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Opinnäytetyö tehtiin toimeksiantona Relicomp Oy:lle. Tavoitteena oli saada tietoa 
siitä, miten toimittajaverkostoa voisi kehittää palvelemaan toimeksiantajaa parhaalla 
mahdollisella tavalla. Tehdyt vastaavanlaiset työt ovat kaikki yrityskohtaisia eikä si-
ten yleistettävissä kaikkiin yrityksiin. Työn avulla haluttiin saada vastauksia siihen, 
onko toimittajaverkoston kyvykkyys riittävällä tasolla, mitä voitaisiin tehdä toisin ja 
onko toimeksiantajalla oikeat toimittajat. Lisäksi haluttiin päästä irti tavasta katsoa 
vain tuotteen hintaa, kun halutaan selvittää, miten muuten toimittajaverkostosta saa-
daan enemmän hyötyä. Teoreettisen viitekehyksen keskeisiä käsitteitä ovat toimit-
tajasuhteiden hallinta, verkostot liiketoiminnan kehittämisessä, toimittajatyytyväi-
syys ja strateginen kumppanuus. 

Opinnäytetyö toteutui teemahaastatteluna kymmenen suurimman toimittajan osalta 
ja internetkyselyllä lopuille 60 toimittajalle. Kysely kattaa 96 % yrityksen ostoista. 

Tutkimuksen tuloksista selviää, että parannuksia halutaan valmistuskuviin, muutok-
sen hallintaan, reklamaatioprosessiin, informaationkulkuun ja kommunikointiin sekä 
kehitysyhteistyöhön. Tutkimus osoittaa kuitenkin sen, ettei mitään laajamittaisia pa-
rannuksia haluta vaan pieniä viilauksia toimintatapoihin. Jatkotoimenpiteenä voi-
daan ehdottaa uutta tutkimusta joko teemahaastatteluin, internetkyselyllä tai mo-
lemmilla. 
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Käytetyt termit ja lyhenteet 

Toimittajasuhde            Toimittajasuhteiden hallinnan 

osa-alueet ovat jaettavissa rutiini-

, ohjaus- ja mittaustehtäviin. 

Verkostoituminen Havainto siitä, että kaikkea ei tar-

vitse tehdä itse vaan keskittymi-

nen siihen mikä on strategisesti 

tärkeää liiketoiminnan kehittämi-

sessä. 

Toimittajatyytyväisyys Toimittajan tuntema oikeudenmu-

kaisuus asiakas-myyjäsuhteessa. 

Strateginen kumppanuus  Kumppanussuhteeseen tai ver-

kostoon kuuluvien yritysten yhtei-

nen strategia.  
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1 JOHDANTO 

1.1 Opinnäytetyön tausta 

Opinnäytetyön aihe on toimittajaverkoston kehittäminen Relicomp Oy:lle toimittaja-

tyytyväisyyskyselyn avulla. 

Keskeisimpiä keinoja yritysten tuottavuuden, kilpailukyvyn parantamiseen sekä 

mahdollisesti uusien liiketoimintamahdollisuuksien kehittämiseen ovat verkostot. 

Yhä useammin yritykset operoivat monissa verkostoissa, joiden päämärät ja raken-

teet voivat olla hyvinkin erilaisia. Se on johtanut tilanteeseen, jossa yritysten johdolla 

tulisi olla kirkas näkemys, ei ainoastaan verkostomuotojen ja yhteistyötapojen 

eduista vaan myös niiden uhista, toimintatavoista ja osaamisesta. (Valkokari ym. 

2009, 9.) 

Toivola (2006, 9) toteaa, että nykyään vain muutamat yritykset pystyvät toimimaan 

omin voimin globaalissa toimintaympäristössä ja kilpailemaan kiristyvässä kilpai-

lussa. On hyödyllistä käyttää muiden vahvuuksia ja hankkia tietotaitoa sekä resurs-

seja muilta yrityksiltä. Tavoitteena on saavuttaa yhdessä jotain sellaista, mihin ei 

yritys omin voimin pysty.  

Kilpailukyvyn turvaamiseksi yritysten ja toimittajien yhteistyötä on lisättävä. Kilpailu-

kykyä voidaan lisätä yhteisellä tuotekehityksellä, yhteisillä liiketoiminnan tehok-

kuutta kuvaavilla mittareilla ja lisäämällä yhteisiä toimintatapoja. Myös molemmin-

puolinen rakentava palaute on tulevaisuudessa entistä tärkeämpää, sillä perintei-

sesti palaute kulkee enemmänkin ostajalta myyjälle. 

1.2 Kohdeorganisaation esittely 

Relicomp Oy on Kurikassa sijaitseva kotimainen 100% perheyritys, joka valmistaa 

erilaisia teräksestä valmistettuja kokonaisuuksia pääasiassa kuljetusvälineteollisuu-

delle. Toiminta on alkanut vuonna 1992 Kauhajoella, jolloin valmistettiin tuotteita 

muovista LVI-teollisuudelle. Sukupolvenvaihdos toteutettiin yrityksessä vuonna 

2011. 
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Relicomp Oy työllistää noin 140 tuotannon työntekijää ja noin 27 toimihenkilöä. Yri-

tyksen liikevaihto vuonna 2019 oli noin 16,1 miljoona euroa. Päämarkkina-alueena 

toimii Suomi ja vientiä on myös Ruotsiin. Kaikki asiakkaat toimivat kuitenkin globaa-

listi, joten välillisesti vientiä on ympäri maailman.  

1.3 Opinnäytetyön merkitys 

Opinnäytetyölle ilmeni tarve, kun huomattiin, että toimeksiantaja ei ollut koskaan 

kerännyt systemaattista palautetta toimittajiltaan. Toimeksiantajalla ei siis tiedetty, 

miten toimittajayhteistyöstä suoriudutaan, joten toimittajayhteistyön kehittäminen 

nähtiin hyödyllisenä tutkimusalueena. Toimeksiantajan hankintaosastolla on vas-

tuullaan paljon toimittajia, joten toimittajayhteistyötä on runsaasti. Täten tutkimuk-

sen avulla voitiin tuoda esiin epäkohtia, jotka ovat tähän asti olleet vain toimeksian-

tajan toimittajien tiedossa, mutta joita toimeksiantaja ei ole osannut huomioida. 

Opinnäytetyön merkitys toimeksiantajalle on suuri, sillä liikevaihdosta noin 30% käy-

tetään ostoihin eri toimittajilta. Täten tutkimukselle on suuri tarve, koska kaikki yh-

teistyötä helpottavat kehitysehdotukset antavat kustannussäästöjä, jotka siirtyvät 

suoraan toimeksiantajan ja toimittajan taloudelliseen tulokseen. Tutkimus on tar-

peellinen myös siksi, että vaikkakin vastaavanlaisia tutkimuksia on tehty aiemminkin 

ei niitä juurikaan ole tehty teknologiateollisuudessa ja tutkimukset ovat täysin yritys-

kohtaisia, joita ei sellaisenaan voi yleistää. 

1.4 Opinnäytetyön tehtävä ja tavoitteet 

Opinnäytetyön tehtävänä oli kerätä palautetta toimeksiantajan ja toimittajien yhteis-

työstä. Päätavoitteena oli muodostaa yleiskuva toimittajayhteistyöstä ja luoda yhtei-

nen realistinen ja selkeä kehityssuunnitelma. Toisena tavoitteena oli, että toimeksi-

antajan toimittajat kokisivat yhteistyön hedelmällisenä ja eteenpäin vievänä, sillä 

hyvä ja toimiva yhteistyö on kaikkia kehittävää. 
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1.5 Opinnäytetyön rakenne 

Ensimmäisessä johdantoluvussa perehdytään taustoihin ja merkitykseen kohde or-

ganisaatiolle. Johdannossa selvennetään myös opinnäytetyön tavoitteet ja esitel-

lään kohdeorganisaatio. 

Toisessa luvussa käsitellään verkostoitumista, verkostoja käsitteenä, verkostojen 

ominaispiirteitä ja elinkaarimalleja. Myös verkostoitumisen ajurit, edellytykset, ra-

kenteet, hyödyt, riskit ja riskien hallinta, verkostostrategia, verkostokyvykkyys ja ver-

koston johtaminen käsitellään tässä luvussa. Tämän luvun tehtävänä on avata ver-

kostoitumisen tärkeyttä yritykselle. 

Kolmannessa luvussa kerrotaan toimittajasuhteiden hallinnasta ja kyselytutkimuk-

sesta ja toimittaja- yrityssuhteiden laadusta. Kyselytutkimusta syvennetään perus-

teiden, rakenteen, vastaustavan, kysymysten- ja vastaustapojen muotoilun, kysely-

tutkimuksen laadinta- ja toteutusprosessin ja teorian avulla. Tämän luvun tarkoituk-

sena on syventää toimittajasuhteiden hallintaa ja kyselytutkimusta. 

Neljännessä luvussa kerrotaan opinnäytetyön toteutuksesta, miten määriteltiin tut-

kimusmenetelmä, ja miten aineisto kerättiin. Lisäksi luvussa avataan haastattelujen 

teemat ja perehdytään tutkimuksen analysointimenetelmiin. Lisäksi kerrotaan, miten 

internetkysely testattiin. 

