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Kansainvälisen kaupan ja kanssakäymisen lisääntyminen on pakottanut 

veturiyritykset verkostoitumaan toisten yritysten kanssa, joustavuuden, 

tehokkuuden ja kilpailukyvyn parantamiseksi. Tällöin tarvitaan nopeita 

sähköisen tiedonsiirronvälineitä tilaus- ja toimitusprosesseissa. Tutkimuksen 

tavoitteena oli saada kehitysmalli kansainvälisen päähankkijan, 

järjestelmätoimittajan ja toimittajaverkoston välille sähköisen tiedonsiirron 

kehittämiseksi sellaiselle tasolle, missä voidaan saavuttaa 

kokonaiskustannushyöty koko toimittajaketjulle. Tutkimuksen mukaan 

järjestelmätoimittajan ja päähankkijan sähköinen tiedonsiirto oli valtaosassa 

tutkituista järjestelmätoimittajista hyvällä tasolla. Monessa verkoston 

yrityksessä sähköisen tiedonsiirron kehitys oli pysähtynyt 

järjestelmätoimittajatasolle, eikä sitä ole kehitetty edelleen 

toimittajaverkostoon päin. Ainoastaan yhden tutkimuksessa mukana olleen 

järjestelmätoimittajan kehityssuunnitelma vastaa päähankkijan asettamia 

lähitulevaisuuden tavoitteita sähköisen tiedonsiirron kehittämisestä 

toimittajaverkostossa. Tutkimuksessa havaittiin, ettei sähköinen tiedonsiirto    



   

kehity toimittajaverkostossa, elleivät järjestelmätoimittajat ota suurempaa 

vastuuta sen kehittämiseksi omassa toimittajaverkostossa. Tutkimustulosten 

perusteella kaikkien osapuolien päähankkijan, järjestelmätoimittajan ja 

toimittajaverkoston aktiivinen tuki sähköisen tiedonsiirron kehittämiselle 

parantaa kokonaiskustannusten hallinnan ja imuohjauksen kautta 

kilpailukykyä. 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

ABSTRACT 
 
 

Author: Juha Riikonen 

Title:  Networks and main supplier the incorporation of interfaces  

 
Department:  Mechanical engineering department 
 
 
Year: 2007                         Location: Joensuu 
 
 
Master`s thesis. Lappeenranta University of Technology. 

98 pages, 33 pictures and 4 appendixs 

Examiners: professor Vesa Salminen, professor Jukka Martikainen 

 
Keywords: interface, network, demand chain 
 
 
The increase of the international agreements and intercommunications have 

been forcing the main supplier networking with other companies to improve 

flexibility, efficiency and competitively. For this quick electric data 

transmission equipment is needed in order to delivery process.The aim of 

this thesis is to present a formative model between an international main 

network, a system supplier and a supplier network to improve the electric 

data transmission in a level where it is possible to achieve total cost benefit 

to the whole supplier chain. According to this thesis electric data 

transmission between the system supplier and the main supplier was in the 

good level in most of the researched system suppliers. The development of 

the electric data transmission was stopped to a system supplier lever in 

many network companies, though it hasn’t been developed towards the 

supplier network. Only one investigated system supplier’s development plan 

corresponds to the near future targets which the main supplier has set to 

develop the electric data transmission in the supplier network. The research 

showed that the electric data transmission will not take bigger responsibility 

to develop in its` own supplier network. According to research active support 

of the parties, the main supplier, the system supplier and the supplier 



   

network in developing electric data transmission will improve 

competitiveness during control of the total costs and intake control. 
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1 JOHDANTO 
 

1.1 Taustat 

 
Hitsauksen tulevaisuudesta liittämismuotona ovat pahimmat ennustukset 

väittäneet sen merkityksen vähenemisestä tulevaisuudessa jo 

vuosikymmeniä sitten. 

Tällä hetkellä teräsrakentaminen on maailmalla vilkasta ja rakenteet myös 

kootaan suurimmaksi osin hitsaamalla. Hitsausta tarvitaan edelleen ja sen 

käyttö on päinvastoin lisääntynyt. Maailman energian väheneminen ja 

ympäristölaitteiden investoinnit lisäävät vaativiin olosuhteisiin tehtyjen 

laitteiden tilauksia ja niissä hitsaus on edelleen kilpailukykyinen. 

 

Hitsauksen painopistealueet muuttuvat koko ajan, tällä hetkellä 

hitsausmarkkinoista 50 % on keskittynyt Eurooppaan, Pohjois-Amerikkaan, ja 

Japaniin, vaikka näillä alueilla elää vain neljännes maapallon väestöstä. 

Sellaisissa maissa kuten Kiina, Intia ja muualla on hitsaus vasta 

kehityskaaren alussa ja halu näissä maissa on nousta läntisen maailman 

tasolle. Tämä kehityssuunta aiheuttaa tulevaisuudessa kovan kilpailua 

länsimaiden ja nykyisten kasvuhakuisten maiden välillä.(Lukkari 2006, 2) 

Koska työvoimakustannuksissa länsimaat eivät voi kilpailla, niin ainoaksi jää 

erikoistuminen ja verkostoituminen kustannuspaineiden hillitsemiseksi. 

 

Verkostojen kehittyminen alkoi Suomessa 1980-luvulla aluksi yritysten 

välisenä yhteistyönä, mutta on 1990-luvulla edelleen lisääntynyt. 

Ensimmäisiä verkostomuotoisia toimintatapoja on ollut 

elektroniikkateollisuudessa, jossa verkostojen vahvuus on tunnustettu alusta 

lähtien. Nopeat mallien muutokset, markkinoiden vaihtelut ja kilpailu antavat 

verkostolle mahdollisuuden joustavaan ja kustannustehokkaaseen 

tuotantoon. 
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Verkostoitunut tuotanto on ottanut myös jalansijaa muussa teollisuudessa 

kuten hitsaamalla valmistettujen koneiden ja laitteiden tuotantoon. 

Verkostokehitys on hitsaavassa tuotannossa jatkunut voimakkaasti myös 

2000-luvulla ja osoittanut myös siellä käyttökelpoisuutensa nopeasti 

muuttuvassa tuotannossa. 

 

Verkostotuotannon alkukehitys oli luoda päähankkijan ympärille toimiva 

verkosto, jossa järjestelmätoimittaja yhdessä verkostotoimittajien kanssa 

huolehtii päähankkijalle sovituista tarpeista. Alusta asti verkostotuotanto 

nojautui luottamukseen eri toimittajien ja päähankkijan välillä. 

 

Maailma muuttuu ympärillämme koko ajan ja hitsaustuotannossa joudutaan 

kehittämään toimintoja kustannusten hillitsemiseksi ja tässä on keskeisessä 

osassa hitsauslaatuun panostaminen, että saadaan hitsaus 

prosessimaiseksi tuotantoketjuksi aina alihankkijalta päähankkijalle asti. 

 

Konekorjaamo Riikonen Oy on myös ollut alusta asti voimakkaasti 

kehittämässä ensin omaa laatujärjestelmää ISO 9001 ja sen jälkeen 

hitsauksen laatujärjestelmää EN 729. Yrityksen asema 

järjestelmätoimittajana on tuonut uusia vastuu- ja laatukysymyksiä 

alihankkijoiden toimituksista järjestelmätoimittajalle. Myös kiristyneet 

toimitusajat ja tiedonkulku reaaliaikaisesti ovat kovia haasteita toimivalle 

toimittajaverkostolle. 

 

Paras tapa on yrityksissä reagoida vaatimustason nousuun kehittämällä 

toimintoja yrityksessä itsessään ja toimittajaverkostossa yhdessä jo 

muutaman askeleen edellä kuin pakon edessä. 

 

Yritysten sisäisten prosessien ja tiedon määrän kasvaminen avaa väylää 

sähköisen tiedonsiirron kehittämiselle päähankkijan ja toimittajaverkoston 

välillä. 
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Päähankkija on jo nyt pystynyt tarjoamaan EDI ja Extranet sähköisen 

tiedonsiirron palveluja järjestelmätoimittajalle informaatiotietojen ja tilausten 

käsittelyyn.  

 

Kokonaisuuden kehittämisen kannalta on toimittajaverkoston sähköisen 

tiedonsiirron kehittäminen jäänyt toissijaiseksi asiaksi. Tämän takia on 

tärkeää ottaa huomioon myös kokonaisuus kokonaishyödyn aikaan 

saamiseksi. Nykyään sähköinen tiedonsiirto on edennyt vain yhden askeleen 

ulospäin päähankkijasta. Näin on parempi ajatella asiaa suurempana 

kokonaisuutena laittamalla toimittajaverkoston sähköinen tiedonsiirto 

kuntoon myös seuraavalla tasolla ja sen jälkeen päähankkija ja 

toimittajaverkosto tasolla.  

 

Tämän takia Konekorjaamo Riikonen Oy on ottanut järjestelmätoimittajana 

vastuun kehittää sähköistä tiedonsiirtoa niin päähankkijaan kuin 

toimittajaverkostoon päin sille tasolle kun päähankkija sitä edellyttää.  

 

Tämä diplomityö on tehty Konekorjaamo Riikonen Oy:n kehittämistarpeisiin 

ja sitä voidaan käyttää viitekehyksenä muissakin päähankkija-, 

järjestelmätoimittaja- ja toimittajaverkostorajapinnoilla. 

 

1.2 Tavoite ja rakenne  
 

Diplomityön tavoitteena on tutkia järjestelmätoimittajan asemasta yritysten 

välisiä rajapintoja niin toimittajaverkostoon kuin päähankkijan suuntaan. 

 

Diplomityön toisena tavoitteena on tutkia Konekorjaamo Riikonen Oy:n 

toimittajaverkoston viiden yrityksen hitsauksen nykytila ja tehdä ehdotukset 

hitsaustuotannon kehittämiseksi toimittajaverkostossa kokonaisuutena ja 

erityisesti kussakin yrityksessä erikseen sekä peilata yritysten hitsauksen 

nykytilaa hitsauksen standardeihin ISO 5817 ja ISO 3834. 
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Rakenne Tarkoitus Keskeinen sisältö 
   
1 Johdanto Kertoo diplomityön sisällön, 

rajaukset ja 
tutkimusmenetelmät 

Tutkimuksen 
ongelma, tavoitteet ja 
rakenne 

   
2 Nykytila 
ja kehitystarve 

Verkoston kehittyminen ja 
siihen liittyvä sähköisen 
tiedonsiirron tarve 

Jatkuva kehitys, 
virheistä oppimalla 

    
3 Toimittajaverkosto Johdattaa lukijan 

hitsaavantoimittajaverkoston 
peruskäsitteisiin 

Toimittajaverkoston 
rakenne ja tasot 

    
4 Liiketoimintamallit Johdattaa lukija 

ymmärtämään arvoketjun 
merkitys liiketoiminnassa 

 Arvoketju, arvopaja 
ja arvoverkko 

    
5 Rajapintarakenteet Rajapinnan ymmärtäminen 

prosessien välillä 
Rajapinnan käsitteet 
ja mahdollisuudet 

    
6 Rajapinnan 
nykytila 

Tulokset eri järjestelmä- 
toimittajien, toimittaja- 
verkoston ja pää-hankkijan 
rajapinnoista 

Löytää yhteisiä ja 
erilaisia rajapintoja 
sekä 
kehittämiskohteita 

    
7 Tulosten analyysi Antaa lukijalle kuva 

kehityksen suunnasta ja 
mahdollisuuksista 

Tavoitetila kaikilla 
toimittajilla, 
toimittajaverkostoilla 
ja päähankkijalla 

    
8 Pohdinta Miettiä tärkeysjärjestys 

rajapintojen yhdistämisestä 
toimittaja verkoston ja 
päähankkijan välillä 

Onko rajapintoja? 
Voidaanko yhdistää 
tehokkaammin 
päähankkijaan? 

    
9 Johtopäätökset Antaa tieto toimittajaketjulle 

jatko kehittämisestä 
Tutkimuksen 
pääasialliset 
tulokset. 
Suositukset jatkoa 
varten. 

    
10 Yhteenveto Kootaan yhteen tavoitetila 

rajapinnoista 
Lyhyt kuvaus 
tutkimuksesta 

 

Taulukko 1. Tutkimuksen rakenne. 
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1.3 Rajaus 
 

Tutkimus rajataan koskemaan Konekorjaamo Riikonen Oy:n ja John Deere 

Forestry Oy:n sekä toimittajaverkoston yhteisiä prosesseja. Tutkimuksen 

sisältöä on laajennettu ottamalla neljä muuta John Deere Forestry Oy:n 

järjestelmätoimittajaa lähialueelta. 

 

Hitsauksen nykytilan tutkimus on rajattu koskemaan vain Konekorjaamo 

Riikonen Oy:n viiden merkittävimmän toimittajan hitsaustuotannon 

kehittämisen tutkimiseen. Samalla se muodostaa rajapinnan Konekorjaamo 

Riikonen Oy:n ja toimittajaverkoston välillä. Tutkimus ei koske näiden 

toimittajien alapuolella olevia toimittajia. 

 

1.4 Tutkimusmenetelmät 

 

Tutkimus jouduttiin jakamaan neljään pääalueeseen, joista kolme 

muodostivat toimittajaverkoston nykytilan kartoitus, Konekorjaamo Riikonen 

Oy:n päähankkijan rajapinta sekä neljän muun päähankkijan ja lähitoimittajan 

rajapinnat. Neljännen alueen muodosti päähankkijan antamat mahdollisuudet 

ja yhteistyön kehittämiselle annetut tavoitteet.  

 

1.4.1 Toimittajaverkoston nykytila 
 

Toimittajaverkoston nykytilan kartoituksessa tutkimusmenetelmänä käytettiin 

aluksi puhelinhaastattelua kokonaiskuvan muodostamiseksi 

hitsaustuotannon nykytilasta kussakin tutkittavassa yrityksessä. Sen lisäksi 

käytiin jokaisessa yrityksessä haastattelemassa yrityksen edustajia 

paikanpäällä sekä tutustumalla toimitiloihin ja toimintoihin. Myös yritysten 

johtohenkilöiden henkilökohtainen tunteminen useamman vuoden ajalta antoi 

hyvät edellytykset tutkimuksen suorittamiselle. Lisäksi käytettiin asiantuntija 

apuna Konekorjaamo Riikonen Oy:n hitsausinsinööriä Unto Hiltusta (IWE). 

Haastattelut toteutettiin kesäkuu-elokuussa 2006. 
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Yritykset, joissa haastattelut ja yritysvierailut toteutettiin. 

Uukuniemen Metalli Ay, Uukuniemi, Matti Suutarinen 

Nurmeksen työstö ja Tarvike Oy, Nurmes, Mika Kähkönen 

S ja J Tompuri Oy, Kesälahti, Jari Tompuri 

Kulmet Oy, Joensuu, Ari Nykänen 

Am-Koneistus Oy, Joensuu, Arto Hynninen 
 
 

1.4.2 Konekorjaamo Riikosen ja päähankkijan rajapinta 
 
Konekorjaamo Riikonen Oy:n ja päähankkijan rajapinnan tutkimuksessa 

käytettiin Konekorjaamo Riikosen konttorihenkilökunnan tiimityötä, jossa 

olivat osallisena. 

 

Toimitusjohtaja Juha Riikonen 12.3.2007 

Materiaaliostaja Janne Kärnä 

Tuotesuunnittelija Teemu Kuiri 

Laatuinsinööri Unto Hiltunen 

Toimistovirkailija Hanna Nykänen 

 

 

Tiimityö suoritettiin keväällä 2007 ja se perustui tiimissä olevien henkilöiden 

kokemukseen hiljaisen tiedon keräämiseksi päähankkijan suuntaan, alkaen 

tilausten käsittelystä aina laskutukseen asti. 

Tiiminjäsenet suhtautuivat työhön avoimesti ja mielenkiintoa herättävästi 

kokemuksiaan kertomalla. 

 

1.4.3 Muiden järjestelmätoimittajien rajapinnat 
 
Kyseisissä yrityksissä käytiin henkilökohtaisesti haastattelemassa yrityksen 

johtoa kokemuksista päähankkijaa päin. Kaikissa yrityksissä katsottiin olevan 

tarvetta päähankkijan ja järjestelmätoimittajan rajapintojen kehittämiselle 

paremmalle tasolle. Haastatteluun suhtauduttiin kaikissa yrityksissä 

positiivisesti. 
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Yritykset, jossa haastattelut ja yritysvierailut toteutettiin. 

Suomen Levyprofiili Oy, Joensuu, Toimitusjohtaja Jarmo Perälä 10.1.2007 

Rakennustempo Oy, Pyhäselkä, Toimitusjohtaja Timo Päivänurmi, Raimo 

Partinen 11.1.2007 

Kirike Oy, Outokumpu, Toimitusjohtaja Veijo Kinnunen 30.1.2007 

Mantsinen Oy, Liperi, Tuotantoinsinööri Kari Kuiri 15.2.2007 

 

1.4.4 Päähankkijan tarpeet ja välineet järjestelmätoimittajille 
 

John Deere Forestry Oy:llä haastattelu toteutettiin henkilökohtaisella 

haastattelulla John Deere Oy:n tiloissa. Vesa Kasper antoi runsaasti tietoa 

heidän näkemyksistään rajapinnan kehittämisestä ja heiltä saatavasta 

tietotaidosta sen kehittämiseksi. 

 

Yritys, jossa haastattelu ja yritysvierailu toteutettiin. 

John Deere Oy, Joensuu, Vesa Kasper 

 

1.5 Ongelma ja tutkimuksen tavoite 
 

Sähköisen tiedonsiirron hyödyt jäävät monesti käyttämättä toimittajaketjussa, 

koska tieto etenee vain järjestelmätoimittaja tasolle ja siitä eteenpäin 

perinteisillä puhelin, faksi ja sähköpostiviesteinä komponenttitoimittajille ja 

tavarantoimittajille. Useasti ongelmaksi muodostuu se, ettei 

järjestelmätoimittajalla ole valmiuksia levittää saamaansa tietoa 

päähankkijalta sähköisesti koko toimittajaverkostolle. 

 

Eri yritysten omien prosessien yhdistäminen kehittyvissä verkosto- 

ratkaisuissa niin päähankkija kuin toimittajaverkosto suuntaan tuottaa 

ongelmia tietokatkoina ja viivästymisinä sekä erilaisina näkemyseroina juuri 

rajapinnoilla. Rajapinnoilla puhutaan monesti samoista asioita, mutta eri 

kielillä. Nämä ongelmat yleensä tunnistetaan toimittajaverkostossa 

päähankkijaa myöten, mutta mitään yhteistä systemaattista jatkuvan 

kehittämisen mekanismia ei ole.  
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Yritysten omien resurssien rajallisuus rajoittaa tämän toteuttamista, tämän 

takia päähankkijan rooli korostuu yhteistyössä muiden toimittajaverkoston 

yritysten kanssa. Myös organisaatioiden kommunikaation puute aiheuttaa 

viivästyksiä kokonaisprosesseissa.  

 

Työn tavoitteena on luoda toimintamalli toimittajaverkostolle ja 

päähankkijalle, että sähköistä tiedonsiirtoa ei tulisi ajatella niinkään 

yksittäisen yrityksen kannalta, vaan koko toimittajaverkoston kannalta. 

Lisäksi viitekehyksen avulla voidaan rajapintojen yhdistämistä organisoida ja 

edetä vaihe vaiheelta prosessimaisesti sitovia aikatauluja ja tavoitteita 

noudattaen. 
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2 NYKYTILA JA KEHITYSTARVE  
 
 

Toimiva toimittajaverkosto on syntynyt päähankkijan ympärille päähankkijan 

myötävaikutuksella, kun se on ulkoistanut omaa valmistusta ulos. Sen 

aktiivisia jäseniä ovat päähankkija, järjestelmätoimittajat ja 

komponenttitoimittajat, joiden tehokkaan toiminnan kannalta on 

välttämättömyys toimivat sähköiset tiedonsiirtojärjestelmärajapinnat, aina 

päähankkijasta niin alavirtaan kuin ylävirtaan koko toimittajaverkostossa 

(kuva 1). 

 

Sähköisen tiedonsiirron taso nykyään on keskittynyt järjestelmätoimittajan ja 

päähankkijan väliseksi kanssakäymiseksi. 

Toisena oletuksena on yritysten sisäisten prosessien hallinta ja pelisääntöjen 

selkeys kaikilla toimittajilla prosessista ja ostajasta riippumatta. 

Yhteistä molemmille oletuksille on, että organisaatiot ja yritykset kehittävät 

niitä jatkuvasti oppimalla virheistä. Lisäksi yritykset kehittävät omia sähköisiä 

tiedonsiirron- ja tuotannonohjausjärjestelmiä liian erillään toisista 

kokonaisuustehokkuuden kärsiessä. ( vrt.  Koivisto ym. 2002) 

 

Tämän hetken tila sähköisen tiedonsiirron kehityksessä on päähankkijan ja 

toimittajaverkoston välillä ainoastaan päähankkijan ja järjestelmätoimittajan 

välistä tiedonsiirtoa, joka osalla yrityksissä tapahtuu extranetin kautta ja 

osalla sähköpostin välityksellä. Tiedon välittäminen komponenttitoimittajille 

tapahtuu nykyään vielä suurimmalla osalle puhelimella, faksilla ja 

sähköpostilla.  

 
Kehitystarve koskee toimittajaverkostoa kokonaisuutena, ei yrityksiä 

yksinään. Näin saadaan asialle uusi näkökulma, kun halutaan kehittää koko 

toimittajaverkkoa kustannustehokkaaksi kokonaisuudeksi. 

 

Näin kehitystarve lähteekin alatasoilta päähankkijaan päin, ei toisinpäin. 

