esittävät, että yrityksen on usein pakko tehdä valintoja tai komp-

romissejä keskenään ristiriidassa olevien kvalitatiivisten sekä kvantitatiivisten tekijöi-

den välillä, jotta löydetään parhaat mahdolliset toimittajat. 

 

Varsinaisia valintakriteerejä on Senin et al. (2008) mukaan käsitelty aiemmassa tutki-

muksessa merkittävän paljon, mutta aihealueen tärkeimpänä tutkimuksena pidetään 

Dicksonin (1966) tutkimusta, jossa kirjoittaja tunnisti kattavan kyselytutkimuksen kautta 

23 toimittajavalintakriteeriä, joita kyselytutkimukseen olivat osallistuneet. Wind ja Ro-

binson (1968) esittivät omassa tutkimuksessaan, että useimmin valinnoissa käytettiin 
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useampaa kuin yhtä valintakriteeriä. Senin et al. (2008) mukaan suurin osa Dicksonin 

tunnistamista kriteereistä kattavat edelleen valtaosan tutkimuksessa tunnistetuista ja 

yleisesti käytetyistä valintakriteereistä. Dickson (1966) tunnisti erittäin tärkeiksi kritee-

reiksi mm. Laadun, toimitusvarmuuden, aiemman suoriutumisen sekä reklamaatioiden 

määrän ja melko tärkeiksi mm. Hinnan, tekniset valmiudet ja toimittajan taloudellisen 

aseman. Weber et al. (1991) käyttivät omassa kirjallisuuskatsauksessaan edelleen 

Dicksonin 23 kriteeriä ja esittivät myöhemmän tutkimuksen osoittaneen, että hintaa 

pidettiin suuressa osassa tutkimuksista merkittävimmässä roolissa ja sen jälkeen pai-

notettiin laatua sekä toimitusvarmuutta. Ghodsypour ja O Brien (1998) esittivät tämän-

kaltaisen mallin omassa tutkimuksessaan: 

 

 

Kuvio 5. Toimittajavalintakriteerit mukaillen Ghodsypour & O Brien. (1998) 

 

Ghodsypour ja O Brien (1998) käyttivät Weberin et al. (1991) tunnistamaa kolmea 

pääkriteeriä, eli hintaa, laatua ja palvelun tasoa, jonka alakriteerinä on toimitusvar-

muus. He esittivät omassa tutkimuksessaan kolmelle pääkriteerille alakriteerejä. Tässä 

tutkimuksessa käsitellään mallin pääkriteerit erikseen, jotta saadaan käsitys niiden 

merkityksestä yritykselle. 
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Hinta 

 

Hinta on ollut merkittävä kriteeri lähes kaikissa aihetta käsittelevissä tutkimuksissa. 

Yleisesti toimittajavalintaa käsittelevän tutkimuksen pohjana pidetyn Dicksonin (1966) 

mallin mukaan hintaa ei vielä pidetty kaikkein merkittävimpänä kriteerinä, mutta sen 

merkitys on korostunut ajan myötä (Weber et al, 1991) ja vaikka kriteerit ovatkin osit-

tain muuttuneet tai niiden tärkeysjärjestys on muuttunut merkittävästi kuten Benyocef 

et al (2003) tutkimuksessaan toteavat, hinta on pysynyt mukana tärkeimpien kriteerei-

den joukossa. Lisäksi, tutkimusten mukaan yrityksen lopputuotteen hinta määräytyy 

hyvin suurelta osin materiaalien yms. ostohinnan perusteella, joten hintaan on syytä 

kiinnittää erityistä huomiota ja se onkin yksi tärkeimmistä ostotoiminnan kriteereistä 

(Van Weele, 2014). 

 

Hinta on myös kriteeri, joka on tutkimusten mukaan liitoksissa seuraavana esiteltyyn 

kriteeriin eli laatuun. Wind & Robinson (1968) esittivät, että parhaan hinnan tarjoava 

toimittaja ei välttämättä kykene toimittamaan riittävän hyvää laatua. Lisäksi, Crandall 

& Julien (2010) toteavat, että hankinta itsessään ei ole tehokasta, jos laatu on kärsinyt 

niin merkittävästi, että siitä aiheutuu yritykselle kustannuksia. 

 

Laatu 

 

Myös laatu on yksi Dicksonin (1966) tunnistamista toimittajavalintakriteereistä ja se on 

pysynyt tärkeänä kriteerinä, kuten Weber et al. (1991) tutkimuksessaan toteavat. 

Monczka et al. (2015, 273-274) esittävät useamman määritelmän laadulle kirjassaan: 

Joseph Juranin mukaan laatu on yksinkertaisesti tuotteen sopivuutta käyttötarkoituk-

seensa kun Philip Crosby taas kuvaa, että laatu on vastaamista asetettuihin vaatimuk-

siin. Useita määritelmiä yhdistää kuitenkin kuluttajan näkökulma: kuten Qualye (2005, 

90) kirjassaan esittää, laatu määritellään ensisijaisesti kuluttajan kautta ja se on kulut-

tajan vaatimuksiin vastaamista. 

 

Yritykset arvostavat laadun tärkeimpien kriteerien joukkoon toimittajavalintaa tehdes-

sään, kuten Burt & Pinkerton (1996, s. 169) esittävät ja laadusta huolehtiminen on 

erittäin tärkeää, koska laadun heikentyminen saattaa tahrata vahvankin brändin mai-
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neen Monczka et al. (2015, 275) mukaan. Tutkimusten mukaan valmistavassa teolli-

suudessa huonon laadun kustannus saattaa olla jopa 15% kokonaistuloksesta ja siten 

onkin erityisen tärkeää varmistaa, että toimittajat pystyvät huolehtimaan laadusta vaa-

ditulla tasolla (Crandall&Julien, 2010). 