Viidennessä luvussa perehdytään tutkimuksen tuloksiin, käsitellään johtopäätöksiä 

saatujen tulosten perusteella ja käsitellään asetettujen tavoitteiden täyttymistä. Kuu-

dennessa luvussa käsitellään esille tulleita kehitysehdotuksia. 
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2 VERKOSTOITUMINEN 

Mäenpään (2007, 7) mukaan kova kilpailutilanne yrityksissä on luonut tilanteen, 

jossa yritykset ovat havainneet alihankinta- ja verkosto-osaamisen merkityksen. 

Kaikkea ei tarvitse osata tehdä itse vaan keskittyminen siihen, mitä osaa parhaiten 

ja mikä on strategisesti tärkeää kehitettäessä liiketoimintaa. Hän jatkaa, että yritys 

voi ostaa toimintoja ja isojakin kokonaisuuksia muilta yrityksiltä tai yhteistyökump-

paneilta, jotka ovat erikoistuneet sen kaltaisten tuotteiden valmistamiseen.  Hän ker-

too, että yleisesti käsitetään suomalaisten yritysten verkosto-osaamisen olevan kan-

sainvälisesti mitattuna heikkoa ja juuri sen vuoksi yritysten on ollut pakko omaksua 

ajatus, että kaikkea ei voi tehdä itse. Muuten kilpailukyky ei kehity. 

Vuonna 2016 kone- ja metalliteollisuus työllisti 125 000 henkilöä ja ulkomaisissa ty-

täryhtiöissä suunnilleen yhtä paljon ja henkilöstömäärällä mitattuna kone- ja metal-

liteollisuus on teknologiateollisuuden suurin työllistäjä Suomessa. Suomessa koko 

teknologiateollisuus työllistää 285 000 henkilöä ja henkilöstömäärä pysyttelee lähi-

vuosina samassa kokoluokassa. (Ammattinetti [13.1.2020].)  

Mäenpää (2007, 10) kertoo, että tärkeimmät verkostot ovat muodostuneet tuotanto-

teknologian valmistuksen ympärille. Alihankintatoiminnan laajuudesta ei hänen mu-

kaansa ole kuitenkaan tarkkaa tilastointia olemassa ja parhaiten alihankinnan kas-

vua voidaan selvittää yritysten hankinnoista muilta yrityksiltä. Vuonna 1975 hankin-

nat olivat 55% liikevaihdosta ja nyt luku on n. 70%. Hän jatkaa, että erilaisten haas-

tattelut ja visiotyöryhmät kertovat kehityksen kulkevan yhä laajempaan ulkoistami-

seen.  

Mäenpää (2007, 21) mukaan merkittävimmät kone- ja metalliteollisuuden verkostot 

ovat ryhmiteltävissä asiakasklustereiden mukaan ja historiallisesti katsottuna ver-

kostot ovatkin muodostuneet kiinteässä suhteessa asiakasaloihin. Mäenpää (s. 21) 

esittelee merkittävät kone- ja metalliteollisuuden verkostot seuraavasti: 

– Metsäklusterin teollisuus 

– Kaivosteollisuuden, kalliorakentamisen ja mineraalienkäsittelyn teollisuus 

– Energiaklusterin teollisuus 

– Meriklusteri 
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– Kuljetusten ja logistiikan teknologia 

– Rakennusklusterin teknologiavalmistus 

– Liikkuvien työkoneiden ja hyötyajoneuvojen valmistus 

– Instrumenttiteollisuus 

– Erilaisten teollisuuden koneiden ja laitteiden valmistus 

2.1 Verkostot käsitteenä 

Harmajan (2019, 13–14) mukaan usean toimijan väliseen vastavuoroiseen, keski-

näiseen tietoon ja resurssien jakamiseen perustuvaa yhteistyösuhdetta kutsutaan 

verkostoksi.  Hän jatkaa, että yleisesti verkostoissa lähtökohtana on yhteistyösuhde, 

joka on vapaaehtoinen, tasavertainen, vastavuoroinen ja itseorganisoituva.  

Toivola (2006, 17) kertoo, että prosessi, jossa yritysten tietoa, osaamista, ja arvoja 

sulautetaan lisäarvoa aikaansaavaksi toiminnaksi, kutsutaan verkostoitumiseksi. Si-

ten verkostoituminen on strategista kumppanuutta, joka on perustavanlaatuista ja 

monitahoista, kuten käy ilmi kuviosta 1. Hän lisää vielä, että yhteistyösuhteen kehit-

tyessä kumppanuudeksi eli verkostoksi, nousee sen keskeiseksi tekijäksi luottamus, 

joka on molemminpuolista. Myös Ståhle ja Laento (2000, 54–55) ovat sitä mieltä, 

että luottamus on verkostosuhteissa keskeisessä roolissa, sillä vain luottamuksen 

ollessa korkealla, voivat henkilöt kohdentaa kaikki resurssinsa verkoston tehtävän 

toteuttamiseen. He jatkavat, että luottamus ei ole järkiperäinen asia vaan se on 

tunne, jossa henkilö saattaa tuntea luottamusta toiseen henkilöön, kuitenkin pelkkä 

tunne ei riitä luottamuksen rakentamiseen vaan tarvitaan myös kokemuksia ja fak-

toja. Myös Harmaja (2019, 21) kertoo, että verkostossa on syytä vallita hyvä luotta-

mus, sillä luottamuksen puute on hänen mukaansa yksi suurimmista tekijöistä, joka 

estää hyvän verkostotoiminnan. 
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Kuvio 1. Yrityksen sijainti verkostossa (Toivola 2006, 14). 

 

Kuviosta 1 Toivola (2006, 14–15) kertoo seuraavasti. Kuviossa yritys on kaiken kes-

kellä, joka tarkoittaa sitä, että jokainen yritys on omassa verkostossaan kaiken kes-

kipiste. Tällöin yrityksellä on suhde asiakkaisiinsa, joiden kanssa voidaan tehdä mo-

nenlaista yhteistyötä kuten tuotekehitystä. Yhteistyötä on myös arvoketjun muissa 

vaiheissa olevien yritysten (mm. toimittajat) kanssa ja nämä yhteistyösuhteet tuot-

tavat yritykselle lisäosaamista. Horisontaaliset yhteistyöyritykset ovat kilpailijoita, 

joiden kanssa verkostoituminen voi olla esimerkiksi yhteistä liiketoimintaa yhteisyri-

tyksen muodossa. Hän päättää, että palvelutoimittajat ovat yrityksen eri toimintoja 

tukevia palvelun tarjoajia kuten ICT palveluntarjoajia.    

Toivola (2006, 14) kertoo, että verkottuminen on käsitteenä suppeampi kuin verkos-

toituminen. Käsitteenä verkko kuvaa samankaltaisista toimijoista muodostuvaa ko-

konaisuutta, kun taas verkosto kuvaa verkoista muodostuvaa kokonaisuutta, jolloin 

monet verkot rakentuvat verkostoksi eli monet verkot muodostuvat yhdessä verkos-

toksi. Tätä kuvaa erinomaisesti kuvio 2. Hän jatkaa, että verkostoitumisen on syytä 

olla tekemisissä yrityksen ydintoimintojen kanssa, jotka koostuvat yrityksen nyky-

hetken tai tulossa olevista merkittävistä tuotanto- tai palveluprosesseista. Hän päät-

tää, että sen vuoksi mikään yksittäinen ostaminen ulkopuolelta ei voi olla verkostoi-

tumista, 
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Kuvio 2. Verkko ja verkostoituminen (Toivola 2006, 17). 

2.2 Verkoston elinkaarimalli 

Harmaja (2019, 21) kertoo, että jo verkostoa perustettaessa olisi syytä arvioida, mi-

ten pitkään verkoston odotetaan palvelevan tehtäväänsä. Hänen mukaansa verkos-

toa perustettaessa olisi syytä saada vastaukset seuraaviin kysymyksiin: onko ver-

koston tarve pysyvä vai väliaikainen, muuttuvatko verkoston tarpeet ajan kuluessa, 

milloin verkosto voi lopettaa toimintansa ja mitkä ovat lopettamisen ehdot? 

Valkokarin ym. (2006, 16) mukaan muodostaminen elinkaarimallille voidaan perus-

tella kehitystyön järjestämällisellä kehittämisellä.  

Valkokari ym. (2006, 16–17) mainitsevat, että elinkaaren synty- ja tunnistusvai-

heessa on havaittu tarve verkoston muodostamiselle ja aletaan etsimään sopivia 

toimijoita verkostoon. He jatkavat, että on monia syitä verkoston muodostamiselle. 

Asiakasvaatimuksissa on saattanut tapahtua muutoksia, joka on johtanut jo ole-

massa olevan verkoston muokkaamiseen, jotta muuttuneisiin vaatimuksiin voidaan 

vastata. He jatkavat, että voi olla myös mahdollista, että kärkiyritys on päättänyt 

ulkoistaa toimintojaan verkostoon ja siksi etsii uusia toimijoita verkostoon.  
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Valkokari ym. (2006, 17) mukaan verkoston kärkiyritys saattaa spesifioida asiakas-

tarpeita ja tavoitteita verkostossa sekä auditoida toimittajia uusien sopivien toimitta-

jien valitsemiseksi. He kertovat, että kun tasa-arvoista verkostoa muodostetaan, tu-

lee käydä neuvotteluita mahdollisten toimittajien kanssa yritysten välisistä rooleista 

verkostossa sekä tavoitteista verkostossa. He jatkavat, että arviointi verkostonkehi-

tystilanteesta voidaan käynnistää myös kolmannen osapuolen toimesta.  