Tällöin kustannushyöty tulee paremmin hyödynnettyä ja järjestelmätoimittaja 

toimii verkon hallitsijana alaspäin. Toiminta mahdollistaa jatkossa liittymisen 

päähankkijan rajapinnan kautta heidän tuotannonohjausjärjestelmään ja 
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tiedonkulku paranee kaikilla tasoilla. Tämä edellyttää vahvaa 

vastaanottokykyä ja tiedon käsittelytaitoa jokaisessa toimittajaverkoston 

yrityksessä. (Vesalainen 2006, 55) 

2.1 Päähankkija  

 
Päähankkija toimii yleensä verkoston veturiyrityksenä, joka tuntee 

loppukäyttäjien tarpeet, kehittää tuotemerkkiä, tuottaa lisäarvoa asiakkaalle 

tuotteiden ja palvelujen muodossa. Päähankkija johtaa markkinoiden 

muodossa, jakaa vision ja strategian toimittajaverkoston kanssa. Veturiyritys 

(Hautamäki 2002, 44–45) valitsee omat toimittajat sitouttamalla ne pit-

käaikaiseen kumppanuuteen ja asettaa tavoitteet kumppanuuden 

kehittämiseen. Veturiyritys kehittää omaa osaamista kansainväliselle tasolle 

ja osallistuu verkoston yhteiseen kehittämiseen. (Jokinen 2005, 40) 

2.2 Järjestelmätoimittaja 
 

Järjestelmätoimittajan on yleensä suorassa kanssakäymisessä 

veturiyrityksen kanssa ja vastaa kokonaisvaltaisesti verkoston toimituksista 

mm. toimitusvarmuudesta, laadusta ja hinnoista. 

Järjestelmätoimittaja valitsee omat toimittajat ja sitouttaa yritykset 

pitkäjänteiseen kumppanuuteen ja asettaa tavoitteet kumppanuuden 

kehittämiseen. Lisäksi kehittää omaa osaamistaan kansainväliselle tasolle ja 

osallistuu verkoston yhteiseen kehittämiseen. (Jokinen 2005, 40, vrt. Hovi 

2005, 2-5)  

2.3 Komponenttitoimittaja 
 

Komponenttitoimittajana voi olla eri alan yrityksiä esim. hitsaus-, koneistus-, 

ruuvientoimittaja. Yhteistä kaikille on, että yritykset sitoutuvat pitkäjänteiseen 

kumppanuuteen ja asettaneet tavoitteeksi kumppanuuden kehittämiseksi. 

Tarvittaessa ovat valmiita kehittämään omaa osaamistaan kansainväliselle 

tasolle ja osallistumaan verkoston yhteiseen kehittämiseen. (Jokinen 2005, 

40, vrt. Teollisuus ja työnantaja 2003, 10)  
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Kuva 1.  Verkoston kehittyminen (Salminen 2004, verkostojen arvoketjut – 

seminaari) 

 

Kehittämistarpeet toimittajaverkostossa kulminoituvat niin toimittajaverkoston 

yritysten sisäisten prosessien kuin sähköisen tiedonsiirron kehittämiseen 

toimittajaverkossa sekä päähankkijaan päin. Päähankkijalla on omalta 

osaltaan valmiina sähköisen tiedonsiirron liittymäpinnat, mutta 

toimittajaverkostot vasta tekevät ensimmäisiä askelia siihen suuntaan. (Hovi 

2005, 55) 

 

Kuva 2 kuvaa tavoitetilaa toimittajaverkoston sähköisessä tiedonsiirrossa.    

Päätoimittaja vastaa järjestelmätoimittajaa, joka kontrolloi tilauksia ja hallitsee 

siinä tapahtuvia muutoksia toimittajaverkostossa. 

Alihankkija vastaa komponenttitoimittaja, jonka tehtävänä on toimittaa 

toimittajalle sen tilaamat tuotteet ja hallita omat tilaukset. 

Lisäksi järjestelmän tarkoitus on kommunikoida vuorovaikutteisesti molempiin 

suuntiin niin päätoimittajasta päämieheen päin kuin päätoimittajasta 

alihankkijaan päin. 
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Kuva 2. QNetwork toimintakaavio toimittajaverkossa (Arcusys Oy). 
 
 
Verkoston sisäisten prosessien kehittämisen lisäksi tulee verkostoa kehittää 

myös ulkoistenprosessien kautta. 

Verkoston kehittämistä seuraaville arvoketjun askelille kuvaa kuva 3. 

Siinä verkostoa kehitetään askel askeleelta perinteisestä alihankkijasta 

innovaatioverkon aktiivitoimittajaksi 

 
Kuva 3. Verkostoitumisen kehitysaskelista (mukailtu Victor & Boynton 1998). 
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3 TOIMITTAJAVERKOSTON RAKENNE  
 
 

Jo kuvan 4 mukaan toimittajaverkon luominen on lähtenyt liikkeelle 

keskusyrityksen ja toimittajayritysten tarpeesta tehdä yhteistyötä, jossa 

tukitoimintoina ovat esimerkiksi eri koululaitokset, yliopistot, tutkimuslaitokset 

ja TE-keskukset. (Möller, Rajala, Svahn 2004, 96) 

 

Yritykset luovat oman verkostostrategian jossa yritysten omat sisäiset 

prosessit ja toisten yritysten prosessit yhdistetään systemaattisen kehityksen 

tielle ja organisaatiot kehittävät yhteisiä prosesseja verkoston puitteissa 

yhteisillä verkostopäivillä ja pienemmissä kehitysryhmissä yritysten 

henkilöstön avulla. Strategisten verkostojen perusajatuksena onkin, että koko 

toimittajaverkosto kuuluu tasoista riippumatta saman kehitysstrategian alle. 

(Vesalainen 2006, 151) 

 

Toimittajaverkoston yhteisenä tavoitteena ovat avoimuus, kommunikointi, 

alenevat kustannukset, nopeus, luotettavat toimitukset ja yritysten 

kehityspotentiaali. 

 

 
 

Kuva 4. Toimittajaverkoston rakentaminen (Koivisto & Mikkola 2002 ). 
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3.1 Hitsaustuotanto 
 

Toimittajaverkossa on tärkeää yritysten sisäisten prosessien hallinta kuten 

hitsausprosessin hallinta. Hitsaustuotanto on teknistä osaamista ja 

palveluliiketoimintaosaamista. Siihen liittyy kiinteästi tuottavuus ja 

kannattavuus, koska ilman näitä ei voida puhua mistään hitsaustuotannosta 

pikemminkin vain hitsaamisesta. (Martikainen 2006, 16) 

 

Jokaisella alihankkijalla on oma näkemys näiden edellä mainittujen asioiden 

hallinnasta ja onkin hyvä, että ne ovat oikealla pohjalla jokaisessa 

hitsaustuotantoa harjoittavassa yrityksessä, koska verkostossa asian tärkeys 

vain korostuu. (Martikainen 2006, 11) 

 

Hitsaustuotannossa yleensä laatu korostuu voimakkaasti ja siihen 

satsataankin, koska hitsauksen tekninen laatu näkyy suoraan tuottavuus- ja 

kannattavuuslaskelmissa. (Martikainen 2006, 26) Hitsaustuotanto sisältää 

samoja elementtejä kuin mikä tahansa tuotantoprosessi. Tuotannon sisällön 

muodostavat ihmiset ja koneet yhdessä materiaalien ja energian kanssa, 

joista saadaan tuotteet asiakkaalle (kuva 5). Tuotannon tavoitteena ovat 

alhaiset tuotantokustannukset, joustavuus, toimitusvarmuus ja nopea 

toimitusaika sekä tärkeimpänä hyvälaatuiset lopputuotteet. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kuva 5.  Tuotantoon vaikuttavat tekijät (www.tuta.hut.fi). 
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Lyhyesti Tuottavuus =Tuotos /pano 

Tuottavuuden ja kannattavuuden välisiä tyypillisiä yhteyksiä valottaa vielä 

kuva 6. Kun tuottavuus nousee, syntyy edellytyksiä kannattavuuden 

paranemiselle. (Uusi-Rauva 1996, 33) 

Tuottavuus kuvaa ennen kaikkea sisäistä tehokkuutta verkostossa. 

 

Kannattavuudessa on otettava huomioon ulkoiset markkinat eli esim. työ ja 

materiaalien hinta sekä koneiden ja laitteiden hankinta- ja takaisinmaksu- 

kustannukset. Kannattavuus tarkastelee sitä kuinka paljon yhden 

hitsausmetrin hitsaaminen maksaa eri vaihtoehdoilla. (Martikainen 2006, 18)   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Kuva 6.  Kannattavuuden muutostekijät (mukailtu Uusi-Rauva 1996, 32). 

 

Kannattavuuden näkökulmasta tuottavuuden rinnalla on tärkeää myös laatu. 

Niiden välillä on tärkeä yhteys. Tuotantoa on mahdollista kehittää siten, että 

tuotosten ja panosten määrä eivät muutu, vaan muutos näkyy tuotteiden 

laadun paranemisena. (Uusi-Rauva 1996, 35) 

 

Tuotosten määrä Tuotos Tuotosten 
yksikköhinta 

Tuottavuus 

Panosten määrä 

Kannattavuus Hintasuhde 

Kustannukset Panosten 
yksikköhinta 
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3.2 Toimittajaverkko 
 

Enenemässä määrin verkostoituminen on ollut yleisen kiinnostuksen 

kohteena 1980-luvun alusta. ( vrt. Koivisto ym. 2002, 13) Nykyään siitä on 

tullut muotiasia puhuttaessa verkostoista ja verkottumisesta yritysten 

välisenä yhteistyönä.  

Yrityksiä on pakottanut verkostoitumiseen kova kansainvälistyminen. 

Verkottumisen taustalla ja suurimpana syynä verkottumistarpeen 

lisääntymiseen on toimiminen samoilla kansainvälinen markkinoilla. (Hallikas, 

ym. 2003, 15) 

 

Verkottuminen on ilmiönä periaatteessa rajattoman laaja. Verkottumisen 

avulla tavoiteltavia välittömiä etuja ovat tyypillisesti joustavuus, markkinoille 

pääsyn nopeuttaminen, kustannussäästöt ja lisämarkkinoiden avaaminen. 

Suurten yritysten tarkoituksena on parantaa kilpailukykyään verkottumisella 

ja pienentää suoria kontakteja alihankkijoihin. 

 

Tutkimuksissa (Bakos & Brynjolfsson, 1993, Clemons et al. 1993) on 

havaittu, että toimittajien lukumäärän supistaminen ja panostaminen 

pitkäjänteiseen yhteistyöhön kannattaa verkoston kaikille yrityksille vaikka 

muutoin kilpailuttamalla saavutettu etu kustannusten laskussa saavutettaisiin. 

 

Yritystasoisessa verkottumisessa yhteistyötä tekevät osapuolet ovat 

luonnollisesti yrityksiä. Tällöin päämääränä on kaikilla osapuolilla 

poikkeuksetta hyötyminen yhteistyöstä. Yritystason verkottumisesta voidaan 

havainnollistaa jakamalla verkottuminen kolmeen ryhmään. 

 

1. Horisontaalinen verkottuminen 

2. Vertikaalinen verkottuminen 

3. Toimialarajan ylittävät yhteistoimintasuhteet 

 

Horisontaalinen verkottuminen (vrt. Hautamäki 2002, 19) on yleensä samalla 

toimialalla toimivien tai samassa vaiheessa arvoketjua olevien yritysten 

yhteistoimintaa. Vertikaalisella verkottumisella puolestaan tarkoitetaan 
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samalla toimialalla tai peräkkäisissä arvoketjun vaiheissa olevien yritysten 

yhteistoimintaa. Porter (1984) esittää arvoketjuajattelun laajentamista 

käsittämään myös yrityksen ulkopuolisia toimintoja. ( kts. Hautamäki 2002, 

18–19) Vertikaalista verkottumista ovat alihankintasuhteet ja yleensäkin 

toimittajasuhteet. ( Koskinen, Inkilä, Sjöström, Tuominen 1995, 6) 

 

Kilpailuedun kannalta on tärkeää reagoida reaaliaikaisesti ja nopeasti 

ympäristön muutoksiin sekä trendi- että muotiherkkiin markkinoihin. Mitä 

enemmän verkostomaiset yritysorganisaatiot ovat kilpailukykyisiä 

tuotantoprosesseissa sitä enemmän ne tuottavat lisäarvoa sekä työnjaollista 

tehokkuutta muihin organisaatiomuotoihin verrattuna. (Ollus, Ranta & Ylä-

Anttola 1998, 1) 

 

Toimittajaverkottuminen on ollut perinteistä alihankkija- ja toimittaja- 

yhteistyötä, jota on tehty jo kauan. Aikaisemmin sitä ei kutsuttu 

verkottumiseksi. Nykyiseen keskusteluun verkottumisesta liittyy kuitenkin 

asioita jotka ovat perinteisestä alihankintatoiminnasta poikkeavia. Näihin 

kuuluvat ydinosaamis- ja kyvykkyysanalyysit, tasa-arvoisempi yhteistyö, 

partnerius sekä toimittaja-ostaja suhde ja sen kehittäminen pitkällä 

tähtäimellä, ei vain tasaamaan kysyntää vaan syvällisempään 

liikesuhteeseen, jossa jaetaan tietoa molempiin suuntiin. (Koskinen ym. 

1995, 23). Nopeissa ympäristöissä korostuvat joustavuus, laatu ja 

toimitusaikojen pitävyys. (Ollus ym.1998, 2) 

 

Toimittajaverkottumisessa vallitsevat kolme toimintalogiikkaa: 

standarditavaran toimittaminen, tasavertainen ja ostajavetoinen yhteistyö. 

Erottavat tekijät näissä kolmessa toimintalogiikassa liittyy usein valta – ja 

voima-asetelmaan, riskiin, yhteistyön syvyyteen sekä arvoketjuun, jossa 

yritykset toimivat toisiinsa nähden. (Koskinen ym. 1995, 23 ) 

 

Ostajavetoiseen yhteistyöhön tai verkottumiseen liittyvät usein selvät valta-

asetelmat, koska ostajayritys on usein suurempi ja vahvemmat resurssit 

omaava. Yhteistyö lähtee yleensä ostajan tarpeesta jakaa resursseja 
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tilauskannan ja kapasiteetin mukaan. (Koskinen ym. 1995, 23) Partneri-

suhdetta on mahdollista tehdä hyvinkin syvällisesti, jolloin avoimesti jaetaan 

niin kysyntä- kuin tuoteinformaatiota. Tämä luo mahdollisuuden myös 

yhteiseen kehittämiseen niin tuote- kuin tuotantoteknologiassakin. Tällöin on 

mahdollista siirtää hyviä toimintamalleja molempiin suuntiin. Tyypillisesti 

kuitenkin suurempi ostava yritys määrää suunnan antamalla kehitysapua 

alihankkijalleen. (Koskinen ym. 1995, 24) Verkostotoiminta on pitkälle 

kehitettyä toimintaympäristön rakentamista. (Ollus ym. 1998, 7) 

 

Kuormituksen hallinta on eräs yritysten suurimpia ongelmia siitä syystä, että 

eri asiakkaiden tilausten tai peruutusten aikakäyrien huiput saattavat 

tapahtua samanaikaisesti. Nykyään ei ole tilastollisesti luotettavaa 

menetelmää ennustaa kuormituslaskuja ja - huippuja. Toimittajien 

osallistuminen asiakkaan ongelmien pienentämiseksi on yksi merkittävä osa 

yhteistyötä. Syntyneellä luottamuksella toisiinsa on jatkon kannalta paljon 

painoarvoa, mikä on eräs keskeinen osa hyvässä toimittaja- asiakas 

suhteessa. Schindler & Thomas (1994) määrittelevät luottamuksen viiden 

ulottuvuuden kautta. 

 

1. Rehellisyys, totuudenmukaisuus 

2. Kompetenssit (tekniset ja sosiaaliset taidot) 

3. Johdonmukaisuus (luotettavuus, ennustettavuus ja arviointikyky) 

4. Lojaalisuus 

5. Avoimuus tiedon ja ideoiden jakaminen 

 

Ring (1997) jakaa taas luottamuksen helposti särkyvään ja pitkäkestoiseen 

luottamukseen. Luottamus syntyy yleensä yritysten välisten pitkällisten 

kanssakäymisten tuloksena eli yritykset oppivat luottamaan toisiinsa. (vrt. 

Hautamäki 2002, 78–79) 

 

Verkoston päätavoitteena on yhdistää eri osapuolten erikoisosaaminen sekä 

ajallisesti että taidollisesti. (Ollus ym. 1998, 29) Verkostosuhteiden avulla 
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yritykset voivat käyttää toisten yritysten erikoisosaamista hyväkseen ja 

yrityksistä tulee toisiaan täydentäviä.  (Ollus ym. 1998, 57) 

Organisaatioltaan toimittajaverkoston toimittajat ovat päähankkijaa lukuun 

ottamatta pieniä, joissa päätöksenteko on nopeissakin muutoksissa 

joustavaa. Historiallisesti suurten yritysten organisaatiorakenteet ovat 

perustuneet funktionaaliselle eli toimintakohtaiselle yritysorganisaatiolle. 

Niiden organisaatio ovat muodostuneet useista hierarkiatasoista ja 

organisaatio on jaettu erillisiin osastoihin kuten myynti, tuotesuunnittelu, 

tuotannon ja työn suunnittelu, osto ja valmistus. (Ollus ym. 1998, 65) 

 

Toimittajaverkoston kehittymisen kannalta on tärkeää mille arvostustasolle se 

sijoittuu päähankkijasta katsottuna, koska kilpailu muiden 

toimittajaverkostojen välillä on kovaa. Tässä vaaditaan toimittavaverkostolta 

laajaa niin teknisen osaamisen kuin liike- ja palveluosaamisen hallintaa, ettei 

hinta ole ensimmäinen valintakriteeri pääsemiseksi päämiehen toimittajiksi. 

(Lehtinen 1991, 38) 

 

Tuotantoverkostojen muodostumisessa ratkaisevana tekijänä on 

järjestelmätoimittajan rooli verkoston päämiehenä ja kehittäjänä. 

Järjestelmätoimittaja toimii verkoston luojana ja ylläpitäjänä ja hoitaa 

yhteydenpidon päähankkijaan luomalla säännöt sekä järjestelmät, joiden 

mukaan koko verkosto toimii. 

 

Päämiehen ja alihankkijoiden suhteet kokevat tulevaisuudessa suuria 

muutoksia. Toimittajaverkosto ja päähankkija ovat siirtymässä entistä 

kiinteämpään yhteistyöhön. Tämä luo perusteita yhä monipuolisemmalle 

verkostoyhteistyölle, mitä strategiset yritysverkostot edustavat. (Ollus, Ranta 

& Ylä-Anttila 1998, 95)  

 

Toimittajayhteistyötä tulee kehittää koko ajan niin toimittajiin kuin 

päähankkijaan päin. Tämä edellyttää verkon ydinyritykseltä kykyä nähdä 

olemassa olevien kyvykkyyksien kehittämis- tai uudistumismahdollisuuksia. 

(Möller, Rajala, Svahn, 2004, 89; Laamanen 2004, 8)  
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Nonaka ja Takeuchi (1995) mukaan organisaation oppiminen ja tiedon ja 

tietämyksen lisääntyminen on kiinni siitä, miten hyvin organisaatio osaa 

muuttaa hiljaista tietoa ilmaistavaksi tiedoksi ja edelleen, miten tätä 

ilmaistavissa olevaa tietoa voidaan tehokkaasti monistaa ja jakaa. Tiedon ja 

tietämyksen siirtyminen verkon toimijoiden välillä voi estyä siitä syystä, että 

hiljaista tietoa ei kyetä siirtämään henkilöltä toiselle tai sitä ei kyetä 

muuttamaan riittävän hyvin ilmaistavaan muotoon.( Möller, Rajala, Svahn, 

2004, 110) 

 

 

 

 

Kuva 7. Hiljaisen tiedon muuttaminen organisaation sisällä. (Möller 2004, 90 

mukailtu Nonaka & Takeuchi 1995) 

 

Verkostojen rakentaminen ja siinä toimivat yritykset ovat myös alttiita 

verkostoriskeille, jotka jokainen yritys kokee eri tavoin riippuen ympäristöstä, 

tilanteesta ja niiden asemasta verkostossa. (Hallikas ym. 2003, 17) 

Verkostojen riskit liittyvät ulkoisiin ja sisäisiin riskeihin. Ulkoisia riskejä 

lisäävät kilpailijat, jotka pyrkivät luonnollisesti mahdollisimman nopeasti 

tarjoamaan omia tuotteita oman markkina- ja kilpailuaseman säilyttämiseksi. 

(Möller ym. 2004, 108) 
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Yleisen taloudellisen tilanteen muutokset voivat vähentää yrityksien 

investointihalukkuuksia tilauskannan huonontuessa ja estää teknologisen 

kehittymisen. (Möller ym. 2004, 109) Myös uusien radikaalien innovaatioiden 

tuomat muutokset, jotka saattavat vaikuttaa olemassa olevaan 

valmistustekniikkaan ja vanhentavan käytössä olevan käytännön ja 

osaamispohjan hyvinkin nopeasti. (Möller ym. 2004, 109) 

 

Ulkoisiin riskeihin verkostolla on rajalliset mahdollisuudet vaikuttaa niihin. 

Sen sijaan sisäisiin riskeihin voidaan vaikuttaa paremmin. Sisäiset riskit 

liittyvät verkon tavoitteiden viestittämiseen, tiedon ja tietämyksen siirtämiseen 

toimittajien välillä, eritysosaamiseen sekä tiedon keskittymiseen yhden tai 

muutaman henkilön varaan että verkkokumppaneiden luottamukseen 

toisistaan. (Möller ym. 2004, 108) Riskien kokonaisvaltainen ymmärtäminen 

auttaa johtamaan hajautettua verkostoa päätöksentekoa paremmin ja 

vähentää yksittäisten yritysten ja koko verkoston kokonaisriskiä. (Hallikas ym. 

