
  

 

 

 

 

 

 

Toimittajasuhteiden hallinnan haasteet kansainvälisessä yrityksessä 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lappeenrannan–Lahden teknillinen yliopisto LUT 

Kauppatieteiden kandidaatintutkielma 

2023 

Tuukka Lehtinen 

Tarkastaja: Nuorempi tutkija Aleksi Harju 



 

 

 

                     

TIIVISTELMÄ 

Lappeenrannan–Lahden teknillinen yliopisto LUT 

LUT-kauppakorkeakoulu 

Kauppatieteet 

 

Tuukka Lehtinen 

 

Toimittajasuhteiden hallinnan haasteet kansainvälisessä yrityksessä 

 

Kauppatieteiden kandidaatintyö 

2023 

30 sivua, 1 kuva, 2 taulukkoa ja 1 liite 

Tarkastaja: Nuorempi tutkija Aleksi Harju 

 

Avainsanat: Toimittajasuhde, kansainvälisyys, hankintatoimi, riskienhallinta 

 

Tämän kandidaatintutkielman tarkoituksena oli selvittää kansainvälistä liiketoimintaa har-

joittavan kohdeyrityksen toimittajasuhteiden hallinnan haasteita. Toimittajasuhteiden hal-

linta on merkittävä osa yrityksen hankintatoimea ja koko toimintaa. Tutkimuksessa pyrittiin 

myös löytämään keinoja haasteiden hallitsemiseksi. 

 

Tutkimus toteutettiin laadullisena tapaustutkimuksena ja tutkimuksen aineisto kerättiin koh-

deyrityksen kahdelta hankintapäälliköltä helmikuussa 2023. Haastatteluiden lisäksi tutki-

muksessa käytettiin avuksi kohdeyrityksen nettisivuja. Aineisto käsiteltiin induktiivisella si-

sällönanalyysillä. Tutkimuksessa kävi ilmi, että kohdeyritys kohtaa monenlaisia riskejä, 

jotka liittyvät toimittajasuhteisiin. Riskejä syntyy niin yrityksen sisältä, kuin ulkoakin. Mer-

kittävimmät haasteet liittyivät tehokkaan toimittajasuhteen muodostamiseen sekä kansain-

välisyydestä johtuviin operatiivisiin haasteisiin. 
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The purpose of this bachelor’s thesis is to examine the challenges of managing the relations 

of the target company in international business. The management of supplier relationships 

is an important part of the company's acquisition activity and its entire operations. The aim 

of the study is to identify challenges related to the management of supplier relationships and 

to find ways to control them. 

 

The study was conducted as a qualitative case study and the data were collected from the 

two purchasing managers of the target company in February 2023. In addition to interviews, 

the survey used the website of the target company. The data were processed by inductive 

content analysis. The investigation showed that the target company confronts a wide range 

of risks linked to supplier relations. The risks arise both inside and outside the company. The 

main challenges related to the establishment of an effective supplier relationship and opera-

tional challenges resulting from internationalism.  
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1  Johdanto 

Toimittajasuhteiden hallinnan (Supplier relationship management eli SRM) merkitys on ko-

rostunut yritysten liiketoiminnassa viimeisten vuosikymmenien aikana.  Nykyään yritykset 

pyrkivät pitkäaikaisiin toimittajasuhteisiin ja tämän takia toimittajasuhteiden hallinnasta on 

tullut tärkeä osa yrityksen hankintatoimea. Toimittajasuhteiden hallinta auttaa yritystä saa-

vuttamaan monenlaisia etuja. Edut liittyvät tehokkuuteen, kustannussäästöihin, laadunhal-

lintaan, riskienhallintaan sekä kilpailukykyyn. 

Toimittajasuhteiden hallinta on laaja termi ja se sisältää kaikki toimittajiin ja liikeprosessien 

hallintaan liittyvät toiminnot. Easton et al. (2014) määrittelevät toimittajasuhteiden hallinnan 

seuraavalla tavalla: ”Toimittajasuhteiden hallinnassa on kyse sekä huipputason, että alim-

man tason tavoitteista, jotka kattavat innovaation, riskin, kustannukset sekä laadun ja rea-

gointikyvyn”. Toimittajasuhteiden hallinta vaikuttaa itse toimittajasuhteiden lisäksi koko 

hankintatoimen onnistumiseen. 

Toimittajat ovat keskeisessä roolissa yrityksen toimitusketjussa, sillä heidän tuotteensa ja 

palvelunsa ovat usein välttämättömiä yrityksen toiminnan ylläpitämiselle. Toimittajien rooli 

on korostunut lähivuosina kilpailuedun saamisen kannalta. Laadukas toimittajasuhde on yksi 

yrityksen isoimmista kilpailueduista ja ketterän toimitusketjun merkittävä mahdollistaja 

(Christopher, 2000). Yritysten välisten toimittajasuhteiden luominen, ylläpitäminen ja ke-

hittäminen vie sekä aikaa, että resursseja. Toimittajasuhteet voidaan täten nähdä markkina-

sijoituksina: kun yritys sitoo resursseja, se muodostaa markkinainvestointeja tulevaa käyttöä 

varten. Nämä suhteet antavat yrityksille pääsyn muiden liiketoimintaa harjoittavien toimi-

joiden resursseihin. Investoinnit toimittajasuhteisiin ovat myös kumulatiivisia ja toisistaan 

riippuvaisia. Yhdessä suhteessa tehdyt sitoumukset vaikuttavat yrityksen mahdollisuuksiin 

solmia uusia suhteita ja toimia muissa toimittajasuhteissa. (Johanson et al. 1985) Nämä sei-

kat yhdessä tekevät toimittajasuhteista ja toimittajista tärkeitä voimavaroja yritysten toimin-

nalle. 
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1.1  Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymykset 

Tutkimus pyrkii selvittämään toimittajasuhteiden hallinnan haasteita kansainvälisessä yri-

tyksessä. Tutkimuksessa keskitytään tutkimaan erityisesti toimittajasuhteiden muodostami-

sen ja toimittajasuhteiden ylläpidon haasteita kansainvälisellä yrityksellä. Tutkimus pyrkii 

selvittämään erilaisia riskejä, joita kansainvälisillä markkinoilla toimiva yritys kohtaa joka-

päiväisessä toiminnassa. Tutkimus ei pelkästään selvitä riskityyppejä, vaan pyrkii myös ym-

märtämään mikä tai mitkä asiat ja ilmiöt synnyttävät näitä riskejä ja kuinka näitä pystytään 

hallitsemaan. Tutkimuksen yhtenä tarkoitus on selvittää kansainvälisyyden vaikutusta toi-

mittajasuhteisiin ja sen tuomia haasteita. Tavoitteena on tuottaa lisätietoa toimittajasuhteiden 

hallinnan tärkeydestä ja niihin liittyvistä haasteista kansainvälisessä ympäristössä. 

Douglas et al. (2012) mukaan toimittajasuhteiden hallinnasta on tullut kriittinen osa liiketoi-

mintaprosessia monien eri tekijöiden takia. Heidän mukaansa kilpailun koveneminen, kus-

tannustehokkuuden saavuttaminen, suhteiden tiivistäminen keskeisiin toimijoihin sekä yri-

tysten tarve miettiä kestävyyttä ja riskejä ovat lisänneet toimittajasuhteiden merkitystä vii-

meisinä vuosikymmeninä. 

O’Brien (2014) on tutkinut toimittajasuhteita ja erityisesti niiden tuottamaa arvoa hankinta-

kentälle.  Lukuisia muitakin tutkimuksia on julkaistu toimittajasuhteista ja sen vaikutuksista 

erilaisiin sidosryhmiin. Toimittajasuhteiden hallinnan haasteista on vähän tutkimustietoa ku-

ten myös kansainvälisten yritysten toimittajasuhteiden hallinnasta. Toimittajariskienhallin-

nasta ja toimitusketjun hankinnasta kertova kirjallisuus liittyy kuitenkin läheisesti tutkimuk-

sessa käsiteltyyn aiheeseen. Eksplisiittisesti tämän tutkimuksen tarkoituksena on avata haas-

teita erityisesti SMR-käsitteen näkökulmasta. Tutkimuksella pyritään täyttämään tätä tutki-

muksellista aukkoa ja saamaan vastauksia toimittajasuhteiden hallinnan haasteisiin, erityi-

sesti kansainvälisillä yrityksillä. Tutkimus tukee aikaisempia tutkimuksia tuomalla uuden 

näkökulman toimittajasuhteiden käsittelyyn. On tärkeää pyrkiä selvittämään itse toimittaja-

suhteiden ja niiden hallinnan haasteita, jotta niihin pystytään löytämään oikeanlaisia ratkai-

suja. Tavoitteena tutkimuksessa ei ole pelkästään raportoida haasteista, vaan myös antaa nii-

hin konkreettisia ja sopivia ratkaisuehdotuksia. 

Tutkimuskysymyksiä tutkimuksessa on yhteensä kolme; yksi pääpääkysymys ja kaksi ala-

tutkimuskysymystä. Pääkysymykseksi on asetettu: 
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• Millaisia toimittajasuhteiden hallinnan haasteita kansainvälinen yritys kohtaa toi-

minnassaan? 

Pääkysymys pyrkii selvittämään kohdeyrityksen kansainvälisiin toimittajasuhteisiin kohdis-

tuvia haasteita, joita yritys joutuu nykypäivänä kohtaamaan. 

Alatutkimuskysymyksiksi on asetettu: 

• Miten toimittajasuhteiden haasteet näkyvät kansainvälisen yrityksen toiminnassa? 

• Miten toimittajasuhteiden haasteita pystytään hallitsemaan kansainvälisessä yrityk-

sessä? 

Alatutkimuskysymykset liittyvät pääkysymykseen ja niiden tiedoilla pyritään syventämään 

pääkysymyksen tietoa ottamalla mukaan uusia näkökulmia. Tässä tutkimuksessa alatutki-

muskysymykset liittyvät toimittajasuhteiden haasteiden ilmenemiseen ja toimittajasuhteiden 

haasteiden hallitsemisen keinoihin. 