Valkokari ym. (2006, 17) kertovat, että käynnistys- ja organisoitumisvaiheessa va-

linnat verkostokumppaneista on tehty ja yhteistyö on mahdollista aloittaa. He jatka-

vat, että tällöin kokoonpano ja roolit verkostossa ovat selvillä ja tässä vaiheessa 

verkoston strategia muotoillaan sekä sovitaan toimenpiteistä, jotka ohjaavat toimin-

taa. Myös yhteiset mittarit, käytännön toiminta ja verkoston kehitystyö on sovittava 

verkoston toimijoiden välillä. 

Valkokari ym. (2006, 17) mainitsevat, että seuraava vaihe on operatiivinen toimin-

tavaihe, jossa verkosto toimii perustehtävänsä mukaisesti. He jatkavat, että tuotan-

toverkostossa perustehtävänä on asiakkaan tilauksen ja/tai palvelun toimittamista. 

Toisesta vaiheesta he kertovat myös, että verkoston ollessa toiminnassa voidaan 

siinä sisäisesti huomata tarpeita kehitykselle tai ulkopuolelta tulee muutostarpeita, 

joihin verkoston on kyettävä reagoimaan riittävän nopeasti pitääkseen kilpailukyvyn 

yllä.  

Valkokari ym. (2006, 17) kertovat, että verkosto siirtyy kehitys- ja muutosvaihee-

seen, kun verkoston kärkiyritys käynnistää verkoston kehitysprojektin. Tästä vai-

heesta he kertovat, että kehitys- ja muutosvaiheessa toimintaa verkostossa kehite-

tään yrityksissä sisäisesti, yritysten välillä tai koko verkostossa. He jatkavat, että 

verkostossa toimivassa yrityksessä saattaa olla tarve oman toiminnan kehittämi-

seen, jotta yritys kykenee palvelemaan kärkiyritystä paremmin. He kertovat myös, 

että verkostossa saatetaan havaita kehitystarpeita, jotka koskevat koko verkostoa 

ja niihin on etsittävä yhteisesti ratkaisuja. He päättävät, että kehitystyö verkostossa 

saattaa keskittyä monenlaisiin kehitysteemoihin kuten tehostamiseen tilaustoimitus-

prosessissa, laadun parantamiseen. Myös strategisista linjauksista saatetaan kes-

kustella ja silloin tarkoituksena on keskittyä yhteistyön kehittämiseen pidemmällä 

aikavälillä ja siten parempaan verkoston kilpailukykyyn.      
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Valkokari ym. (2006, 18) mainitsevat, että verkoston elinkaaren päättyessä tehdään 

yhteistyön arviointi, uudelleen synnyttäminen tai jopa koko verkoston purkaminen. 

Verkoston kärkiyritys saattaa tehdä toimittaja auditointeja ja tuloksien mukaan yri-

tyksiä joko poistuu tai jatkaa verkostossa. He jatkavat, että myös verkostossa toi-

miva yritys saattaa erota verkostosta keskittyäkseen palvelemaan paremmin toista 

verkostoa. He päättävät, että myös verkostolla ja yrityksellä saattaa olla ristiriitoja 

tai erimielisyyksiä verkoston pelisäännöistä tai työnjaosta, joka johtaa verkoston 

purkautumiseen.    

Valkokari ym. (2006, 18) mukaan verkostossa tapahtuva yhteistyön arviointi voi olla 

jatkuvaa, jos käytössä on verkostoa mittaavia suorituskykymittareita. He ovat sitä 

mieltä, että verkoston mittareiden tunnusluvut saattavat olla yksi kriteereistä, kun 

yhteistyön jatkuvuutta arvioidaan. Verkostoissa yhteistyön arviointiin on kuitenkin 

harvoin käytössä mittareita, jotka olisivat yhteisesti sovittuja he päättävät. He lisää-

vät, että yhteistyö saattaa jatkua arvioinnin jälkeen tai se saattaa päättyä jo käyn-

nistysvaiheessa, koska elinkaarimallin vaiheet eivät ole ennalta sovittuja. He jatka-

vat, että elinkaarimalli voidaan mennä läpi useasti samojen yritysten kanssa ja ver-

kosto ei välttämättä edes kehity mallissa esitettyjen vaiheiden mukaan tai se ei edes 

saavuta kaikkia vaiheita. Verkosto saattaa käydä läpi elinkaaren vaiheet nopeasti 

tai sitten vaiheiden sykli saattaa olla jopa vuosikausia. Verkostojen elinkaarimalli 

koostuu kuviossa 3 esitetyistä vaiheista. 
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Kuvio 3. Verkoston elinkaarimalli (Valkokari ym. 2006, 18). 

2.3 Verkostoitumisen ajurit 

Hakanen, Heinonen ja Sipilä (2007, 23) kertovat, että syitä yritysten keskinäisen 

yhteistyön kasvuun on etsitty yritysten toimintaolosuhteiden muutoksissa. Kuiten-

kaan kaiken kattavaa tulkintaa ja teoriaa ei ole kehitetty, mutta joidenkin kehityspiir-

teiden vaikutus on arveltu olevan olennaisia. He jatkavat, että näitä olennaisia kehi-

tyspiirteitä ovat koveneva globaali kilpailu ja sen synnyttämät kustannuspaineet, 

teknisen kehityksen kiihtyminen, teknologinen verkostoituminen ja ennustettavuu-

den vaikeutuminen.  

Hakanen ym. (2007, 23–24) mukaan vaikutus näillä tekijöillä on selvimmin tullut 

esiin varsinkin yhteistyössä kansainvälisesti toimivien yritysten välillä. Tällöin ky-

seessä on erilaiset strategiset yhteenliittymät, tutkimusallianssit ja yhteisyritykset. 

He jatkavat, että erityisesti kolme elementtiä ovat ajureina verkostoitumisessa.  

1. Käänne liiketoimintaympäristössä. Reagoinnin yrityksessä aiheuttaa jokin 

yleinen muutos, kuten uuden teknologian ulostulo. Kuitenkin muutos ei ole 

aina alusta alkaen selkeä, jolloin verkostot antavat mahdollisuuden riskien 

hallitsemiseen ja uusien strategioiden testaamiseen. 
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2. Kopiointi ja johtamistrendi. Uusissa ilmiöissä on aina mukana ”alkuhuu-

maa”. Niin myös verkostoitumisessa. Täten takana tulevat omaksuvat ja 

matkivat onnistuneita edelläkävijöitä. Epäonnistumisia kuitenkin tapahtuu 

parhaiden tapojen kopioinnissa, koska se mikä toimii ensimmäisellä ei vält-

tämättä toimi toisella. 

3. Kilpailijoiden toimenpiteisiin reagoiminen. Lähimpien kilpailijoiden toimen-

piteitä ja liikkeitä seurataan yrityksissä ja siihen on kolme strategista syytä: 

1) jotta yritys voi menestyä, tarvitsee se samanlaiset kyvykkyydet ja mah-

dollisuudet kuin kilpailijakin, 2) etujen tavoittelu, jotka edelläkävijällä on; 

avain menestykseen on ensimmäisenä oleminen, joten yritys käyttää ver-

kostoja hyväkseen saavuttaakseen johtavan aseman nopeammin, 3) etu-

käteisesti toimiva verkostostrategia; ensimmäisenä toimivalla on parhaat 

mahdollisuudet hankkia parhaat kumppanit. 

Hakanen ym. (2007, 24) kertovat, että epävakaassa ja monimutkaisessa maail-

massa pystyvimpiä ovat ne, jotka kykenevät hyödyntämään tietoa ja osaamista 

muita nopeammin niin yrityksen sisäisissä kuin ulkoisissa verkostoissa. Täten yri-

tyksen kilpailukykyä rajoittaa pelkästään oma tieto ja osaaminen, jolloin kyseeseen 

tulee kyky rakentaa verkostosuhteita, jotka perustuvat luottamukseen, avoimeen 

vuorovaikutukseen ja sitoutumiseen.  

Möller, Rajala ja Svahn (2009, 17–18) ovat myös sitä mieltä, että liiketoiminnan ja 

kilpailun globalisoituminen, elinkaarien lyheneminen tuotteissa ja nykyinen nopea 

informaation liikkuminen ja hyödyntäminen ovat suuresti vaikuttaneet eri toimialojen 

koostumukseen ja kilpailuun. He jatkavat, että nämä muutokset yhdessä kasvavien 

kustannusten ovat ajaneet yritykset keskittymään ydinosaamiseensa ja se taas on 

vaikuttanut yritysten laajaan ulkoistamiseen. He kiteyttävät verkostoitumisen ajurit 

seuraavasti: 

1. Jatkuvasti monimutkaistuva liiketoimintaympäristö. Enää ei myydä pelkkiä 

tuotteita vaan systemaattisia tarjoomia, jotka koostuvat useista eri elemen-

teistä, kuten tuote- ja palveluelementeistä. Tähän ovat johtaneet loppu-

asiakkaiden kasvaneet vaatimukset ja vaikutusvalta. 

2. Teknologia- ja kulutussyklien muutosnopeus. Tämä ajaa yritykset keskitty-

mään omaan ydinosaamiseensa, koska jatkuva muutosnopeus kasvattaa 
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T&K kustannuksia. Tällöin erikoistuneiden osatoimittajien ja erityisosaajien 

määrä kasvaa. 

3. Globalisaatio liiketoiminnassa ja sen nopeutuminen. Nykyinen informaatio-

teknologia ei mahdollista ainoastaan verkostoitumista vaan myös liiketoi-

minnan nopeutumista ja globalisoitumista. Se myös alentaa vaihtokustan-

nuksia yritysten välillä ja helpottaa liiketoimintaprosessien yhdistämistä ja 

koordinointia.      