2003, 30) 

 

Se, että toimittajayhteistyöllä on tavoitteena konkreettinen yhteistyö yrityksien 

välillä niin joustavuuden, laadun ja toimitusaikojen pitämiseen päähankkijaan 

päin. On yritystoiminnassa lopullisena tavoitteena mahdollisimman hyvä 

voitto ja verkostoituminen nähdään keinona yritysten tuloksen 

parantamiseksi. 

 

Tällöin tuloksen parantamisen takana on kaksi osa-aluetta: 

– Tehokkuuden ja tuottavuuden nousu ja niistä seuraava kustannusten 

aleneminen ja katteiden nousu. 

– Liiketoiminnan volyymin kasvu ja siitä tuleva parempi suhteellinen 

kannattavuus sekä suurempi absoluuttinen tulos. 

Toimenpiteet vaikuttavat suoraan tuottavuuden nousun kautta tulokseen. 

(Vesalainen 2002, 16–17; Koskinen 1995, 19) 
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Kuva 8. Yrityksen (verkoston)tavoite/keino-hierarkia (Vesalainen 2002, 17). 

 

3.2.1 Alihankinta tasot 
 

Alihankinta tasot ovat kokeneet myös muutosvaiheen, koska perinteistä 

alihankintatyötä kilpailuttamalla ei verkottumisen myötä tehdä, vaan kehitys 

on menossa enemmänkin innovaatioverkostoihin, jossa toimittaja syventää 

yhteistyötä entisestään päähankkijaan päin palvelujen tarjontaa lisäämällä 

esimerkiksi suunnittelupalveluna. (Koivisto 2002, vrt. Pietiläinen, Lehtimäki, 

Keso 2005, 24) 

 

Perinteinen alihankintasuhde 
 
Massatuotannon aikakaudella oli tyypillistä, että koko tuotantoketju oli 

keskitetty valmistajan hallintaan. Tämä tuotantoketju oli aina raaka-aineesta 

lopputuotteeseen asti. Perinteisessä alihankinta ja toimittaja suhteessa pyrkii 

päähankkijat kilpailuttamaan jokaisen toimituserän ja kappaleet, jossa hinta 



   26

oli määräävä tekijä. Alihankintaa käytettiin keinona kuormitushuippujen 

tasaamiseen ja lisäkapasiteetin ostoon. (Lehtinen 1991, 17) 

 

JOT-toimittajaverkko 

 

Standardoitujen massatuotteiden kysynnän hiipumisen seurauksena 1980- 

luvulla alkoivat yritykset kehittää markkinastrategioitaan muuttuvaan 

tuotetarjontaan, jonka perusajatuksena on tuotetarjonnan laajentaminen ja 

tuotteen eliniän lyhentäminen jne. Strategian muutoksen seurauksena 

tarvittiin parempaa joustoa kysyntähuippujen tasaamiseksi heilahtelujen 

takia. 

”Juuri oikeaan tarpeeseen”-tuotannonohjausen (JOT) keskeisiä periaatteita 

on materiaalivirtojen virtauttaminen, tuotannon yksinkertaistaminen, 

imuohjaus ja tuotannon laadunvarmistus. (Koivisto ym. 2002, 20) 

JOT-osahankinnan päätavoite on esitetty seuraavasti. (Tanskanen 1985, 16) 

Yhtäaikainen toimitusten reaktiokyvyn ja joustavuuden parantaminen, osien 

valmistuksen ja toimitusten työn ja pääoman tehokkuuden kohottaminen 

sekä kaikkien laatuvirheiden eliminoiminen. 

 

Partneriship verkko 

 

JOT periaatteen tuomia hyötyjä on vaikea toteuttaa perinteisellä alihankinta 

pohjalla, vaan päähankkijan intressissä on syventää yhteistyötä 

kahdenkeskeiseksi. Päähankkijan tarkoituksena on valita mahdollisimman 

tärkeät ja harvemmat avaintoimittajat mahdollisimman lähelle omia 

toimintoja. 

Partnership verkko on järjestäytynyt tyypillisesti portaittaisen hierarkian 

mukaan toimittajapyramidin muotoon, jossa toimii yrityksiä eri toimittaja- 

tasoissa. (Kuitunen ym. 1999) 
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Oppivat ja kehittyvät toimittajaverkostot (lean supply) 

 

Toimittajaverkoston uutta kehityssuuntaa edustaa oppivat ja kehittyvät 

verkot. Verkoston lähtökohtana on toimittajaverkoston osaamisen 

kehittäminen resursseihin, osaamiseen ja kyvykkyyksiin yhteydessä. 

Yhteistyön perustana on monenkeskinen yhteistyö, joka tähtää yritysten 

sisäisten ja ulkoisten prosessien ja tuotantomenetelmien koordinoidumpaa 

kehittämistä monella tasolla. ( Lamming 1993; Kuivanen & Hyötyläinen 1997) 

Käytännössä yritykset siirtyvät kahdenkeskeisestä yhteistoiminnasta 

monenkeskiseen yhteistyöhön, jossa palvelujen rooli koostuu verkostoitumis- 

ja innovaatioprosessien tukena. (Miles ym. 1995; Den Hertog & Bilderbeek 

1998)  

 

Yritysverkostot 

 

Pitemmällä tähtäimellä toimittajaverkoston kehittäminen ja sen hallinta 

muodostaa yhden välietapin yritysverkon kehityksessä ja kehittämisessä. 

Kehityksen seuraavat askeleet painottuvat enemmän kohti 

kysyntäpainotteisempaa strategiaa ja keskeiselle sijalle tulee kysyntäketjun 

hallinta. (Victor & Boyntonin 1998) 

Dynaamisesti kehittyvä verkko vastaa uusien osaamisalueiden yhdistämistä 

asiakaslähtöisesti ja korostaa verkoston strategisen erikoisosaamisen 

kehittymistä. 

Seuraava askel on innovaatioverkko, joka tähtää uusien 

liiketoimintoalueiden, teknologioiden ja teknologisten käytäntöjen innovointiin. 
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Taulukko 2. Yritysten verkostoitumisen kehitysetapit (Koivisto  ym. 2002, 25). 
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4 LIIKETOIMINTAMALLIT                 
 
Yrityksissä ja laajemmassa tarkastelussa kilpailukyvyn keskeinen tekijä on 

liiketoimintaosaaminen. 

Liiketoimintaosaaminen on kyky hahmottaa liiketoiminnan ydinosaaminen ja 

rakentaa toimittajaverkosto tuottamaan niitä palveluja, joita itse ei ole 

tarkoitus tehdä. Liiketoimintaosaamiseen liittyy myös kyky kehittää 

toimintaprosesseja  

niin yrityksessä itsessä kuin toimittajaverkostossa. (Pietikäinen ym. 2005, 23; 

Pulkkinen ym. 2005, 10–34) 

 

Lisäksi liiketoimintamalleihin liittyvät käsitteet arvoketju, arvopaja ja 

arvoverkko. Erityisesti arvoverkko on toimittajaverkostojen tavoitetila. 

(Pulkkinen ym. 2005, 66–67; Seppä ym. 2005, 47) 

Yritysten arvomallia määritellessä on hyvä ottaa huomioon asiakkaan 

tarpeet, jonka perusteella määritellään vaihtoehtoiset arvonluomisen keinot. 

(Pulkkinen ym. 2005, 42; vrt. Stabell & Fjeldstad 1998) 

 

Karjalaisen (2000) mukaan kaupankäynnin vapautuminen ja markkinoiden 

globalisoituminen sekä nopea teknologinen kehitys ovat nopeasti muuttaneet 

yritysten ja talousalueiden välisiä kilpailuasetelmia, ja tämä kehitys jatkuu 

voimakkaana. Yritykset voivat erikoistua hyvin erilaisiin rooleihin ja tehtäviin 

ja jättää ydinkyvykkyytensä ulkopuolelle jäävät tehtävät liiketoimintaverkon 

muiden jäsenten tehtäväksi. ( Pulkkinen ym. 2005, 42) 

 

Yritysten välinen kilpailu tapahtuukin kasvavassa määrin liiketoimintamallien 

välillä yksittäisten tuotteiden ja palvelujen sijaan. Yritykset ovat siirtymässä 

voimakkaasti tuotekeskeisestä lähestymistavasta asiakaslähiöisempään 

malliin. Tämä merkitsee useimmiten suuremman vastuun ottamista 

asiakkaan toiminnoista ja käytännössä siirtymistä palveluliiketoimintaan sen 

eri muodoissaan. Toisin sanoen liiketoimintamallilla tarkoitetaan yrityksen 

tuote-, palvelu-, informaatio- ja tulovirtoja, yrityksen asemoimista 

liiketoimintaverkossa sekä kuvausta eri osapuolten saamista hyödyistä ja 

tulon lähteistä. 
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Jos yrityksellä on heikko asema liiketoimintaverkossa, eikä se pysty 

tuottamaan merkittävää lisäarvoa asiakkaalle (nelikentän vasen alakulma), 

se on heikossa ”kuole tai siirry ”-tilanteessa (kuva 9). Kun yritys on päässyt 

liiketoimintaverkossa vahvaan asemaan, se tulee kohtaamaan kilpailua, 

koska kilpailijat pyrkivät kehittämään vastaavia tai parempia tuotteita ja 

palveluja. 

Vaarana on, että tällöin yrityksen tuottama lisäarvo asiakkaalle laskee ja 

tästä johtuen yritys lopulta menettää asemiaan liiketoimintaverkossa.  

( Pulkkinen ym. 2005 vrt. Vesalainen 2004, 152–153)  

 

 

 

Kuva 9.  Asiakas arvon luominen ja ansaitseminen liiketoimintaverkossa. 

(Pulkkinen ym. 2005, 15)  
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4.1 Arvoketju käsitteen liittyminen toimittajaverkostoihin 

Professori Virpi Tuunainen (Yrittäjä 2001 nro 5, 24) toteaa, että arvoketjuihin 

liittyvien tarpeettomien välikäsien pudotessa pois esimerkiksi tuotteen 

jakelussa, sähköinen liiketoiminta sekä tehostuu että muodostaa parempia 

palveluja. 

Sähköisessä ympäristössä toimivien arvoketjujen suunnittelussa on siis 

huomioitava rinnakkain sisällön suunnittelu, tekninen ympäristö ja tekniset 

realiteetit. Onnistuneiden arvoketjujen kehittäminen vaatii siten monitaitoisia 

projektiryhmiä. 

Käytännön toteutukset ovat ensimmäiseksi näkyneet lähinnä omaa 

valmistustoimintaa harjoittavissa teollisuusyrityksissä. Internetin liiketoimintaa 

on sitä vastoin julkisuudessa tarkasteltu lähes poikkeuksetta kuluttajan 

näkökulmasta. Tämän vuoksi yritysten välisestä sähköisestä 

kaupankäynnistä on oltu melko tietämättömiä. Kansainvälisissä tutkimuksissa 

on usein kuitenkin todettu, että sähköisen kaupankäynnin leviäminen on 

nopeinta nimenomaan yritysten keskuudessa. Tähän vaikuttavat yritysten 

parempi valmius hyödyntää uusia tekniikoita sekä työntekijöiden koulutus 

niiden käyttöönotossa. (Karjalainen 2000, 33) 

Arvoketjun osat ovat aktiivisessa yhteydessä toisiinsa. Yrityksen tehokkuutta 

pyritään parantamaan automatisoimalla rutiininomaisia työtehtäviä. Tällöin 

voidaan keskittyä henkilöstön luovuutta vaativiin alueisiin, joita automaatio ei 

voi hoitaa. Verkkoteknologia mahdollistaa lukuisten rutiininomaisten töiden 

automatisoinnin. (Karjalainen 2000, 33) 

Tietoverkkojen käyttö informaation siirrossa voi vähentää yritysten 

kustannuksia joidenkin toimintojen kohdalla jopa murto-osaan. Käytännön 

esimerkkinä tästä voidaan mainita mm. sähköpostin tuomat säästöt puhelin- 

ja faksikuluihin verrattuna. On muistettava, että arvoketjun kokonaissäästöt 

kertautuvat, jos jokainen arvoketjun osa säästää verkkoteknologian luomien 

automatisointitapojen kautta. Tämä on eräs arvoketjuajattelun ydinajatus. 

(Karjalainen 2002, 32) 
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Lisäksi yksittäinen arvoketjun jäsen saa siis kilpailuetua aina, kun jokin 

arvoketjun yritys tehostaa omaa toimintaansa. Toisin sanoen arvoketjun 

kokonaistehokkuus ratkaisee kilpailuedun. Kuitenkin sähköisen liiketoiminnan 

mahdollistamat arvoketjut voivat luoda kilpailuetua kilpaileviin yhtiöihin millä 

tahansa toimialalla. Yritysten välisestä kilpailusta ollaan siirtymässä 

kokonaisten arvoketjujen väliseen kilpailuun. Perinteiseen jakelukanavaan 

verrattuna pyritään pudottamaan jakeluketjusta ns. "turhia toimijoita", joita ei 

sähköisesti tapahtuvassa kaupankäynnissä välttämättä tarvita. (Karjalainen 

2000, 71–72) 

Tällöin kilpailukyky määräytyy sen mukaan, kuinka taloudellinen ja tehokas 

arvoketju kokonaisuudessaan on. Yritykset muodostavat tällöin keskenään 

ns. partnerisuhteita, jotka mahdollistavat tehokkaan ja taloudellisen 

toimintamallin läpi koko arvoketjun. Tämä asettaa yhä suurempia 

vaatimuksia yritysten välisen yhteistyön saumattomalle toiminnalle. Yrityksen 

kannattavuus riippuu Jarillon (1993) mukaan siitä, millä tavoin se onnistuu 

asemoimaan itsensä arvoketjuun valitsemalla siitä oman osaamisen kannalta 

kannattavimmat toiminnot. 

Kilpailuedun syntymisen lisäksi myös riskit kasvavat keskinäisen 

riippuvuuden lisääntymisen myötä. Jos yksi osa-alue pettää, niin koko 

toiminta voi lamaantua. Siksi jokainen osa arvoketjussa on ratkaisevan 

tärkeä toiminnan kokonaisuuden kannalta. 

Kun arvoketjujen kehittämiselle on luotu henkinen perusta mm. luottamuksen 

rakentamisen kautta, voi teknologinen kehitystyö päästä vauhtiin. Eräs 

keskeinen asia kehitystyössä on tiedonhallintajärjestelmien kehittäminen. 

Tärkeää pk-yrityksen kannalta on miettiä omat resurssit uusien 

liiketoimintatapojen kehittelyyn. (Siilin 2001) 

 

Verkostoistuminen on usean yrityksen toimintaketju joka on sitoutunut 

toimittamaan tiettyjä palveluja ja kokoonpanoja veturiyritykselle. 

Toimintaketju on yleensä veturiyritys vetoinen ja siinä on 
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järjestelmätoimittaja, jonka kautta tilaukset ja palvelujen tarve menee 

toimittajaverkoston alemmille tasoille niin sanotuille komponenttitoimittajille, 

nykyään onkin oikeampi puhua alihankkijoiden sijasta toimittajista. Jokainen 

toimintaketju on oma arvoketju, jonka sisältä jokaisen yrityksen pitää 

tunnistaa itsensä toimivassa toimittajaketjussa. 

 

Tukitoiminnot mahdollistavat ja parantavat päätoimintojen tehokkuutta (kuva 

10). Tukitoimintoja ovat esimerkiksi hankinta, teknologian kehittäminen, 

henkilöstön johtaminen ja infrastruktuurin hallinta. ( Pulkkinen ym. 2005, 24) 

 

 

Kuva 10.  Arvon luominen arvoketjussa (Pulkkinen ym. 2005, 25).  

 

4.2 Arvopaja käsitteen liittyminen toimittajaverkostoihin 
 

Arvopaja keskittyy yrityksen ongelmien ratkaisuun, missä sen tietämys on 

suurempi kuin asiakkaan. 

Asiakkaan tehtäväksi jää vain maksaa ongelman ratkaisu alentaen näin 

asiakkaan kokonaiskustannuksia ja tehostaa varsinaista tuotantoprosessia. 

Esimerkkeinä tämäntyyppisistä toiminnoista on ohjelmistotalot 

insinööritoimistot, konsultit, sijoitusneuvojat, lakiasiantoimistot ja niin 

edelleen. Asiakkaan etsiessä ongelmaan ratkaisua korostuvat arvotekijät ja 

kustannustekijät eivät ole niin merkittävät. (Pulkkinen ym. 2005, 27) 
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Arvomuodostukselle on tyypillistä jatkuva uuden tiedon ja ratkaisujen 

tuottaminen syklisesti ei ketjumaisesti. 

 
Arvopajan päätoimintoja ovat 
 
– ongelmien etsiminen 

– ongelmien ratkaisu 

– valinta 

– toteuttaminen 

– seuranta ja arviointi 

Tukitoiminto ja ovat yrityksen infrastruktuurin hallinta, resurssien hallinta, 

teknologian kehitys ja hankinta (kuva 11). 

 
 

 
 
Kuva 11. Arvopajojen arvonluonti ( Pulkkinen  ym. 2005, 28). 
 

   

4.3 Arvoverkosto käsitteen liittyminen toimittajaverkostoihin 

 

Kuten edellä on todettu, verkoston tavoitetilana voidaan pitää arvoverkkoa. 

Tosiasiallisesti se tarkoittaa parempaa kommunikointia, tiedon vaihtoa, 

yhteisiä kehittämisprojekteja ja niin edelleen. 

Arvoverkossa tulee esille myös päähankkijan tarve vähentää toimittajien 

lukumäärää. Verkon päähankkija hallitsee arvoverkot, valitsemalla ne 

toimittajat läheisempää yhteistyöhön, joista päähankkijalle on maksimaalinen 
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hyöty ja toimittajat omaavat kehittymisen mahdollisuuden yhdessä 

päähankkijan kanssa. 

 

Arvoverkko nojaa myös vahvaan teknologiaosaamiseen ja yritysten sisäisten 

prosessien kehittymiseen. Arvoverkkomallissa arvo syntyy palveluista, 

palvelukapasiteetista ja palvelumahdollisuuksista.  

Sopimukset ovat myös tärkeä osa arvoverkkomallin toimivuuden kannalta 

tehokkaan toiminnan turvaamiseksi. ( Pulkkinen ym. 2005, 31–34) 

 

Arvoverkkojen rakentaminen voi alkaa paikallisista olemassa olevista 

verkostoista, jota voidaan laajentaa globaaliksi ja lisätä samalla palveluja 

”Aloita paikallisesti, kasva globaaliksi”. 

 

Arvoverkkojen päätoimintoja ovat: 

– verkoston edistäminen ja sopimusten hallinta 

– palvelujen tarjonta 

– verkostoinfrastruktuurioperaatiot 

Arvoverkkojen tukitoiminnot ovat yritysten informaatioteknologian 

infrastruktuurin resurssien johtaminen, teknologien kehittäminen ja hankinta 

(kuva 12). 

 
 

 
 
 

Kuva 12. Arvoverkkojen arvonluonti ( Pulkkinen ym. 2005, 34). 
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5 RAJAPINTARAKENTEET  
 
 

Yritysten välille syntyy rakenteellisia linkkejä, jotka voidaan jakaa kolmeen 

tyyppiin. 

 
– rajapintarakenteet 

– yhteiset ja integroidut järjestelmät 

– yhteiset ja integroidut prosessit 

 

Rajapintarakenteet tarkoittavat yritysten välille syntyneitä toimintarutiineja ja 

käytäntöjä kuten kehittämistiimit ja tuotannon viikkopalaverit. (Vesalainen 

2006, 48) 

Toinen rakenteellinen yhdistävä tekijä yritysten välillä liittyy omien 

tietojärjestelmien yhteensovittamiseen toisten yritysten vastaaviin 

järjestelmiin. (Vesalainen 2006, 48) 

 

Yhteinen prosessisuuntainen ohjausmekanismi koko verkostossa siten, että 

tilausinformaatio tai ennakkoinformaatio on päähankkijan ja asiakkaan 

kaupantekotilanteen jälkeen koko toimittajaverkoston tiedossa. (Vesalainen 

2006, 48) 

 

Rajapinnoilla kuvataan yritysten välisiä yhteisiä toimialueita, jossa 

organisaatioiden henkilöstöt ja erilaiset prosessit kohtaavat (kuva 13). 

Monesti tällä alueella on organisaatioilla paljon tietoa, miten asiat pitäisi 

hoitaa tai prosessit yhteen sovittaa. Ongelmat saattaa johtua ihmisistä, 

tietojärjestelmistä, tiedonkulusta, ja yritysten omista sisäisistä prosesseista. 

(Vesalainen, 2006, 48) 

 

Sen takia on tärkeää kerätä hiljaista tietoa systemaattisesti kirjalliseksi 

kaikkien asianomaisten tietoon, näin opitaan ja kehitetään yritysten välisiä 

toimintamalleja tavoitteena kustannusten alentaminen. (Nivala 1993, 6-7) 
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Kuva 13. Periaatekuva rajapinnoista eri organisaatioiden välillä. 
 

5.1 Roolieroista johtuvat eroavaisuudet rajapinnoilla 
 

Yritysten organisaatioiden henkilöstöryhmien näkemyserot yhteistyöstä 

saattavat olla este yritysten välisten toimintojen kehittämiselle. Eri ihmisillä on 

hyvin erilaisia tulkintakehyksiä samalle informaatiolle jota yritykset 

vastaanottavat ja tulkitsevat. Päähankkija katsoo yritysten välistä yhteistyötä 

omasta näkökulmasta, kun taas yhteistyökumppani omasta. Näkökulmaerot 

voivat olla myös yritysten sisäisiä. Monesti myös ihmisen persoona, koulutus 

ja aikaisempi työhistoria vaikuttavat siihen miten yhteistyöhön ja 

verkostoitumiseen suhtaudutaan. Rajapinnoilla työskentelevien henkilöiden 

käyttäytyminen suhteessa toimittajayritykseen tulisi olla asianmukaista NIH-

ilmiön (”Not Invented Here”) välttämiseksi. (Vesalainen 2006, 183)  

 

Käytännössä yhteistyö nitoutuu ihmisten väliseksi kanssakäymiseksi ja 

kommunikoinniksi yrityksissä (kuva 14).  