 

Palvelun taso 

 
Palvelun taso kattaa Ghodsypourin ja O Brienin (1998) mallissa useita eri alakriteerejä, 

joista Fitzgerald (1998) esittää, että ostamisen ammattilaiset ovat aina halunneet toi-

mittajilta useita: Toimitusvarmuutta, teknistä osaamista sekä tukea ja nopeata vaste-

aikaa. Kaikki näistä kriteereistä ovat myös jossain muodossa mukana Dicksonin (1966) 

alkuperäisissä tutkimuksessa ja myöhemmin myös Weber et al (1991) totesivat että 

kaikkia on käsitelty tutkimuksissa kattavasti. Näistä ehkä eniten esillä on ollut Weberin 

et al (1991) mukaan toimitusaika, joka on Dicksonin (1966) alkuperäisistä kriteereistä 

tärkeimpien joukossa. 

 

Yrityksen kannalta on erittäin oleellista, että toimittaja kykenee toimittamaan halutut 

tuotteet ajallaan, kun tavoitellaan kilpailuetua. Jos toimittaja ei kykene toimittamaan 

haluttuja tuotteita ajallaan, saattaa koko yrityksen toimitusketju ja valmistus häiriintyä 

ja aiheuttaa ongelmia. (Van Weele, 2014, 249-254). Toimitusvarmuuden käsitteeseen 

liittyy olennaisena osana JIT (Just In Time) – filosofia, jossa pyritään saamaan halutut 

prosessin osat oikeaan paikkaan juuri oikeaan aikaan. Tämänkaltaisella lähestymista-

valla on useita etuja sekä toimittajan, että ostajan kannalta: Toimittaja voi suunnitella 

tuotantoaan tarkemmin ja ostaja voi olla varma toimituksista, jolloin vältetään häiriöt 

tuotannossa ja näin ollen yritykselle ei synny turhia kustannuksia. (Monczka et al, 

2015, 249-251) Lisäksi, mikäli yritys itse ei kykene toimittamaan tuotteita asiakkaille 

johtuen ongelmista toimitusketjussa, siitä saattaa aiheutua yritykselle huomattavaa 

kustannushaittaa sekä mainehaittaa palvelun tason laskiessa (Quayle, 2005, 112) 
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2.5 Pienyrityksen päätöksenteon erityispiirteitä 

 

 

Päätöksenteolla pienyrityksessä on tutkimusten mukaan omat erityispiirteensä. Jan-

sen et al. (2013) esittävät, että päätöksenteko pienissä yrityksissä on usein yksittäisen 

henkilön tai rajatun ryhmän harteilla ja tämä poikkeaakin merkittävästi suurista yrityk-

sistä, joissa päätöksiä tekee usein suurempi ryhmä ihmisiä ja näin ollen myös saata-

villa olevat päätöksentekoa tukevat työkalut ovat merkittävästi suuremmat. Tästä seu-

raa, että yksittäisen henkilön merkitys päätöksentekoprosessille on huomattavasti suu-

rempi ja päätöksenteon tehokkuus, eli se kuinka tehokkaasti asetetut päämäärät saa-

vutetaan, riippuu suurelta osin yksittäisestä henkilöstä. Jansen et al (2013) Tutkimus-

ten mukaan myös päätöksentekoresurssien saatavuus eli kuinka suurelle joukolle pää-

töksenteko keskittyy vaikuttavat yrityksen strategisen päätöksenteon perusteellisuu-

teen sekä lopputulokseen (Liberman-Yaconi et al., 2010) Pienissä yrityksissä johta-

vassa asemassa olevat henkilöt saattavatkin joutua tekemään strategisia päätöksiä 

asioista, joihin heillä ei ole varsinaista pätevyyttä ja se saattaa heikentää päätöksen-

teon laatua. (Liberman-Yaconi et al., 2010) 

 

 

3. Tutkimuksen toteutus 
 

 
Tässä kappaleessa esitellään case-yritys lyhyesti, kuvataan tutkimusmenetelmä ja esi-

tellään analyysin toteutus. Tämä tutkielma toteutettiin kvalitatiivisena tutkimuksena ja 

tutkimus kohdistui yhteen yritykseen, joten kyseessä on tapaustutkimus. 

 

3.1 Case-yrityksen esittely 

 

 

Pienyritys on Taloushallintoliiton (2022) mukaan yritys, jonka palveluksessa on vähem-

män kuin 50 työntekijää ja jonka taseen loppusumma on enintään 10 miljoonaa euroa 

tai vaihtoehtoisesti liikevaihto on enintään 10 miljoonaa euroa. Kirjanpitolaki antaa sa-

mankaltaisen, mutta hieman tiukemman määritelmän pienyritykselle: Seuraavista eh-

doista enintään yksi saa täyttyä tilikauden aikana 1) taseen loppusumma 6 000 000 
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euroa 2) liikevaihto 12 000 000 euroa 3) tilikauden aikana palveluksessa keskimäärin 

50 henkilöä. Suomessa on tilastojen mukaan ollut vuonna 2020 yhteensä 294 965 yri-

tystä, joista 98,7% täyttää korkeintaan pienyrityksen määritelmän. (Suomen Yrittäjät, 

2022).  