Valkokarin ym. (2009, 23) mukaan maailmantaloudessa käynnissä olevaa kehitys-

vaihe on nimetty toiseksi globalisaatioaalloksi. Heidän mukaansa teollinen vallan-

kumous aloitti ensimmäisen aallon, joka pysähtyi maailmansotiin. Kun sotien jälkei-

siä sääntelyjä purettiin kaupassa ja pääomienliikkeissä, aloitti se pikkuhiljaa toisen 

aallon. He jatkava, että aalto on kiihtynyt viimeisten 10–20 vuoden aikana, johtuen 

tieto- ja viestintäteknologian mahdollistamasta nopeasta informaation liikkeestä ja 

tuotannonhajauttamisesta ja sen vuoksi maailmantalouden kasvua onkin viimeisten 

vuosikymmenien aikana vetänyt suuret kehittyvät maat kuten Kiina, Intia, Venäjä ja 

Brasilia. Näiden maiden mukaantulo onkin synnyttänyt uuden globaalin työjaon.  

Valkokari ym. (2009, 24) kertovat, että uudessa työnjaossa keskeistä on yritysten 

välinen verkostoituminen ja niiden määrä onkin voimakkaasti kasvanut ja kasvaa 

edelleen. He jatkavat, että keskeisenä syynä verkostoitumiseen on erikoistuminen 

ja kilpailu eri maiden ja alueiden välillä sillä kilpailu ei enää tapahdu toimialoittain tai 

yritysten tasolla ja se on johtanut arvo- ja tuotantoketjujen pienentymisen aina vain 

pienempiin osiin. 

2.4 Verkoston johtaminen 

Verkostolla on oma strategia, tavoitteet, tuotteet ja asiakkaat, joita johdetaan joko 

yhdessä tai verkoston veturiyrityksen toimesta (Ollus, Ranta & Ylä-Anttila 1998, 62). 

Olluksen ym. (1998, 65–66) mukaan verkoston tarkoituksena on hakea yhteistyö-

kumppaneita, joiden avulla menestys yhä kiristyvässä kilpailutilanteessa on mah-

dollista. Tavoitteen saavuttamiseksi on johdon onnistuttava luomaan ja koordinoi-
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maan ei pelkästään oman yrityksen sisäistä yhteistyötä vaan myös yhteistyötä yri-

tysten välillä. Heidän mielestään verkoston johtamisessa on siis määriteltävä ver-

koston tavoitteet, luoda toimiva viestintäjärjestelmä verkoston yritysten kanssa ja 

luoda verkostossa toimiville henkilöille parhaat mahdolliset toimintaedellytykset ta-

voitteiden saavuttamiseksi. Viestintään he lisäävät vielä, että verkostoa johtaessa 

ei saa ottaa huomioon pelkästään omaa yritystä vaan koko verkosto. Tällöin on otet-

tava huomioon se, että avoin tiedonvälitys läpi verkoston on erittäin tärkeää verkos-

ton toimivuuden kannalta. 

Ollus ym. (1998, 66) ovat sitä mieltä, että koko verkoston tavoitteet on otettava huo-

mioon yrityksessä. He kuitenkin muistuttavat, että yksittäisen johtajan vastuu ulottuu 

vain oman yrityksen tavoitteiden toteuttamiseen. Täten verkoston verkostoyritysten 

johtaminen perustuu luottamukseen. He jatkavat, että verkostossa olevien yritysten 

toiminta on oltava ennakoitavaa ja silloin yhteisten tavoitteiden kautta syntyy myös 

yhteisiä pelisääntöjä. He päättävät, että kullakin verkoston yrityksellä on oma toi-

mintatapansa, jolloin johtajien on osattava luoda joustavuutta ja yhteisiä menettely-

tapoja verkostoyritysten välille. 

Harmaja (2019, 15) kertoo, että verkostojohtamisen tehtävänä on verkoston toimi-

vuuden, arvon tuottamisen ja sen tavoitteiden saavuttamisen edistäminen. Hän jat-

kaa, että verkoston erityispiirteet (vapaaehtoisuus, tasavertaisuus ja vastavuoroi-

suus) poikkeavat hierarkkisen organisaation johtamisesta, sillä ne ovat todella herk-

kiä ulkoapäin tulevalle vaikuttamiselle ja vallankäytölle. Tällöin erityispiirteet saatta-

vat estyä kokonaan, joten johtajuutta vaaditaan kaikilta verkoston jäseniltä. 

Verkostojohtajasta Harmaja (2019, 16) toteaa, että kyseessä on henkilö tai joukko 

henkilöitä, joiden vastuulla on yhdessä sovitulla tavalla ja laajuudella verkosto toi-

minnan fasilitointi ja arviointi. Hän jatkaa, että johtajan ensisijaisena tehtävänä on 

verkoston toimivuuden tukeminen ja toiminnan arviointi. Täten verkoston johtami-

nen ei ole vallankäyttöä vaan enemmänkin toiminnan arvioimista ja avustamista.   
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2.5 Verkostoitumisen hyödyt 

Airila ja Bergbom (2017, 6) kertovat verkostojen olevan yritykselle äärettömän tär-

keitä. Verkostojen avulla on mahdollista löytää uusia yhteistyökumppaneita ja asi-

akkaita. Yhteistyökumppaneiden avulla on myös mahdollista jakaa ajatuksia ja huo-

lia, joita muiden saattaa olla hankala ymmärtää. Täten verkostoituminen ei tue pel-

kästään liiketoimintaa vaan myös hyvinvointia.  

Airilan ja Bergbomin (2017, 6) mukaan verkostoitumisen hyödyt voidaan luetella 

seuraavasti: 

1. Uusien liiketoimintamahdollisuuksien luominen 

2. Myynnin kasvattaminen ja toiminnan tehostaminen 

3. Liiketoiminnan ongelmien ratkaiseminen 

4. Markkina-alueen ja asiakaskunnan laajentaminen 

5. Kustannussäästöt 

6. Muiden osaamisen hyödyntäminen 

7. Tuki oman hyvinvoinnin edistämiseen 

Airila ja Bergbom (2017, 6) kertovat myös, että verkoston avulla on myös mahdol-

lista neuvotella yhdessä aiempaa edullisempia hankintasopimuksia sekä myös 

markkinoinnissa on mahdollista käyttää verkostoa apuna. Verkostosta on mahdol-

lista löytää, jopa yrittäjäkumppani, joka voi mahdollisessa sairastapauksessa olla 

suurena apuna he päättävät. 

Möller ym. (2009, 24–26) yleistävät verkostoitumisen hyödyt seuraavasti: 

1. Toiminnallisen tehokkuuden kasvattaminen. Verkoston veturiyritys hakee 

kustannustenlaskua sekä läpimeno- ja toimitusaikojen pienentämistä. 

2. Joustavuuden lisääminen toiminnassa. Verkostoitumisella haetaan jousta-

vuutta ja edellytyksiä vastata markkinatilanteiden muutoksiin, jolloin kysyn-

nän kasvaessa kapasiteetin lisääminen on mahdollista lisätä verkostoyri-

tysten kanssa ja myös investoinnit on mahdollista jakaa useamman toimi-

jan kanssa.  
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3.  Voimavarojen yhdistäminen. Verkostoitumalla erityisesti pk-yritykset saa-

vat mahdollisuuden tehdä tarjouksia kokonaisuuksista, joihin heillä ei yksi-

nään olisi mahdollisuuksia. Tällöin myös kansainvälistyminen on helpom-

paa. 

4. Liiketoimintaprosessien ja tarjooman kehittäminen. Osaaminen liiketoimin-

nassa perustuu enenevissä määrin usean yrityksen tietotaidon ja pätevyy-

den varaan. Monimutkaisten tarjoomien kehittäminen ja vankka laadullinen 

parantaminen vaativat kehitysverkostojen perustamista.  

5. Uusien teknologioiden ja uuden liiketoiminnan luonti. Uudet innovaatiot, oli 

ne sitten teknillisiä tai kaupallisia vaativat lähes poikkeuksetta yhteistyötä 

monien yritysten välillä. Tällöin luodaan verkoston avulla uutta tietoa, jolla 

tavoitellaan olemassa olevien teknologioiden tai tuotteiden parempia versi-

oita niin tehokkuuden kuin laadunkin suhteen. 

Möllerin ym. (2009, 26) mukaan yhdistävä tekijä kolmelle ensimmäiselle tavoitteelle 

on se, että niissä tavoiteltu hyöty on saavutettavissa yhdistämällä ja yhteensovitta-

malla verkoston olemassa olevia resursseja ja kyvykkyyksiä. He jatkavat, että on-

nistumiseen tarvitaan vahvaa kehitysyhteistyötä, osapuolten toimintojen samanai-

kaisuutta, uudelleen organisointia. Lopuksi he kertovat, että tavoitteissa neljä ja viisi 

kehittyy uusi tietämys ja välittäminen eri osapuolten kesken. Tällöin saadaan mah-

dollisuudet tuottaa perusinnovaatioita tai jopa radikaaleja uusia innovaatioita. 

2.6 Verkostoitumisen riskit ja riskien hallinta 

Yhteistyö verkostossa ei ole riskitöntä ja se sisältääkin useita riskejä, joita yritysten 

on syytä seurata. Muun muassa laadunhallinta, prosessien toiminta ja tiedonkulku 

ovat sellaisia. (Suomen Riskienhallintayhdistys [viitattu 15.1.2020.) 