Henkilötason vuorovaikutuksen lisääntyessä yrityksissä parantaa se yhdessä 

oppimista, luottamusta ja sitoutumista. Hyödyt realisoituvat vaihdannan ja 

lisäarvopalveluiden kehittymisen, järjestelmäintegraation tuottaman 

tehokkuuden lisääntymisenä, laadun kehittymisen ja rajapintarakenteiden 

kautta toteutuvan paremman informaation kulun ja oppimisen kautta. 

(Vesalainen 2006, 196) 

 
JÄRJESTELMÄTOI
MITTAJA 

  
PÄÄHANKKIJA 

 
KOMPONENTTI-
TOIMITTAJA 

Rajapinta Rajapinta 
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Kuva 14. Roolierosta johtuva näkökulmien erilaisuus rajapinnalla ja yritysten 

sisällä (Vesala 2006, 41). 

 

Yritysten sisällä tulee olla henkilöitä, joihin voi ottaa yhteyttä ja jotka 

tunnistavat tehtävänsä rajapinnalla tapahtuvan kehittämisen. Tällöin saadaan 

aikaan tilanne, missä henkilöt tai ryhmä tiedostaa yhteistyösuhteet ja kehittää 

asioita eteenpäin. Tätä kautta kehittämistoiminta saa sisältöä yritysten välillä 

niin järjestelmien kuin fyysisen vaihdannan ja lisäarvopalvelun kehittämisen 

osalta. (Vesalainen 2006, 196)  

 

5.2 Liiketoiminnan yhteistoimintamalli 
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Kuva 15. Informaatio- ja kommunikaatioteknologiaratkaisut yritysten välisen 

toiminnan rajapinna hallinnassa. (Salminen 2004, Muokattu ECP-raportista) 
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Eri yritysten sisäisten liiketoimintaprosessien yhdistäminen voidaan kuvata 

kuvan 15 mukaan yhteistoiminta alueella, jossa merkittävässä osassa on 

ICT- ratkaisut ja siihen liittyvät asiat.  

Mutta ennen kuin yhteisen liiketoiminnan sähköistystä aletaan viedä 

eteenpäin, tulisi suorittaa kuusiportainen tarkastuslista, jonka avulla yritykset 

voisivat edetä sähköisessä tiedonsiirrossa. (Hemilä 2002, 92) 

 

-Analysoi sisäiset prosessit 

-Integroi sisäiset toiminnot 

-Muodosta yritysverkosto liiketoiminnan tueksi 

-Analysoi ulkoiset prosessit 

-Integroi järjestelmät verkostossa toimivien yritysten välillä 

-Laajenna  integraatio koko verkoston kattavaksi 

 

5.2.1 Liiketoimintatavoitteen linjaus 
 

Verkoston liiketoimintatavoitteita voidaan tarkastella kahdella tasolla. Nämä 

tavoitteet tulevat yksittäisissä yrityksissä ja myös verkoston koko tasolla. 

Verkostoitumisen tavoitteet ovat lähtökohta sille, että yritysverkostot ovat 

alun perin syntyneet. Liiketoimintatavoitteet ovat selkeitä ja realistisia, ja 

kaikkien tulee olla yhtä mieltä siitä, miten niihin päästään. Yhteiset tavoitteet 

linjataan yhteisen päämäärän saavuttamiseksi. Näitä ovat muun muassa 

pärjääminen maailmanmarkkinoilla tuottamalla lisäarvoa asiakkaalle.  

 

Verkostoitumisessa on kysymys pitkäaikaisen yhteistyön kehittämisestä 

tehokkuuden ja kustannusten osalta sekä tuotannon vaihtelun riskien 

tasaamista. (Hovi 2005, 22) Toisin sanoen koko verkoston tavoitteet tulee 

olla yhtenevät niin kustannusten kuin kehittämisen sekä tehokkuuden osalta. 

Osapuolten tulee sitoutua yhteistyön pitkäjänteiseen kehittämiseen, joka on 

verkostoitumisen lähtökohta ja edellytys verkostotoiminnalle.  (Hovi 2005, 23) 
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5.2.2 Liiketoimintaprosessien linjaus 
 

Tehokkaan toimitusketjun kannalta ei ole kannattavaa keskittyä pelkästään 

kustannusten leikkaamiseen. Sen vuoksi toimittajien valinnassa ensisijaisena 

kriteerinä tulisikin olla toimittajien reagointikyky ja joustavuus kustannusten 

sijaan. (Hovi 2005, 24) 

Liiketoimintaprosessit ovat keskeisiä yrityksen tehokkaan toiminnan kannalta 

ja se muodostaa toimintojen ja tehtävien kokonaisuuden alkaen asiakkaan 

tarpeesta ja päättyy asiakkaan tarpeen tyydyttämiseen. Tehokas prosessien 

läpivienti ei niinkään yksittäisten koneiden kapasiteetin tarkasteluna vaan 

koko tuotantoketjun näkökulmasta. 

 

Liiketoimintaprosesseja tarkastellessa tulee kiinnittää huomiota 

materiaalivirtoihin ja niiden aikaan tuomien varastojen suuruuteen prosessin 

eri vaiheissa sekä eri yritysten prosessien yhteensopivuus. 

Reagointinopeutta kasvattamalla voidaan saavuttaa konkreettisia 

taloudellisia tuloksia. (Hovi 2005, 25) 

 

5.2.3 Liiketoimintainformaation linjaus 
 

Dell Computer`s kehitti 1990-luvulla paljon puhutun toimintamallin, joka 

perustuu ns. virtuaaliseen integraatioon toimitusketjun ja asiakkaan välillä. 

Perusperiaatteena on lyhentää tuotteen toimitusaikoja tehokkaalla 

tiedonvälityksellä koko toimitusketjulle. Toisaalta myös sen ansiosta voidaan 

markkinoilla reagoida nopeammin muuttuneisiin määriin ja tuomaan uusi 

tuote nopeammin markkinoille. (Hovi 2005, 25) 

 

Toimitusketjujen sitoutuminen entistä enemmän materiaali-, raha- ja 

informaatiovirtoihin on tehokkaan yhteistyön kannalta informaation jakaminen 

ensisijaisen tärkeää. (Fiala 2005, 419–420) 

Kelle & Akbulut havaitsivat tutkimuksessaan (2005, 49–50), että informaation 

jakamisella ei ole paljoakaan hyötyä jos sitä ei jaeta koko verkostolle. 

Myös alemman tason toimittajilla tulisi saada osansa liiketoimintainformaation 

jakamisesta ja sen hyödystä koko toimittajaverkostossa. (Hovi 2005, 27) 
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5.2.4 Tietoturvallinen infrastruktuuri 
 

Sähköisen tietoliikenteen lisääntyminen reaaliaikaiseksi ja 

ympärivuorokautiseksi tulevat myös tietojärjestelmien turvallisuusriskit 

lisääntymään. 

Internetin yleistyminen yritysten väliseksi sähköisen kommunikoinnin 

välineeksi jättää aukkoja tietoturvallisuuteen, jos niitä ei hoideta alusta lähtien 

kuntoon esimerkiksi palomuurilla. Toisaalta tietojen hallinnassa on keskeistä 

niiden luokittelu käyttäjän mukaan. (Hovi 2005, 32) Tietoturvallisuus perustuu 

pitkälle luottamukseen ja turvallisuuteen toimittajien välillä niin että 

vastaanotettu tieto on turvallista avata.  

 

Tilauksien siirtyminen tietoverkkoon ilman tilausten vahvistamista saattaa 

aiheuttaa ongelmia kaikille osapuolille myöhästyneinä toimituksina sen takia, 

ettei varmistettu tilauksen saapumista vastaanottopäässä. Tämän takia on 

tärkeää, että tilaukset vahvistetaan heti saapumisen jälkeen tilaajalle. (Hovi 

2005, 33) 

Turvalliseen tiedonsiirtoon kuuluu myös tietojen rajaaminen siten, että 

toimittajat näkevät vain heitä koskevat tiedot järjestelmässään. Tämä onkin 

helppoa tehdä nykyisillä tietojärjestelmillä. 

Myös korvaavan tiedonvälityksen muoto tilapäisenä ratkaisuna on sallittavaa 

koko tuotantoketjulle halvaantumisen estämiseksi, esimerkiksi faksilla. 

 

5.2.5 Rajapintaprosessien sähköistäminen 

  

Ensimmäinen edellytys sähköistämiselle on, että verkostolla on mahdollisuus 

vastaanottaa ja lähettää tieto sähköisesti luotettavasti osapuolelta toiselle. 

(Hovi 2005, 33) 

 

Sähköisen tiedonsiirron tarkoituksena on siirtää tilaus ja informaatiovirtoja 

yrityksestä toiseen, missä ainakin tilausprosessi on helppo automatisoida kun 

huolehditaan tilaussanoman perille meno järjestelmästä toiseen. 
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Tähän on tällä hetkellä kaksi varteen otettavaa tiedonvälitysmuotoa EDI ja 

Extranet. 

 

EDI, joka on syntynyt 1970-luvulla suur-yritysten tarpeisiin ja on usein moitittu 

kalliiksi ja vanhanaikaiseksi. EDIä kuvataankin ”kättelyjärjestelmänä” kahden 

yrityksen välillä, jolla rakennetaan silta järjestelmästä toiseen näin 

vapauttaen toimimaan yrityksiä oman tutun ohjausjärjestelmän kautta. (Sakki 

1999, 202; Karjalainen 2000, 23) EDI- ratkaisussa yritys muodostaa kiinteän 

yhteyden yrityksestä toiseen. 

 

Extranet on usean yrityksen intranet-verkkojen yhdistelmä, joka toimii 

internetin kautta. Internetin huomattavin ominaisuus on kyky tarjota kanava 

runsaan informaation välitettäväksi suurelle vastaanottajajoukolle ja se 

tavoittaa halutun vastaanottoryhmän ajasta ja paikasta riippumatta. 

(Karjalainen 2003, 27) 

 

Extranetin tietoturvallisuus on hoidettu palomuurin kautta, joka valvoo 

liikennettä ja estää asiattomilta pääsyn tiedon käyttöön. 

Extranetin liittymäkynnys on paljon alhaisempi kuin EDI sovellutuksen, mikä 

mahdollistaa erittäin läheiset suhteet asiakkaiden ja toimittajien välillä. Tämä 

luo aivan uusia ulottavuuksia koko toimittajaverkoston tilaus-toimitusketjun 

sisältöön. ( Sakki 1999, 206) 

 

Yritysten välillä käytetään myös portaaliratkaisuja, joissa päämies tarjoaa 

rajoitetun pääsyn omaan toiminnanohjausjärjestelmäänsä Web-portaalin 

kautta. Toimintamalli on erittäin tehokas, jos alihankkijat ovat pienehköjä 

yrityksiä. Toimintamallin rajoitteita on eteneminen syvemmälle 

toimittajaverkostoon tai alihankkija kuuluu useampaan toimittajaverkostoon. 

(Paavola ym. 2004–2005, 22) 

 

Järjestelmäintegraation ovat avanneet uusia väyliä avata ja rakentaa 

joustavia informaatioteknologia ratkaisuja kuten ICT- ratkaisut. (Vesalainen 

2006, 49) Toimittajaverkoston saumaton toiminta edellyttää yhteistä tieto- ja 
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ohjausjärjestelmää, joka kattaa koko tilaus-toimitus-asiakaspalvelu-

järjestelmän. (Möller 2004, 78) Sen takia yrityksille tarjottavia informaatio- ja 

kommunikaatioratkaisuja on kehitettävä käyttäjälähtöisesti tukemaan 

yritysverkostojen toimintaa. (Paavola ym. 2004–2005, 22) 

 

Yrityksen kasvua ohjaa tarve hallita lisääntyviä tietovirtoja. Yrityksellä on 

tarve kehittää tiedonvaihtoa organisaatiosta toiseen, kun se tuottaa 

prosesseihin lisäarvoa enemmän kuin kustannuksia. (Ollus ym. 1998, 70) 

 

5.2.6 Rajapintaprosesseihin liittyvät standardit 
 

EDIFACT on kansainvälisesti kehitetty maantieteellisesti hajautunut 

sähköisen liiketoiminnan standardi, joka perustuu binäärisiin 

dokumenttimäärityksiin. Standardi perustuu kahden välisiin sopimuksiin ja 

käyttöönottoon. Standardi on laaja ja käytännössä päädytään osa- 

toteutuksiin, eikä vanhoja toteutuksia voida käyttää hyödyksi uusien 

liiketoimintayhteyksien muodostamisessa. Tästä on seurauksena, että 

käyttöönottohankkeista tulee isoja ja kalliita investointeja. Pk-yrityksillä ei 

yleensä ole varaa sen käyttöönottoon. Tyypillisin tähän standardiin nojautuva 

tiedonsiirtojärjestelmä on EDI. (Paavola ym. 2004–2005,12) 

 

RosettaNet on tietoliikenne- ja elektroniikkateollisuudesta piiristä noussut 

alun perin teollisuudenalakohtainen standardi. Standardi perustuu yritysten 

välisen kommunikaatioprosessin mallintamiseen. RosettaNet on 

voimakkaasti kehittyvä standardi, jonka kehittämistä tukee jatkuva 

käyttöönotto teollisuuden piirissä. Kehitystyön vahvuutena on, että se on 

hyvin käytännönläheistä ja sitä tekevät pääasiallisesti loppukäyttäjäyritykset. 

(Paavola ym. 2004–2005,13-14) 

 

ebXML on horisontaalinen useita liiketoiminnan aloja palvelemaan tarkoitettu 

standardi. ebXML:n visiona on toimia kehikkona, johon muita sähköisen 

liiketoiminnan standardeja voidaan kytkeä toteuttamaan eri 

osakokonaisuuksia. ebXML pyrkii integroimaan yritysten tietojärjestelmiä ja 
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prosesseja syvemmällä tasolla kuin RosettaNet eli siinä missä RosettaNet 

pyrkii tarjoamaan valmiita ratkaisuja yritysten väliseen kommunikointiin, 

ebXML pyrkii tukemaan jo tehtyjen kommunikaatioratkaisujen yleistettävyyttä 

tietojärjestelmä- ja liiketoimintaprosessitasolta lähtien. (Paavola ym. 2004–

2005,14-15) 

5.3 Lean 
 

Lean toiminta keskeisenä toimintaperiaatteena otettiin käyttöön 

autoteollisuuden parissa 1990-luvulla ja siinä keskitytään vain asiakkaalle 

lisäarvoa tuottavaan toimintaan. Lean toiminnan keskeiset periaatteet ovat 

asiakkaalle tuleva lisäarvo, huomion kiinnittäminen kokonaisuuteen, jatkuva 

kustannusten keventäminen, tiedonkulun toimivuus, jatkuva prosessien 

kehittäminen sekä parantaminen, joustava ja nopea toimittajaverkosto 

yhdistettynä uuden aikaisen teknologian yhdistäminen 

henkilöstöresursseihin. (Kajaste & Liukko 1994, 8) 

 

 
 

 

Kuva 16. Lean ajattelun peruspilarit (Lean Management Qualitas Fennica 

Oy). 
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Lean toiminta pohjautuu tukevaan alustaan, jonka pohjalla on vankka, 

johtaminen, organisointi, turvallisuus ja ympäristö. Näiden tukevien alustojen 

päälle on hyvä pystyttää pilarit, joita kuvaavat toimitusvarmuus, materiaali- ja 

informaatiovirtojen virtaviivaisuus, tuotanto laitteiden tehokkuus ja 

luotettavuus, oikea laatu ja tiimityö. Nämä antavat perustan kehittää 

tuotevolyymien ja -mixien hallintaa ja prosessien jatkuvaan parantamiseen 

(kuva 16). 

Imuohjattu tuotanto tarvitsee turvakseen hyvän logistiikkaketjun 

tavarantoimittajalta lähtien loppuasiakkaalle. Balloun (1998, 2-3) mukaan 

logistiikalla tarkoitetaan materiaali- ja palveluvirtojen sekä niihin sisältyvän 

informaatiovirran tutkimista ja johtamista. 

 

 

 

Kuva 17. Esimerkki tulevaisuuden arvovirta ja sen elementit (Lean 

Management Qualitas Fennica Oy). 
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Imuohjatussa verkossa päähankkijan tuotanto ohjautuu tilausten perusteella, 

jossa hyväksikäytetään kysyntäennusteita, mutta tuotanto käynnistyy vain 

asiakastilauksen perusteella. (Seppänen & Kouri 2003, 25) Imuohjausta 

kuvataan arkikielessä termillä tilausohjaus ja siinä on samankaltaisuuksia 

JOT toimintamallin kanssa. ( vrt. Hovi 2005, 21)  

 

Imuohjauksen ja JOT periaatteen logistiikan kolmanteen piirteeseen on 

kiinnitetty vähemmän huomiota eli ei ole kysymys ainoastaan valmistuksen 

sujumisesta vaan kokonaisketjusta tilauksesta toimitukseen. Monessa 

tapauksessa tuotannon läpimenoaikoja saadaan lyhennettyä tuotannon 

valmisteluvaiheessa kuin itse tuotannossa. (Ollus, ym. 1990, 31; vrt. Lehtinen 

1991, 28–29) 

 

5.4 Prosessit 
 

Prosessit määritellään peräkkäisiksi toimenpiteiksi, joita tarvitaan tuotteen 

tuottamiseksi. Prosesseille on tyypillistä oma luontainen suorituskyky, jota 

voidaan parantaa keräämällä ja hyödyntämällä prosessista saatua tietoa. 

(Salminen 1990, 109) Prosessiin liittyy ihmiset, koneet, materiaalit, 

työmenetelmät ja ympäristö. (Salminen 1990, 144) 

Prosessit voidaan ajatella juoksevana jokena yrityksestä toiseen, joka kulkee 

päähankkijan, järjestelmätoimittajan ja toimittajaverkoston välillä sekä myötä 

että vastavirtaan. 

Yritysten toimintaa ohjaa tällä hetkellä voimakas tarve muuntua; kehittää 

uusia tuotteita ja palveluja, verkostoitua ja rakentaa kumppanuuksia, löytää 

uusia ansaintamahdollisuuksia sekä kehittää nykyistä liiketoimintaa uusiin 

suuntiin.  

 

Yksinkertaisesti palvelu tarkoittaa sitä, että henkilö, yritys, organisaatio tai 

järjestelmä tuottaa jotain, mitä yleisesti tarvitaan. Enää ei riitä hitsaustaitojen 

osaaminen vaan tarvitaan enemmän kokonaispalvelua, mikä onkin 

ristiriidassa sille, että monesti kehotetaan erikoistumaan, mutta käytännössä 

toimitetaan yhä pidemmälle vietyjä kokoonpanoja myös hitsaustuotannossa.  
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Tämä edellyttää myös palveluliiketoiminnan hallitsemista puhutaankin 

“bisneksen“ tekemisestä, jossa raha ja palvelut vaihtavat omistajaa. 

Nykyisissä konepajoissa otetaan vasta ensiaskelia ennen kuin ollaan 

tilanteessa, että toimittaja voi osallistua suoraan asiakkaan liiketoimintaan ja 

vastata esim. tuotantolinjan toiminnasta. (Martikainen 2006, 11) 

 

5.4.1 Materiaalivirrat  
 

Tuotantovirrat ovat asiakaslähtöisiä tilauksia, jotka etenevät päähankkijan 

tallentamisen kautta järjestelmätoimittajille tilauksena tarvittavista 

osakokonaisuuksista edelleen toimittajaverkostolle. Tuotantovirralle on 

tyypillistä takaisinkytkentä valmiin tuotteen viemisestä päähankkijan 

tuotantoon oikea-aikaisesti ja laadullisesti hyvänä tuotteena. 

 

Kehittyvät materiaalivirrat voivat sisältää hankinnan ulkoistamista, jolloin 

toimittaja vastaa koko materiaalihallinnosta. 

Materiaalivirtoihin liittyy myös laadunvarmistustyö sekä varastojen ja 

keskeneräisten tuotteiden sitoutuneen pääoman käyttö. (Vesalainen 2004, 

57) 

Yksi kehittyvän toimittajaverkoston avainkysymys on materiaalivirtojen 

hallinta ja se, että se koordinoidaan hallituksi toiminnoksi. Imuohjauksen 

kannalta tuotanto pyritään saamaan tilausohjatuksi eli valmistukseen suoraan 

asiakkaalle, jolloin myös välivarastojen ja varastojen tarve poistuu. (Ollus ym. 

1990, 91–92) 

 

Onnistuneen ennusteinformaation välittäminen asiakkaalta toimittajalle 

laskee varastoihin sitoutuneen pääoman määrää. Ennusteinformaatio voi olla 

joko pitkän tähtäimen tai hienosuunnittelua, mutta kummallakin ennuste- 

pohjalla on osoitettavissa yhteys toimittajien toimintavarmuuteen. (Hovi 2005, 

26) 
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 5.4.2 Pääomavirrat 
 

Pääomavirrat lähtevät asiakkaan tilauksesta ja siitä materiaalintoimittajalle, 

josta virta kääntyy takaisin päin asiakkaaseen. 

Varastojen siirtyminen toimittajalle on päähankkijan näkökulmasta hyvä 

ratkaisu, mutta koko verkoston kannalta se ei palvele kokonaistehokkuutta 

vaan rasittaa niin päähankkijaa kuin toimittajaverkostoa. (Hovi 2005, 16–17) 

Pääomaa yleensä sitoutuu keskeneräisiin tuotteisiin ja varastossa oleviin 

valmiisiin tuotteisiin tai raaka-ainevarastoihin. Sen takia läpimenoaikojen 

lyhentämistä pidetään tärkeänä koko toimittajaketjussa. Toiminta on JOT-

henkistä. (Sakki 1999, 29–30) 

 

Vaihto-omaisuuden kertyminen toimitusketjuun on seurausta vanhasta 

toimintokohtaisesta ajattelusta, missä kukaan ei ota huomioon kokonaisuutta. 