1.2  Tutkimusmenetelmä ja -aineisto 

Tämä kandidaatintutkielma on kvalitatiivinen eli laadullinen tapaustutkimus, jossa pyrki-

myksenä on tutkimusongelman syvällinen käsittely. Tutkimusaineisto kerättiin helmikuussa 

2023 puolistrukturoidulla haastattelulla kohdeyrityksen edustajien kanssa. Haastateltavina 

oli kohdeyrityksen kaksi hankintapäällikköä ja haastattelut tehtiin Teams-sovelluksen 

avulla. Tutkimuksessa on myös hyödynnetty kohdeyrityksen julkisesti saatavilla olevia ma-

teriaaleja. Haastattelujen aihepiireinä toimi haastateltavien tausta, toimittajasuhteet, kansain-

välisyys hankintatoimessa sekä riskienhallinta (Liite 1).  

Tutkimuksen kohdeyrityksenä toimii sisälogistiikkaan ja valmistavaan teollisuuteen erikois-

tunut yritys. Kohdeyritys toimii pääasiassa Euroopassa, mutta sillä on myös toimintaa muu-

alla maailmalla. Kohdeyritys on osa isoa konsernia ja näin ollen Suomessa sijaitseva yritys 

on tytäryhtiö. Tuotekirjo on yrityksessä laaja ja yrityksen prosentuaalisesti suurin osa liike-

vaihdosta tulee sisälogistiikkatuotteiden- ja palveluiden myymisestä. Yritys kehittää ja myy 

myös elinkaarenaikaisia palveluita. 

Tutkimus on toteutettu laadullisella tutkimusmenetelmällä. Haastatteluista kerätty tieto on 

nauhoitettu ja siitä on tehty päätelmiä induktiivisesti. Induktiivinen päättely etenee ensin 
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yksittäiseen havaintojoukkoon ja se muodostaa siitä yleistyksen tai jossain tapauksessa teo-

rian (Korkman & Yrjönsuuri, 2016).  

1.3  Tutkielman teoreettinen viitekehys ja rajaukset 

Tutkimuksen teoriaosuus käsittelee toimittajasuhteita kolmesta eri näkökulmasta. (Kuvio 1) 

Ensimmäisenä tutkimuksessa käydään läpi toimittajasuhdetta yleisellä tasolla ja siihen liit-

tyviä ilmiöitä. Luvussa pyritään selventämään hyvää toimittajasuhdetta sekä sen vaatimuk-

sia. Tämän jälkeen tutkimuksessa keskitytään toimittajasuhteiden ylläpitoon ja hallintaan. 

Toimittajasuhteen perusasioiden sekä ylläpidon ja hallinnan jälkeen tutkimuksessa käydään 

läpi kansainvälistymisen liittymistä toimittajasuhteisiin sekä toimittajasuhteen muodosta-

mista ja- ylläpitoa. Pääpainona kansainvälisyydessä on sen tuottamat haasteet toimittajasuh-

teisiin. Tutkimuksen kohdeyrityksen luonteen vuoksi toimittajasuhteita ja sen haasteita käy-

dään kansainvälisen yrityksen näkökulmasta.  

Tutkimus on rajattu koskemaan yksittäisen kansainvälisen yrityksen toimittajasuhteita. Tut-

kimuksessa käydään läpi kaikkia yrityksen toimittajasuhteita, mutta yrityksen luonteen 

vuoksi pääpaino on kansainvälisissä suhteissa. Tutkimuksessa verrataan teoriaa ja rajattua 

tietoa toimittajasuhteista keskenään. Tutkielman pyrkimyksenä on selvittää, että noudate-

taanko kohdeyrityksessä jotain teoreettista toimittajasuhteen mallia. Kyseinen rajaus on 

tehty, sillä kansainvälistä liiketoimintaa harjoittavien yritysten toimittajasuhteiden hallintaa 

ja hallinnan haasteita ei ole kovin paljoa tutkittu.  
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Kuvio 1. Tutkielman teoreettinen viitekehys 

Tutkimuksen empiirisen osion kohdeyrityksenä toimii teollisuuden alalla toimivan kansain-

välisen yrityksen suomalainen tytäryhtiö. Haastatteluaineiston perehtymisen apuna käyte-

tään induktiivista sisällönanalyysimetodia, joka perustuu haastattelun aineistoon. 

1.4  Tutkielman rakenne 

Tutkielma koostuu viidestä pääluvusta sekä niiden alaluvuista. Tutkielman päälukuja ovat 

johdanto, teoriaosuus, tutkimuksen toteutus, empiriaosuus sekä yhteenveto ja johtopäätök-

set. Tutkimuksen johdantoluvussa käydään tiivistetysti läpi tutkimuksen tausta, tavoitteet, 

menetelmät, tutkimuskysymykset ja viitekehys. Johdannossa on tarkoituksena selittää asiat, 

jotka johtivat tämän tietyn aiheen valitsemiseen. Teoriaosuudessa esitellään tarkemmin itse 

tutkimuksen kohdetta teoreettisesta näkökulmasta. Siinä perehdytään toimittajasuhteen hal-

linnan eri vaiheisiin sekä toimittajasuhteiden haasteisiin. Empiriaosuudessa tarkastellaan tut-

kimusaineiston kerääminen sekä haastatteluaineisto. Tutkielmassa esitetään lopuksi johto-

päätökset ja yhteenveto. Viimeisessä luvussa pyritään myös vastaamaan tutkimuskysymyk-

siin sekä tiivistämään tutkimustulokset. 
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2  Toimittajasuhteiden hallinta 

Toimittajasuhteiden hallinnalla tarkoitetaan liiketoimintaprosessia, joka tarjoaa rakenteen 

toimittajasuhteiden kehittämiselle ja ylläpitämiselle (Douglas et al., 2012). Yritysten tarkoi-

tuksena prosessissa on työskennellä mahdollisimman tehokkaasti toimittajien kanssa, jotta 

voidaan saavuttaa etuja kilpailijoihin nähden. Edut voivat olla taloudellisia, strategisia tai 

muita yrityksen hankintatoimea kehittäviä etuja. Myös toimittajat pyrkivät saavuttamaan 

etuja ja näiden ristikkäisten intressien takia toimittajasuhteiden hallinta ei ole aina yksinker-

taista. (Schuh et al. 2014) 

Toimittajasuhteiden hallinnan merkitys on lisääntynyt merkittävästi viimeisten vuosikym-

menien aikana. Suuri syy tähän kehitykseen on ostettujen tavaroiden ja palveluiden kasvanut 

osuus yritysten kuluista sekä liikevaihdosta. Hankintojen osuus yrityksen kustannuksista 

vaihtelee huomattavasti yritysten ja toimialojen mukaan, mutta esimerkiksi rakennusteolli-

suudessa hankintojen arvo on yleensä 75–80 % yrityksen kuluista. Tämä hankintojen mer-

kityksen nousu johtuu enimmältä osin ostamisen lisääntymisestä yrityksissä. Nykypäivänä 

yritykset ulkoistavat toimintojaan enemmän toimittajilleen ja sen ansiosta yritykset ovat pys-

tyneet keskittymään enemmän ydinosaamiseensa. Tämä on parantanut tehokkuutta tarjoa-

malla skaalaetuja yrityksen toimintoihin. (Ford, Gadde, Håkansson & Snehota, 2003, 91–

92)  

Wu, Choi & Rungtusanatham (2010) korostavat ostajan vaikutusta toimittajasuhteiden hal-

linnassa. He kertovat artikkelissaan, että voimakkaampi ostajan vaikutus liittyy tiiviimpään 

yhteistyöhön tavarantoimittajan välillä. Ostajan vaikutuksella tarkoitetaan yhteistyökykyä ja 

avointa kommunikaatiota tavarantoimittajaan suuntaan. Tämä auttaa myös toimittajaa ja 

tuottaa vahvempaa toimittajan suorituskykyä kilpailijoihin nähden. Wu et al. (2010) määrit-

televät toimittajan suorituskyvyn, sillä kuinka hyvin toimittaja toimittaa tarvittavat tuotteet 

ostajalle. Tätä toimittajan luomaa suorituskykyä mitataan laadullisesti, toimitusvarmuutena, 

reagointikykynä, kustannusten avulla ja teknisen tuen määrällä. 

Toimittajasuhteiden hallinta liittyy olennaisesti yleiseen hankintatoimeen. Kraljicin (1983) 

ostosalkkuportfolio loi strategisen hankinta-ajattelun pohjan. Keskeinen oivallus oli, että yri-

tysten hankinnat käyttäytyvät eri tavalla ja niillä on erilainen merkitys yritysten menestymi-

seen. Samanlainen ostoprosessi tai -malli ei sovellu automaattisesti kaikenlaisiin 
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hankintoihin. Kraljicin (1983) ostosalkkuportfolion (Kuvio 2) mukaan yrityksen toimitus-

strategian tarve riippuu kahdesta tekijästä, jotka ovat hankintakohteen tärkeys ja toimittaja-

markkinoiden kompleksisuus. Hankintakohteen tärkeys esitetään pystyakselissa ja se kertoo, 

kuinka tärkeä jokin hankinta on yritykselle. Hankintakohteen tärkeyttä lähestytään tarkaste-

lemalla tuotteen ostomäärää, hankintakustannuksia tai hankintakohteen kokonaisvaikutuksia 

yrityksen kasvuun ja menestymiseen liittyen (Van Weele 2010). Toimittajamarkkinoiden 

kompleksisuus esitetään vaaka-akselilla (Kuvio 2). Tähän voidaan käyttää Van Weelen 

(2010) mukaan puolestaan erilaisten tuotteiden saatavuutta sekä toimittajamäärää. 