 

Case-yrityksenä tässä tutkimuksessa on pääosin kotimaan markkinassa toimiva pien-

yritys. Yritys toimii valmistavan teollisuuden alalla. Yritys työllistää alle 50 henkilöä ja 

toimii valmistavan teollisuuden alalla. Yrityksellä ei ole tuotantoa ulkomailla ja se tekee 

hankintoja pääasiallisesti kotimaan markkinassa, mutta tarvittaessa ostaa myös ulko-

mailta. Case-yritys toivoi, että tutkimus toteutetaan anonyymisti, joten yritystä käsitel-

lään tässä kappaleessa yleisesti. 

 

3.2 Tutkimusmenetelmä sekä -aineisto 

 

 

Tämä tutkimus toteutettiin laadullisena- eli kvalitatiivisena tutkimuksena. Laadullisen 

tutkimuksen tarkoituksena on pyrkiä ymmärtämään tutkimuskohdetta (Hirsjärvi, Re-

mes & Sajavaara 2009, 161, 181.) sekä hahmottavan jonkin loogisen kokonaisuuden 

rakennetta (Alasuutari, 2011). Tässä tutkimuksessa käsitellään ainoastaan yhtä yri-

tystä, joten kyseessä on tapaustutkimus. Tapaustutkimuksessa ilmiötä pyritään ym-

märtämään kokonaisvaltaisesti ja tapaustutkimus antaa tilaa ilmiöiden monitulkintai-

suudelle, sallien myös yleistykset. Tapaustutkimus käsittelee tutkittua ilmiötä sen luon-

nollisessa ympäristössä kuvaillen sen ominaispiirteitä mahdollisimman yksityiskohtai-

sesti sekä totuudenmukaisesti. Tapaustutkimuksessa pyritään kuvaamaan tapauksia 

miten- ja miksi- kysymysten kautta. (Laine, Bamberg & Jokinen 2007, 9–10; Saaranen-

Kauppinen & Puusniekka 2006) 

 

Tutkimuksen aineistonkeruumenetelmäksi valikoitui haastattelu, koska sen avulla 

haastateltavat ihmiset tuovat esiin tulkintojaan asioista ja lisäksi heidän asioille anta-

mansa merkitykset asioille korostuvat. (Tuomi ja Sarajärvi, 2018) Tässä tutkimuksessa 

käytetty haastattelurunko oli puolistrukturoitu teemahaastattelu. Osittain avoin sekä 

osittain järjestetty haastattelu sijoittuu täysin strukturoidun lomakehaastattelun ja tee-

mahaastattelun välille. Puolistrukturoidussa haastattelussa esitetään samat tai lähes 

samat kysymykset samassa järjestyksessä kaikille haastateltaville. (Hirsjärvi & Hurme 
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2001, 47.) Tässä tutkimuksessa haastateltavalle esitettiin haastattelurungon (liite 1) 

mukaiset kysymykset, joista esitettiin tarkentavia kysymyksiä. Case-yrityksen edusta-

jan haastattelu toteutettiin Lappeenrannassa joulukuussa 2022 ja haastattelu nauhoi-

tettiin. 

 

 

3.3 Analyysiprosessi 

 

 

Tässä tutkimuksessa analyysimenetelmänä käyttettiin sisällönanalyysiä. Sisällönana-

lyysin tarkoituksena on käsitteellistää tutkittava ilmiö ja luoda malleja, joiden avulla tut-

kimusilmiö voidaan esittää tiivistettynä. (Kyngäs & Vanhanen 1997, 3–4.) Sisällönana-

lyysi myös Weberin (1990) mukaan menetelmä, jolla pyritään tekemään valideja pää-

telmiä tekstistä. Nauhoitettu haastattelu litteroitiin tekstiksi, ja sisällönanalyysi valittiin 

analyysimenetelmäksi, koska se sopii hyvin esimerkiksi puolistrukturoidun aineiston 

analyysiin ja sillä voidaan analysoida dokumentteja objektiivisesti sekä systemaatti-

sesti. (Tuomi&Sarajärvi, 2018). Tässä tutkimuksessa sisällönanalyysi toteutettiin pää-

osin deduktiivisesti, eli aineistolähtöisesti. Deduktiivisen sisällönanalyysin pohjana 

tässä tutkimuksessa toimi Monczkan et al. (2015, 237) hankintaprosessin määritelmä, 

DeBoerin et al. (2001) hankintaprosessin määritelmä, Kraljicin (1983) matriisi sekä 

Ghodsypourin & O Brienien (1998) toimittajavalinnan malli, jossa käsitellään tärkeim-

piä kriteerejä. 

 

Litteroitu haastattelu redusoitiin alleviivaamalla tutkimuksen kannalta merkitykselliset 

kohdat, jonka jälkeen ne kirjoitettiin uudelleen tiivistetympään muotoon ja ryhmiteltiin 

alaluokkiin. Alaluokat yhdistettiin edelleen teorialähtöisen- eli deduktiivisen sisäl-

lönanalyysin periaatteiden mukaisesti yleiskäsitteisiin, jotka saatiin kerätystä teoriasta. 

Analyysista koostettiin taulukko Excelin avulla seuraavan esimerkin mukaisesti: 
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Taulukko 1. Esimerkki analyysitaulukosta 

 

Varsinainen analyysitaulukko oli huomattavasti tätä esimerkkiä laajempi. Taulukko laa-

dittiin Tuomen ja Sarajärven (2018) esimerkin mukaan kerätyn aineiston analysoinnin 

kautta kohti käsitteellisempää tulkintaa. 