Mitä vähemmän toimitusketjussa on yhteistyötä, sitä enemmän tarvitaan 

varastoja. (Sakki 1999, 85) 

 

 5.4.3 Palveluvirrat 
 

Palvelutoiminnan kannalta on merkittävää tehdäänkö palvelut toimittajan 

kannalta maksullisena palveluna vai osana liiketoimintaa. Silloin kun 

palveluvaihdannan katsotaan tuovan asiakkaalle lisäarvoa, on joissain 

yhteistyösuhteissa asiakas valmis maksamaan siitä ja toimittaja voi laskuttaa 

sen omakustannuspohjaisesti. (Vesalainen 2006,114)  

 

Yritykset voivat perustoimintojen lisäksi tarjota asiakkaalle muita 

lisäarvopalveluita esimerkiksi logistiset palvelut (hyllyyntoimitukset, 2-

laatikkojärjestelmät, varastointipalvelut yms.), suunnitteluun ja 

tuotekehitykseen liittyvät palvelut jne. 

Järjestelmätoimittajaksi pääseminen edellyttää palvelujen järjestelmällistä 

kehittämistä. (Vesalainen 2006, 57)  
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5.4.5 Informaatiovirrat  
 

Järjestelmäintegraation edellytyksenä on, että osapuolten omat järjestelmät 

ovat sillä tasolla, että yritysten välillä järjestelmien integrointi on mahdollista. 

Järjestelmäohjauksen hyödyt ovat paljolti kokonaiskustannushyötyjä. 

Prosessitason integraatiot ovat paljon haastavampia kuin järjestelmätason 

integraatiot. (Vesalainen 2006, 181) 

On silti hyvä aina muistaa, että tietojärjestelmien ja tietohallinnon 

kehittäminen kuuluu luonnollisena osana arvoketjujen rakennustyöhön. On 

kehitetty teknisiä menetelmiä tehostamaan tiedonsiirtoa yritysten eri osa-

alueiden välillä. Melko pitkälle kehitetty esimerkki tällaisesta menetelmästä 

on ns. EDI standardi, joka käydään seuraavaksi lyhyesti läpi. 

EDI on perinteinen sähköisen kaupankäynnin tapa ja standardi, joka sai 

alkunsa jo 1960-luvulla. Se tarkoittaa määrämuotoisten 

(standardimuotoisten) sanomien välittämistä organisaatioiden välillä. EDI 

järjestelmän tiedot voivat liittyä laskutusinformaatioon, tuotantotietoon ja 

logistiikan ohjaustietoihin. Esimerkkejä EDI sanomista ovat ennakkoilmoitus 

tavarantoimituksesta ja lähetysilmoitus. Sanomat siirtyvät organisaatiosta 

toiseen standardoidussa EDI muodossa, jonka sisältö on sovittu 

yhteistyökumppaneiden kesken. Nykyisin EDI sanomia lähetetään Internetin 

kautta. EDI järjestelmä vaatii pääsääntöisesti varsin huomattavia 

investointeja tietojärjestelmiin ja laitteisiin jokaista muodostettavaa yhteyttä 

varten. (Karjalainen 2000, 23) 

Järjestelmät ovat olleet raskaita asentaa ja ylläpitokulut ovat olleet varsi 

korkeat. EDI käyttö on perustunut siirrettävän tietomäärän suuruuteen ja on 

näin ollen ollut suuryritysten käytössä eikä niinkään pienyritysten ulottuvilla. 

(Ahonen 2001, 94) 

Internet on tuonut tiedonsiirron välityksen myös pienyritysten ulottuville, mikä 

on mahdollistanut sähköisen tiedonsiirron siirtämisen myös pienempiin 

yrityksiin reaaliajassa. Verkosto toimittajat, joiden sähköinen tiedonsiirto on 

kunnossa, voivat saada kilpailuetua muihin verrattuna. (Karjalainen 2000, 71) 
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Informaatiovirtojen yhdistämisellä saavutetaan myös reaktionopeuden kasvu. 

(Möller 2004, 47) 

5.5 Pelisäännöt 
 

Kahden yrityksen välinen yhteistyö lähtee luottamuksesta ja avoimuudesta 

toisiaan kohtaan. (Ollus ym.1998, 4-5) Esimerkiksi avoimuus tulee ulottua 

kaikkiin välittömiin kustannuksiin kuten materiaali- ja työkustannukset, jotka 

tulisi irrottaa toisistaan. (Vesalainen 2004, 165–167) 

Yhteistyö symboloidaan yleensä kirjallisilla sopimuksilla, joissa käy ilmi 

tavaran nimikkeet, hinnat, hintaan vaikuttavat tekijät, toimitusajat ja eräkoot 

ynnä muut sopimusasiat. 

 

Sopimusten tekeminen luo perustan yritysten väliselle yhteistyölle ja 

kehittämiselle ja sopimusten keston pituus vaikuttaa moninkeskeiseen 

kehittämiseen. Kirjallisten sopimusten tarkoitus on kirjata toimitussopimuksen 

periaatteet ja toimittava siten, että kaikki asianomaiset ymmärtävät sen ja 

epäselvyydet on tarkastettavissa sopimuksesta. (Lehtinen 1991, 58; 

Vesalainen 2006, 27; Möller 2004, 67) 

 

Yhteistyön syventymisen ja yhteispelin oppimisen seurauksena puolin ja 

toisin on uusien ulkopuolisten toimittajien vaikea toimittaa tuotteita 

kokonaiskustannuksiltaan edullisesti. Toimitussuhteesta tulee näin ollen 

monesti pitkäaikainen. (Koskinen ym. 1995; vrt. Vesalainen, 2004, 34; 

Vesalainen 2006, 29) 

 

Ulla Lehtisen (1989) mukaan japanilaisilla alihankintajärjestelmille on 

tyypillistä pitkäaikaiset ja kiinteät yhteistyösuhteet. Sopimuksien kesto 

saattaa olla jopa kymmenen vuotta, mikä antaa vahvan perustan yritysten 

kehittämiselle. 

Toiminnot perustuvat molemminpuolisen luottamukseen. Toimittajia ei 

vaihdeta pienten erimielisyyksien takia. (Möller 2004, 53) 
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Kaikki sopimukset ja sovitut rutiinit sekä poikkeustilat, on laitettu kirjalliseen 

muotoon kummallekin sopimuksen osapuolelle 

 

Tutkimusten mukaan tavoitteiden ja pelisääntöjen päälinjojen hahmottaminen 

ja niistä sopiminen sekä johtamiskäytäntöjen luominen luovat 

kumppanuudelle hyvät menestymismahdollisuudet. (Chid & Faulkner 1998, 

Doz & Hamel 1998, Doz ym.  2001, Lorenzoni & Baden-Fuller 1995, 

Tuusjärvi 2003, Hyötyläinen 2000, Vesalainen 2002, Möller ym. 2004, 171) 
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6 RAJAPINTOJEN NYKYTILA 
 
Rajapintojen nykytilaa voidaan analysoida neljällä eri osa-alueella. 

Nämä muodostavat nykytilan Konekorjaamo Riikosen ja päähankkijan välillä, 

Konekorjaamo Riikosen ja toimittajaverkoston, muiden järjestelmätoimittajien 

ja päähankkijan välillä sekä päähankkijan tarjoamat mahdollisuudet liittyä 

heidän rajapintoihin. 

Kaikkien osa-alueiden tärkeys korostuu silloin, kun ajatellaan kokonaisuutena 

toimittajaketjun kannalta tuotteen kokonaiskustannuksia.  

 

6.1 Konekorjaamo Riikonen Oy 
 

Konekorjaamo Riikonen Oy on Joensuussa toimiva yritys joka toimii niin 

raskaankaluston korjaamona kuin keskiraskaana konepajana. Yrityksen 

liikevaihto oli vuonna 2005 6,3 miljoonaa euroa ja henkilökuntaa 30 henkilöä. 

Liikevaihdosta korjaamon osuus oli 30 % ja konepajan osuus 70 %.  

 

Konepajan suurimman asiakaskunnan muodostavat John Deere Forestry Oy, 

John Deere Forestry Ab, Märsta, Kirike Oy, Mantsinen Oy, ja 

Rakennustempo Oy, joista John Deere Forestry Oy osuus on n. 50 %. 

Konepajan ydinosaamista ovat erilaiset polttoleikkeet ja hitsattavat 

kokoonpanot lopputuotteeksi asti. 

 

Toiminnan perustana on toistaiseksi voimassa oleva toimitussopimus, johon 

on vuosien varrella liitetty eri lisäsopimuksia. Sopimuksessa on määritelty 

toimitusajat, tuotteet, maksuajat ja eräkoot, jonka tiedot ovat osittain 

vanhentuneet. Materiaalin hinnanmuutoksista ei ole sovittu mitään 

sopimuksissa ja ne neuvotellaan erikseen riippuen toimittajan aktiivisuudesta, 

päähankkija ei niitä ehdota kuin laskettaessa. Tilausrutiini on hoidettu John 

Deeren Forestry Oy:n kanssa sähköpostilla, jonka tiedon Konekorjaamo 

Riikonen Oy tallentaa omaan Excel-pohjaiseen tuotannon seurantaan, joka 

on nähtävissä eri tuotantopisteissä yrityksen intranet verkossa. Tilaus 

vahvistetaan joka kerta takaisin sähköpostin välityksellä.  Toimittajaverkoston 

tilaukset hoidetaan käyttämällä yleensä puhelinta, faksia ja sähköpostia. 



   53

  

 

Kuva 18. Konekorjaamo Riikonen Oy:n nykytila sähköisessä tiedonsiirrossa 

 

Yrityksellä on John Deeren puolelta nimetty pääostaja, jonka kautta 

tarjoukset, päivittäinen kommunikointi, kuvien päivitykset ja 

molemminpuolinen kehittäminen hoidetaan eli hän on John Deeren 

yhdyshenkilö päivittäisissä asioissa. Pääostajan kanssa sovitaan 

päivittäisistä pelisäännöistä, mutta ne tehdään harvoin kirjallisesti.  

 

Konekorjaamo Riikosella on päähankkijalla useita muita ostajia, koska 

toimitukset ovat 2-laatikko, sekvenssi, itseohjautuvia toimituksia ja puhtaasti 

tilausohjautuvia toimituksia. Tavaran kuljetus hoidetaan omalla 

kuljetuskalustolla osittain hyllyyn toimitettuna tavaranvastaanotossa 

suoritettua kuittaamista vastaan ilman lisäveloitusta. Tilausrutiinin 

pelisäännöt on sovittu yleensä sopimuksen ulkopuolella ostajan kanssa 

suullisesti tai sähköpostilla. 

 

Tilausohjattujen tilausten toimitusaika on joko 10 työpäivää tai 15 työpäivää 

riippuen siitä meneekö tavara hitsaamoon vai kokoonpanolinjalle. 

Kokoonpanolinjalle menevät osat ovat maalattuja, jotka suoritetaan 

normaalina alihankintaostona. 

 

Sekvenssiosat ja 2- laatikkotoimitukset perustuvat John Deeren 21 päivän 

jäädytetylle tuotannolle, josta saadaan kanban- kortin mukaiset tilaukset. 

JOHN DEERE 
FORESTRY OY 

EXCEL POHJAINEN 
TUOTANNONOHJA
US 

TOIMITTAJA- 
VERKOSTO 

KONEKORJAAMO 
RIIKONEN OY 

Sähköp. 

PUH. 
FAX. 
SÄHKÖP. 

TALLENNUS 
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Itseohjautuvat tilaukset ovat sovittujen nimikkeiden telinetäyttöjä, jonka tilaus 

toimitus rutiinista huolehtii täysin toimittaja. 

 

Konekorjaamo Riikonen Oy oli mukana VETO-projektin kahdessa 

ensimmäisessä vaiheessa, mutta tällä hetkellä ei ole aktiiviosallistuja eikä 

näin ole toimittajapäivien kehityspalavereissa mukana. 

 

Konekorjaamo Riikonen Oy:ssä on aloitettu aktiivinen toimittajaverkoston 

kehittämishanke syksyllä 2006. Kehittämisprojektin päätarkoituksen on saada 

toimittajaverkosto sähköisen tiedonsiirron piiriin niin, että koko verkosto saa 

tilaustiedot sähköisesti Qnetworkin kautta oman www-selaimen kautta 

toimivaan sivustoon. Sivustoa voidaan pitää Konekorjaamo Riikosen 

toimittajaverkostoon hyväksytyillä toimittajilla yksinkertaisena 

tuotannonohjausjärjestelmänä. 

 

Toisena kehityshankkeena on yritys maaliskuussa 2007 aloittanut 

Konekorjaamo Riikosen oman tuotannonohjausohjelman E1 asennuksen ja 

käyttöönotto kokeilun. Tarkoituksena on selkeyttää Konekorjaamo Riikosen 

oma tuotanto ja liittää siihen niin toimittajaverkoston Qnetwork sovellutus ja 

John Deere Forestry Oy:n IFS:n kautta saatava tilaus Extranetin avulla 

kokonaisuudeksi palvelemaan sähköistä tiedonsiirtoa Konekorjaamo 

Riikosen verkostossa.  

 

6.2 Toimittajaverkosto 
 

Haastattelututkimukseen valittiin Konekorjaamo Riikonen Oy:n 

hitsaustuotannon kannalta viisi tärkeää alihankkijaa, joiden merkitys 

verkoston toimivuuden kannalta on merkittävä. Yrityksiin otettiin yhteyttä 

puhelimella ja tiedusteltiin kiinnostusta osallistumista nykytilan 

selvittämiseen. 
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Haastattelu koettiin kaikissa yrityksissä myönteisesti ja se tehtiin ennalta 

laaditun kyselylomakkeen avulla puhelimitse. Haastateltavat olivat kaikissa 

yrityksissä omistajia tai ylintä johtoa. 

Haastattelutulosten ensitiedon jälkeen tehtiin kaikkiin valittuihin viiteen 

yritykseen vierailu, jossa haastateltiin yritysten omistajia ja johtohenkilöitä 

täydentämällä kyselylomaketta suullisilla lisäkysymyksillä ja ottamalla 

kustakin yrityksestä ja konekannasta valokuvia omistajien ja ylemmän 

johdon luvalla.  

Tarkasteltava toimittajaverkosto muodostuu viidestä toiminnallisesti 

Konekorjaamo Riikonen Oy:lle tärkeästä toimittajasta, joista 2 yritystä on alle 

4 kilometrin etäisyydellä ja 3 yritystä 130 kilometrin säteellä. Näiden viiden 

yrityksen palvelujen laskutus Konekorjaamo Riikonen Oy:lle vuonna 2005 oli 

1 miljoonaa euroa. 

 

Konekorjaamo Riikonen Oy on ostajan roolissaan huomattavasti suurempi ja 

melko suuri ostaja kyseisiltä viideltä toimittajalta. 

 
 
 

 
 

Kuva 19. Konekorjaamo Riikosen toimittajaverkosto. 
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6.2.1 Uukuniemen metalli Ay 
 

Uukuniemen metalli Ay on Uukuniemellä toimiva metalliyritys, joka on 

perustettu vuonna 1984, liikevaihto 1 miljoonaa euroa, henkilöstön 

muodostaa omistaja ja 8 vierasta henkilöä. Yritys toimii omissa tiloissa ja 

konekanta sisältää tyypilliset hitsaukseen tarvittavat peruskoneet kuten 

vesijäähdytteiset hitsauskoneet, porakone, vannesaha, nosturit sekä 

maalaus ja sinkolinja. Yritys toimittaa Konekorjaamo Riikonen Oy:lle sermit 

kahdeksaan malliin ja niihin liittyvät korotusosat neljään malliin sekä muuta 

pienempää kappaletta. Yrityksen asiakkaana on mm. Veekmas Oy, Kesla 

Oyj. 

 

Omavalmistuksena yrityksellä on traktorin kauhat ja niihin liittyvät lisälaitteet, 

joita yritys teettää mm. Venäjällä. Konekorjaamo Riikonen Oy toimittaa 

kyseisiin sermeihin taivutetut kehysputket ja tarvittavat levyosat meno 

paluukuorma periaatteella, Uukuniemen Metalli Oy hankkii niihin tarvittavat 

latta- ja palkkitavaran terästukkureilta ja tarvittavat sorvattavat holkit 

alihankintana. Yrityksellä on talonsisäinen laatujärjestelmä joka perustuu ISO 

9001 standardiin, mutta sitä ei ole sertifioitu. Hitsauksenlaatujärjestelmää ei 

ole eikä laatuvirheitä dokumentoida.  

 

Hitsauksen laadunvalvontaa pitää yllä omistaja ja tiedottaa virheistä 

henkilökohtaisesti henkilökunnalle ja kyseiselle virheen tekijälle. 

Tulevaisuuden näkymät ovat omistajan mukaan positiiviset ja yritys haluaa 

kehittää toimintaa edelleen.  
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Kuva 20. Hitsauspaikka varastotelineineen 

 

6.2.2 Nurmeksen työstö ja tarvike Oy 
 

Nurmeksen työstö ja tarvike Oy on Nurmeksessa toimiva tilauskonepaja, jolla 

ei ole varsinaista sarjatuotantoa. Yritys on perheyritys, joka on perustettu 

1979, liikevaihto 0,7 miljoonaa euroa ja henkilöstön muodostaa 3 omistajaa 

ja 9 vierasta työntekijää. Yrityksellä on toimitiloja 1600 neliötä ja konekanta 

sisältää hitsauskoneita, työstökeskukset, cnc-sorveja, aarporan, kärkisorveja, 

levynleikkuri, särmäyspuristin, polttoleikkauskone plasmavarustuksella ja 

hitsausrobottiaseman. 

 

 Konekorjaamo Riikonen Oy:lle yritys toimittaa kolmesta tuotannossa 

olevasta puskulevymallista yhtä mallia, joka vastaa puolta kaikista 

tuotannossa olevista puskulevyistä, minkä osuus yrityksen liikevaihdosta on 

20 %. 

 

Puskulevyihin tarvittavat kaikki osat Konekorjaamo Riikonen Oy toimittaa 

Nurmeksen Työstö ja Tarvike Oy:lle, joka hitsaa osat puskulevyt yhteen ja 
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tekee niihin tarvittavat koneistukset ja toimittaa ne valmiina Konekorjaamo 

Riikonen Oy:lle. Yrityksellä ei ole minkäänlaisia laatujärjestelmiä tai 

hitsauksen laatujärjestelmiä eikä laatuvirheitä dokumentoida. Laadun 

tarkastuksen valvovat Mika ja Marko Kähkönen ja lähtevälle tavaralle 

tehdään lähtötarkastus. Laatuvirheistä saa henkilökunta tiedon 

henkilökohtaisesti ja pyritään selvittämään mistä laatuvirhe johtuu. Yritys 

jatkaa tulevaisuudessa edelleen tilauskonepajana. 

 

Erikoisosaamisena yrityksellä on erilaisten hitsaus- ja koneistusjigien  

suunnittelu ja toteuttaminen sekä robottihitsaus. 

 

       

Kuva 21. Hitsausrobottiasema.    

 

6.2.3 S ja J Tompuri Oy 
 

S ja J Tompuri Oy on Kesälahdella toimiva konepaja. Yritys on perheyritys, 

joka on perustettu 1997 ja liikevaihto on 0,3 miljoonaa euroa. Henkilöstön 

muodostaa kaksi omistajaa ja kaksi vierasta työntekijää. Yrityksellä on tällä 

hetkellä omaa tuotantotilaa 489 neliötä ja konekantaan kuuluu 

hitsauskoneita, pyörö- sekä vannesaha, pistehitsauskone, muotoleikkuri, C-

puristin 150 tonnia, putkentaivutin, kaksi 100 tonnin epäkeskopuristinta, 
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pylväsporakone ja säteisporakone. Yritys tekee Konekorjaamo Riikonen 

Oy:lle yhtä sermimallia, joka vastaa yrityksen liikevaihdosta 12 %.  

 

Konekorjaamo Riikonen Oy toimitta kyseiselle yritykselle sermeihin tarvittavat 

kehysputket ja S ja J Tompuri Oy hankkii tarvittavat latta- ja putkitavaran 

terästukkureilta. Yrityksellä on tekeillä laatujärjestelmä 9002 ja omistaja on 

ympäristölaatukoulutuksessa. Hitsauksen laatujärjestelmää ei yrityksellä ole 

eikä laatuvirheitä dokumentoida. Laadun valvonnasta vastaa omistaja Jari 

Tompuri ja laatu informoidaan henkilökunnalle henkilökohtaisesti. 

 

Tulevaisuudessa yritys aikoo rakentaa tuotantotiloja 456 neliötä ja investoida 

särmäyskoneeseen sekä hienosädeplasmaan. Yrityksen tavoitteena on 

kaksinkertaistaa liikevaihto ja monipuolistaa tuoterakennetta. 

 

 

              

Kuva 22. Yleisnäkymä tuotannosta. 

 

Erikoisosaamisena yrityksellä on lävistämällä valmistettavat aihiot ja niiden 

mekaaninen taivutus. Suurin yksittäinen asiakas on Kesla Oyj, jonka osuus 

yrityksen liikevaihdosta on lähes 90 %.  
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6.2.4 Kulmet Oy 
 

Kulmet Oy on Joensuussa toimiva konepaja, yritys on perustettu 2001 ja 

liikevaihto 0,27 miljoonaa euroa. Henkilöstön vahvuus on 9 vierasta henkilöä. 

Yritys toimii tällä hetkellä 750 neliön vuokratiloissa. Konekannan 

muodostavat hitsauskoneet, porakone, NC-sorvi, manuaalisorvi, 

pyörityspöydät, nosturit ja hitsaustraktori.  Yritys toimittaa Konekorjaamo 

Riikonen Oy:lle pohjapanssarit kahdeksaan ajokonemalliin ja kuuteen 

harvesterimalliin, kokoaa putkipankkoja kahta mallia, loppukokoaa 

serminsiirtoja kahta mallia, valmistaa porrasaskelmia kahteen eri harvesteri- 

malliin sekä tekee erilaisia porattavia kappaleita. Tuotteet vastaavat yrityksen 

tuotannosta 70–90 %. 