 

Kuvio 2: Kraljicin Matriisi (Kraljic 1983 mukaillen) 

Yrityksen hankinnat muodostuvat luonteeltaan, ominaisuuksiltaan ja hallittavuudeltaan eri-

laisista tavara- ja palveluryhmistä, joita hankitaan erilaisilta toimittajamarkkinoilta. Kaikki 

hyödykkeet eivät ole strategisesti samanarvoisia, joten erityyppisiä hankintoja tulisi pyrkiä 

käsittelemään ja johtamaan eri tavoilla. Kun hankinnat luokitellaan eri kategorioihin, voi-

daan löytää parhaat tavat jokaiselle hankittavalle tuotteelle ja palvelulle. Näin voidaan myös 

hyödyntää syntyviä volyymietuja, allokoida resursseja organisaation sisällä sekä löytää ne 

yrityksen osa-alueet, joihin hankinnoissa kannattaa panostaa. (Iloranta & Pajunen-Muhonen, 

2015) 
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Kraljicin ostosalkkuportfoliossa (1983) yrityksen ostot sijoitetaan nelikenttään neljään eri 

kategoriaan niiden vaikutuksen perusteella (Kuvio 2). Kategorioita ovat volyymituotteet, 

strategiset tuotteet, rutiinituotteet ja pullonkaulatuotteet. Volyymituotteiden hankinnan vai-

kutukset ovat yritykselle suuria. Volyymituotteilla on paljon tarjontaa ja toimittajasuhteiden 

tulee olla kunnossa volyymituotteita toimittavien myyjien kanssa, jotta hintataso pysyisi jär-

kevänä. Rutiinituotteiden hankinnassa on keskeistä neuvottelut eri toimittajien kanssa, jotta 

yritys saavuttaisi parhaan mahdollisen arvon. Strategisilla tuotteilla tarkoitetaan korkea-ar-

voisia tuotteita, jotka ovat kriittisiä yrityksen menestymisen kannalta. Näiden tuotteiden 

kohdalla toimittajasuhteiden hallinta painottuu pitkäaikaisten suhteiden luomiseen, sillä stra-

tegisten tuotteiden toimittajia on yleensä vähän. Näissä tuotteissa yhteistyön kehittäminen 

on myös tärkeää, jotta toiminta pysyy käynnissä. 

Dyerin & Singhin (1998) strategisen liikkeenjohdon teorian mukaan yrityksen suorituskyky 

muodostuu toimittajasuhteissa rakentuvien tekijöiden perusteella. Teoriassa yritysten ver-

kostoja pidetään analyysiyksikkönä, joka selittää suhteelliset edut, eli kyseisessä verkostossa 

tuotetun yksittäisen yrityksen ylivertaisen suorituskyvyn. Dyer & Singh määrittelevät suh-

teellisen edun ylinormaaliksi voitoksi, joka on tuotettu sellaisessa suhteessa, jota kumpikaan 

yritys ei pystyisi tuottamaan yksin. Suhteellinen etu voidaan luoda vain tiettyjen liittouman 

kumppanien yhteisillä panostuksilla. Edun saavuttamiseen liittyy myös suhteellinen riski. 

Sama riski esiintyy toimittajasuhteiden hallitsemisessa. 

Dyer & Singh (1998) ehdottavat neljää suhteellisen edun lähdettä, jotka ovat suhdekohtaiset 

varat, tiedon jakamisrutiinit, täydentävät resurssit ja valmiudet sekä tehokas hallinto. Amit 

& Schoemaker (1993) mukaan omaisuuden erikoistuminen on edun välttämätön ehto ja stra-

tegiset varat ovat luonteeltaan erikoistuneita. Näin ollen yrityksen täytyy tehdä jotain ainut-

laatuista kehittääkseen kilpailuetua. Yritys voi esimerkiksi etsiä etua luomalla varallisuutta, 

joka perustuu yrityksen kumppanin taitoihin. Levinsonin & Asahin (1996) mukaan organi-

saatioiden välinen oppiminen on ratkaisevan tärkeää kilpailullisen menestyksen kannalta. 

He ovat myös huomanneet, että usein organisaatiot oppivat yhteistyössä muiden organisaa-

tioiden kanssa.  

On myös muita tapoja, joilla yritykset voivat luoda suhteellisia etuja. Yritys voi hyödyntää 

liittoumassa olevan kumppanin täydentäviä resursseja. Joissakin tapauksissa yrityksen kyky 

tuottaa resursseja saattaa edellyttää, että näitä resursseja käytetään yhdessä toisen yrityksen 

täydentävien resurssien kanssa. Täydentävä resurssi on liittouman lahjoitus kumppaneille, 
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jolloin he yhdessä tuottavat suurempaa etua. Dyer & Singh (1998) mukaan hallinnolla on 

myös keskeinen rooli suhteellisten etujen muodostamisessa, sillä se vaikuttaa transaktiokus-

tannuksiin sekä kumppaneiden intresseihin luoda lisäarvoa. 

Yritysverkosto voi kehittää suhteita, jotka johtavat kestävään kilpailuetuun. Yksittäisten yri-

tysten välinen kilpailu on vähentynyt verrattuna liittoutuneisiin yrityksiin, kun ne ovat alka-

neet kilpailla toisiaan vastaan. Dyerin & Singhin (1998) mukaan kilpailuetua etsivien yritys-

ten on tärkeää kiinnittää huomiota analyysiyksiköihin, jotka voivat rajoittaa mallin selitystä 

yritystason kannattavuudesta. Esimerkiksi allianssikumppanit voivat tuottaa suhteellista etua 

sijoittamalla suhdekohtaisiin omaisuuseriin ja tekemällä erikoistuneempia investointeja. Tä-

män erikoistuneen resurssin ehdollinen arvo altistaa sen omistajan suuremmalle riskille kuin 

yleinen resurssi (Klein et.al., 1978). 

 

2.1  Toimittajasuhde 

Fordin. et al. (2003, 39) mukaan toimittajasuhteella tarkoitetaan toimittajan ja tilaajan välistä 

dynaamista prosessia, jossa ostaja tekee monitahoista yhteistyötä toimittajan kanssa. Yrityk-

sen toiminnan perustana toimii sen muodostamat suhteet, sillä ilman suhteita yrityksellä ei 

ole edellytyksiä toimia nykyajan globaaleilla markkinoilla. Kaikki suhteet ovat ainutlaatui-

sia, eikä kaikkia toimittajasuhteita voi käsitellä samalla tavalla niiden erilaisuuden vuoksi. 

Toimittajasuhteiden ajat, tavoitteet, merkitys ja hallinta vaihtelevat toimialan ja tarpeen mu-

kaan. Toimittajasuhteen pituus voi vaihdella yhdestä ostosta aina vuosien tai vuosikymmen-

ten kestävään yhteistyöhön. Pidempiaikaisissa toimittajasuhteissa yhteistyön merkitys ko-

rostuu. 

Ostajan näkökulmasta kaikki yritykset ovat uniikkeja ja toimittajan valinta on strateginen 

linjaus kohti yrityksen asettamaa tavoitetta. Ostajat myös mieltävät itsensä bisnesajureiksi 

ja heidän mielestään ostajien ostot ja markkinalinjaukset ohjaavat toimintaa toimittajien tuo-

tevariaatioiden sijasta. (Strandvik et al. 2012, 134–136) 

Nieminen (2016) esittää viisiportaisen mallin hyvän yhteistyön perustaksi toimittajasuh-

teessa. (Kuvio 3) Mallin mukaan ostavalla yrityksellä ja toimittajalla tulisi olla yhteiset ta-

voitteet, jotta yhteistyö voisi toimia ja sitä pystyisi kehittämään. Mallin mukaan molemmilla 
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osapuolilla tulisi olla yhteneväinen näkemys tulevaisuudesta, mahdollisuuksista, tavoitteista 

strategioista sekä strategioiden turvaamisesta.  Nämä yhteiset tavoitteet auttavat ostavia yri-

tyksiä ja toimittajia toimimaan paremmin yhdessä ja osapuolten toimiminen helpottuu, kun 

molemmat ajattelevat tulevaisuudesta ja toimintatavoista samalla tavalla. Hyvän yhteistyön 

perusta ei kuitenkaan tule itsestään vaan sitä pitää koko ajan kehittään. Aktiivinen viestintä 

ja vuorovaikutus osapuolten välillä on tässä keskiössä. Jos keskustelu toimittajan ja ostajan 

välillä toimii, on koko hankintaketjun toimiminen helpompaa. Niemisen (2016) mukaan 

myös säännölliset tapaamiset, yhteiset kehitysohjelmat, systemaattinen toiminnan kehittä-

minen ja edistymisen seuranta ovat tärkeitä hyvässä toimittajasuhteessa. Edistymisen seu-

ranta on tärkeää, sillä siinä osapuolet käyvät läpi toiminnan onnistumista ja miettivät miten 

toimitusketjua saataisiin tehokkaammaksi. Edellä mainitut keinot toimittajasuhteen paranta-

miseen vaihtelevat kuitenkin toimittajasuhteen laadun mukaan.    

 

  

Kuvio 3: Hyvän yhteistyön perusta toimittajasuhteessa (Nieminen, 2016, 114) 

Toimittajasuhteelle ei pysty määrittämään standardia vaan kaikki suhteet ovat aina ainutlaa-

tuisia sisällöltään, dynamiikaltaan, kehitykseltään ja vaikutukseltaan. Kaikki toimittajasuh-

teet vaativat myös erilaisia asioita onnistuakseen. Muutokset, joita yritykset ovat tehneet 
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hankintasektoreillaan viimeisten vuosikymmenten aikana, ovat lisänneet ostamisen strate-

gista roolia yritysten sisällä. Toimittajasuhteet voivat vaikuttaa yrityksen strategiseen rooliin 

kahdella eri tavalla: rationalisoinnilla tehokkuuden lisäämiseksi ja kehittämisellä tehokkuu-

den lisäämiseksi. Toimittajasuhdetta ei myöskään voi eristää täysin, sillä suhteet ovat osa 

verkostoa, johon vaikuttavat myös suhteen ulkopuoliset tekijät. (Ford et al. 2003, 38) 

Toimittajien kanssa toimiessaan yritykset kohtaavat erilaisia riskejä. Riskejä syntyy, kun 

yritykset ulkoistavat toimintojaan toimittajilleen, jotta he voisivat keskittyä omiin ydinosaa-

misiinsa. (Ritchie & Brindley, 2007) Suurin riski yritykselle syntyy toimittajan valinnasta. 