 

 

4. Case-yrityksen toimittajavalintaprosessi sekä -kriteerit 
 

Tässä kappaleessa tarkastellaan case-yrityksen toimittajavalintaprosessia ja toimitta-

javalintakriteerejä. Kappaleen tarkoituksena on selvittää, millainen yrityksen toimittaja-

valintaprosessi on, millaisin kriteerein yritys valitsee toimittajansa ja kuinka yritys voisi 

jatkossa kehittää näitä hankintaprosessinsa osa-alueita. 
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4.1 Case-yrityksen toimittajavalintaprosessi 

 

 

Haastattelun perusteella yrityksen toimittajavalintaprosessi alkaa tarpeen määrittämi-

sestä. Yrityksessä havaitaan, että tarvitaan esimerkiksi jonkinlainen valmistukseen tar-

vittava kone, saadaan uusi tilaus, jonka myötä yrityksen tarvitsee tilata materiaaleja tai 

saadaan tilaus, jonka myötä tulee tehdä muuta ostotoimintaa. Yrityksellä on toisistaan 

merkittävästi poikkeavia hankintakohteita, kuten haastateltava kertoo: Suuria hankin-

toja edustavat esimerkiksi tuotantoon käytettävät koneet - ” Liiketoiminnassa suuria 

hankintoja yritys tekee työkoneiden muodossa, sorveja yms.” ja pienempiä hankintoja 

vaikkapa materiaalihankinnat tai työkaluhankinnat sekä toimistotarvikkeet yms. pien-

hankinnat, joita yritys tarvitsee päivittäisessä liiketoiminnassaan. 

 

Hankintaprosessin rakenne yrityksessä 

 

Yrityksellä ei haastateltavan mukaan ole standardisoitua hankintaprosessia, vaan han-

kintaprosessi eroaa jonkin verran riippuen hankittavan tuotteen luonteesta: ”Mitään va-

kiintunutta prosessia ei varsinaisesti ole.”, mutta jatkaa samalla että eri tuotteiden 

osalta on toimintatapoja, jotka ovat vakiintuneita tai määräytyvät hankittavan tuotteen 

ominaisuuksien sekä luonteen perusteella. Yritys tekee valmistuksen lisäksi myös ali-

hankintaa, jolloin toimittajanvalintaprosessi käytännössä siirtyy suoraan sopimusneu-

votteluvaiheeseen: ”Tietyissä tapauksissa hankintakanavat tulevat ostavalta asiak-

kaalta valmiina eli asiakas määrää”. Tämänkaltainen tilanne yksinkertaistaa asiaa si-

käli, että toimittajia ei tarvitse myöskään etsiä vaan voidaan keskittyä sopimusneuvot-

teluihin ja itse valmistusprosessiin.  

 

Potentiaalisten toimittajien tunnistaminen 

 

Yritys etsii toimittajiaan useiden eri kanavien kautta ja siten pyrkii saavuttamaan han-

kinnalle asettamansa tavoitteet. Haastateltava kertoo, että hankintatarpeen määrittä-

misen jälkeen yrityksessä aletaan kartoittamaan toimittajia vaikkapa käyttämällä jul-

kista tiedonhakua: ”Googlataan, etsitän toimittajia yleisten kanavien kautta, käytetään 
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profinderiä tms”. Haastattelussa kävi myös ilmi, että yritys toimii hieman eri tavoin riip-

puen hankinnan luonteesta. Jos kyseessä on esimerkiksi kokonaan uusi tuote, yrityk-

sessä käytetään apuna olemassa olevaa tietämystä ja pyritään löytämään toimittaja 

sitä kautta: ”Jos tulee jokin uusi tuote tms, kysytään yhteistyökumppaneilta neuvoja”. 

Yrityksessä tehdään myös toimittajien karsintaa.  

 

Toimittajien arviointi 

 

Toimittajien kartoittamisen jälkeen yrityksen hankintaprosessissa siirrytään arvioimaan 

toimittajia. Haastatteluissa kävi ilmi, että yrityksessä on selkeät kriteerit, joiden perus-

teella toimittajia arvioidaan. Kriteerit käydään erikseen läpi tässä työssä myöhemmin, 

joten niitä ei esitetä tässä hankintaprosessia koskevassa kappaleessa. Toimittajien ar-

vioinnissa yritys käyttää asettamiaan kriteerejä, johon saadaan dataa suoraa potenti-

aalisilta toimittajilta. Haastateltava kertoi, että yritys hyödyntää esimerkiksi tarjouskil-

pailuja: ”Lähinnä tarjouskilpailujen kautta toimittajia karsitaan”. Saatuaan potentiaali-

silta toimittajilta vastauksia, yritys siirtyy valitsemaan mielestään parasta mahdollista 

toimittajaa. Tarjouksia kysytään useammalta eri toimittajalta, joista valitaan yhteistyö-

kumppaniksi yksi. Yritys tekee alkuun hankintaa useammalta eri toimittajalta ja tulosten 

perusteella valitaan päätoimittaja. Haastateltava kertoo, että tarjouksia pyydetään kol-

melta-neljältä toimittajalta: ” Kysytään yleensä tarjoukset kolmelta-neljältä toimitta-

jalta”, jonka jälkeen yritys tekee testitilauksia useammalta näistä ja valitsee lopuksi yh-

den: ” Jokaiselle materiaalille löytyy ainakin kolme-neljä eri toimittajaa ja kaikkien 

kanssa tehdään ainakin alkuun yhteistyötä, mutta näistä yleensä profiloituu päätoimit-

taja” 