Suomen Riskienhallintayhdistyksen verkkosivuilla [viitattu 15.1.2020] mainitaan laa-

dunhallinnasta ja laatuvastuusta, että onko ne jaettu ja vaaditaanko osapuolilta ser-

tifioitua laatujärjestelmää. Prosessien hallinnasta he mainitsevat, että toiminta ver-

kostossa tulee mallintaa ja kuvata kriittisten tekijöiden selvittämiseksi. Tällöin saat-

taa ilmetä, että yritys on sitoutunut riskeihin, joita se ei itse voi hallita. Tiedonkulusta 

Suomen riskienhallintayhdistys mainitsee, että onko yritysten tietoja mahdollista 
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seurata, onko luottamukselliset tiedot suojattu, miten ja kenelle ongelmista tiedote-

taan.  

Suomen Riskienhallintayhdistys [viitattu 15.1.2020] antaa seuraavia hallintaohjeita 

verkostoriskien minimoimiseksi: 

– Ole mukana vain sellaisessa verkostossa, josta on hyötyä pitkällä täh-

täimellä. 

– Verkostosta on oltava mahdollisuus irrottautua, mikäli yhteistyö ei ole tyy-

dyttävää. 

– Varmistu, että yrityksellä on vastuu- ja keskeytysvakuutus. 

– Varmistu varasuunnitelman olemassaolosta, mikäli verkostoyhteistyö pet-

tää. 

– Varmista sopimuksien ja dokumenttien oikeellisuudesta. Asiat oltava aina 

sovittuna kirjallisesti. 

– Varmista. että kunkin verkostoon kuuluvan yrityksen vastuut ja velvolli-

suudet ovat oikeassa suhteessa kunkin saamaan hyötyyn. 

– Varmista yhteisten tietokantojen toimivuudesta ja suojauksesta. 

– Varmista laatutaso ja sen seuranta. 

– Varmista verkostoyritysten luotettavuus ainakin luottotietojen osalta. 

– Varmista verkoston avainhenkilöt ja kehitä avaintoiminnoille varahenkilö-

järjestelmä. 

Olluksen ym. (1998, 52) mielestä verkostoitumiseen liittyy riskejä ja ongelmia, joita 

ei juurikaan ole tarkasteltu. Verkoston suhteet toimintaympäristöön ja verkoston in-

ternaaliset suhteet saattavat aiheuttaa riskiä ja ongelmia. 

Olluksen ym. (1998, 52–53) mukaan verkoston vahvuudet kuten joustavuus, sosi-

aaliset suhteet saattavat muuttua heikkouksiksi. Vakiintuneet verkostosuhteet saat-

tavat jäykistää toiminnalliset vuorovaikutussuhteet niin muuttumattomiksi ja aikaan-

saada niin tasalaatuisen toimintaympäristön, että se haittaa verkostoyrityksiä ha-

vaitsemaan toimintaympäristössä tapahtuvia muutoksia. He jatkavat, että yhteistyö, 

joka on liian vakiintunut tuo verkostoon mukaan vertikaalisen yhdentymisen heik-

kouksia, joita verkostoitumisella yritetään välttää. Haasteena verkostossa on tasa-
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painon löytäminen yritysten väliselle riippuvuudelle ja heikon siteen välillä. He päät-

tävät, että verkoston toiminnallisuus vaatii luovaa ristiriitaa ja kaaosta yritysten vä-

lille ja Grabher (1993, 18) lisää vielä, että toiminnallisuutensa menettävä verkosto 

saattaa jäädä funktionaaliseen, tiedostavuus- tai poliittiseen ansaan.     

Olluksen ym. (1998, 53) mukaan funktionaalisen ansan saattaa aiheuttaa kustan-

nustehokkuuteen kohdistetut yhteiset investoinnit ja toimintaperiaatteet. He jatka-

vat, että vallitsevat tavat ja toimenkuvat voivat estää yrityksen kykyä arvioida vaka-

vasti organisaationsa tehokkuutta, jolloin tavat ja toimenkuvat saattavat korvata 

funktionaalisten kykyjen puutetta. He kuitenkin mainitsevat, että tällöin kykyjen puu-

tetta ei stabiileissa oloissa tarvitse kehittää, jolloin merkityksellinen tai yhtäkkinen 

muutos olosuhteissa saattaa kyvykkyyden puuttumisen vuoksi osoittautua tuhoi-

saksi.  

Ollus ym. (1998, 53) kertovat, että tiedostavuusansa voi syntyä verkoston arvomaa-

ilman ja virallisen informaation tulkinnan vuoksi. Tällöin yritysten taito analysoida 

vaihtoehtoisia tapoja ja näkemyksiä tämänhetkiselle menettelylle herpantuu tai jopa 

estyy kokonaan. He jatkavat vielä, että jos yritykset eivät luo kontakteja verkoston 

ulkopuolelle ei lukkiutuneeseen verkostoon tule uutta tietoa. Tällöin verkosto kan-

gistuu, eikä se pysty vastaamaan toimintaympäristön muutoksiin. 

Ollus ym. (1998, 53) kertovat, että poliittinen loukku voi syntyä, kun vallassa oleva 

poliittinen johto vahvistaa murenevan verkoston loppua omalla poliittisella lyhytnä-

köisyydellään. He jatkavat, että tehottomuus tai innottomuus myöntää verkoston kil-

pailukyvyn kuihtumista saattaa teennäisesti säilyttää staattisia olosuhteita, joissa 

vanhoihin rakenteisiin sulkeutunut verkosto on tottunut toimimaan. Kuitenkin pitkällä 

tähtäimellä paine rakennemuutoksen tekemiseksi käy sietämättömäksi ja silloin ver-

koston kontrolloitu muutos voi olla jo liian myöhäistä he päättävät. 

Olluksen ym. (1998, 53–54) mukaan verkostoon kuuluvien yritysten on erittäin tär-

keää luoda kontakteja verkoston ulkopuolelle, kritisoida omia käytäntöjään ja tar-

kastella omaa toimintaa toimintaympäristön muutoksia vastaan. He jatkavat, että 

verkostoon kuuluvien yritysten heikot yhteiset liitännät ovat sopivia lisäämään ver-

koston avoimuutta ja muutoskykyä. Tällöin eri lähteistä saatavaa tietoa analysoi-

daan verkoston eri rooleissa. Heidän mielestään heikot liitännät antavat verkostolle 
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mahdollisuuden nopeisiin rakenteellisiin muutoksiin äkillisissä toimintaympäristön 

muutoksissa.  

Ollus ym. (1998, 56) kertovat, että työnjako yritysten välillä vaikuttaa ratkaisevasti 

riskin hajauttamiseen ja fokusoimiseen verkostossa. Asiakaskohtaisiin investointei-

hin sisältyy suuria riskejä ja suhteen päättyessä ne kääntyvät tappioksi, paitsi jos 

niitä voidaan käyttää hyväksi muussa toiminnassa. He jatkavat, että kuitenkin inves-

toinnit asiakassuhteen ylläpitämiseksi liittyvät merkittävästi alihankkijan rooliin. 

Ollus ym. (1998, 56) mainitsevat, että huolimatta siitä, että asiakkaat enenevissä 

määrin hankkivat itse tuotekohtaiset tuotantolaitteistot, ovat yleisemmät laiteinves-

toinnit alihankkijoiden vastuulla. He jatkavat, että hävitty asiakas kapasiteetti on vai-

keaa markkinoida ja soveltaa uusille asiakkaille ja vaikka siinä onnistuttaisiinkin, voi-

daan uuttaa tulovirtaa odottaa pitkällä viiveellä. 

Ollus ym. (1998, 56) jatkavat, että toisinaan asiakasräätälöidyt tuotantoprosessit 

edellyttävät uusia taitoja, jotka alihankkijan täytyy hankkia tarjotakseen kilpailuky-

kyisen palvelun. Heidän mukaansa uusien taitojen koulutus saattaa tarkoittaa hen-

kilöstön rekrytointia etukäteen, sillä tämänkaltaiset etukäteispalvelut ovat merkittä-

vässä roolissa nykyaikaisessa alihankintapalvelussa. He päättävät, että näistä pal-

veluista ei laskuteta vaan taloudellinen tulos alkaa kertymään vasta kun tuotantoso-

pimus toteutuu ja jos tuotanto ei toteudukaan tuottaa se tappiota. 

Ollus ym. (1998, 56) ovat sitä mieltä, että imuohjatussa eli ns. kysyntävetoisessa 

tuotantomallissa alihankkijan resursseja kuormitetaan ilman ennakkovaroitusta ja 

se taas estää alihankkijaa muokkaamasta omia tuotantoratkaisujaan. Heidän mie-

lestään henkilöstönmäärän sopeuttaminen tuotantomäärienmuutoksiin on erittäin 

suuri ongelma, sillä imuohjattu tuotanto perustuu yleensä asiakkaan ennusteisiin eli 

alihankkijalla ei ole muuta vaihtoehtoa kuin varata riittävästi resursseja asiakasta 

varten. He jatkavat, että vasta oikea kysyntä täsmentää tuotteiden tai palveluiden 

lopullisen kulutuksen. He päättävät, että vaikka tuotantoverkostot pyrkivät välttä-

mään varastoja ei se käytännössä ole mahdollista. Tällöin varastoriski on alihankki-

jalla, joka ei voi vaikuttaa ennusteiden oikeellisuuteen.     
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2.7 Yrityksen yhteistyöstrategia, verkostostrategia ja verkoston strategia 

Valkokari ym. (2009, 86) kertovat keskisuurten yritysten olevan liiketoiminnan uu-

distamisessa valintojen edessä. Valitut yhteistyöratkaisut ovat suuressa merkityk-

sessä, kun yritys uudistuu, kasvaa ja kansainvälistyy. He ovat sitä mieltä, että yri-

tyksellä on oltava kyky yhteistyöhön riittävän vahvan osapuolen kanssa, jotta uusille 

markkinoille olisi mahdollista päästä. He jatkavat, että yhteistyössä keskisuurten yri-

tysten välillä on tunnistettavissa neljä erilaista mallia. Kuviossa 4 nähdään keskisuu-

ren yrityksen yhteistyöstrategia jaoteltuna yhteistyön laajuutta ja liiketoiminnan fo-

kusta kuvaavien ulottuvuuksien mukaan.  