 

 Konekorjaamo Riikonen Oy toimittaa tarvittavat raaka-aineet ja 

puolivalmisteet kaikkiin kyseisiin kokoonpanoihin. Kulmet Oy kokoaa osat ja 

toimittaa serminsiirrot ja putkipankot suoraan John Deeren Forestry Oy:n 

tehtaalle ja muut osat Konekorjaamo Riikonen Oy:lle odottamaan 

loppukäsittelyä. Laatujärjestelmää tai hitsauksen laatujärjestelmää yrityksellä 

ei ole. Laatuvirheet dokumentoidaan yrityksen mukaan kansioon. Yrityksen 

laadunvalvonnasta vastaa tuotantopäällikkö Ari Nykänen ja Jaana Nykänen. 

Laatuvirheet informoidaan henkilökunnalle henkilökohtaisesti ja selvitetään 

syyt ja parannusvaihtoehdot laadun parantamiseksi. 

 

Tulevaisuuden strategiana on etsiä uusia asiakaskontakteja tuotannon 

tasaamiseksi. Erikoisosaamisena on yrityksellä ruostumattomien terästen 

hitsaus.  
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 Kuva 23. Hitsattuja tuotteita. 

 

6.2.5 Am-Koneistus Oy 
 

Am-Koneistus Oy on Joensuussa toimiva koneistuspalveluja tuottava yritys. 

Yrityksen omistuspohja on perheyritys, joka on perustettu 2000 ja liikevaihto 

0,4 miljoonaa euroa. Henkilöstöä on kolmen omistajan lisäksi 3 vierasta 

työntekijää. Yritys toimii vuokratilassa, jossa on tuotantotilaa 366 neliötä ja 

konekantana on cnc – sorvi, cnc-jyrsin, tankoautomaatti ja säteisporakone.  

Yritys tekee Konekorjaamo Riikonen Oy:lle koneistustöitä ennen hitsausta ja 

jälkeen hitsauksen.  

 

Yrityksellä on talonsisäinen laatujärjestelmä, ei sertifioitu eikä laatuvirheiden 

dokumentaatiota ole. Laadusta vastaa Arto Hynninen ja laatuvirheet 

informoidaan henkilökohtaisesti tekijälle sekä selvitetään laatuvirheen syyt 

uudelleen toistumisen eliminoimiseksi. 

Tulevaisuudessa yritys on investoimassa työstökeskukseen ja raskaampien 

koneistus kappaleiden tarvitsemiin koneisiin. Yrityksen erikoisosaamisena on 

pienmekanisointilaitteiden suunnittelu ja valmistus. 
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Kuva 24.  Cnc-sorvi.  
 
 
 

6.3 Rajapinta päähankkija rakenteessa 
 

John Deere Forestry Oy Joensuun tehdas kuuluu John Deere konsernin 

maanrakennus ja metsäkonedivisioonaan. Joensuussa yritys valmistaa 

koneita vain määrämittamenetelmään. Tuotevalikoimaan kuuluu neljä 

harvesterimallia ja viisi kuormakonetraktorimallia. 

John Deere Forestry Oy Joensuun tehdas tekee koneita n. 1400 kappaletta 

ja työllistää n. 400 henkilöä ja 150 henkilöä alihankintaverkostossa 

lähialueella. 

 

John Deere Forestry Oy:llä koko tuotantoprosessi perustuu imuohjaukseen, 

jossa toimitusvarmuus ja laatu ovat keskeisiä asioita. Ennen tuotanto toimi 

diilerien ennusteiden mukaan, mutta nykyään virtautetun tuotannon aikaan 

97 prosenttia tuotannosta on loppuasiakastilauksia, eikä jälleenmyyjillä ole 

tuotteita varastossa. Tuotannon läpimenoaikaa on 26 päivästä saatu edellä 

olevan toimenpiteen avulla pudotettua 10 päivään.(Tervola 2007, 31) 
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Kuvassa 25 on esitetty imuohjaus John Deere Forestry Oy:n ja 

järjestelmätoimittajan yhteisprosessina. 

 

Tuotantosuunnitelman muodostavat kolme tasoa (vesi, loska, jää), jota 

ylläpidetään John Deere Forestry Oy toiminnanohjausjärjestelmässä ja siitä 

välitetään tietoa järjestelmätoimittajien omaan järjestelmään tallennettavaksi. 

Järjestelmätoimittajat suunnittelevat oman tuotantonsa sen jälkeen siten, että 

tuotteet ovat John Deere Forestry Oy:n tuotantolinjalla oikeana ajanhetkenä. 

Yhteistoiminnassa tulee rinnalla helposti tunnistettavaksi materiaalivirta, 

pääoma- ja informaatiovirta. 
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Kuva 25. John Deere Forestry Oy:n ja järjestelmätoimittajien 

yhteistoimintaprosessi (Hovi 2005, 48). 

 

Tilausrajapinnalla on John Deere Forestry Oy:llä aloitettu sähköisen 

tiedonsiirron kehittäminen vuonna 2004 VETO- projektin puitteissa, jonka 

tavoitteena on kehittää päähankkijan ja järjestelmätoimittajan yhteisiä 

tiedonsiirron välineitä. Tähän on John Deere Forestry Oy tarjonnut 

järjestelmätoimittajille mahdollisuuden liittyä joko EDIN tai Extranetin kautta, 
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mikä on John Deere Forestry Oy:n operatiivisen toiminnan kannalta 

samantekevää kumpaa järjestelmätoimittaja käyttää. Pitkäntähtäimen 

tavoitteena on, että järjestelmätoimittaja kehittää omaa rajapintaa 

päähankkijaan ja toimittajaverkostoon päin. (Hovi 2005, 55)  

 

Tämän hetken tilanne on paljolti sama mikä oli 2005 eli osalla yrityksiä on 

sähköinen tiedonsiirto kunnossa järjestelmätoimittajan ja päähankkijan välillä 

ja on yrityksiä missä tiedonsiirto hoidetaan vielä faksilla ja sähköpostilla.  

Toimittajaverkostoon sähköinen tiedonsiirto ei ole juurikaan edennyt. 

 

6.4 Rajapinta muut järjestelmätoimittajat 
 

Rajapinnalla muut järjestelmätoimittajat ovat Suomen Levyprofiili Oy, 

Rakennustempo Oy, Kirike Oy ja Mantsinen Oy, joista jokainen toimittaja on 

merkittävässä roolissa John Deere Forestry Oy:n toimittajaverkostossa. 

Vahvuutena kaikilla on lähitoimittajan etu logistiikassa. 

 

6.4.1 Suomen Levyprofiili Oy 
 

Suomen Levyprofiili Oy on Joensuussa toimiva ohutlevykonepaja, jonka 

liikevaihto oli vuonna 2005 6,5 miljoonaa euroa ja henkilökuntaa 60 henkilöä. 

Yrityksellä on asiakkaina John Deere Forestry Oy, Metso Mineras Oy, 

Tamrock Oy, josta John Deere Forestry Oy:n osuus on noin 30 %. Yritys on 

suuntautunut tuotannossa voimakkaasti kokonaistoimittajaksi kyseisille 

yrityksille. Jokaiseen asiakasyritykseen yrityksellä on omat sähköisen 

tiedonsiirron käytännöt ja liittymäpinnat. 

 Yrityksellä on John Deeren Forestry Oy:n kanssa 3-vuotinen 

yhteistyösopimus, jossa on sovittu normaalien sopimus asioiden lisäksi 

raaka-aineen kustannusnoususta aiheutuva korotus hintoihin raaka-aineiden 

osalta.  
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Suomen Levyprofiili Oy toimittaa tavarat John Deere Forestry Oy:lle vain 

tilauksien mukaan tavaranvastaanottoon, missä lähetettä ei kuitata eikä 

yrityksellä ole hyllyyn toimituspalveluja.  

Yritys ei myöskään käytä hyödyksi ennusteinformaatiota John Deere Forestry 

Oy:ltä. 

Yritykselle tilaukset tulevat John Deeren IFS:n kautta, josta yritys imuroi 

tilaukset ja tallentaa omaan tuotannonohjausjärjestelmään, mutta 

kuvamateriaalia sieltä ei voi hakea. Toimittajaverkostoon mahdolliset 

tilaukset välitetään faksin, puhelimella ja sähköpostilla. Tavarantoimittajille 

tilaukset hoidetaan pääasiallisesti faksin välityksellä. 

Kommunikaation yritys hoitaa John Deere Forestry Oy:n päin nimetyn 

ostajan kautta, joka informoi yritystä tarvittaessa kuva, toimitusajan 

muutoksista. Yritys on aktiivijäsen VETO-projektissa, joka kokoontuu 

toimittajapäiville 4 kertaa vuodessa kehityspalavereihin. 

 

Kuva 26. Suomen Levyprofiili Oy:n nykytila sähköisessä tiedonsiirrossa.  

 

6.4.2 Rakennustempo Oy 
 
Rakennustempo Oy on Reijolassa ja Joensuussa toimiva ohutlevy- ja 

keskiraskaskonepaja, jolla on runsaasti omia tuotteita ja tekee myös 

alihankintana vaativia kokonaistoimittajatoimituksia. Liikevaihto yrityksessä 

oli vuonna 2005 6,0 miljoonaa euroa ja henkilökuntaa 56 henkilöä. Yrityksellä 

on asiakkaana John Deere Forestry Oy, John Deere Forestry Ab Märsta, 
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Rocla Oy, Kalmar Oy, David Oy ja Hydroauto Oy, josta John Deere Forestry 

Oy:n osuus liikevaihdosta oli 40 %.   

Yrityksellä on John Deeren Forestry Oy:n kanssa 3-vuotinen 

yhteistyösopimus, jossa on sovittu normaalien sopimusasioiden lisäksi raaka-

aineen kustannusnoususta aiheutuva korotus hintoihin raaka-aineiden osalta 

ja jatkoneuvotellaan erikseen.  

Rakennustempo Oy toimittaa sekvenssituotteet kuten säiliöt John Deerelle 

vain tilausohjautuvasti John Deeren tuotantosuunnitelman mukaan 

tavaranvastaanottoon, missä lähetettä ei kuitata eikä yrityksellä ole hyllyyn 

toimituspalveluja. Toinen tilausimpulssi tuleen kanban- korttien kautta, jotka 

voivat olla 2-laatikkotoimituksia tai kotiinkutsuja.  

Yritys käyttää omien toimintojen virtaviivaistamiseksi hyödyksi 

ennusteinformaatiota John Deere Forestry Oy:ltä. 

Rakennustempo Oy on käyttänyt hyödyksi myös John Deeren Forestry Oy:n 

tarjoamia työkaluja tuotannon selkeyttämiseksi kuten 5S. 

 

Yritykselle tilaukset tulevat John Deeren IFS:n kautta, josta yritys imuroi 

tilaukset ja tallentaa omaan tuotannonohjausjärjestelmään, joka on Exel-

pohjainen taulukko, mutta kuvamateriaalia sieltä ei voi hakea. Tilaukset 

vahvistetaan myös IFS:n kautta. Exel-pohjaisen tuotannonohjauksen rinnalla 

yrityksellä on toiminnanohjausjärjestelmä Sonet, joka on taloushallinnon 

ohjelma. Toimittajaverkostoon mahdolliset tilaukset välitetään sähköpostilla 

ennusteinformaatiota hyväksikäyttäen. Tavarantoimittajille tilaukset hoidetaan 

pääasiallisesti taloushallinnon ja sähköpostin kautta sekä puhelimen 

välityksellä. Osa tavarantoimittajista toimittaa tavaran hyllyyn 

toimituspalveluna. 

 

Kommunikaation yritys hoitaa John Deere Forestry Oy:n päin nimetyn 

ostajan kautta, joka informoi yritystä tarvittaessa kuva, toimitusajan 

muutoksista. Yrityksen omalla aktiivisuudella saadaan myös muutakin tietoa. 

Yritys on aktiivijäsen VETO-projektissa, joka kokoontuu toimittajapäiville 4 

kertaa vuodessa kehityspalavereihin. 
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Kuva 27. Rakennustempo Oy:n nykytila sähköisessä tiedonsiirrossa. 
 
 

6.4.3 Kirike Oy 
 
Kirike Oy on Outokummussa toimiva keskiraskas konepaja, jonka tuotantoa 

ovat erilaiset koneistukset ja hitsauskokoonpanot. Liikevaihto yrityksessä oli 

vuonna 2005 3,0 miljoonaa euroa ja henkilökuntaa 27 henkilö.  

 

Yrityksellä on asiakkaana John Deere Forestry Oy, Märstä , Outokumpu 

Teknologia Oy Turulan konepaja ja Samesor Oy, näistä John Deeren osuus 

on 70-80 %. Yritys toimittaa John Deerelle lähinnä vakio-osia suoraan 

kokoonpanolinjalle, muille asiakkaille tehdään lähinnä tilauskonepaja- 

tyyppisiä toimituksia. 

 

Yrityksellä ei ole yritysjohdon mukaan yhteistyösopimusta, vaan esimerkiksi 

raaka-aineen kustannusnoususta aiheutuva korotus sovitaan John Deeren 

kanssa hintoihin erikseen. Tilauserien koot yritykset olivat kuitenkin sopineet. 

 

Kirike Oy toimittaa tavarat John Deerelle vain tilauksien mukaan 

tavaranvastaanottoon, missä lähetettä ei kuitata eikä yrityksellä ole hyllyyn 

toimituspalveluja.  

Yritys käyttää hyödyksi ennusteinformaatiota John Deere Forestry Oy:ltä. 
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Yritykselle tilaukset tulevat Deeren IFS:n kautta, josta yritys imuroi tilaukset ja 

tallentaa ne ja tulostaa sen paperille vietäväksi tuotantoon, mutta 

kuvamateriaalia sieltä ei voi hakea. Toinen tilausimpulssi tulee 

itseohjautuvista toimituksista, joissa on tilausimpulssina sovittu tyhjä teline ja 

kappalemäärä toimitettuna John Deerelle. Muita vastaavia liittymärajapintoja 

yrityksellä ei ole. 

 

Toimittajaverkostoon mahdolliset tilaukset välitetään ensisijaisesti 

sähköpostilla ja harvemmin faksilla. Tavarantoimittajille tilaukset hoidetaan 

pääasiallisesti faksin, sähköpostin ja puhelimen välityksellä sekä annetaan 

eräille tavarantoimittajille ennusteet tulevasta tarpeesta. 

 

Kommunikaation yritys hoitaa John Deere Forestry Oy: n päin nimetyn 

ostajan kautta ja kahden muun ostajan kautta, jotka informoivat yritystä 

tarvittaessa kuva, toimitusajan muutoksista. Yrityksen oma aktiivisuus on 

parantanut tiedonsaantia päähankkijalta. 

Kirike Oy on keväällä 2007 alkanut kehittää Qnetin pohjalta omaa 

tuotannonohjausta liittämällä siihen työajanseurantaa. 

 

 

Kuva 28. Kirike Oy:n nykytila sähköisessä tiedonsiirrossa. 
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6.4.4 Mantsinen Oy 
 
Mantsinen Oy on Liperissä toimiva keskiraskas konepaja, joka valmistaa 

raskaita puunkäsittelyyn tarkoitettuja koneita omaan käyttöön ja puolet 

vientiin. Liikevaihtoa yrityksellä oli vuonna 24,0 miljoonaa euroa ja 

henkilökuntaa 80 henkilöä. 

Ulkopuolista alihankintaa konepaja teki 2,2 miljoonan euron edestä, josta 

John Deeren Forestryn osuus on n. 50 %, mutta koko konepajan tuotannosta 

10 % ja työllistää 7 henkilöä. Muita asiakkaita yrityksellä ovat Metso Minerals 

Oy, Rocla Oy ja Tigernordic Oy. Yrityksen ydinosaamisena konepajalla on 

raskas koneistus ja hitsaus.  

 

Yrityksellä on vuosisopimuksen mukainen yhteistyösopimus, jossa yritys 

käyttää tavaranostoissa John Deeren tuotantoon menevissä tuotteissa 

päähankkijan neuvottelemia hintoja. Esimerkiksi levyosat voi yritys ostaa 

Ruukki Oy:ltä John Deeren hinnoilla. Raaka-aineen hinnan muutoksista 

yritykselle ei tule lisäkuluja. Tilauserien koot sovittu siten, että yritys voi pitää 

puskurivarastoa ja muutosvaiheessa seuraava erä voidaan toimittaa 

tilaajalle. Vanhat osat, jotka jäävät pois tuotannosta, lunastaa John Deere Oy 

1 kk tarpeen ja loput jää Mantsinen Oy:n vastuulle. 

 

Mantsinen Oy toimittaa tavarat John Deerelle vain ostotilauksien mukaan 

tavaranvastaanottoon, missä lähetettä ei kuitata eikä yrityksellä ole hyllyyn 

toimituspalveluja.  

Yritys ei käytä hyödyksi ennusteinformaatiota John Deere Forestry Oy:ltä 

omassa toiminnassaan. 

Yritykselle tilaukset tulevat John Deeren IFS:n kautta, josta yritys imuroi 

tilaukset ja tallentaa ne omaan tuotannonohjausjärjestelmään, mutta 

kuvamateriaalia IFS:stä ei voi hakea. Tuotannonohjausjärjestelmänä toimii 

taloushallinnon ohjelma Sonet. Tilaukset vahvistetaan myös IFS:n kautta ne 

ja tulostaa sen paperille vietäväksi tuotantoon, mutta kuvamateriaalia sieltä ei 

voi hakea.  
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Toimittajaverkostoon mahdolliset tilaukset välitetään ensisijaisesti 

sähköpostilla. Tavarantoimittajille tilaukset hoidetaan pääasiallisesti, 

sähköpostin ja puhelimen välityksellä sekä annetaan eräille 

tavarantoimittajille ennusteet tulevasta tarpeesta jota saadaan 

tuotannonohjauksen Sonetin kautta. 

 

Kommunikaation yritys hoitaa John Deere Forestry Oy:n päin nimetyn 

ostajan kautta, jotka informoivat yritystä tarvittaessa kuva, toimitusajan 

muutoksista. Yrityksen oma aktiivisuus on parantanut tiedonsaantia 

päähankkijalta. 

Yritys on aktiivijäsen VETO-projektissa, joka kokoontuu toimittajapäiville 4 

kertaa vuodessa kehityspalavereihin. 

 

 

 

Kuva 29. Mansinen Oy:n nykytila sähköisessä tiedonsiirrossa. 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

JOHN DEERE 
FORESTRY OY 

TOIMINNAN- 
OHJAUS SONET 

TOIMITTAJA- 
VERKOSTO 

MANTSINEN OY 

  IFS 

PUH. 
FAX. 
SÄHKÖP. 

TALLEN-NUS 
JÄRJESTELMÄ
ÄN 



   71

7 TULOSTEN ANALYYSI 
 
 

Sopimukset tulisi ottaa yhdeksi prosessin vaiheeksi päähankkijan ja 

järjestelmätoimittajan kanssa, mutta myös sekä järjestelmätoimittajan ja 

toimittajaverkoston kanssa. 

 

Samantasoisilla toimittajilla on erityyppiset sopimukset ja pelisäännöt 

toimintarutiineissa. Tämä aiheuttaa eri vaatimustasoja tavaran vastaanotossa 

ja epätietoutta vastaanottoprosessin kirjavuudesta tavarantoimittajissa. 

Kaikki sopimukset ja sovitut rutiinit sekä poikkeustilat, tulisi laittaa kirjalliseen 

muotoon kummallekin sopimuksen osapuolelle. 

Järjestelmätoimittajien näkemykset ja tavoitteet eroavat toisistaan eri 

toimittajaverkostoissa, kun asiaa katsotaan kehittämisen näkökulmasta. 

Koska järjestelmätoimittajalla ei ole yhteistä tavoitetta, heikentää se niiden 

kehittymistä päähankkijaan päin.  

 

 

Tavoitetilana voidaan pitää sitä, että kaikilla järjestelmätoimittajilla on samat 

pelisäännöt ja samanlaiset toimintatavat päähankkijaan päin. Vaikka 

tuotannonohjauksen tiedonsiirto ei tapahdu samalla tavalla, on kaikilla 

järjestelmätoimittajilla rajapinnan yhdistämisen kynnys matala päähankkijaan 

päin.  

 

7.1 Rajapinta Konekorjaamo Riikonen Oy ja päähankkija rakenne 
 

Konekorjaamo Riikonen Oy:n toimitusten pääoma- ja tavaravirrat ovat 

suuruusluokaltaan suurimpia tutkituista lähialueen järjestelmätoimittajista. 
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Kuva 30. Järjestelmätoimittajien osuudet euroina John Deere Oy:n 

toimituksista. 

 

Tiedonsiirron taso oli samaa luokka kuin muilla järjestelmätoimittajilla, sillä 

erotuksella, että Konekorjaamo Riikonen Oy:n tilaukset John Deere Forestry 

Oy:ltä tulevat sähköpostin kautta, kun taas muilla neljällä 

järjestelmätoimittajalla IFS:n Extranetin kautta. Yhteisenä piirteenä on, että 

kaikilla järjestelmätoimittajilla tallennus suoritetaan omaan järjestelmään 

käsin. Eteenpäin tilaukset toimitusverkostoon lähetetään puhelimella, faksilla 

ja sähköpostilla. 

 

Tilaukset perustuvat paljolti kanban- tilauksiin kuten 2-laatikko, sekvenssi ja 

itseohjautuviin toimituksiin, jossa käytetään ennusteinformaatiota hyväksi. 