 

Huomattavaa oli myös, että haastateltava kertoo yrityksen turvautuvan usein jo ole-

massa oleviin toimittajiin. Käyttämällä jo olemassa olevia toimittajia, yritys tietää aiem-

man yhteistyön perusteella, minkälaista yhteistyötä toimittajalta voi odottaa ja siten yri-

tys myös helpottaa omaa hankintaprosessiaan, koska toimittajien kartoittamista ei si-

nänsä tarvitse tehdä ja tietyissä tapauksissa ei myöskään toimittajavalintaa sinänsä: 

”Meillä on lisäksi vakiotoimittajat, jotka ovat olleet yrityksen pitkäaikaisia yhteistyö-

kumppaneita”. Viimeaikainen markkinatilanne on kuitenkin aiheuttanut yrityksen toi-

minnassa joitakin muutoksia ja toimittajia on saatettu vaihtaa aiempaa herkemmin. 
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Haastateltavan mukaan yritys kilpailuttaa toimittajia paljon herkemmin koska ”Nykyi-

nen markkinatilanne on aiheuttanut liikehdintää markkinoilla ja nykyään kilpailutetaan 

paljon enemmän” 

 

 

Hankintasopimusten solmimisen jälkeen yrityksessä siirrytään tekemään toimittajien 

kanssa yhteistyötä, mikäli hankittava tuote sitä edellyttää ja toimittajia lisäksi seurataan 

jatkuvasti myös sopimuksen aikana. Seurannan perusteella tehdään myös tarvittaessa 

muutoksia. Haastateltava kertoo, että esimerkiksi puutteet toimitusvarmuudessa saat-

tavat aiheuttaa toimittajan vaihtamisen: ”Toimitusvarmuutta katsotaan myös alussa, 

mutta sitä seurataan lähinnä yhteistyön aikana. Jos tulee ongelmia, vaihdetaan toimit-

tajaa”. Yritys ei kuitenkaan sulje tällä perusteella toimittajaa kokonaan pois vaan haas-

tateltava kertoo myös, että aiemmin ongelmallisilta toimittajilta saatetaan myöhemmin 

hankkia uudelleen, mikäli tilanne korjaantuu. Seurantaa tehdään myös esimerkiksi laa-

dun osalta ja siihen pohjataan osittain myös tulevia hankintapäätöksiä. Haastateltavan 

mukaan yritys etsii parasta hinta-laatusuhdetta ja ”Jos seuranta osoittaa, että laadussa 

ei ole merkittäviä poikkeamia, voidaan hankkia myös edullisempaa”. 

 

4.2 Case-yrityksen toimittajavalintakriteerit 

 

 

Toimittajavalintakriteereissään yritys painottaa hyväksi havaittuja menetelmiä. Haas-

tateltava kertoo, että yritys on päätynyt valitsemiinsa hankintakriteereihin päätöksiä te-

kevän henkilön kokemuksen ja historiadatan perusteella. Lisäksi yrityksessä painote-

taan vahvasti liiketoimintaan liittyviä kriteereitä.  

 

Tärkeimmät toimittajavalintakriteerit 

Haastateltavan mukaan yrityksen tärkeimpiä toimittajavalintakriteereitä ovat esimer-

kiksi hinta, saatavuus, laatu sekä toimitusvarmuus. Haastateltavan mukaan tärkeintä 

on hinta: ”Hinta on tärkein, koska se vaikuttaa meidän omaan kilpailukykyyn”. Hinta ei 

kuitenkaan ole ainoa kriteeri hankintoja suunniteltaessa. Yrityksessä etsitään haasta-

teltavan mukaan mahdollisimman hyvää tasapainoa hinnan ja laadun välillä, eli hyvää 
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hinta-laatusuhdetta. Jonkin verran pohdintaa on myös tehty, kuinka paljon hintaa voi-

daan painottaa hankinnoissa. Haastateltavan mukaan yrityksessä on oltu huolissaan 

huonosta laadusta syntyneistä välillisistä kustannuksista ”Niin, tietyissä aineissa voi-

daan mennä pelkkä hinta edellä. Toisaalta taas viime aikoina olemme esimerkiksi 

erään tuotteen hankinnassa pohtineet voimmeko ostaa edullisempaa, koska siitä saat-

taa aiheutua meille välillisiä kustannuksia”. Hinta-laatusuhteen välinen tasapainottelu 

korostuu useissa haastateltavan vastauksissa. Onkin selvää, että harkintaa tehdään 

seuraamalla laatua ja ostetaan edullista, kuitenkin niin että laatu ei saa kärsiä. Haas-

tateltavan mukaan yritys pyrkii toiminnassaan tähän: ”Kalliimpi voi olla viimekädessä 

edullisempaa yritykselle, koska ei tule niin paljoa laatuvirheitä heikkolaatuisen materi-

aalin kautta.”  Näiden lisäksi yrityksessä painotetaan myös toimitusvarmuutta. Kysyt-

täessä toimittajavalintakriteereistä, haastateltava vastasi välittömästi hinnan sekä laa-

dun, mutta tarkentavan kysymyksen kautta ilmeni, että myös toimitusvarmuus on erit-

täin oleellista yritykselle ja sitä myös seurataan: ”Toimitusvarmuus kanssa. Parin toi-

mittajan kohdalla viime aikoina on jouduttu miettimään jatkoa, koska he eivät pysyneet 

toimitusaikatauluissa”. Kriteereitä myös painotetaan. Yrityksessä tärkeimmät kriteerit 

ovat haastateltavan mukaan hinta ja toimitusvarmuus jonka jälkeen kolmantena tulee 

laatu. Kysyttäessä kriteerien priorisoinnista, haastateltava vastasi ”Hinta-laatusuhde. 