Toimittajavalinnassa on hyödynnettävä monenlaista saatavilla olevaa tietoa, kuten toimitta-

jan toimitusaikaa, kapasiteettia, toimitusvarmuutta, kykyä kohdata haasteita, taloudellista 

asemaa sekä kommunikointikykyä ja aikaisempia palautteita. (Beasley et al. 2004, 29) Jos 

yritys jättää huomioimatta osan kriteereistä, on mahdollista, että toimittajan valinta on väärä. 

Riskinä toimittajasuhteessa on myös yhteistyön toimimattomuus. Hyvä toimittajasuhde vaa-

tii täyttä luottamusta ja jos sitä ei jostain syystä saavuteta, on riskinä toimitusvaikeuksien 

muodostuminen. 

Riskinä voi olla, myös joustavuuden katoaminen. Joustavuus voi kadota ulkoistamisen seu-

rauksena, jos varsinkin jos yritys tekee sellaisia pitkäaikaisia sopimuksia toimittajien kanssa, 

jotka rajoittavat sen toimintamahdollisuuksia. Tämä vaikeuttaa muuttuviin asiakastarpeisiin 

vastaamista (Embleton & Wright 1998, 100). Muita toimittajiin liittyviä riskejä ovat muiden 

muassa kohdemaan valinta, toimitussuhteen piilokustannukset ja henkilökemioiden ongel-

mat yrityksen sekä sen toimittajan välillä. 

 

2.2  Toimittajasuhteen muodostaminen  

Van Weelen (2014, 57) mukaan ostoprosessiin kuuluu tarpeen määrittely, toimittajan valit-

seminen, sopimuksen teko ja toimituksen seuranta. Ostoprosessi on tärkeä, sillä kaikki yri-

tyksen hankinnat suunnitellaan prosessin pohjalta. Ostoprosessin pohjalta tehty osto-opas 

sisältää ohjeet ostopäätöksentekoprosessiin ja toimittajasuhteiden yksityiskohtaiseen käsit-

telyyn.  
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Van Weele (2014) määrittelee hankinnan tyypit kolmeen eri kategoriaan. Kategoriat ovat 

uusi hankinta, muunneltu jälleenosto ja suora jälleenosto. Uudessa hankinnassa yritys ostaa 

täysin uuden tuotteen uudelta toimittajalta, jolloin ominaista on epävarmuus ja korkea riski. 

Muunnellussa jälleenostossa yritys ostaa uuden tuotteen jo tuntemaltaan toimittajalta. Suo-

rassa jälleenostossa yritys ostaa tutun tuotteen jo tuntemaltaan toimittajalta, jolloin epävar-

muuden aste jää matalaksi sopimuksen ehtojen ollessa tuttuja. Kyseiset hankinnat ovat pää-

osin yrityksen rutiinituotteiden hankintoja. 

Nykypäivän intensiivisillä markkinoilla yrityksillä on paineita parantaa markkinoinnin ja 

hankintatoimen tehokkuutta ja vaikuttavuutta. Yritykset etsivät jatkuvasti erilaisia tapoja 

suorittaa nämä kriittiset toiminnot mahdollisimman kustannustehokkaasti, mutta samalla 

luomalla maksimaalista arvoa (Cannon & Perreault 1999). Tehokkuuteen vaikuttaa suuresti 

oikeanlaisten toimittajien löytäminen ja tämän takia toimittajasuhteen muodostaminen on 

tärkeää yrityksessä. Yritykset etsivät ennen kaikkea pitkäaikaisia toimittajasuhteita, sillä uu-

den toimittajan avaamisesta syntyy aina ylimääräisiä kuluja (Cannon, Joseph & Homburg, 

2001). 

Sheth ja Sharma (1997) ovat sitä mieltä, että toimittajasuhteita muodostetaan neljästä eri 

syystä. Syyt ovat kustannustehokkuus, mahdollistavat teknologiat, kilpailukyvyn parantami-

nen ja yleisen tehokkuuden lisääntyminen. Heidän mukaansa toimittajasuhteet pystyvät vä-

hentämään transaktioihin liittyviä kustannuksia. Tätä väitettä selittää transaktiokustannus-

teoria, jonka mukaan transaktioiden ominaisuudet eli omaisuuden spesifisyys, epävarmuus 

ja epäsäännöllisyys määräävät yrityksen hallinnon rakenteen (Williamson, 1985). 

Toinen syy toimitussuhteen muodostamiseen on Shethin ja Sharman (1997) mukaan tekno-

logiat, jotka mahdollistavat yritysten paremman kommunikaation. Erilaiset tiedonvälityska-

navat alentavat sekä asiakkaiden, että toimittajien kustannuksia ja lyhentävät kiertoaikoja. 

Niiden avulla pystytään myös helpommin kohdentamaan tarjontaa yksittäiselle asiakkaalle.  

Tietojärjestelmien etuja ovat myös asiakkaan kannattavuuden määrittely sekä asiakaskoh-

taisten tarjouksien lähettäminen. 

Shethin ja Sharman mukaan (1997) kolmas syy toimittajasuhteiden muodostamiseksi on kil-

pailukyvyn parantaminen. Toimittajat luovat yritykselle arvoa, joka on vaikeasti kopioita-

vissa (Day & George, 1995). Yritykset pyrkivät tämän takia löytämään molempia hyödyttä-

viä toimitussuhteita, sillä Shethin ja Sharman (1997) mukaan suhteet, joista on 
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molemminpuolista hyötyä tulevat kestämään. Kestävien suhteiden poistumisesteet ovat 

yleensä suuria, joten se hillitsee toimittajasuhteesta poistumista.  

Neljäs syy liittyy yleisen tehokkuuden lisääntymiseen. Toimittajasuhteet lisäävät kilpailu-

kykyä, kun yritys lukitsee hyvän toimittajan. Hyvä suhde tavarantoimittajiin voi myös olla 

tehokas tapa vähentää kilpailun kielteisiä vaikutuksia, kuten toimituskustannusten nousua. 

(Sheth & Sharma 1997) 

2.3  Toimittajasuhteen ylläpito 

Toimittajasuhteen ylläpidolla tarkoitetaan kaikkia keinoja, jotka edistävät toimittajan ja os-

tajan välistä yhteistyötä ja auttavat toimittajasuhteen säilymiseen. Toimittajasuhteen ylläpi-

don tulisi olla säännöllistä, jotta varmistettaisiin mahdollisimman hyvä kommunikaatio toi-

mittajien suuntaan. Hyvä kommunikaatio auttaa myös mahdollisten ongelmien, kuten toimi-

tusvaikeuksien kanssa. Pitkäaikaisessa toimittajasuhteessa oletetaan, että toimittajan ominai-

suudet vaikuttavat pitkäaikaisen toimittajasuhteen toimintaan ja onnistumiseen. 2010-luvun 

aikana toimittajasuhteen muodostamisen ympäristö muuttui nopeasti, kun toimittajien ja os-

tajien käyttämästä teknologiasta tuli olennaista ja se juurtui osaksi toimittajasuhteita. (Obal 

& Lanzioni, 2013) Tämä kehitys on jatkunut ja nykyään toimittajasuhteiden ylläpitäminen 

tapahtuu pääsääntöisesti teknologiaa hyödyntävien toiminnanohjausjärjestelmien kautta. 

Kalliokoski, Simons & Mikkola (2001) mukaan toiminnanohjauksella ohjataan yrityksen 

työtä ja resursseja. Heidän mielestään tehdyn työn tulee täyttää kaikki asiakkaan vaatimuk-

set. He jakavat yrityksen toiminnanohjauksen kolmeen tasoon, jotka ovat strateginen ohjaus, 

kehitystoiminnan ohjaus sekä operatiivinen ohjaus. Strategisessa toiminnassa keskiössä on 

yrityksen tavoitteiden asettelu sekä tulosten seuranta. Kehitystoiminnassa etsitään ratkaisuja 

tavoitteiden saavuttamiseksi. Operatiivinen ohjaus puolestaan on yrityksen jokapäiväisten 

tehtävien ohjausta ja merkittävää siinä mielessä, että se tuottaa yrityksille tuloja. Kalliokos-

ken, Simonsin ja Mikkolan (2001) mukaan toiminnanohjauksessa voi myös erotella neljän-

laiset tehtävät, joita ovat suunnittelu, toimeenpano, seuranta ja säätö. Kaikki tehtävät muo-

dostavat yhdessä ohjausmekanismin toiminnan tueksi 

Osa toimittajasuhteen vaikutuksista on helposti mitattavissa, kun taas osa vaikutuksista on 

hankalasti identifioitavissa, sillä ne ovat laadullisia ja niiden tulokset näkyvät vasta 
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pidemmällä aikavälillä. Toimittajasuhteen arviointi on tämän takia usein vaikeaa ja toimit-

tajasuhteen hallinnan ja kehittämisen arviointi vaikeutuu, mikäli vaikutuksia ei pysty kun-

nolla mittaamaan. (Ford. et al. 2003, 95) 

Toimittajasuhteiden hallinnan yksi oleellisimmista osa-alueista on riskien hallitseminen. 

Riski määritellään tappion uhkaksi tai menetyksen mahdollisuudeksi. Riskiin liittyy myös 

kaksi osatekijää: riskin muodostavat menetykset tai tappiot ja toisaalta epävarmuus niiden 

esiintymisestä. (Hallikas. et.al. 2001) Riskienhallinnalla tarkoitetaan puolestaan prosessia, 

jossa yritystä uhkaavia vaaroja pyritään torjumaan ja niistä aiheutuvia menetyksiä minimoi-

maan. Riskejä on monenlaisia ja niitä hallitaan yrityksissä eri tavoilla. Tavoitteena on löytää 

tasapaino riskien mahdollisen realisoitumisesta johtuvien kustannusten ja niiden hallintaan 

laitettavien resurssien välillä. (Suominen, 2003)  

Toimittajasuhteet ja niihin panostaminen ovat jo itsessään keino hallita riskejä. Toimittajia 

etsimällä ja arvioimalla pystytään karsimaan heikkoja toimittajia pois. Tämän etsimisen ja 

kartoittamisen tarkoituksena on löytää omia tarpeita parhaiten vastaava toimittaja. Toimitta-

jasuhteissa jaetaan monenlaista tietoa osapuolten kesken ja tämä auttaa osapuolten välille 

muodostuvan luottamuksen syntymisessä. Luottamus voi vähentää riskiä ja vahvistaa näin 

toimittajasuhdetta (Mishra et al. 2016). Luottamus myös kehittyy ajan myötä ja varsinkin 

pitkäaikaisissa suhteissa, sillä pystytään vähentämään riskiä. Toimittajasuhteissa on myös 

tärkeää muodostaa läheinen ja avoin kommunikaatio, jotta tietojen jakaminen olisi mahdol-

lisimman helppoa toimittajan ja ostajan välillä (Mishra et al. 2016). Tämä on myös oleelli-

sessa osassa, kun pyritään hallitsemaan toimittajasuhteiden riskejä. 