Erityyppiset tilaukset vaativat toimittajalta hyvää tilauskäsittelyn hallintaa, 

joka tällä hetkellä hoidetaan Exel-pohjaisella tuotannonohjauksella, mikä ei 

jatkossa ole riittävä kasvavissa volyymeissä, eikä se ota huomioon 

toimittajaverkoston tilauksia ja toimituksia. Suurin osa tilauksista tuodaan 

omalla kuljetuskalustolla hyllyyntoimituksena ilman lisäveloitusta, mistä 

päähankkija saa selvää etua lisäpalvelun muodossa. 

 

Sopimuksissa ei ole huomioitu raaka-aineen hintojen muutosta kuten 

kolmella muulla järjestelmätoimittajalta. Myös toimituksiin liittyviä pelisääntöjä 
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ei ole kirjallisesti sovittu vaan ne ovat John Deeren ostajan ja toimittajan 

välisiä monesti suullisia sopimuksia, mikä saattaa tuoda epäselvyyttä silloin 

kun ostaja vaihtuu tai toimittajan vastuuhenkilö vaihtuu. 

 

Konekorjaamo Riikonen Oy ei ole John Deere Forestry Oy:n toimittajapäivien 

aktiivijäsen, mikä on sulkenut yrityksen pois John Deeren 

järjestelmätoimittajien yhteisistä kehittämispalavereista. 

 

Toisaalta tämä on antanut Konekorjaamo Riikonen Oy:lle vapaat ja 

ennakkoluulottomat kädet kehittää omaa sähköistä tiedonsiirtoa 

toimittajaverkostoon päin sekä Konekorjaamo Riikonen Oy:n omaa 

tuotannonohjausta. Näistä yritys on tehnyt itsenäiset päätökset ja aikataulut 

niiden valmistumisesta ilman kehittämispalavereja päähankkijan kanssa. 

Yritys on myös osoittanut halukkuuden liittyä John Deeren Forestry Oy:n 

IFS:n Extranetin kautta tuleviin tilausrutiineihin, johon on saatu myös John 

Deeren Forestry Oy:n ostajan suostumus. 

Yrityksen viimeaikaiset toimenpiteet ovat juuri niitä jota vastuulliselta 

järjestelmätoimittajalta edellytetään ja ne tukevat myös John Deere Forestry 

Oy:n toimittajaverkoston kehittämiselle asettamia tavoitteita. 

 
 
 

 7.2 Rajapinta Konekorjaamo Riikonen Oy ja toimittajaverkosto rakenne 

 
Tutkimuksen mukaan maantieteellisesti kaikki viisi yritystä sijaitsevat etelä 

pohjoissuunnassa pääteiden varrella tai niiden välittömässä läheisyydessä ja 

logistinen sijainti on hyvä meno paluukuormille.  
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Kuva 31. Toimittajaverkoston yritysten sijainti. 

 

Henkilökunnan keski-ikä oli neljässä yrityksessä alle 30 ja yhdessä 

yrityksessä yli 40. Työpaikkojen henkilöstön vaihtuvuus oli kaikissa 

yrityksissä pieni. Yrityksistä neljä viidestä on perheyrityksiä, jossa myös 

omistaja tekee päivittäisiä töitä, yksi yritys on sijoitusyhtiö, jolla on 

ulkopuolinen tuotannonjohtaja. 

Liikevaihdoltaan yrityksistä neljä on henkilöstömäärään suhteutettuna 

samalla tasolla ja yksi oli huomattavasti pienempi. Liikevaihdosta 

Konekorjaamo Riikonen Oy:n osuus on kolmessa yrityksessä merkittävä, 
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yhdessä yrityksessä melkein koko liikevaihto ja yhdessä yrityksessä melko 

pieni. 

 

Kuva 32. Konekorjaamo Riikonen Oy:n ostojen osuus yritysten liikevaihdosta. 

 

Konekanta neljässä yrityksessä on kattava monipuoliseen hitsaustuotantoon, 

joskin mekanisointilaitteita tai robotteja on vain yhdessä yrityksessä. Yhdessä 

yrityksessä ei hitsauslaitteita ollut. Tilojen suhteen yrityksistä kolme toimii 

omissa tiloissa ja kaksi vuokratiloissa ja niiden riittävyys koettiin tutkimuksen 

mukaan neljässä riittäväksi ja yksi yritys aloittaa laajennuksen tekemisen 

syksyllä 2006. Layoutin tekemistä harkittiin kahdessa yrityksessä ja kolmessa 

se koettiin tarpeettomaksi tällä hetkellä. 

 

Tiedonsiirto on kaikissa yrityksissä hyvällä tasolla, mutta kaikissa yrityksissä 

koettiin ennusteiden ja aikataulujen tiedon saaminen riittävän ajoissa 

Konekorjaamo Riikonen Oy:ltä tarpeelliseksi oman kapasiteetin kuormituksen 

tasaamiseksi. 

Talon sisäisiä laatujärjestelmiä on viidessä yrityksessä, mutta neljässä 

yrityksessä ei tehdä minkään tasoista laatuvirheiden dokumentaatiota ja vain 

yhdessä tehdä dokumentaatio laatuvirheestä. Hitsauksen laatujärjestelmiä ei 

ollut missään yrityksessä eikä hitsaus standartteja ISO 3834 ja ISO 5817 

tunnettu ollenkaan. Laatuasioista yrityksissä kaikissa huolehtii ja vastaa joko 

omistaja tai ylin johto varsinaista laatupäällikköä ei ole missään yrityksessä.  
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Yrityksissä kolmessa oli hitsaajat pätevöitetty SFS-EN 287-1:n mukaan, 

yhdessä pätevöittäminen aloitetaan syksyllä 2006 ja kaksi kouluttaa 

koneistajat joko koneentoimittajan avulla tai oppisopimuksella. Muuta 

koulutusta yrityksissä ei ole järjestetty. Yhdessäkään yrityksessä ei ollut 

hitsauskoordinaattoria tai hitsausneuvojaa. Tulevaisuuteen suhtautuivat 

kaikki viisi yritystä positiivisesti ja kaikilla olisi halu laajentaa toimintaa sekä 

neljä ilmaisivat mahdollisuuden lisätä kapasiteettia hitsauksessa ja kaksi 

koneistuksessa. 

 

Yhteistyöhön Konekorjaamo Riikonen Oy:n kanssa kaikki yritykset 

suhtautuivat myönteisesti eikä erimielisyyksi todettu tässä tutkimuksessa. 

Strategisista tavoitteista yksi yritys ilmoitti jatkavan tilauskonepajana, yksi 

ilmoitti investoivansa tarpeen mukaan, yksi ilmoitti kehittävänsä yritystä 

toimivammaksi ja tehokkaammaksi, kaksi sanoi investoivansa lisää koneisiin 

ja toimitiloihin lähi vuosina sekä rekrytoivansa henkilökuntaa. 

 
 

Toimittajaverkoston kannalta toiminnan tärkein kriteeri on se, että 

toimitusvarmuus ja laatu ovat riittävän korkealla tasolla. Konekorjaamo 

Riikonen Oy:n tuotteista on valtaosa hitsaamalla kokoonpantuja rakenteita ja 

tuotteita. Tuotteet menevät edelleen päähankkijalle, jonka laatukriteerit ovat 

tiukat. Tulevaisuudessa laatuun tulee kiinnittää erityistä huomiota ja tässä on 

yhtenä kehitysaskeleena verkostossa toimivien yritysten yhteinen laatutaso, 

joka edellyttää kaikkien verkossa olevien toimittajien laatukriteerien nostoa ja 

niiden tuntemista, jotta puhutaan samoista asioista ”samalla kielellä”. 

 

Toimitusaikojen suhteen verkostossa tulisi saada tiedonsiirto 

reaaliaikaiseksi, jotta toimittajaverkosto voi ennakoida kuormitushuippuja. 

Tähän on alettu rakentamaan Konekorjaamo Riikosen myötävaikutuksella 

tiedonsiirtojärjestelmää, johon myös kaikilla viidellä toimittajalla on pääsy 

www-selaimen kautta. Myös laaduntarkastuksen vastuita tulisi verkostossa 

täsmentää. Esimerkiksi yrityksissä tulisi olla vähintään hitsauskoordinaattori 

tai hitsausneuvoja. 
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Verkoston kokonaistarpeita voitaisiin täydentää hitsauksen osalta koko 

verkostossa hitsauksen laatujärjestelmän ISO 3834 ja hitsausstandardiin 

ISO 5817 tunnetuksi tekemisellä. Myös yhteistä dokumentaatiotasoa tulee 

nostaa laatukustannusten selvittämiseksi ja niihin oikea-aikaisella 

puuttumisella niiden vähentämiseksi. Toimittajaverkoston kannalta tulisi 

laatukoulutusta lisätä jokaisessa yrityksessä ja tässä voisivat paikalliset 

oppilaitokset olla mukana, esimerkiksi Kiteen AIKO ja Lieksan AIKO. 

Toimittajien kanssa tulisi tehdä myös sopimukset, joka antaisi ostajalle ja 

myyjälle hyvän pohjan kehittää omia toimintojaan kustannustehokkaampaan 

suuntaan. 

 

7.2.1 Uukuniemen Metalli Oy 
 

Uukuniemen Metalli Oy voisi tulevaisuudessa erikoistua sermien 

hitsaukseen ja kartoittaa mahdollisuuksia sermien robottihitsaukseen. 

Mekanisointilaitteiden käyttö on useissa tuotteissa hyvinkin perusteltavaa, 

esimerkiksi pyöritys- ja nostopöydät. Nykyisin niiden nosto tapahtuu 

pelkästään nosturin varassa. Tilojen suhteen yrityksessä oli hyvät varastointi 

kasetit, mutta uudella sijoittelulla saataisiin tuotantotilaa huomattavasti lisää 

ilman laajennusta. Näin voitaisiin nostaa tuotantokapasiteettia. Yritys tekee 

nykyään tuotteita, joiden merkitys koko toimittajaketjussa on merkittävä. 

Yrityksellä tulisikin olla vähintään hitsausneuvoja, joka vastaisi 

laatujärjestelmän ISO 3834 ja ISO 5817 ylläpidosta. Rekrytointivaiheessa 

tulisi yrityksen panostaa nuoriin, koska näin saataisiin yrityksen keski-ikä 

nuoremmaksi. Tuotteet, joita yritys tekee, ovat Konekorjaamo Riikonen Oy:n 

kannalta avainasemassa ja niiden laatuvirheiden dokumentointi antaisi 

kustannusten selvittämiseksi arvokasta tietoa. 

 

7.2.2 Nurmeksen työstö ja Tarvike Oy 

 
Nurmeksen työstö ja Tarvike Oy on tulevaisuudessa edelleen 

tilauskonepaja, mutta puskulevyt muodostavat yrityksen tuotannosta 

huomattavan osan. Toimintaa voisi kehittää yrityksen erikoistumisella 
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tilauskonepajana myös tekemällä kaikki puskulevyt siellä. Puskulevyjen 

hitsauskapasiteetin lisäystä tulisi yrityksen kehittää yhteistuumin tilaajan 

kanssa. Nykytilanteessa yrityksen tekemät puskulevy ovat tärkeä osa 

toimittajaverkkoja. Koska yritys hitsaa puskulevyt täysin valmiiksi tuotteiksi 

koneistuksia myöten ja tekee paljon korjaushitsauksia sekä muita 

hitsaamalla valmistettuja tuotteita, olisi yrityksen panostettava hitsauksen 

laatujärjestelmään kehittämiseen. Hitsaustuotannon kannalta yrityksessä 

olisi hyvä olla myös hitsauskoordinaattori tai hitsausneuvoja valvomassa 

tuotantoa. Tuotannon apuna kannattaa olla myös laatustandartit ISO 3834 ja 

ISO 5817. Laatukustannusten hallinnan takia tulisi yrityksen dokumentoida 

ainakin puskulevyjen laatuvirheistä aiheutuneet kustannukset. 

 

7.2.3 S ja J Tompuri Oy 
 

S ja J Tompuri Oy strategiset tavoitteet eivät välttämättä tue verkoston 

tavoitteita vaan saattavat aiheuttaa kilpailuasetelman muun 

toimittajaverkoston kanssa. Tämän välttämiseksi yrityksen tulisi kehittää 

omaa verkostomallia. Yritys valmistaa hitsaamalla kokoonpanoja muille 

yrityksille. Sen takia olisi yrityksen kannalta tärkeää, että sillä on asia- 

mukainen tieto hitsauslaatuun vaikuttavista tekijöistä esimerkiksi ISO 3834 ja 

5817. 

 

7.2.4 Kulmet Oy 
 

Kulmet Oy:n tulisi keskittyä toimittajaverkostossa pohjapanssarien pää- 

asialliseksi toimittajaksi sekä suurempien kokonaisuuksien toimittajaksi 

yhdessä Konekorjaamo Riikonen Oy:n kanssa. Pohjapanssarien 

hitsausprosessissa on hyvä mahdollisuus käyttää mekanisointia tuotannon 

tehostamiseksi ja työturvallisuusnäkökohta huomioon ottaen. Kappaleiden 

vaativa mittatarkkuus tulisi todentaa dokumentoinnilla ja työohjeilla riittävän 

laadun varmistamiseksi. Yrityksen koko tuotanto sisältää paljon hitsaamista 

sekä mustalle että ruostumattomalle teräkselle. Kulmet Oy:n 

hitsaustuotannossa olisi myös prosessien hallinnassa ISO 3834 ja ISO5817 
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hyvä työkalu. Yrityksen tulee vakiinnuttaa aluksi tuotanto ja sen jälkeen 

mahdollisuuksien mukaan rekrytoida tai kouluttaa hitsausneuvoja. 

John Deere Forestry Oy:n läheisyys huomioon ottaen tarjoaisi se Kulmet 

Oy:lle kasvamisen mahdollisuuksia hitsauskokoonpanoissa yhdessä 

Konekorjaamo Riikonen Oy:n kanssa. 

 

7.2.5 Am-koneistus Oy 
 

Am-koneistus Oy on hitsaustuotannossa tärkeässä osassa 

koneistuspalvelujen tuottajana vaikka yrityksellä ei ole hitsaustuotantoa. 

Toimittajaverkostossa ei ole tällä hetkellä kunnollista koneistuspalvelua, 

yrityksen tulisi markkinoida palveluja myös muille verkoston toimittajille. 

Kappaleiden kokojen kasvaminen ja kapasiteetin nostaminen vaativat myös 

koneiden investointia yritykseltä tulevaisuudessa. Vaikka yrityksellä ei ole 

varsinaista hitsaustuotantoa, tulisi sen tutustua ainakin hitsauksen ISO 3834 

ja ISO 5817 laatustandardeihin ja lisätä dokumentaatiota laatuvirheistä 

laatukustannusten todentamiseksi.  

 

7.3 Rajapinta muilla järjestelmätoimittajilla 
 

Kaikki neljä tutkimuksessa ollutta järjestelmätoimittajaa sijoittuvat John Deere 

Forestry Oy:stä katsottuna lähialueelle. Konekorjaamo Riikonen Oy toimii 

kaikille neljälle järjestelmätoimittajalle komponenttitoimittajana käsittäen 

erilaisia polttoleikkeitä. Yritysten välillä ei ole sähköistä tiedonsiirtoa vaan 

tilaukset hoidetaan sähköpostin ja faksin välityksellä. 

 

Päähankkijan ja järjestelmätoimittajien sähköinen tiedonsiirto on toteutettu 

IFS:n Extranetin kautta, josta kyseiset neljä yritystä saavat tilaukset. 

Toimittajaverkkoon tilaukset menevät pääosin sähköpostilla, mutta muuta 

sähköistä tiedonsiirtoa ei ole kehitteillä eikä niitä ole käytössä. 

Järjestelmätoimittajista kolmella tuotteet ovat kaikki tilausohjattuja ja yhdellä 

järjestelmätoimittajalla sekä tilausohjattuja ja itse ohjattuja tilauksia. 
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Kenelläkään järjestelmätoimittajalla ei ole hyllyyntoimituksia eikä siitä saa 

näin ollen lisäarvoa palvelun muodossa. 

Kolmella järjestelmätoimittajalla on useita päähankkijoita ja yhdellä John 

Deeren osuus tuotannosta lähentelee 70 % yrityksen liikevaihdosta (katso 

kuva 30). 

 

Sopimukset kolmella on vuosisopimuksia, joissa raaka-aineen hinnan nousu 

on huomioitu eikä siitä tule riskiä yrityksien liiketoimintaan. Yhdellä yrityksellä 

ei ole sopimusta laisinkaan ja raaka-aineen hinnan nousut joudutaan 

neuvottelemaan tapauskohtaisesti, mikä saattaa kyseisen yrityksen eri 

asemaan toisiin järjestelmätoimittajiin nähden. 

Yhdessä yrityksessä on tuotannonohjausohjelma ja kahdessa yrityksessä on 

tuotannonohjauksessa lähinnä taloushallinnonohjelma, minkä toimivuus on 

kyseisenalaista vaativassa tuotannonohjauksessa. Yhdellä yrityksellä 

tuotannonohjausta ajaa tulostettu paperinen tilaus tuotantoon, mikä ei ole 

enää suotavaa järjestelmätason toimittajan prosesseissa. Tämä yritys onkin 

herännyt nykytilanteeseen ja alkanut projektiluontoisesti kehittämään 

yhdessä tuotannonohjaustoimittajan kanssa samantyyppistä 

toiminnanohjausta, kun Konekorjaamo Riikonen Oy.  

Kolmella järjestelmätoimittajalla on yksi ostaja ja yhdellä 

järjestelmätoimittajalla kolme ostajaa mikä ei välttämättä ole selvää 

tilanteissa, kun tiedottamisvastuu on John Deere Forestry Oy:llä. 

 

7.4 Päähankkija 
 

Päähankkijan päämäärän on sähköisen tiedonsiirron kehittäminen 

toimittajaverkostossa oman imuohjauksella toimivan tuotannon tueksi, koska 

valtaosa tehtaan tarvitsemista komponenteista tulee tehtaan ulkopuolelta. 

 

Pyrkimyksenä on saada sitä kautta myös eri toimitusketjut imuohjattuun 

tuotantoon, joka on kokonaiskustannusten pienentämisen kannalta 

haasteellinen tehtävä. John Deere Forestry Oy on mahdollistanut 

järjestelmätoimittajien liittymisen omalta osaltaan heidän IFS:n kautta 
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tilausprosessiin. Heillä on myös erityyppisiä työkaluja sisäisten prosessien 

yrityskohtaisiin kehittämisiin kuten 5S ja VMS, mutta näitä ei tarjota 

aktiivisesti toimittajaverkkojen kehittämisen työkaluiksi yrityksiin 

. 

 John Deere Forestry Oy:n aloittama Veto-1 projekti 2004 ja jatko Veto-2 

projekti tähtäävät toimittajaverkoston sähköisen tiedonsiirron kehittämiseen. 

Projektien puitteissa valitut yritykset kokoontuvat toimittajapäiville 4 kertaa 

vuodessa kehittämispalaveriin. Projektin saavutuksena voidaan pitää 

yritysten liittymistä John Deere Forestry Oy:n IFS:n Extranetiin ja tilauksien 

saamista yrityksiin sähköisesti. Jatkokehittäminen toimitusverkostoon on 

jäänyt ideatasolle, missä päähankkijan pitäisi ottaa suurempi rooli jatkoa 

varten. Päähankkijan pitäisi osoittaa myös suurempaa kiinnostusta 

toimittajaverkoston alatasojen kehittämisessä. 
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8 POHDINTA 
 

8.1 Sähköisen tiedonsiirron tavoitetila 
 

Rajapintojen yhdistämisessä ei suurinta ongelmaa muodostakaan 

päähankkijan ja järjestelmätoimittajan välinen sähköinen tiedonsiirto, vaan 

järjestelmätoimittajasta eteenpäin tapahtuva sähköinen tiedonsiirto 

komponenttitoimittajille. Toisaalta järjestelmätoimittajilla ei ole yhteisiä 

tavoitteita, mikä heikentää niiden kehittymistä päähankkijaan ja 

toimittajaverkostoon päin. Konekorjaamo Riikonen Oy osoittaa itse 

järjestelmätoimittajan vastuuta siinä, että olematta toimittajapäivien 

aktiivijäsenenä, voidaan asioita pohtia ja viedä eteenpäin yrityksessä itsessä, 

jos halua ja tahtoa yrityksessä on. 

 

Ensiksi onkin saatava kuntoon järjestelmätoimittajien ja 

komponenttitoimittajien sisäiset prosessit ja samalla kehittää 

toimittajaverkoston ja järjestelmätoimittajan välinen sähköinen tiedonsiirto, 

jota järjestelmätoimittaja tason toimittajalta voidaan edellyttää. 

 
 

 
 
Kuva 33. Esimerkki tavoitetilasta toimitusketjussa. 
 
Tavoitetilaa koko toimittajaketjussa sähköisen tiedonsiirron osalta kuvaa kuva 

33. John Deere Forestry Oy:ltä IFS:stä tuleva tilaus tallennetaan joko 

JOHN DEERE 
FORESTRY OY 

TOIMINNAN- 
OHJAUS E1 

TOIMITTAJA- 
VERKOSTO 

KONEKORJAA- 
MO RIIKONEN OY 

  IFS 

TAL-
LEN-
NUS 

Materiaalintoimittaja 

Tiedon välitys 
Q-net 

Tiedon välitys 

Tiedon välitys 
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hakemalla tai automaattisena toimintona Konekorjaamo Riikonen Oy:n 

järjestelmään, josta se siirtyy automaattisesti toimittajaverkostoon ja 

Konekorjaamo Riikosen Oy:n toiminnanohjaukseen (E1). Toiminnanohjaus 

(E1) antaa tavarantoimittajalle ostotilauksen tarvittaessa automaattisesti 

(katso liite 2). 

Toimittajaverkoston ja Konekorjaamo Riikonen Oy:n toiminnanohjauksen 

(E1) välillä on integroitu tuotannonohjaus (Qnetwork) järjestelmä, jonka 

välityksellä kommunikointi ja tilauksien välitys onnistuu myös 

järjestelmätoimittajan ja toimittajaverkoston välillä (katso liite 3). 