Materiaaleissa hinta ja saatavuus, koska näissä erot ovat hyvin marginaalisia” 

 

Toimittajavalintakriteerien määräytyminen 

Haastattelussa kävi myös ilmi, että yrityksessä muokataan toimittajavalintakriteereitä 

riippuen siitä, mitä hankintaan. Yksinkertaisimpia hankintoja tehdessä yritys painottaa 

selkeästi hintaa ja toimitusvarmuutta, kuten haastateltava kertoo: ”Materiaaleissa hinta 

ja saatavuus. … Laadussa ei ainakaan materiaaleissa kovin usein poikkeamia ole”. 

Materiaalienkaan kohdalla tämä ei ole aina yksiselitteistä. Haastateltavan mukaan yri-

tyksessä arvioidaan hankittavan materiaalin käyttötarkoitus ja sitä kautta pohditaan, 

voidaanko painottaa hintaa vahvasti vai tuleeko laatu huomioida materiaalin käyttötar-

koituksessa: ”Tietyissä raaka-aineissa voidaan ottaa kalliimpaa jos tiedetään että se 

on parempilaatuista, koska se vaikuttaa myös jatkojalostukseen”. Haastateltavan mu-

kaan yrityksessä tehdään kriteerien valintaa osittain myös riskejä arvioimalla. Yritys 

arvioi aiemman historiadatan perusteella, miten esimerkiksi edullisemman tuotannon 
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maista toimittavat yhteistyökumppanit pystyvät täyttämään laatuvaatimukset: ”Toki tä-

täkin (Laatua) seurataan, jos ostetaan selkeästi edullisemman tuotannon maista. Jos 

seuranta osoittaa, että laadussa ei ole merkittäviä poikkeamia, voidaan hankkia myös 

edullisempaa.” Myös kriteerien muodostamisessa on jonkin verran eroja, riippuen siitä 

mitä hankintaan. Haastateltavan mukaan hankintapäätöksiä tehdään hankinnan mer-

kittävyydestä riippuen joko yhden henkilön toimesta tai suurien hankintojen osalta ryh-

mässä, jolloin useampi henkilö pääsee vaikuttamaan kriteereihin. 

 

5. Yhteenveto ja johtopäätökset 
 

 

Tämän työn tarkoituksena oli selvittää case-yrityksen toimittavalinnan perusteita ja 

päämääriä, sekä havaita mahdollisia puutteita tai epäkohtia prosessissa. Tavoitteena 

oli muodostaa mahdollisimman hyvä kokonaiskuva yrityksen hankintaprosessin tä-

mänhetkisestä tilanteesta ja tutkia toimittajavalinnan kriteerejä. Toimittajavalinnan kri-

teerejä käsiteltiin tässä työssä osana toimittajavalintaprosessia. 

Tutkimuksen teoriaosiossa luotiin kuva toimittajavalintaprosessista, tutkittiin tuotteiden 

vaikutusta toimittajavalintaan, kartoitettiin toimittajavalinnan kriteerejä ja pyrittiin luo-

maan kokonaiskuva siitä, kuinka yritys voisi hyödyntää näitä toimittajavalintaproses-

sissaan. Tutkimuksen empiriaosiota varten haastateltiin yrityksessä hankintojen pa-

rissa työskentelevää henkilöä, ja haastattelusta saatua tietoa verrattiin työn teoria-

osuudessa kerättyyn materiaaliin. Tässä yhteenvedon ja johtopäätökset käsittävässä 

luvussa vastataan tutkimuskysymyksiin, esitetään työn keskeisimmät havainnot sekä-

johtopäätökset. Viimeisenä asiana tässä luvussa esitetään työn luotettavuuden arvi-

ointi sekä mahdolliset jatkotutkimusaiheet. 

 

5.1 Yhteenveto 

 

Tässä luvussa esitellään vastaukset työn tutkimuskysymyksiin. Esittely aloitetaan vas-

taamalla päätutkimuskysymykseen, jonka jälkeen vastataan alakysymyksiin. 

Tutkimuksen pääkysymyksenä oli: 
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Millainen on pienyrityksen toimittajavalintaprosessi ja mitä sillä pyritään saavut-

tamaan? 

 

Tähän saatiin osittain ristiriitaisia vastauksia. Toimittajavalintaprosessin osalta pystyt-

tiin toteamaan, että yrityksellä ei ole standardisoitua toimittajavalintaprosessia, mutta 

elementtejä teoriassa esitetyistä prosesseista, kuten deBoer et al. (2001) oli havaitta-

vissa. Kuten Bankar ja Khosla (1995) esittävät, myös case-yritys pyrkii toimittajavalin-

nallaan tuottamaan lisäarvoa asiakkaalle ja kilpailuetua yritykselle itselleen. Yrityksen 

toimittajavalintaprosessi vaihteli huomattavasti tuotteiden kesken. Haastateltavan mu-

kaan yritys pyrkii toimittajavalinnallaan saavuttamaan kilpailuetua ja välttämään ongel-

mia toimittajavalintaprosessissaan. Nämä elementit ovat havaittavissa myös teoriassa 

ja kuten esimerkiksi Monczka et al. (2015, 236) esittävät, ovat olennaisia yrityksen toi-

minnan kannalta.  