Liiketoiminnassa on tärkeää leikata kustannuksia, jotta yritys pystyy toimimaan mahdolli-

simman kilpailukykyisesti. Toimittajasuhteiden yksi ongelmista on se, että kaikki toimittajat 

eivät pysty toimimaan kilpailukykyisesti heikoissa taloustilanteissa. Jos toimittaja valmistaa 

ostajalle kustomoitua tuotetta, on korvaavan toimittajan löytäminen usein hankalaa. Yllättä-

vät tilanteet tekevät riskienhallinnasta vaikeaa. Yritykset voivat yrittää varautua riskeihin, 

mutta kaikkeen ei voi varautua. (Beth et al. 2003) 
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3  Tutkimuksen toteutus 

Tutkimuksen perustana on kvalitatiivinen eli laadullinen tapaustutkimus. Tässä kappaleessa 

käydään läpi tutkimuksen toteutuminen kokonaisuudessaan. Ensimmäisessä alaluvussa esi-

tellään kohdeyritys ja toisessa alaluvussa tarkastellaan tutkimuksessa käytettyä tutkimusme-

netelmää ja -aineistoa. 

3.1  Tutkimuksen kohdeyritys 

Tutkimuksessa kohdeyrityksestä käytetään nimeä Yritys X, jotta sen anonymiteetti säilyy. 

Yritys X on kansainvälisen yrityksen Suomessa toimiva tytäryhtiö. Se on merkittävä toimija 

maailmanlaajuisesti teollisuudessa ja erityisesti nosto- ja siirtolaitteiden valmistuksessa. Yri-

tyksen henkilöstöluokka on 250–499 työntekijää ja liikevaihto oli vuonna 2022 yli 150 mil-

joonaa euroa. Yrityksellä on toimintaa ympäri Suomea ja työllistää useiden eri alojen am-

mattilaisia. Yritys X on todella kansainvälinen ja 95 % yrityksen myynnistä tulee viennistä. 

Kansainvälisenä suurena yrityksenä hankinnalla ja toimittajasuhteiden hallinnalla on suuri 

merkitys kohdeyrityksen liiketoiminnalle. 

3.2  Tutkimusmenetelmä ja -aineisto 

Laadullisessa tutkimuksessa ilmiötä pyritään kuvaamaan mahdollisimman kokonaisvaltai-

sesti ja realistisesti. Tässä tutkimustyypissä aineisto kootaan luonnollisista ja todellisista ti-

lanteista (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 1997, 161). Tutkimus kohdistuu yhteen yritykseen 

ja sen takia ilmiötä pystytään kuvaamaan yksityiskohtaisemmin ja syvemmin. 

Laadullisella tutkimuksella on tiettyjä ominaispiirteitä, jotka näkyvät myös tässä tutkimuk-

sessa. Laadullinen tutkimus suosii ihmistä tiedonkeruun instrumenttina. Tutkija luottaa 

enemmän omiin havaintoihin ja käytyihin haastatteluihin, kuin mittausvälineillä hankitta-

vaan tietoon. Laadullisessa tutkimuksessa käytetään apuna induktiivista analyysiä, jonka tar-

koituksena on paljastaa odottamattomia seikkoja. Tämän vuoksi tutkimuksessa on hypotee-

sien ja teorian testaamisen sijasta keskiössä aineiston monitahoinen tarkastelu. Laadullisessa 
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tutkimuksessa suositaan myös metodeja, joissa tutkittavien oma ääni pääsee esille. (Hirsjärvi 

et al. 1997, 164) 

Tutkimuksen toteutustapana toimi teemahaastattelu. Teemahaastattelu on avoimen- ja loma-

kehaastattelun välimuoto, missä käydään läpi ennalta määriteltyjä teemoja ja aiheita (Hirs-

järvi et al. 1997, 208). Haastattelun runkona toimi aihetta varten laaditut haastattelukysy-

mykset (Liite 1). Kysymysten avulla hankintapäälliköiltä voitiin kysyä samat kysymykset ja 

haastattelusta saatiin avoin ja johdonmukainen. Haastattelukysymyksien luonnissa on py-

ritty saamaan tutkimusongelmalle vastauksia. Kysymykset ovat monipuolisia ja käsittelevät 

laajasti kaikkia tutkimuskysymysten aiheita. Kysymykset käsitelevät teoriaosuudessa ilmi 

tulleita aiheita. Haastattelut tehtiin Teams-sovelluksessa peräkkäisinä päivinä ja molemmat 

haastattelut kestivät 45 minuuttia. Haastattelut tehtiin kahdelle kansainvälisestä hankinnasta 

vastaavalle kohdeyrityksen hankintapäällikölle. Molemmilla hankintapäälliköillä on useiden 

vuosien kokemus kansainvälisten toimittajasuhteiden kanssa toimimisesta sekä hankintapro-

sessien kehittämisestä useissa eri yrityksissä. Kokemustensa ansiosta haastateltavat ovat luo-

tettavia tietolähteitä vastaamaan heille annettuihin kysymyksiin.  Hankintapäälliköistä käy-

tetään termejä hankintapäällikkö A ja hankintapäällikkö B. Haastattelut nauhoitettiin ja 

niistä on kerätty muistiinpanoja analyysia varten. 

Tutkimuksesta kerätty aineistoa tarkasteltiin aineistolähtöisen analyysin avulla. Tämän 

avulla saatiin tietoon, mitä tutkittavat havaitsevat ja mitä heidän ympärillänsä tapahtuu. Saa-

tiin myös selville toimivatko ihmiset niin kuin he sanovat toimivansa. (Hirsjärvi et al. 1997, 

208) Uusitalo (1995, 89) täydentää vielä, että tieteellinen havainnointi on näkemisen lisäksi 

tarkkailua. Uusitalon (1996, 89) mukaan tieteelliselle havainnoinnille voidaan asettaa tiet-

tyjä vaatimuksia, jotka erottavat sen arkipäiväisestä tarkkailusta. Seuraavassa luvussa esitel-

lään haastatteluaineiston analyysin havaintoja. 
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4  Toimittajasuhteiden hallinnan haasteet kohdeyrityksessä 

Tässä luvussa käydään läpi kohdeyrityksen toimittajasuhteiden muodostamista, toimittaja-

suhteiden ylläpitoa, kansainvälisyyden vaikutusta toimittajasuhteisiin sekä riskienhallintaa. 

Kappale käsittelee yritys X:n toimittajasuhteita hankintapäälliköiltä saadun tiedon perus-

teella. Tavoitteena on analysoida saatuja tietoja ja pyrkiä selvittämään minkälaisia haasteita 

kohdeyritys kohtaa toimiessaan kansainvälisesti erilaisten toimittajien kanssa. Tekstin kur-

sivoidut kohdat ovat suoria sitaatteja haastatteluaineistosta. 

 

4.1  Kohdeyrityksen toimittajasuhteet 

Kohdeyrityksen hankintaosasto koostuu ostajista, strategisista ostajista, viidestä hankinta-

päälliköstä sekä hankintajohtajasta (Kuvio 4). Ostajia on organisaatiossa monia ja he ostavat 

komponentteja tarvelaskentaohjelman perusteella. Strategisia ostajia kohdeyrityksessä on 2–

4 ja he vastaavat tärkeiden komponenttien ostamisesta sekä osittain sopimusten tekemisestä. 

Strategiset ostajat suorittavat lähes samoja tehtäviä, kuin hankintapäälliköt, mutta heillä ei 

ole kokonaisvastuuta. Hankintapäälliköillä on vastuu toimittajasuhteen kokonaisuuden hal-

linnasta ja siihen kuuluu oikean tuotteen ostaminen oikeaan paikkaan, oikeaan aikaan ja so-

pivalla hinnalla. Vastuuseen kuuluu myös saatavuuden, laadun ja hintojen varmistaminen. 

Kohdeyrityksessä vastuualueet jaetaan hankintapäälliköiden kesken tuotekategorioittain. 

Hankintajohtaja vastaa hankintatoimen kokonaisuudesta sekä varmistaa, että kaikki toimii 

hankintaorganisaatiossa. 