 

Kuvio 4. Keskisuurten yritysten yhteistyömallit (Valkokari ym. 2009, 86). 

 

Valkokari ym. (2009, 86–87) kertovat, että kärkiyritysvetoisessa mallissa päähank-

kijan ja kumppanin yhteistyö rakentuu toimintaan, jossa fokuksena on toiminnan te-

hostaminen ja jatkuva parantaminen. Tällöin asiakasyrityksessä hankintatoimella on 

avainrooli kumppanin kehittämisessä. Strategisten verkkojen mallista he kertovat, 

että yhteistyön tavoitteena on kaikkien osapuolten kilpailukyvyn kehittyminen tule-

vaisuudessa. Strategisten allianssien mallista he kertovat, että se perustuu yhteis-

työsuhteiden mahdollistaviin uusien tuote- ja palvelukonseptien toteutukseen eri 
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markkina-alueilla. He päättävät, että avoimen innovaation mallissa kytketään toi-

siinsa innovaatio- ja toimintaprosessit. Näihin prosesseihin kytketään erilaisia yritys-

ten välisiä yhteistyösuhteita tarpeiden ja tavoitteiden mukaisesti. 

Valkokarin ym. (2009, 87) mukaan kaikki mallit mahdollistavat keskisuurelle yrityk-

selle paremmat rahoitusratkaisut. Edellytyksenä kuitenkin on, että keskisuuri yritys 

on pystyvä vakuuttamaan isommat toimijat omasta osaamisestaan ja liiketoiminta-

konseptistaan.    

Hakasen ym. (2007, 103) mukaan yritysten toiminnassa olennaista on erilaiset 

kumppanuudet ja verkostot ja siten verkostosuhteet ovat yritykselle strateginen ky-

symys. Heidän mukaansa yritysten ulkoiset suhteet, joissa on kyse kehittämisestä 

ja hoitamisesta on luonnollisesti strateginen alue yrityksen toiminnassa.  

Hakanen ym. (2007, 104) kertovat, että yrityksen verkostostrategia on se osa yrityk-

sen strategiasta, jossa asetetaan ja identifioidaan, miten yrityksen on mahdollista 

saada tukea ulkopuolisilta toimijoilta ja tehdä yhteistyötä heidän kanssaan toteut-

taakseen valittua strategiaa niin tehokkaasti kuin mahdollista. Heidän mukaansa yri-

tyksen verkostostrategian on muodostettava sisäisesti yhteensopiva kokonaisuus 

yrityksen liiketoiminta- ja muiden strategioiden kanssa ja samalla on selvitettävä 

verkoston muiden toimijoiden kanssa verkostostrategian yhteensopivuus verkos-

tonyritysten omiin strategioihin. He päättävät, että yksinkertaisin verkostostrategia 

sisältää ainoastaan periaatteen ja tavoitteen, jolla jokin yksittäinen kumppanuus ra-

kennetaan tai liitytään johonkin tiettyyn verkostoon. 

Verkoston strategia taasen on kumppanussuhteeseen tai verkostoon kuuluvien yri-

tysten yhteinen strategia, kertovat Hakanen ym. (2007, 104). He jatkavat, että ver-

kostostrategiassa verkostosuhde sijoitetaan kokonaisuudessaan ympäristöön, joka 

sisältää kilpailuympäristön, kilpailevat verkostot, asiakkaat ja toimittajat. Tällöin ver-

kostosuhdetta tutkitaan yhteistyökokonaisuuden perspektiivistä, ikään kuin yritysten 

ulkopuolelta. He päättävät, että lopputuloksena on eräänlainen kuvitteellinen yritys, 

jolla on oma strategia, joka on osa, mutta ainoastaan osa verkostoon kuuluvien yri-

tysten strategiaa. Kuvio 5 havainnollistaa tätä yhtälöä: 
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Kuvio 5. Strategiat verkostosuhteissa (Hakanen ym. 2007, 105). 

2.8 Verkostokyvykkyys 

Hakasen ym. (2007, 34) mukaan uusista taidoista, joita verkostoissa toimiminen 

edellyttää kutsutaan yhteisesti verkostokyvykkyydeksi. Nämä taidot painottuvat suu-

rilta osin käyttäytymistieteisiin ja niissä käsitellään suhteiden rakentamista, kunnos-

sapitoa ja kehittämistä. He jatkavat, että verkostot toimivat sosiaalisesti ja ne koos-

tuvat kolmesta ulottuvuudesta ja kun tutkittaessa ja kehitettäessä verkostoja on tär-

keää tarkastella niitä riittävän laaja-alaisesti: 

1. Verkostojen rakenne 

– verkoston laajuus ja millaisia toimijoita verkostossa on 

– miten toimittajat toimivat verkoston mission ja vision suhteen 

– hierarkia verkostossa 

– miten toimittajat ovat kytkeytyneet toisiinsa 

2. Suhteen laatu 

– millaisia ovat luottamus, normit ja velvollisuudet 
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– henkilökemiat 

– sopeutumiskyky 

– arvostus 

3. Kognitiivinen ulottuvuus 

– yhteinen kieli 

– tulkintakyky 

– kanssakäymisen selkeys ja ymmärrettävyys.  

Hakasen ym. (2007, 35) mukaan verkostokyvykkyydessä on kyse suhteiden raken-

tamisen taidoista, jotka ovat synnynnäisiä tai oppimisen ja harjoittelun kautta han-

kittuja ja ne pohjautuvat luottamukseen, vuorovaikutukseen ja lojaliteettiin. He jat-

kavat, että mitä parempaa verkostokyvykkyys on, sen parempaa on verkoston toi-

minta. Parempi verkoston toiminta antaa mahdollisuuden hyväksikäyttää toimijoiden 

erilaisuutta, kun rakennetaan yhteisiä tarjoomia ja innovaatioita. He päättävät, että 

verkostokyvykkyyden puutee jähmettää toimintaa ja pahimmassa tapauksessa tu-

hoaa yhteistyön perustuksia.  

Vesalainen (2010, 31) kertoo strategisen kyvykkyyden syntyvän kompetensseista, 

jotka tuottavat yritykselle kilpailuetua ja kompetenssit taas syntyvät ihmisten tieto-

taidosta, fyysisten voimavarojen ja toimintatapojen kokoelmina eri kompetenssila-

jeissa. Tällöin kyseessä on hierarkkinen rakenne, jolloin ominaisuudet ylemmällä 

tasolla määräytyvät aina ominaisuuksien yhdistelmänä, jotka ovat alemmalla ta-

solla. Hän jatkaa, että osaaminen on yksilön osaamista ja tieto yksilön tietoa. Kun 

osaamista ja tietoa jaetaan, syntyy organisatorinen ominaisuus. Osaaminen ja tieto 

ovat perustason ominaisuuksia ja kun yrityksellä on kyky kehittää, hallinnoida, jakaa 

ja luoda osaamista sekä tietoa ovat ne ylemmän tason ominaisuuksia. Kaikki ko-

neet, laitteet, ohjelmistot ja kiinteistöt ovat fyysisiä resursseja ja ne voidaan lukea 

myös perustason ominaisuuksiksi ja niiden kehittäminen ja hyödyntäminen ovat 

ylemmän tason ominaisuuksia. Wang ja Ahmed (2007, 4–18) määrittelevät kyvyk-

kyysajattelun käsitehierarkian neljään tasoon: resurssit, kyvykkyydet, ydinkyvykkyy-

det ja dynaamiset kyvykkyydet. 
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Vesalainen (2010, 32) määrittelee resurssien olevan peruselementti, jotka voivat 

antaa kilpailuetua lyhytaikaisesti ja toisinaan jopa pitkäaikaisesti. Kyvykkyyksistä 

hän mainitsee niiden olevan yrityksen kykyä hyödyntää resurssejaan. Hän kertoo, 

että kyvykkyydet tuottavat kilpailuetua helpommin kuin resurssit, sillä kyvykkyydet 

eivät ole siirrettävissä yhtä helposti kuin resurssit. Hän tosin mainitsee, että käytän-

töjen vertailut yritysten välillä saattavat jakaa myös tämän tason ominaisuuksia. Var-

sinaisista kyvykkyys ominaisuuksista hän mainitsee virtaavan tuotannon, tuotteista-

misen kyvyn ja asiakasrajapinnan ketterän hallinnan.  