 

Tämän tutkielman ensimmäisenä alakysymyksenä oli: 

 

Millaisia vaiheita kohdeyrityksen toimittajavalintaprosessiin kuuluu ? 

 

Haastattelun perusteella tehdyn analyysin pohjalta havaittiin, että yrityksen toimittaja-

valintaprosessin välillä oli selkeä eroavaisuus teoriaan. Yrityksessä ei ollut selkeästi 

määritettyä toimittajavalintaprosessia, mutta toisaalta joitakin yhtymäkohtia teorian 

kanssa havaittiin. Koska kyseessä on pienyritys, oli odotettavissa, että toimittajavalin-

taprosessi ei välttämättä ole kovin raskas ja sikäli Monczkan et al. (2015) esittämä 

toimittajavalintaprosessi oli yrityksen näkökulmasta toiminnan laajuuden huomioon ot-

taen liian monivaiheinen. Tämä ei kuitenkaan tarkoita, että yrityksen toimittajavalinta-

prosessissa ei olisi havaittu samankaltaisuuksia teoriaan ja haastattelun pohjalta voi-

tiinkin havaita, että vaikka selkeää toimittajavalintaprosessia ei ole, esimerkiksi deBoer 

et alin. (2001) mallin kaikki vaiheet, Hankintatarpeen / ongelman määrittely - Hankin-

takriteerien määrittäminen - Sopivien toimittajien määrittäminen - Lopullinen toimitta-

jien valinta olivat läsnä yrityksen toimittajavalintaprosessissa. Huomionarvoista oli 
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myös, että yrityksen toimittajavalintaprosessissa merkittävää oli hankittavan tuotteen 

ominaisuudet, sekä toimittajia valitessa myös aiempi toimittajahistoria. Tästä löytyi 

huomattavia yhtymäkohtia esitettyyn teoriaan, esimerkiksi deBoer et al. (2001) huo-

mioivat toimittavalinnan mallissaan tuotteen ominaisuudet käyttäen prosessin tukena 

Kraljicin (1983) luomaa mallia. Yrityksellä oli havaintojen perusteella jaottelu erityyppi-

siin tuotteisiin, joiden pohjalta hankintaa arvioitiin ja pyrittiin pohtimaan hankintapro-

sessia tapauskohtaisesti. Merkillepantavaa tässä oli, että tapauskohtaisuus tuli haas-

tattelussa useasti esille ja yrityksessä ei oltu haastateltavan mukaan kehitetty Kraljicin 

matriisin (1983) kaltaisia tuotteiden jaottelua ryhmiin, joka saattaa myös johtua toimin-

nan mittakaavasta tai luonteesta. 

Tutkimuksen toisena alakysymyksenä oli toimittajavalintakriteereihin liittyvä kysymys: 

 

Millaisia kriteerejä toimittajavalinnassa käytetään? 

 

Tämän kysymyksen osalta tutkimuksen tulokset olivat yhteneväisiä teorian kanssa. 

Yrityksessä oli haastateltavan mukaan selkeät kriteerit toimittajavalinnan kriteereille, 

joita pyrittiin noudattamaan kaikissa hankinnoissa. Kaikki Ghodsypour & O’Brienin 

(1998) esittämät pääkriteerit olivat yritykselle tärkeitä.  

Haastateltavan mukaan yrityksessä painotettiin erityisesti hintaa, joka oli myös teorian 

mukaan noussut Dicksonin (1966) alkuperäisen tutkimuksen jälkeen kolmen tärkeim-

män kriteerin joukkoon, kuten Weber et al. (1991) tutkimuksessaan osoittivat. Kuten 

teoriaosuudessa esitettiin, yrityksellä onkin hyvät syyt pitää hintaa oleellisena kritee-

rinä etenkin yrityksen toimialalla, jossa valmistetaan tuotteita raakamateriaaleista, ku-

ten van Weele (2014) esittää tutkimuksessaan todeten, lopputuotteen hinta määräytyy 

hyvin suurelta osin materiaalien yms. ostohinnan perusteella, joten hintaan on syytä 

kiinnittää erityistä huomiota ja se onkin yksi tärkeimmistä ostotoiminnan kriteereistä.  

Myös muut yritykselle tärkeät kriteerit tulivat teoriassa esille ja niiden merkitystä paino-

tettiin. Haastateltavan mukaan yritys pyrki tasapainottelemaan hyvän hinta-laatusuh-

teen välillä ja laatu onkin usein yrityksille tärkeää, kuten Burt & Pinkerton (1996, s. 169) 

osoittivat todetessaan laadun yleisesti yhdeksi tärkeimmistä kriteereistä toimittajava-

lintakriteereitä määrittäessä. Myöskään hinnan ja laadun välillä tasapainotteleminen ei 
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ole epätavallista, kuten teoria osoitti. Monczka et al. (2015, 275) esittivät, että heikko 

laatu saattaa tahrata vahvankin brändin maineen ja lisäksi Crandall&Julienin (2010) 

mukaan heikko laatu saattaa aiheuttaa yritykselle merkittäviä kustannuksia, joten laa-

dun asettaminen toimittajavalintakriteeriksi on yrityksen näkökulmasta perusteltua. 