18 

 

 

Kuvio 4: Kohdeyrityksen hankintaorganisaatio 

Toimittajan valintaprosessi lähtee liikkeelle tuotekehitysprosessilla (Kuvio 5). Tuotekehi-

tysosastolta tulee tiedot nimikkeiden ostamisesta ja tuotekehitysprosessi etenee yhteistyössä 

tuotekehityksen ja suunnittelun kanssa. Tavallista on että, toimittaja joko ottaa yhteyttä suo-

raan hankintapäällikköön sopivasta tuotteesta tai hankintapäällikkö löytää sopivan toimitta-

jan tuotemessuilta tai vastaavasta tapahtumasta. Usein jokin tietty tekninen ominaisuus ohjaa 

toimittajan valintaa. Yhteydenoton jälkeen pidetään palaveri ostajan tehtaalla, jossa toimit-

taja esittelee toimintaansa ja ostaja kertoo ostettavista osakokonaisuuksista. Tässä vaiheessa 

kohdeyritys tekee niin sanottua ”total cost of ownership” eli TCO-ajattelua, missä huomioi-

daan toimitussuhteen kustannukset. Näitä kustannuksia syntyy esimerkiksi rahdista, toimit-

tajasuhteen ylläpidosta sekä laadullisista tekijöistä. Pisteytys, tarjouspyyntölomake ja audi-

tointi ovat sopivimman toimittajan löytämisen tukena.  Auditointi tarkoitta yrityksen tai kol-

mannen osapuolen suorittamaa prosessia, jossa selvitetään auditoitavan yrityksen suoriutu-

mista sen aikaisemmista tavoitteista. (Laamanen 1993, 32) Yritys X suorittaa auditoinnit itse 

manuaalisesti ja niiden määrä on pieni kovien kustannusten takia. Myös Leire ja Mont 

(2010) ovat huomanneet tämän ja he ovat todenneet, että monille yrityksille on vaikeaa löy-

tää tarvittavia resursseja toimittajiensa auditointiin. On myös mahdollista, että tässä vai-

heessa neuvottelut kariutuvat toisen tai molempien osapuolten erimielisyyksien takia. 
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Kuvio 5: Kohdeyrityksen toimittajanvalintaprosessi 

Tuotteiden sopivuuden selvittämisen ja palaverin jälkeen lähetetään potentiaalisille toimit-

tajille tarjouskyselyt. Potentiaalisia ja prosessissa mukana olevia yrityksiä, joille tarjoukset 

lähetetään, on kohdeyrityksessä normaalisti 3–4 kappaletta. Erilaisia tuotteita kilpailutetaan 

eri tavalla, eikä kohdeyrityksellä ole siihen mitään tiettyä mallia. Vielä ennen sopimuksen 

allekirjoitusta toimittaja yleensä tulee käymään kohdeyrityksen tiloissa. Kaiken ollessa kun-

nossa, toimittaja joko hyväksyy suoraan tarjouksen, tai tekee vastatarjouksen kokonaisuu-

desta. Kun toimittaja hyväksyy sopimuksen, tehdään tulevaisuuden suunnitelmat toimittaja-

suhteen hallinnan osalta. Kyseinen toimittajasuhteen muodostusmalli ei kuitenkaan ole ai-

noa, vaan kiireellisissä ja yksittäisissä ostotapahtumissa prosessi voi olla suoraviivaisempi. 

Yritys X hallitsee ja ylläpitää toimittajasuhteita toimittajavierailuilla ja säännöllisillä pala-

vereilla toimittajien kanssa. Toimittajan tärkeys ja toimitettava määrä vaikuttaa yhteydenpi-

don aktiivisuuteen. Keskeistä on muodostaa yritys X:n ja toimittajien välille kestävä ja toi-

miva kommunikaatioyhteys. 
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” Jos ostaja ymmärtää myyjän intressejä, on toimittajasuhteen ylläpito huomattavasti hel-

pompaa” – Hankintapäällikkö A 

Yritys X käyttää hallinnan apuna erilaisia visualisointityökaluja, joiden avulla toimittajalle 

voidaan näyttää esimerkiksi reklamaatioiden määrä, toimitusvarmuus tai ostomäärän kehi-

tys. Visualisointityökalujen hyöty tulee monien eri lähteiden datan analysoinnista (Yao, 

Hou, Yang, Liu, Li, Ren & Wang 2020). Yritys X:llä on käytössä myös toimittajaportaali, 

jossa on esillä jokaisen toimittajan ennusteet, tilaukset ja reklamaatiot. Hankintapäällikkö B 

kuvaa sen tarpeellisuutta seuraavalla tavalla:  

”Toimittajaportaali helpottaa toimintaa, sillä kommunikaatio sähköpostien kautta on vä-

hentynyt portaalin ansiosta.” 

Erityinen hyöty syntyy myös siitä, että kaikki toimittajien tiedot ovat yhdessä paikassa ja 

hallinnointi on näin tehokkaampaa ja läpinäkyvämpää. Teknologian käyttö auttaa yritystä 

saamaan paremman ymmärryksen toimittajistaan ja heidän toiminnastaan. Teknologia auttaa 

yritystä nopeuttamaan päätöksentekoa ja vähentämään virheiden määrää. Kohdeyrityksen 

käytössä olevat analyysityökalut auttavat myös tietojen tallentamisessa sekä analysoimaan 

tietoa eri lähteistä. Nämä edut auttavat yritystä tekemään parempia päätöksiä ja sähköisten 

järjestelmien sekä teknologian käyttö onkin erittäin merkittävää kohdeyrityksen toimittaja-

suhteiden johtamisessa. 

4.2  Toimittajasuhteiden haasteet 

Hankintapäälliköt näkevät kansainvälisen yrityksen toimittajasuhteiden hallinnassa erilaisia 

ja eri tavoilla ilmeneviä riskejä. Näitä ovat toimiminen erilaisten asiakastyyppien kanssa, 

kommunikaation sujuvoittaminen, kriittisten tilanteiden hoitaminen toimittajien kanssa sekä 

toimittajasuhteen kehittäminen. Tässä kappaleessa käydään erikseen läpi toimittajasuhteiden 

yleiset haasteet sekä kansainvälisyydestä syntyvät haasteet.  

4.2.1  Yleiset haasteet 

Hankintakentällä toimii erilaisia toimittajia, joilla kaikilla on omat intressinsä. Tämän takia 

henkilökohtaisten suhteiden hoito myyjään koetaan kohdeyrityksen hankintapäälliköiden 
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keskuudessa haastavana. Erityisen haastavaa on kommunikaation sujuvaksi saaminen, sillä 

tämä vaatii yleensä pitkäaikaista toimimista toimittajan kanssa. Hankintapäällikkö A kuvaa 

kyseistä haastetta seuraavalla tavalla: 

” Vaikeinta on saada kommunikointi sujuvaksi ja tehokkaaksi sekä luoda sellainen toimitta-

jasuhde, että saa vastauksia ja toimittaja aidosti kuuntelee.” 

Haastatteluissa tuli ilmi, että tähän liittyy hyvin paljolti ostajan merkitys myyjän liiketoimin-

nalle. Ostajan ollessa merkitykseltään vähäinen, voi olla haastavaa saada ketään tavoitettua 

toimittajan puolelta. Merkittävässä asemassa yrityksen liiketoiminnassa olevan yrityksen 

toiminta on helpompaa ja hankintapäällikkö A kuvaa asian näin: 

”Jos olet firman top 3 asiakas ja tuot 10 % niiden liikevaihdosta, voit ottaa puhelimen käteen 

ja soittaa toimittajalle, jolloin he varmasti kuuntelevat ja alkavat valmistamaan tarvittavaa 

komponenttia” 

Kommunikaation merkitys korostuu epävarmoissa ja toiminnan kannalta kriittisissä tilan-

teissa. Tilanteet liittyvät yritys X:llä toimintalinjan pysähtymiseen. Jos yritys X ei saa tuo-

tantolinjalle ajoissa tarvitsemaansa komponenttia, pysähtyy toiminta kokonaan. Hyvä kom-

munikaatio toimittajien kanssa ja merkittävyys asiakkaalle mahdollistavat tehokkaan toimin-

nan. 

Kohdeyrityksen haasteet liittyvät myös tietojärjestelmiin. Haasteet ovat yleensä kuitenkin 

väliaikaisia. Hankintapäällikkö B kuvaa haasteita seuraavalla tavalla:  

”Tietojärjestelmien muutokset tuovat aina väliaikaisia haasteita yrityksen hankintatoi-

melle” 

Tietojärjestelmät ovat kehittyneet viime vuosien aikana, kun markkinoille on tullut uusia 

työkaluja datan visualisointiin. Kohdeyritys on saanut esimerkiksi uuden toimittajaportaalin, 

jossa voidaan jakaa tuotantoennusteita, tilauksia ja reklamaatioita toimittajien kanssa. Tar-

koituksena on myös saada tarkempaa dataa toimittajien suoriutumisesta ja kohdeyritys ha-

luaa portaalin avulla näyttää toimittajille heidän suorittamisestaan niin aikataulun kuin mui-

den osa-alueiden osalta. Uudet järjestelmät tuottavat paljon etua, mutta niissä on myös haas-

teensa. Kohdeyrityksellä menee resursseja työntekijöiden kouluttamiseen järjestelmien käyt-

täjiksi. Kohdeyrityksessä on myös havaittu haasteita järjestelmien turvallisuudessa ja 
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käytettävyydessä. Kokonaisuudessaan uudet järjestelmät koetaan kuitenkin positiivisiksi ja 

oikein käytettynä ne tehostavat yrityksen toimintaa toimittajien kanssa. 

Molemmat hankintapäälliköt nimesivät haasteeksi tuotenimikkeiden arvottamisen sekä va-

rastotasojen ylläpitämisen. Kohdeyritys pyrkii arvokkaiden nimikkeiden kohdalla minimoi-

maan varmuusvaraston ja suoraviivaistamaan toimitusketjunsa. Tämä tehdään, jotta kalliita 

tuotenimikkeitä ei seisoisi turhaan yrityksen varastossa. Vähemmän arvokkaiden rutiinituot-

teiden (Kuvio 2) kohdalla yritys X haluaa suuremmat varmuusvarastot, etteivät tuotteet 

pääse loppumaan. Haasteita tähän tuo nimikkeiden suuri määrä sekä toimitusvarmuuden yl-

läpidon vaikeus. Kohdeyrityksen tulee huolehtia toimittajasuhteista niin, että yhden toimit-

tajan vaikeudet eivät vaikuta kriittisten pullonkaulatuotteiden saatavuuteen. Tässä auttaa 

kuitenkin osan toimittajista pitämät kaupintavarastot, jossa toimittajat seuraavat tuotteiden 

saldoja ja täydentävät tuotteita itse niiden mukaan. Kaupintavarastoissa ostaja määrittää va-

rastotasot ja toimittajat reagoivat niihin. 

4.2.2  Kansainvälisyydestä syntyvät haasteet 

Haastatteluissa tuli ilmi useita kansainvälisyydestä syntyviä haasteita, jotka vaikuttavat toi-

mittajasuhteiden muodostamiseen ja hallintaan. Hankintapäällikkö A painotti operatiivisia 

eroja. Kansainvälisessä hankinnassa on otettava rahtiajat eri tavalla huomioon. Tuotteiden 

tuominen kotimaahan on haastavampaa ja aikaa vievää, joten ennakoinnin merkitys kasvaa. 