 

Kaikkiin rajapintoihin liittyy tiedon välitystä molempiin suuntiin, jossa tilausten 

kuittaus voidaan tehdä myös automaattisesti, näin vältytään 

molemminpuoliselta fyysiseltä tallennustyöltä. 

 

Toimintojen avulla voidaan hyödyntää John Deeren tuotannon sisäinen 

imuohjaus koskettamaan myös koko toimittajaverkoston imuohjausta aina 

tuotannosta tavarantoimittajiin. 

Ongelmaksi John Deere Forestry Oy:n imuohjattu tuotanto muodostuu silloin, 

kun tuotanto poikkeaa normaalista tuotantorytmistä. Esimerkiksi jonkun 

häiriön takia kysynnän nopea nousu tietyissä konetyypeissä tulee 

suuremmaksi kuin laskettu tilauksen toimitusaika sallii. Yleensä tavara 

loppuu ja se pyritään toimittamaan nopeammin kuin sovittu toimitusaika. 

Tämä tilanne vaikuttaa myös toimittajaverkostoon kykyyn toimia joustavasti 

häiriötilanteissa. 

 

Sen takia tulisi myös päähankkijan ja toimittajaverkoston kommunikoida 

avoimesti molemmin puolin häiriötilanteista, johtuvat ne sitten 

tuotantokoneiden rikkoutumisesta, raaka-aineen saannista tai muiden 

toimittajaverkostojen kyvystä toimittaa tavaraa.  
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8.2 Sisäiset prosessit 
 

Yrityksissä on monesti haluttomuutta itse lähteä ajamaan suurempia 

muutoksia, mutta yhdessä verkoston muiden toimittajien kanssa tämä on 

mahdollista koordinoimalla ne toimivaksi kehittämismalliksi uusien 

kehitysaskeleiden ottamiselle. Yritysten omat resurssit eivät aina riitä 

toteuttamiseen ja tarvitaan yhä lyhyemmällä syklillä uusia ideoita 

toimittajaverkoston kehittämiseksi. Tämän asia saattamiseksi kuntoon 

tarvitaan tulevaisuudessa enenemässä määrin hitsauksen laatukoulutusta. 

Tällaiset koulutustarpeet tulisi räätälöidä yhdessä hitsausyritysten, 

valtiovallan, lääninhallituksien ja ammatillisten koulutuslaitosten kanssa 

(katso liite 4). Tulevaisuudessa myös ammattitaitoisen työvoiman saanti on 

hitsaavissa konepajoissa kynnyskysymys jatkuvuuden kannalta. Myös 

tietotekniikan voimakas kehittäminen toimittajaverkostossa antaisi yrityksille 

mahdollisuuden reagoida nopeammin toimitusaikojen hallinnassa ja oman 

tuotannon kuormituksen mukauttaminen olemassa olevaan tilanteeseen. 

Toimittajaverkon toimivuuden kannalta työ antoi kehittämissuunnan mihin 

tulee kiinnittää huomiota jatkossa. Yrityksien kohdalla tärkein havainto oli 

yrityksien heikkoudet ja vahvuudet ja mahdolliset kehittämiskohteet lähi- 

tulevaisuudessa. 

 

8.3 Tiedonsiirron pelisäännöt 
 

Järjestelmätoimittajayrityksissä tuli esille John Deere Forestry Oy:n 

tiedottamisen niukkuus ja organisaation tiedonkulun vastuuhenkilön 

puuttuminen, että tiedottaminen tavoittaisi myös järjestelmätoimittajat, luoden 

näin yritysten välille avoimuutta, luottamusta ja parempaa kommunikointia. 

Paras tapa olisikin luoda toimittajaverkoston ja päähankkijan välille jonkin 

tasoiset tiedonkulun pelisäännöt. 

 

8.4 Tuotannonohjaus ja tiedonsiirto 
 

Monesti päähankkijan tietojärjestelmät ovat liian laajat ja raskaat toimiakseen 

koko toimitusverkostossa. Liian usein kehitetään tietojärjestelmiä jotka 
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vaativat ammattioperaattorin sen hoitamiseen. Yleensä isoilla yrityksillä on 

EDI- pohjaiset tiedonsiirto-ohjelmat, jotka ovat liian kalliita ja hankalia käyttää 

verkoston 1-2 henkilön yrityksissä. Tietotaidon ja laitteiden takia tulisi kehittää 

verkoston tuotannonohjausta ja tiedonsiirtoa kokonaisvaltaisesti, että 

jokainen toimittaja tietää mitä ollaan tekemässä seuraavaksi. Näin tulee 

myös tietotaito ja laitteet otettua huomioon, koska taloudelliset 

mahdollisuudet ovat rajalliset. Tässä valmiiden internet-yhteyksien ja niiden 

kehittyminen avaa uusia mahdollisuuksia tiedon välittämiselle verkoston 

yrityksestä toiseen. 

Toimivia tuotannonohjausjärjestelmiä on vain harvoilla yrityksillä ja monet 

järjestelmätoimittajatkin ottavat askelia tähän suuntaan, koska tieto- 

informaatio ja asioiden laajuus kasvaa koko ajan. Tätä tietomäärää varten on 

hyvä ajatella tuotannonohjausjärjestelmää, ettei kaikki tieto olisi vain yksien 

avainhenkilöiden varassa vaan tieto olisi kaikkien nähtävillä. Hitsaustuotanto 

verkostossa antavat kehittyvät dataverkot ja valokuitusovellutukset kehittää 

koko verkoston tuotannonohjausta. Myös verkoston kaikille toimittajille 

samassa lähiverkossa antaa mahdollisuuden nähdä kaikki tuotantoon liittyvä 

tieto. 

 

Tiedonsiirron kehittäminen on haasteellinen toimenpide, koska tilausten 

toimitusajat vain lyhenevät ja tieto tarvitaan verkostotuotannossa myös 

kaikille komponenttitoimittajille. Tiedonsiirto pitäisi olla riittävän yksinkertainen 

ja selvä, että se hoituu esim. Web-palvelimen kautta, koska jokaisella 

verkoston toimittajalla on jonkinlainen tietokone- ja laajakaistayhteys. 

Päätoimittaja tai järjestelmätoimittaja voi esim. syöttää tilaukset omaan 

järjestelmään, jolloin jokainen verkoston toimittaja näkee oman osuutensa 

tuotteeseen samalla hetkellä ja toimii sovitun mukaan. 

Toimitusketjulla on työkalu hallita tilaukset ja toimittaa ne toimitusajan 

puitteissa ostajalle. Tämä lisää myös jouston mahdollisuutta toimittajille, 

koska he näkevät reaaliajassa tulleet tilaukset ja voivat suunnitteella oman 

ajan käytön tehokkaaksi esim. muiden asiakkaiden suhteen. 
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8.5 Sopimukset ja pelisäännöt 

 
Konekorjaamo Riikonen Oy ja Kirike Oy toimittavat määrällisesti ja osuudesta 

omasta liikevaihdosta omaavat eritasoiset sopimukset kuin kolme muuta 

toimittajaa eikä näillä yrityksillä ole raaka-aineen hinnanmuutoksista sovittu 

samanlaista sopimusta kuin muissa tutkituissa yrityksissä. Nämä kaksi ovat 

kuitenkin oma aloitteisesti aloittamassa kehittämisprojektit sähköisen 

tiedonsiirron osalta omassa tuotannossa ja toimittajaverkostossa. Toisella on 

tarjota myös lisäpalveluna hyllyyntoimitus valtaosalle John Deere Forestry 

Oy:lle tulevista tuotteista ilman lisäveloitusta. Nämä käsitykset eivät tue 

käsitystä päähankkijan ja järjestelmätoimittajien avoimuudesta toisiinsa 

nähden. 

 

Pitkän tähtäimen suunnittelussa tulisi päämiehen ottaa huomioon yhtenäinen 

sopimuskäytäntö kaikilla saman toimialan yrityksillä. Tässä näyttää olevan 

keskeinen rooli päähankkijan ostajalla, koska John Deere Forestry Oy:n 

prosessi ei tue tätä kehitystä. 

 

Pelisäännöt tulisi ottaa myös yhdeksi prosessiksi niin, että ne olisi kirjattu 

kaikkien nähtäväksi tietojärjestelmiin. Tulisi välttää sellaisia tilanteita, kun 

ostaja vaihtuu tai jää muuten pois, ettei suullisista pelisäännöistä tiedä 

kukaan. 

Yhtä tärkeää kuin sopimukset ja pelisäännöt päähankkijan ja 

järjestelmätoimittajan välillä ovat sopimukset ja pelisäännöt 

järjestelmätoimittajan ja komponenttitoimittajan välillä, koska niiden merkitys 

yritysten kehittämisen kannalta on ratkaisevaa. 
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9 JOHTOPÄÄTÖKSET 
 
 

Useissa tutkimuksissa sähköiset tiedonsiirron kehittämishankkeet koskevat 

päähankkijan ja järjestelmätoimittajan rajapintojen kehittämistä, jossa onkin 

saatu kehitystä aikaan viime vuosien aikaan.  

Tosiasiallisesti sähköisessä tiedonsiirrossa päähankkijasta 

toimittajaverkostoon on edetty vain päähankkijasta järjestelmätoimittajaan 

eikä toimittajaketjun kokonaiskustannushyöty ole paljoakaan lisääntynyt. 

Järjestelmätoimittajat eivät pysty välittämään tarpeeksi tehokkaasti tietoa 

sähköisesti toimittajaverkostoon vaan tieto kulkee edelleen puhelimella, 

faksilla ja sähköpostilla. Tähän tulisi järjestelmätoimittajan panostaa 

sähköisen tiedonsiirron kehittämiseksi ja ottaa siitä järjestelmätoimittajalle 

kuuluva vastuu päähankkijan myötävaikutuksella.   

 

Tämän takia tulisikin lähteä kehittämään toimittajaverkoston yritysten sisäisiä 

prosesseja kuntoon kuten esim. hitsaustuotantoa. Samalla voidaan kehittää 

toimittajaverkoston sähköstä tiedonsiirtoa ja tuotannonohjausta verkoston 

sisällä, jossa järjestelmätoimittajan vastuu korostuu. Tämän jälkeen on 

mahdollista vasta yhdistää päähankkija ja toimittajaverkosto yhdeksi 

sähköiseksi tiedonsiirtojärjestelmäksi, jossa tilaukset, vahvistukset, 

kommunikointi ja informaatiotieto liikkuvat sähköisesti. Sähköisen 

tiedonsiirron kehittämistä tulisi ajatella toimittajaketjussa kokonaisuutena 

eikä yksittäisten yritysten tarpeita tyydyttäen. 

 

Tällöin voidaan puhua päähankkijan ja toimittajaverkoston sähköisen 

tiedonsiirron kokonaisvaltaisesta hallinnasta, josta on kustannussäästöä 

esimerkiksi tilauksenkäsittelyssä. Se antaa paremmat mahdollisuuden 

imuohjattuun tuotantoon, jossa kaikissa portaissa varastot eivät pääse 

muodostumaan liian suuriksi. 

Tämä mahdollistaa myös puhumisen toimittajaketjun yksittäisen kappaleen 

kokonaiskustannuksista ja sen hyödyn jakamisen toimitusketjussa win/win 

periaatteella. Muuten hyödynjakamiselle on hatarat perusteet. 
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On myös muistettava, että tietoliikenneyhteyksien aikaansaaminen ei joka 

paikkaan ole yksiselitteistä. Yritykset eivät ole valmiita maksamaan korkeita 

kustannuksia niistä ellei hyöty ole suurempi kuin kustannukset. Tämän takia 

Internet-yhteyksien käyttö antaa suuren mahdollisuuden liittää koko 

toimittajaverkosto sähköiseen tiedonsiirtoon eikä käyttökustannuksetkaan 

kohoa niin korkeaksi kuin esimerkiksi EDI:ssä. 

 

Päähankkijan aktiivisempi kiinnostus auttaisi toimittajaverkoston sähköisen 

tiedonsiirron kehityksessä, koska lopullinen hyöty tulee myös päähankkijalle. 

Päähankkijan tulisi myös muodostaa selkeät linjaukset kenen kanssa 

halutaan toimintaa kehittää ja miten pitkälle prosessit voivat edetä. 

Päähankkija toimittajaverkoston kehittäjänä voisi aktivoida myös 

kehittämistyökalujen kuten 5S:n ja VMS:n aktiivisempaa käyttöä 

toimittajaverkoston yrityksissä. 

 

Verkostomainen toiminta valtaa sijaa meillä myös hitsaustuotannossa. Tämä 

on hyvä kehityssuunta alan kannattavuuden, joustavuuden ja laadun 

suhteen. Mitä kehittyneempi toimittajaverkosto sitä laadukkaammin ja 

tehokkaammin prosessi käydään tilauksesta toimitukseen läpi. Verkoston 

kehittäminen, sen olemassa olon turvaamiseksi, on tärkeää myös 

tulevaisuudessa. Voimakas kilpailu ja volyymien vaihtelu tarvitsevat uusia 

ratkaisuja tuotannon tehostamiseksi, esimerkiksi henkilökunnan jatkuva 

koulutus, oikeat investoinnit, yhteistyö toisten verkostojen kanssa. 

Toimittajaverkoston kannalta on tärkeää, että puhutaan asioista samalla 

tasolla. 

 

Tutkimus antoi yrityksien hitsauksen nykytilasta laajan ja seikkaperäisen 

tuloksen, mikä oli mahdollista yritysten myönteisellä suhtautumisella 

tutkimukseen. 

Suurin tutkimuksen tuoma tieto oli myös yrityksien sisäisten prosessien 

huono tuntemus hitsauksen standardeista ja yritysten dokumentaatio taso. 

Hitsaustuotannon nykytilan kartoituksen perusteella yrityksien infrastruktuuri 

ja taloudellinen tila ovat hyvällä tasolla, mikä mahdollistaa yritysten omien 
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strategioiden toteuttamista ja verkoston yhteisten päämäärien saavuttamista. 

Laatujärjestelmät ovat monessa yrityksessä joko tekeillä tai talon sisäisessä 

käytössä. Myös hitsaukseen välittömästi liittyvät asiat kuten hitsaajien 

pätevyydet ovat pieniä puutteita lukuun ottamatta kunnossa. Vaikka yritykset 

tekevät hitsaustuotantoa runsaasti alihankinta töinä, ei hitsauksen laatuun tai 

prosesseihin ollut kiinnitetty paljoakaan huomiota. Tämä tulee monesti ilmi 

puhuttaessa hitsausvirheistä ja korjaavista toimenpiteistä eri yritysten ja 

henkilöiden kanssa. Tietoa ei ole yleensä ollenkaan, mikä vaikeuttaa 

asioiden nopeaa hoitamista. 

 

Verkostossa toimivien yritysten kannalta olisi paras, että yritykset voisivat 

jokainen ottaa kehitysohjelmakseen hitsauksen laatutason nostamisen 

aikatauluineen omat resurssit huomioon ottaen. Hitsaustuotannossa olevien 

yritysten tuntemusta hitsauksen laatustandardien ISO 5817 ja ISO 3834 

hengen mukaiseksi tulisi lisätä asteittain hitsausprosesseissa. Laadukas 

toiminta vaatisi yritysten kouluttaa itselleen ainakin hitsausneuvojaa 

vastaava henkilö. Laatukustannusten kontrolli kannalta tulisi jokaisen 

toimittajaverkossa olevan toimittajan tarkastaa dokumentoinnin taso ja 

varmistaa sen käyttäminen yhtenä työkaluna analysoidessa laatuvirheistä 

tulleita taloudellisia kustannuksia. Tärkeintä on, että toimittajat alkavat 

ajattelemaan asioita oman tuotannon kannalta ja tekemään suunnitelmia 

kustannusten alentamiseksi, joustavuuden ja toimitusvarmuuden 

lisäämiseksi sekä laadun parantamiseksi. Pitkäntähtäimen suunnitelmaksi 

yritysten tulisi ottaa hitsauksen laatujärjestelmän rakentaminen omaan 

ympäristöön 

. 

 

Lisätutkimukset tulisi suunnata jatkossa hyödyn jakamiseen 

toimittajaketjussa. 
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10 YHTEENVETO 
 
 

Aina ei laadunparantaminen ja sähköisen tiedonsiirron parantaminen tarvitse 

lähteä päähankkijan puolelta, vaan jokaisen toimittajaverkon ja yrityksen 

tulee katsoa omaa tarvetta pitemmällä tähtäimellä. Toimittajaketjun 

tulevaisuuden yksi elinehto on sähköisen tiedonsiirron kehittäminen sille 

tasolle mikä on nykyaikaiselle liiketoiminnalle suotavaa jo kilpailuedun takia 

muihin kilpailijoihin nähden. Toimittajaverkostossa pitää jatkossa saada 

muutakin kehitystä aikaan sähköisen tiedonsiirron osalta kuin päähankkijan 

ja järjestelmätoimittajan välillä, koska se on yksi edellytys pärjätä 

kansainvälisillä markkinoilla. 

Se, että tähän tavoitteeseen päästään, tulee olla koko toimittajaverkoston 

tavoite niin teknologian, tietojärjestelmien integroinnin ja yritysten omien 

sisäisten prosessien osalta. 

 
Tuotteiden valmistaminen hitsaamalla on tulevaisuudessakin yksi tärkein 

liittämismenetelmä. Sen takia siihen kannatta panostaa voimavaroja ja 

laatuasiat tulevatkin entistä tärkeimmiksi kilpailukeinoiksi kiristyvillä 

markkinoilla. Tämän takia yritysten kannattaakin lähteä hyvissä ajoin ja 

määrätietoisesti kehittämään hitsaustuotantoaan. Yritykset hallitsevat melko 

hyvin varsinaisen hitsauksen ja ovat valmiita myös panostamaan 

hitsaustuotannon kehittämiseen. Tulevaisuudessa onkin tärkeää hallita 

teknisen osaamisen ohella palvelu - ja liiketoiminta osaaminen. Yksi tapa 

vastata kilpailuun on verkostoitua muiden toimittajien kanssa, näin saadaan 

laajempi toimittajaverkosto tekemään niitä palveluita mitä mahdollisesti 

itsellä ei ole. 

 

Toimittajaverkot tarvitsevat myös pysyäkseen kilpailukykyisenä uusia 

kehitysmalleja. Tärkeimpiä asioita kansainvälisillä markkinoilla on laadun 

ylläpitäminen toimittajaverkostossa. Tähän päästään yhteisillä ponnisteluilla 

niin toimittajaverkossa kuin yksittäisissä yrityksissä.  

On parempi olla hieman eturintamassa kuin takana, koska asiat eivät muutu 

hetkessä. Hitsauslaadussa on hyvä, että kaikki osapuolet ymmärtävät 

toisiaan ja puhuvat samoista asioista. Yleensä pienien yritysten resurssit 
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ovat kehittämisprosesseissa pienet, tämän takia tarvitaankin yritysten, 

ammattioppilaitosten ja rahoituslähteiden yhteistä ponnistelua 

hitsauksenlaadun kuntoon saamiseksi aivan kansallisella tasolla, koska se 

vaikuttaa maamme kilpailukykyyn tulevaisuudessa. 
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Liite 1 
 
 

Diplomityön toimittajaverkoston kyselylomake 
 

Yrityksen Taustatiedot: 
 

Nimi: 
 
Osoite: 
 
Perustamisvuosi: 
 
Henkilöstömäärä: 
 
Yhtiömuoto: 
 
Toimiala:  
 
Liikevaihto: 
 
Puhelinhaastattelun kysymykset: 
 
 

 
 
1. Konekorjaamo Riikonen Oy:n osuus yrityksen liikevaihdosta? 
 
 
2. Yrityksen nykyinen Ikä - ja sukupuolijakauma? 
 
 
3. Yrityksen tuotantotilat ja pinta-ala? 
 
 
4. Tuotantokoneet ja tyypit?  
 
 
5. Onko yrityksessä mekanisointilaitteita? 
 
 
6. Onko yrityksessä robottia tai tuotantoautomaatiota? 
 
 
7. Onko yrityksellä layout suunnitelma? 
 
 
8. Onko yrityksellä varastotiloja? 
                                                                                                               (jatkuu) 



   

 
                                                                                                    (liite 1 jatkuu)           
                                                                                       
9. Onko yrityksellä tiedonsiirto laitteita ja millaisia? 
 
 
10. Onko yrityksellä henkilökunnan koulutusta? 
 
 
11. Onko yrityksellä pätevöitetyt hitsaajat? 
 
 
12. Onko yrityksessä hitsauksen laatujärjestelmä tai jokin muu 
laatujärjestelmä? 
 
 
13. Omat tulevaisuuden strategia ja jatkuvuus? 
 
 
14. Omat kommentit ja kehittämis suunnitelmat? 
 
 
15. Mitä toiveita olisi kehittämiseen verkostossa? 
 
 
16. Henkilön vaihtuvuus ja uuden henkilön perehdyttäminen työhön? 
 
 
17. Materiaaliostojen tasalaatuisuus ja toimittajien arviointi kriteerit? 
 
 
18. Hitsauksen laatujärjestelmän kehittämisen mahdollisuudet ja resurssit? 
 
 
19. Onko kyseisillä yrityksillä sisäisiä auditointija tai palavereja laadun 
tarkkailuun? 
 
 
20. Virheiden dokumentointi? 
 
 
21. Kenelle teidän yrityksessä kuuluu laadun tarkkailu ja miten se 
informoidaan henkilöstölle? 
 
22. Onko yrityksessä hitsausneuvoja tai hitsauskoordinaattori? 
 
 
23. Tuntevatko yrityksen henkilökunta hitsauksen laatustandartit ISO 3834 ja 
ISO 5817? 



   

Liite 2. Efigen (E1) Toiminnanohjausjärjestelmä 
 
 
 
 
 

 

 



   

Liite 3. Internetiin perustuva töidenhallinta järjestelmä 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



   

Liite 4. Hitsausneuvoja koulutus 

 

                                                                                   

 

                                                                                                              (jatkuu) 
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