Vesalainen (2010, 32) kertoo, että ydinkyvykkyydet taas ovat kyvykkyyksien yhdis-

telmiä. Hänen mukaansa yllä mainitut kyvykkyys ominaisuudet tuottavat yhdessä 

sellaisen ydinkyvykkyyden, joka tuottaa pysyvää kilpailuetua. Tällöin ydinkyvykkyys 

on hierarkiassa kolmannella tasolla ja koska se on yhtä kyvykkyyttä kokonaisvaltai-

sempi, on se myös abstraktimpi ja yhteys kilpailuetuun epämääräisempi.  

Vesalaisen (2010, 32–33) mukaan hierarkian neljännen tason muodostaa dynaami-

set kyvykkyydet, jotka kuvaavat yrityksen kykyä mukautua ympäristön muutoksiin. 

Hän kertoo dynaamisen kyvykkyyden hyödyn realisoituvan yritykselle pitkällä aika-

jänteellä ja muutoksissa toimintaympäristössä. Hän jatkaa, että voimakkaissa muu-

tostilanteissa on mahdollista käydä niin, että aiemmin toimialalla hyviksi osoittautu-

neet resurssit, kyvykkyydet ja ydinkyvykkyydet eivät enää annakaan kilpailuetua 

vaan tilalle tuleekin täysin uusia toimintamalleja. Silloin yrityksen hyvät dynaamisen 

kyvykkyyden taidot antavat mahdollisuuden sopeutua uuteen toimintaympäristöön. 

Kuviosta 6 Vesalainen (2010, 33) kertoo, että aiemmin kuvatut tasot on asetettu 

kaksiulotteisesti siten, että miten niiden muodostama kilpailuetu toteutuu sekä kes-

tää ajallisesti ja millainen on sen yhteys kilpailuedun toteutumiseen. Hän toteaa, että 

resurssit ja osaaminen itsessään omaavat nopean, mutta usein lyhytaikaisen kilpai-

luetuvaikutuksen.  
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Kuvio 6. Kyvykkyys ja hierarkiatasot ja niiden yhteys kilpailuedun muodostumiseen 
(Vesalainen 2010, 33). 
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3 TOIMITTAJASUHTEIDEN HALLINTA 

3.1 Toimittajasuhteiden hallinnan osa-alueet 

Ilorannan ja Pajunen-Muhosen (2018, 300–305) mukaan toimittajasuhteiden hallin-

nan osa-alueet ovat jaettavissa rutiini-, ohjaus- ja mittaustehtäviin. He jatkavat, että 

rutiinitehtäviin kuuluvat eniten aikaa kuluttavat tehtävät, kuten kotiinkutsut, ostoti-

laukset, toimitusvalvonta ja tavaravirtojen hallinta. He jatkavat edelleen, että ohjaus-

tehtäviin kuuluvat toimittajan ohjaaminen, kehittäminen niin yhteistyön kuin toimitus-

prosessin suhteen, kouluttaminen, innovaatioyhteistyö ja tuotekehitys. He päättä-

vät, että mittaustehtäviä ovat suorituksen jatkuva mittaaminen ja palautteenantami-

nen. 

 

Kuvio 7. Toimittaja rajapintaan liittyvät tehtävät eriteltynä (Iloranta & Pajunen-Mu-
honen 2018, 300). 

3.2 Yhteistyön kehittäminen 

Nieminen (2016, 110–111) kertoo, että yritysten välistä yhteistyötä voidaan syste-

maattisesti kehittää mutta toimijoilla on oltava oikea asenne. Aidosti yhteistyön ke-

hitystä haluavat yritykset joutuvat kuitenkin hylkäämään perinteiset hankinnan termit 

niin mielestä kuin puheestakin. Hän jatkaa, että kun hankinnoista ja toimittajista pu-
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hutaan, on käytössä perinteisesti ollut käsitteet mittaaminen, arviointi, hallinta ja kil-

pailutus. Tällöin tuloksena on nollasummapeli ja oletuksena on, että toinen voittaa 

ja toinen häviää. Sen vuoksi pitäisikin käyttää käsitteitä yhdessä rakentaminen, ja-

kaminen, vahvistaminen, luottamus, valtuutus, tukeminen, visiointi ja parantaminen. 

Tämä sanasto luo tunnelman, jossa aidosti voidaan kehittää yhteistyötä. Hän jatkaa 

ja korostaa, että hyvän yhteistyön ylläpitäminen vaatii jatkuvaa panostamista niin 

ostajalta kuin toimittajaltakin ja siksi yhteistyön kehittämisen tulee olla jatkuvasti 

käynnissä oleva prosessi, koska liika tyytyväisyys johtaa tilanteeseen, jossa pala-

taan tilanteeseen, joka vallitsi aiemmin. Hän päättää, että vuorovaikutus on premissi 

toimivalle yhteistyölle. Vuorovaikutuksen on oltava aktiivista ja tavoitteellista.  

3.2.1 Yhteiset tavoitteet ja mittarit 

Niemisen (2016, 112) mielestä ehdoton edellytys menestyksekkäälle yritysten väli-

selle yhteistyölle ovat yhteiset tavoitteet. Yritysten on nähtävä jaettu tulevaisuus lu-

paavana ja uskottava siihen. Onkin ylimmän johdon varmistettava, että on löydettä-

vissä yhteinen visio tulevaisuuden mahdollisuuksista ja että yritysten strategiat ovat 

sopusoinnussa keskenään. Hän jatkaa, että molemmissa yrityksissä lähdetään lii-

ketoimintastrategioiden avulla kulkemaan kohti tavoitteita ja siten strategioiden ja 

tavoitteiden tulee olla keskenään yhteneväiset. Ei ole riittävää, että ylin johto on yk-

simielinen siitä, että minne ollaan matkalla ja miksi. Sen vuoksi liiketoimintastrate-

giat ja yhteiset tavoitteet on jalkautettava läpi molempien yritysten, jotta ne ohjaisivat 

jokapäiväistä käyttäytymistä. Hän päättää, että tavoitteet on sovittava yksiselittei-

sesti, kirjattava ja viestiä. Kun yhteiset, kaikkien tuntemat ja ymmärtämät tavoitteet 

ovat selvillä, voidaan molempien yrityksien organisaatioiden liiketoimintaa kehittää. 

3.2.2 Taitavat ja motivoituneet henkilöt 

Kehitysyhteistyö tarvitsee taitavia ja motivoituneita henkilöitä, jotta yhteistyö voi toi-

mia, kertoo Nieminen (2016, 112). Hän jatkaa, että yhteistyö päivittäisessä toimin-

nassa tapahtuu henkilöiden välillä, ja mitä taitavampia ja motivoituneimpia henkilöitä 

molemmista yrityksistä yhteistyöhön osallistuu, sen paremmat mahdollisuudet, on 
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saavuttaa hyvä lopputulos. Hän päättää, että yritysten rajapinnassa toimivat henki-

löt, jotka ovat kehitysmyönteisiä, motivoituneita, taitavia ja tehokkaita luovat kehi-

tysyhteistyölle varmasti paremmat mahdollisuudet kuin tapauksessa, jossa henkilöt 

ovat päinvastaisilla piirteillä varustettu. Kuviossa 8 Nieminen (2016, 114) kuvaa toi-

mivan ja hyvän yhteistyön perustan toimittajasuhteessa.  

 

Kuvio 8. Hyvän yhteistyön perusta toimittajasuhteessa (Nieminen 2016, 114). 

3.3 Toimittajan kehittäminen 

Mikä tahansa menettely, jonka tarkoituksena on parantaa toimittajan osaamista, ky-

kyä ja suorituskykyä kutsutaan toimittajan kehittämiseksi, kertoo Nieminen (2016, 

118). Hänen mukaansa toimittajan kehittäminen voi sisältää esimerkiksi valmistus-

teknologian kehittämistä ja jakamista, prosessien hiomista sekä järjestämällistä in-

novointia. Eikä pidä unohtaa toimittajan motivointia, joka on äärimmäisen tärkeää, 

on oltava selvää, mikä sitouttaa toimittajan pitkäjänteiseen kehittämiseen päättää 

hän. 



35(77) 

 

Iloranta ja Pajunen-Muhonen (2018, 297) kertovat, että toimittajan aktiivinen kehit-

täminen vaatii hankinnan työkalujen tasapuolista ja tilanteen mukaista käyttöä. He 

mainitsevat tärkeimmiksi työkaluiksi seuraavat: 

– kilpailupaineen synnyttäminen ja hyödyntäminen 

– kustannusten mallintaminen niin toimittajan kuin toimitusketjunkin 

– vetovoiman kehittäminen 

– luottamuksellinen suhteen kehittäminen 

– avoimen tunnelman luominen 

– toimittajan evaluointi ja mittaaminen 

– toimittajan suorituksen evaluointi ja mittaaminen 

– avoin palaute ja ohjaus säännöllisesti 

– asiakas – toimittaja väliset kehityskeskustelut 

– palkkio-, ja sanktiojärjestelmät 

– toimittajan tekemisiin puuttuminen 

Liker ja Choi (2004, 5–9) taas kehottavat suuntaamaan toimittajasuhteen kehittä-

mistä seuraavasti: 

– ymmärrä miten toimittajasi toimivat 

– käännä toimittajiesi kilpailu mahdollisuudeksi 

– johda toimittajiasi 

– kehitä yhteensopivia teknisiä ominaisuuksia 

– jaa tietoa intensiivisesti mutta valikoivasti 

– johda yhteisiä kehitystoimintoja 

Niemisen (2016, 119) mukaan toimittajan kehittämisessä on kyse molemminpuoli-

sesta kehittämisestä, jossa parhaiksi todetut käytännöt on jaettu molempien kesken. 