Tämä näkyy kohdeyrityksellä siten, että komponenttien toimitusajat voivat olla jopa useita 

kuukausia. Näin ollen tuotantoa ja markkinoita pitää ennakoida, jotta komponentteja on koko 

ajan saatavilla. Arkipäiväinen toiminta on myös haastavampaa pitkän välimatkan vuoksi. 

Hankintapäällikkö A kuvaa muutoksesta johtuvaa muutosta seuraavalla tavalla: 

”Olemme siirtyneet yhä enemmissä määrin toimittajavierailuista etäpalavereihin” 

Etäpalaverit helpottavat yrityksen toimintaa, sillä pitkät ja kalliit yritysvierailut vähenevät. 

Haasteena on kuitenkin toimittajasuhteiden hallinta, sillä etäpalaverit eivät ole yhtä tehok-

kaita, kuin kasvotusten käytävät palaverit. Toimittajavierailut ovat hyödyllisiä, sillä ostaja 

pääsee näkemään toimintaa paikan päällä ja antamaan kehitysehdotuksia. Yritys X:n tulee 

jatkuvasti miettiä, onko toimittaja niin kriittinen, että sen luona tulisi vierailla.  
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Toimittajasuhteiden haasteet liittyvät myös kulttuuriin. Kulttuurierot voivat olla suuria, kun 

hoidetaan toimittajasuhteita ei-eurooppalaisten toimittajien kanssa ja erityisesti erot näkyvät 

yritys X:n kohdalla Kiinan markkinoilla toimiessa. Kohdeyrityksessä mietitään jatkuvasti 

voiko toimittajaan luottaa, sillä osassa maista kaupankäynnin pelisäännöt ovat hyvin erilaiset 

länsimaihin verrattuna ja kaikki tiedot on saatava tarkasti sopimuksiin. Tämä johtuu siitä, 

että kohdeyrityksen kokemuksen mukaan joissain maissa toimittajat hakevat etua sopimuk-

sissa ja he voivat tulkita sopimuksen tietoja eri tavalla kuin kotimaassa. Tämä johtaa siihen, 

että kansainvälisten yritysten kanssa on mentävä enemmän heidän ehdoillaan, eikä toimitta-

jasuhteen muodostaminen ole niin suora prosessi, johon kotimaassa on totuttu. Haastatte-

luissa selvisi, että kansainvälisten yritysten kanssa on tärkeää mukautua heidän toimintata-

poihinsa, sillä toimittajasuhteen muodostaminen on yksilöllistä eri puolilla maailmaa. 

Haasteet liittyvät myös yhteisen kielen löytämiseen. Kansainvälisessä ympäristössä toi-

miessa kohdeyritys ostaa komponentteja eri maalaisilta henkilöiltä, jotka eivät välttämättä 

puhu kaupankäynnissä valtakielenä käytettyä englantia. Tämä voi tuottaa haasteita kanssa-

käymiselle ja sopimusten tekemiselle. Haastatteluissa kävi ilmi, että jo muutama sana vasta-

puolen kielen osaamista auttaa sopimusneuvotteluissa ja antaa toimittajalle positiivisemman 

kuvan. Näin ollen laaja kielitaito edesauttaa ja helpottaa toimittajasuhteiden muodostamista 

ja ylläpitoa kansainvälisessä ympäristössä. 

4.3  Toimittajasuhteiden riskienhallinta 

Kohdeyritys hallitsee toimittajasuhteiden riskejä eri keinoilla. He tekevät noin kerran vuo-

dessa laajemman riskikartoituksen toimittajista. Riskikartoituksessa selvitetään toimittajan 

tärkeys ja toimittajan edustaman alan riski. Toimittajan tärkeyttä arvioidaan siten, toimit-

taako toimittaja komponentteja kaikkiin tuotteisiin ja kuinka välttämättömiä toimittajan tuot-

tamat osat ovat yrityksen toiminnan ylläpitämiselle. Kyseisistä muuttujista tehdään numee-

rinen arvio, jotta tuloksia voidaan vertailla. Arviot lähetetään toimittajille ja niistä keskus-

tellaan. Tämän avulla pyritään parantamaan toimittajien toimintaa ja miettimään miten toi-

mintaa saataisiin tehokkaammaksi.  

Riskien hallintaan kuuluu myös vahvasti toimittajien vaikutuksen arvioiminen yrityksen 

hankintoihin liittyen. Hankintapäällikkö A kuvaa kohdeyrityksen ajattelutapaa seuraavalla 

tavalla: 
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”Jos toimittajalla on 60 % volyymista ja me annetaan vielä tämä niille, on heillä 80 % vo-

lyymista, jolloin olemme liikaa niiden varassa” 

Tähän hankintapäällikkö A:n kuvaamaan skenaarioon ei haluta joutua, sillä yritys pyrkii ha-

jauttamaan saman raaka-aineen tai komponentin toimituksen useammalle toimittajalle, jotta 

toimittajan ongelmatilanteessa muut toimittajat voivat paikata ongelmissa olevaa toimitta-

jaa. Tästä hyvä esimerkki on kohdeyritykselle vaativat teknologiakomponentit, jotka ovat 

yritykselle kriittinen hankintakategoria. On tärkeää, että tämän kategorian komponentit eivät 

pääse loppumaan, sillä lopputuotteen hinnasta suurin osa muodostuu kyseisten komponent-

tien ympärille. 

Kohdeyritys tekee myös SWOT-analyysejä tavarantoimittajille. SWOT-analyysissä on tar-

koitus selvittää yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat (Yuan, 2013). Tä-

män tarkoituksena on valmistautua mahdollisiin riskeihin, joita voi olla esimerkiksi toimi-

tusriskit, taloudelliset riskit sekä vahinkoriskit. Kohdeyritys on huomannut toiminnassaan 

saman kuin Beth et al. (2003), kaikkeen ei pysty varautumaan, mutta hyvä valmistautuminen 

auttaa moniin riskeihin ja pienentää riskin vaikutusta. Tätä kohdeyritys pyrkii noudattamaan 

laatiessaan erilaisia riskianalyyseja toimittajistaan. 
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5  Johtopäätökset 

Tässä luvussa esitellään tutkimuksen tulokset ja johtopäätökset. Tulokset pyrkivät vastaa-

maan tutkimuskysymyksiin. Luvussa arvioidaan myös tutkimuksen luotettavuutta sekä poh-

ditaan mahdollisia jatkotutkimusaiheita. 

5.1  Tulokset ja johtopäätökset 

Seuraavaksi esitellään tutkimuskysymykset sekä niihin vastaukset. Vastaukset on saatu ana-

lysoimalla tutkimuksen haastatteluaineistoa. Ensiksi vastataan päätutkimuskysymykseen ja 

viimeisenä alatutkimuskysymyksiin. 

• Millaisia toimittajasuhteiden hallinnan haasteita kansainvälinen yritys kohtaa toi-

minnassaan? 

Tutkimuksessa selvisi, että kansainvälinen yritys kohtaa toiminnassaan monenlaisia haas-

teita, joihin tulee varautua eri keinoilla. Haasteita muodostuu sekä yrityksen sisäisistä, että 

ulkoisista tekijöistä. Kohdeyrityksen yleiset toimittajasuhteisiin liittyneet haasteet liittyvät 

pitkälti henkilökohtaisten suhteiden hoitoon (Taulukko 1). Sujuvan ja avoimen toimittaja-

suhteen luominen voi viedä vuosia ja se vaatii jatkuvaa panostusta molemmilta osapuolilta. 

Keskeisessä roolissa on kommunikaatio. Kaikista haastavimpana kohdeyrityksessä koettiin 

avoimen kommunikaation saaminen toimittajan kanssa, jolloin toimittaja aidosti kuuntelee 

ostajaa. Uusien tietojärjestelmien käyttöönotto luo myös haasteita. Kuten Sheth ja Sharma 

(1997) sanoivat, teknologiat mahdollistavat yritykselle tapoja tehokkaampaan kommunikaa-

tioon. Uusien teknologioiden hyödyt ovat usein tiedossa, eikä niitä vastusteta yleisesti koh-

deyrityksessä. Haasteet liittyvät suurimmilta osin teknologioiden käyttöönottoon. Aina kun 

yritys ottaa toimittajasuhteisiin uuden tietojärjestelmän, joutuu se käyttämään resursseja 

koulutukseen. Erityisesti kiireaikoina kyseinen ongelma korostuu. Myös käyttöön liittyvät 

ongelmat, ja tietoturvan heikkous aiheuttavat kohdeyrityksessä mietittävää. 

Toimittajasuhteet ovat alttiita nopeille muutoksille. Toimittajat voivat kärsiä yllättävissä ti-

lanteissa tuotteiden saatavuusongelmista, joka heijastuu suoraan ostajalle. Koronapandemia 

ja Ukrainan sota ovat osoittaneet, että tilanteet saattavat muuttua nopeasti. Tällaiset tilanteet 
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vaikuttavat suoraan toimittajasuhteisiin, sillä tavaraa on heikommin saatavilla ja hinnat nou-

sevat. Kaikkeen on kuitenkin mahdotonta varautua ja toimittajasuhteiden hallinta vaatii no-

peaa tilanteen mukaista reagointikykyä. 

 

Taulukko 1: Kohdeyrityksen toimittajasuhteiden yleiset haasteet 

Kohdeyritys kokee myös, että kansainvälisyys tuottaa haasteita toimittajasuhteiden muodos-

tamiselle ja ylläpidolle (Taulukko 2). Etenkin rahtiajat tuottavat välillä haasteita. Toimitus-

ajat voivat olla joissain komponenteissa ja raaka-aineissa jopa kuukausia, joten ennakointi 

on tärkeää. Kohdeyritykselle tuottaa haasteita myös tehtaiden epävarma toiminta. Jos toi-

minta pysähtyy teknisen vian takia, komponentteja jää liikaa varastoon. Toisaalta tuotanto-

kapasiteetin nostaminen saattaa aiheuttaa raaka-aineen loppumisen. Näitä tilanteita pysty-

tään kuitenkin suhteellisen hyvin vähentämään tuotannon suunnittelulla ja riittävällä enna-

koinnilla. Raaka-aineiden saatavuushaasteisiin ostajat eivät sen sijaan paljoa voi vaikuttaa. 