Kolmantena tärkeänä kriteerinä tuli ilmi toimitusvarmuus, joka osoitettiin myös teori-

assa yrityksen menestyksen kannalta olennaiseksi. Haastateltavan mukaan myös syyt 

toimitusvarmuuden valinnalle kriteeriksi olivat osittain samansuuntaisia teorian 

kanssa. Kuten Quayle (2005, 112) esittää, heikon toimitusvarmuuden kustannukset 

saattavat olla yritykselle merkittävät suorien ja välillisten kustannusten muodossa. 

Huomattavaa oli kuitenkin, että yritys lähestyi toimitusvarmuutta lähinnä taloudellisesta 

näkökulmasta. Haastateltavan mukaan toimitusvarmuudella ei niinkään tavoitella kil-

pailuetua ainakaan suoraan, kuten Van Weele (2014, 249-254) ja Monczka et al. 

(2015, 249-251) esittivät. 

 

 

5.2 Johtopäätökset, luotettavuuden arviointi ja jatkotutkimusai-
heet 

 

Tässä osiossa esitetään työn johtopäätökset, arvioidaan työn luotettavuutta ja esite-

tään mahdolliset jatkotutkimusaiheet. 

 

 

Johtopäätökset 

Voidaan esittää, että teoria, kuten Kraljicin (1983) matriisi, deBoer et al. (2001) han-

kintaprosessi sekä Ghodsypour & O Brien. (1998) ovat yrityksen kannalta relevantteja 

ja yritys voisi hyödyntää näitä tulevassa toiminnan kehittämisessään. Yrityksellä oli 

selkeä näkemys, mitä toimittajavalinnalla pyrittiin saavuttamaan, millaisin kriteerein 

sitä tehdään ja se oli linjassa teorian kanssa, mutta prosessissa itsessään olisi mah-

dollisia kehittämisen kohteita. Yrityksen olisi esimerkiksi mahdollista luoda selkeämpi 

hankintaprosessin malli ja siten vähentää tapauskohtaisuutta. Apuna voisi käyttää esi-

merkiksi Kraljicin (1983) matriisia, jolla yrityksen hankittavat tuotteet luokiteltaisiin ja 

edelleen kehitettäisiin hankintaprosessin perusta hyödyntämällä esimerkiksi deBoerin 
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et al. (2001) hankintaprosessin mallia. Yrityksen toimittajavalintakriteerit olivat esitetyn 

teorian kanssa yhdenmukaisia ja yleisimmin käytettyjä kriteereitä, joten näitä ei ole 

syytä lähteä muokkaamaan ainakaan välittömästi, joskin tässäkin tapauksessa voitai-

siin huomioida esimerkiksi Kraljicin (1983) matriisin mukaan tehtävän luokittelun kautta 

saatavat tulokset ja tarkastella kriteerejä luokittain. Yrityksen tulisi myös mahdollisuuk-

sien mukaan vähentää päätöksenteon henkilöitymistä, joka saattaa johtaa epätehok-

kuuksiin ja epäonnistumisiin, kuten Jansen et al (2013) sekä Liberman-Yaconi et al., 

(2010) esittävät. 

 

Luotettavuuden arviointi 

Tutkimuksen luotettavuutta arvioidessa voidaan todeta sen olevan kohtuullisen hyvällä 

tasolla.  Luotettavuutta voidaan arvioida tapaustutkimuksessa tarkastelemalla, kuinka 

hyvin lukijalle välittyy todellisuuden tunne Eskola ja Suoranta (1996, 211). Tässä tutki-

muksessa on pyritty välittämään mahdollisimman todenmukainen kuva yrityksen tilan-

teesta esittämällä suoria katkelmia haastateltavan näkemyksiä mahdollisimman katta-

vasti. Haastateltavan näkemyksiä tarkasteltaessa on kuitenkin syytä huomioida, että 

saatuja vastauksia pitää aina arvioida kriittisesti ja niiden todenmukaisuuteen voi vai-

kuttaa haastateltavien taipumus antaa sosiaalisesti suotavia vastauksia (Hirsjärvi ym. 

2009, 206). 

Jatkotutkimusaiheet 

Jatkotutkimusaiheet voisivatkin keskittyä esimerkiksi tutkimuksen yleistettävyyden pa-

rantamiseen ottamalla huomioon useampia eri yrityksiä tai vaihtoehtoisesti tutkia mil-

laisia eroja eri toimialojen välillä on yritysten toimittajavalintaprosesseissa sekä kritee-

reissä. 
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Liitteet 
 

Haastattelurunko 

 

 

- Mikä on tehtäväsi case-yrityksessä ? 

 

- Millaisia hankintoja yritys tekee liiketoiminnassaan ? 

 

- Onko yrityksellä standardisoitua toimittajavalintaprosessia ? Millaisia vaiheita yrityk-

sen toimittajavalintaprosessiin (yleensä) kuuluu ? 

 

- Kuinka yrityksessä kartoitetaan mahdollisia toimittajia ? 

 

- Jos toimittajia on useampia, tehdäänkö toimittajien välillä esikarsintaa ? 

 

- Mitkä kriteerit ovat yritykselle tärkeitä valittaessa toimittajia ? 

 

- (Jatkoa edelliseen) Painotetaanko kriteereitä ? 

 

- Jos painotetaan, millaisin perustein painotukset tehdään ? 

 

- Tekeekö yritys yhteistyötä yritysten kanssa, joilta on hankkinut tuotteita aiemmin ? 

 

 

 

 

 

 