Kohdeyritys on kärsinyt teknologiakomponenttien saatavuushaasteista ja tämä raaka-ainei-

den epävarma saatavuus koetaan suureksi ongelmaksi. 

Kulttuurilliset haasteet ovat myös läsnä kohdeyrityksen toimittajasuhteiden hallinnassa. 

Kaupankäynnin pelisäännöt ovat hyvin erilaiset Euroopan ulkopuolella ja tämä tuottaa vä-

lillä ongelmia. Luottamuksen rakentaminen voi myös olla vaikeaa ja toimittajasuhteen muo-

dostaminen on erilainen prosessi ulkomailla, sillä siellä on mentävä enemmän toimittajan 

ehdoilla. Myös yhteisen puhekielen löytäminen on joskus hankalaa, jolloin toimittajasuhteen 

muodostaminen vaikeutuu huomattavasti.  
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Taulukko 2: Kohdeyrityksen kansainvälisyydestä johtuvat haasteet 

 

•  Miten toimittajasuhteiden haasteet näkyvät kansainvälisen yrityksen toiminnassa? 

Toimittajasuhteiden haasteet näkyvät kohdeyrityksen toiminnassa epävarmuutena ja kii-

reenä. Hankintatoimi on välillä hektistä nopeasti muuttuvien markkinatilanteiden takia. Esi-

merkiksi komponenttien saatavuusongelmat pakottivat yritys X:n välittömiin toimenpitei-

siin, jotta toiminta ei olisi pysähtynyt kokonaan Ukrainan sodan takia. Silti ulkopuolisesta 

tilanteesta johtuvat väliaikaiset toimitusketjun keskeytykset vaikuttivat yrityksen toimintaan 

kielteisesti. Epävarmuutta syntyy myös yrityksen oman toiminnan muutoksista. Uusien tuot-

teiden valmistuksen aloittaminen sekä tuotannolliset haasteet aiheuttavat yritykselle paljon 

mietittävää. Tässä auttaa kuitenkin selkeiden strategioiden luominen ja ennakointi. 

Toimittajasuhteiden haasteet voivat heijastua myös suoraan yrityksen brändiin. Jos yrityksen 

toimittajat eivät noudata eettisiä standardeja, ympäristövaatimuksia tai muita kaupankäynnin 

pelisääntöjä, voi yrityksen maine kärsiä. Tämä on yksi syy, minkä takia yritysten tulisi valita 

toimittajat huolella. Toimintaa täytyy myös kehittää jatkuvasti haasteiden takia. Erilaiset 

koulutukset ja palaverit ovat hyviä keinoja reagoida haasteisiin 

 

• Miten toimittajasuhteiden haasteita pystytään hallitsemaan kansainvälisessä yrityk-

sessä? 
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Toimittajasuhteiden haasteiden hallintakeinot vaihtelevat eri haasteiden mukaan. Tärkeintä 

on luoda aikaa toimittajasuhteiden hallinnalle. Toimittajasuhteiden ylläpitäminen vaati jat-

kuvaa työtä. Keskeistä on luoda hankintaorganisaatiosta toimiva, jotta kaikki sen jäsenet tie-

tävät omat vastuualueensa. Tämä helpottaa huomattavasti toimittajasuhteiden hallitsemista 

ja muodostamista. Hankintatoimi ja toimittajasuhteiden hallinta vaativat erityistaitoja, joten 

henkilöstön jatkuva kouluttaminen on tarpeen. Kohdeyritys painotti tietojärjestelmäosaa-

mista, mutta myös komponenttien ostaminen toimittajilta sekä kommunikoinnin parantami-

nen vaativat harjoittelua. 

Kansainvälisyydestä johtuvia haasteita pystytään hallitsemaan saamalla luottamus toimitta-

jaan. Tämä toimii, kun solmitaan pitkäaikaisia toimittajasuhteita toimittajien kanssa. Pitkä-

aikaisten toimittajasuhteiden hyödyt liittyvät siihen, että toimittajaketju on muotoutunut te-

hokkaaksi, eikä prosessia tarvitse käydä läpi tuotetta ostaessa. Kulttuurisia haasteita pysty-

tään hallitsemaan ennen kaikkea kuuntelemalla toimittajaa. Yhteistyö kehittyy paremmaksi 

säännöllisillä tapaamisilla sekä toimittajan kanssa yhdessä suunnittelemalla. 

5.2  Tutkimuksen luotettavuuden arviointi 

Tutkimukset pyritään lähtökohtaisesti tekemään ilman virheitä, mutta aina se ei ole mahdol-

lista, sillä tulosten luotettavuus ja pätevyys vaihtelevat. Tutkimuksen luottavuuden arvioin-

nissa käytetään hyödyksi reliaabeliusta eli mittaustulosten toistettavuutta sekä validiusta eli 

pätevyyttä. (Hirsjärvi et al. 1997, 231) 

Reliaabelius eli mittaustulosten toistettavuus voidaan todeta kahden haastateltavan tulosten 

samanlaisuudesta. (Hirsjärvi et al. 1997, 231) Tässä tutkielmassa haastateltavat antoivat sa-

manlaisia vastauksia, joten toistettavuus on hyvä. Toisaalta haastattelun luotettavuutta saat-

taa heikentää taipumus antaa sosiaalisesti suotavia vastauksia (Hirsjärvi et al. 1997, 231). 

Haastattelussa oli osallisena kohdeyrityksen kaksi työntekijää, joten on mahdollista, että he 

ovat halunneet luoda yrityksen toimittajasuhteista todellisuutta paremman kuvan. Haastatel-

tavat vastasivat kuitenkin kysymyksiin avoimesti ja he antoivat paljon tutkimukseen tarvit-

tavaa tietoa.   

Tutkimuksen luotettavuutta heikentää otoskoko. Tutkimuksen haastattelukysymyksiä, ei ol-

lut mahdollista lähettää etukäteen haastateltaville, joten saatu tietomäärä olisi voinut olla 
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suurempi toisenlaisella lähestymistavalla. Tutkimuksessa käytettiin kuitenkin myös sekun-

däärisiä lähteitä, eli kohdeyrityksen nettisivuja. Näillä lisätiedoilla saatiin laajennettua tutki-

muksen näkökulmaa ja tämä paransi tutkimuksen luotettavuutta. 

Tutkimuksen validius, eli pätevyys tarkoittaa mittarin tai tutkimusmenetelmän kykyä mitata 

oikeaa asiaa. (Hirsjärvi et al. 1997, 231) Mittarit ja menetelmät eivät aina vastaa tarkoitusta, 

sillä joissain tapauksissa on mahdollista, ettei haastateltavat ole ymmärtäneet kyselylomak-

keen kysymyksiä tarkoitetulla tavalla. Tässä tutkimuksessa on varmistettu kysymyksiä ky-

syttäessä, että haastateltavat ymmärtävät täysin kysymyksen. Näin ollen tutkimuksen päte-

vyyttä on saatu parannettua.  

Hirsjärvi et al. (1997) mukaan laadullisen tutkimuksen luotettavuutta lisää tutkijan tarkka 

selostus tutkimuksen toteuttamisesta. Tarkkuus koskee tutkimuksen kaikkia vaiheita. Tässä 

tutkimuksessa toteutuu kyseinen asia, sillä luvussa kolme on kerrottu tarkka selostus tutki-

muksen toteuttamisesta. Tutkimuksessa on myös suoria otteita haastatteluista, jotka auttavaa 

lukijaa havainnoimaan tutkimuksen luotettavuutta. 

Tutkijan roolilla on myös vaikutusta tutkimuksen luotettavuuteen. Tutkimuksen tekijällä ei 

ole ollut aikaisempaa tietoa kohdeyrityksestä, joten ennakkokäsityksiä ei ole ollut. Tämä on 

auttanut tutkijaa muodostamaan kuvan saatujen tietojen perusteella, eikä subjektiivinen nä-

kemys ole sivuuttanut objektiivista näkemystä tutkimusta tehdessä. Objektiivisyyteen pyr-

kivä tutkimus on myös yksi syistä, miksi tutkimus on rajattu yhtä yritystä tutkivaksi tapaus-

tutkimukseksi. 

5.3  Jatkotutkimusaiheet 

Toimittajasuhteiden hallinnan haasteista ei löydy yliopiston tietokannan perusteella kovin 

paljoa tutkimustietoa. Tulevaisuudessa voitaisiin tehdä saman alan tutkimuksia, mutta laa-

jemmalla otannalla. Tutkimuksessa on käyty läpi eri riskien oleellisimpia haasteita, mutta 

jatkossa tutkimukset voisivat keskittyä eri riskityyppien tarkempaan käsittelyyn. Esimer-

kiksi toimittajasuhteiden riskienhallintaa tai toimittajasuhteiden vaikutusta yrityksen suori-

tuskykyyn kansainvälisessä ympäristössä voisi käsitellä tarkemmin. Tulevat tutkimukset 

voisivat liittyä kilpailukyvyn, kannattavuuden ja kestävän kehityksen vaikutukseen 
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toimittajasuhteissa. Tästä ei ole saatavilla laajaa tutkimustietoa ja näkökulmaksi voisi ottaa 

eri maita ja kulttuureita. 

Tutkimukset voisivat jatkossa käsitellä myös ajankohtaisten tapahtumien vaikutusta toimit-

tajasuhteisiin. Ukrainan sodan tai energiakriisin vaikutukset ulottuvat toimittajasuhteiden eri 

osa-alueisiin, eikä aiheita ole käsitelty vielä kovinkaan paljoa toimittajasuhteiden näkökul-

masta. Toimitusvarmuuden hallinta epävarmoina aikoina olisi myös ajankohtainen aihe, 

josta olisi hyötyä nykypäivän hankintatoimea tutkittaessa. 
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