Ostava yritys on velvollinen tutustumaan yksityiskohtaisesti toimittajan liiketoimin-

taan ja tuotantoon. Hän jatkaa, että tietoa pitää jakaa järjestelmällisesti, ymmärret-

tävästi ja tarkoituksen mukaisesti ja tavoitteena on toimittajan tietotaidon, suoritus-

kyvyn, kilpailukyvyn jatkuva parantaminen.  
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Niemisen (2016, 120) mielestä on haastavaa kehittää toimittajia. Ostavan yrityksen 

on tehtävä strategisia valintoja ja uskottava tiettyjen toimittajien kehittämiseen. Tar-

vitaan sitkeää työntekoa, johon tarvitaan ostavan yrityksen taloudellisia- ja henkilö 

resursseja ja myöskin toimittajan on uskottava ostavan yrityksen päämääriin. Ei saa 

vain uskoa perinteiseen ostavan yrityksen yritykseen ulosmitata kehitystyö alennet-

tuina hintoina päättää Nieminen.  
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4 KYSELYN JA HAASTATTELUN TOTEUTUS 

4.1 Kysely- ja haastattelututkimuksen perusteet 

Callegaro, Manfreda, Vehovar (2015, 4) kertovat kyselytutkimuksen tarkoittavan 

systemaattista datan keräämistä. Data kerätään kysymällä vakioituja kysymyksiä, 

joiden tarkoituksena on analysoida määrällisesti kohderyhmää. He jatkavat, että 

yleensä tutkittavasta kohteesta tutkitaan vain osa otantamenetelmällä, mutta tarvit-

taessa myös koko kohderyhmä voidaan tutkia. Valli (2018, 84) kertoo, että yksi pe-

rinteisimmistä keinoista kerätä tutkittavaa aineistoa on perinteinen paperinen kysely 

mutta nykyään sen rinnalle ovat tulleet erilaiset sähköiset kyselyt, jotka saapuvat 

vastaanottajalle, joko sähköpostilla tai sosiaalisen median kautta.  

Vallin (2018, 84) mukaan kyselylomake on ollut aineistonkeruumenetelmänä 1930-

luvulta lähtien. Hän jatkaa, että ihmistieteissä kyselylomakkeen käyttö ei ole niin 

yleistä kuin muissa tieteenlajeissa ja sen käyttö onkin viime vuosikymmeninä ollut 

vähäisempää, koska laadullinen tutkimus on hallinnut tutkimuksia. Hän päättää, että 

kun yliopistojen ja korkeakoulujen määrällisen tutkimuksen opintoja lisättiin vuoden 

2008 tutkintouudistuksessa on mahdollista, että määrällisen tutkimuksen osuus tut-

kimuksissa lisääntyy, sillä kyselylomakkeen käyttäminen aineistonkeräämisessä on 

perusteltua. 

Vehkalahden (2014, 11) mukaan kyselytutkimuksessa haastateltavalle esitetään ky-

symyksiä kyselylomakkeen mukaisesti. Kyselylomake on työkalu, jota voidaan so-

veltaa useisiin erilaisiin kyselyihin ja mittauksiin, kuten mielipidetiedusteluihin ja pa-

lautemittauksiin. Valli ja Perkkilä (2018, 109–110) kertovat, että edelleen on käy-

tössä perinteisiä paperisia kyselylomakkeita mutta viime aikoina näiden vastaamis-

prosentti on pienentynyt, kun taas internetpohjaisissa kyselyissä vastausprosentti 

on kasvanut. Verkkokyselyjen vahvuuksiksi he mainitsevat visuaalisuuden, joka kui-

tenkin pitää muistaa pitää kohtuudessa sillä liiat ääni- ja videoklipit eivät välttämättä 

miellytä vastaajia. Toiseksi vahvuudeksi he mainitsevat nopeuden lähetyksessä ja 

vastaanottamisessa mutta etukäteistyötä saattaa aiheuttaa kohderyhmän sähköi-

nen saavuttaminen. Kolmas vahvuus heidän mukaansa on kyselyn edullisuus, sillä 
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aineistonkeruuvaiheessa ei juurikaan aiheudu kuluja, sillä vastaajan maantieteelli-

sellä sijainnilla ei ole merkitystä.  

Haastattelututkimuksesta Hirsijärvi ja Hurme (2009, 34) näkevät, että vapaamuotoi-

set ja hivenen strukturoidut haastattelumenetelmät ovat lisääntyneet tutkimuksissa. 

Heidän mukaansa haastattelu on todella joustava menetelmä ja se sopiikin monen-

laisiin tutkimustarkoituksiin. Vehkalahti (2014, 11) kertoo, haastattelututkimuksesta, 

että haastateltavalle esitetään kysymykset suoraan joko puhelimen välityksellä tai 

henkilökohtaisessa tapaamisessa. Hän jatkaa, että haastattelulomake on saman-

kaltainen kuin kyselylomake mutta erottavana tekijänä on se, että kyselylomakkeen 

pitää toimia yksinään, ilman haastattelijaa.  

Hirsijärvi ja Hurme (2009, 34) kertovat, että haastattelussa on sekä hyviä, että huo-

noja puolia. Haastattelun hyvistä puolista he mainitsevat: 

– Halu korostaa, että ihminen on tutkimustilanteessa subjekti. Hänellä on 

oltava mahdollisuus tuoda mielipiteensä julki mahdollisimman vapaasti. 

Tällöin ihminen luo merkitystä ja on aktiivinen osapuoli. 

– Haastateltavan puhe halutaan sijoittaa laajempaan yhteyteen. 

– Vastauksia halutaan selventää. 

– Saatavia tietoja halutaan selventää esimerkiksi perusteluiden avulla. 

Huonoista puolista he kertovat seuraavaa: 

– Haastattelu vie aikaa, sillä haastatteluun ei kuulu pelkästään haastattelu 

vaan myös haastateltavien etsiminen ja haastatteluista sopiminen on teh-

tävä. 

– Haastattelu saattaa sisältää useita virhelähteitä. Virheet voivat johtua 

haastattelijasta tai haastateltavasta. Haastattelun luotettavuus saattaa 

heikentyä haastateltavan taipumuksesta antaa sosiaalisesti kelvollisia 

vastauksia. 

– Kustannuksia syntyy aina. Tutkijan on varauduttava mahdollisiin postitus-, 

puhelin- ja matkakuluihin.  

– Haastattelijan pitäisi olla koulutettu tehtävään.     
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4.2 Kyselytutkimuksen laadinta- ja toteutusprosessi 

Heikkilä (2014, 45) kertoo, että aluksi tutkimusongelma täytyy pohtia ja täsmentää 

valmiiksi. Myös käsitteiden määrittely ja tutkimusasetelma täytyy valita. Hän jatkaa, 

että kysymykset ja niiden vastausvaihtoehdot on mietittävä myös tarkkaan, sillä täy-

tyy olla selvillä, miten tarkkoja vastauksia halutaan saatavan ja miten tarkkoja tietoja 

on mahdollista saada.  

Heikkilän (2014, 45–46) mukaan ennen kuin kyselylomakkeen laatimista voidaan 

aloittaa, on tutkimuksen tavoite oltava selvillä. Tutkijalla on oltava tieto, mihin kysy-

myksiin vastauksia etsitään. Lisäksi on selvitettävä taustatekijät (selitettävät muut-

tujat), jotka saattavat vaikuttaa tutkittavaan asiaan, ellei niistä ole teorian antamaa 

etukäteistietoa. Hän jatkaa, että tutkimuslomakkeen kysymykset on varmistettava 

sellaisiksi, että tutkimusongelma saadaan selvitettyä.  

Vallin ja Perkkilän (2018, 110) mukaan verkkokyselylomaketta laadittaessa on otet-

tava huomioon se, että millä laitteella vastaaja mahdollisesti vastaa. Sen vuoksi lo-

makkeen on toimittava niin älypuhelimella, tabletilla kuin tietokoneellakin. He jatka-

vat, että verkkokyselyt tai sosiaalisessa mediassa toteutetut kyselyt vähentävät 

myös tutkijan työtä ja työvaiheita, koska aineistoa ei erikseen tarvitse syöttää tai 

litteroida (tekstiksi muuttaminen). He päättävät, että tällöin myös tutkijan syöttö- tai 

litterointivaiheessa tekemät kirjoitusvirheet jäävät pois, jolloin aineisto on luotetta-

vampaa.     

4.3 Kyselytutkimuksen vastaustavan valinta 

Heikkilä (2014, 49) kertoo, että suljetut kysymykset sisältävät valmiit vastausvaihto-

ehdot, joista valitaan sopivin tai sopivimmat. Tämänkaltaiset kysymykset ovat käyt-

tökelpoisia silloin, kun selvästi rajatut vaihtoehdot ovat etukäteen tiedossa.  

Heikkilän (2014, 49) mukaan kun kyseessä on suljetut kysymykset, on tarkoituksena 

tällöin vastausten käsittelyn yksinkertaistamisen lisäksi tunnettujen virheiden ehkäi-

seminen. Hänen mukaansa osa vastaajista eivät välttämättä ole kielellisesti lahjak-

kaita, jolloin he eivät osaa muotoilla vastauksiaan ja osa vastaajista taasen yrittää 
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välttää negatiivisen palautteen antamista. Hän jatkaa, että tarjotut vaihtoehdot es-

tävät kielivaikeudet ja tällöin myös kritiikin antaminen on helpompaa. Hän jatkaa, 

että vastausvaihtoja ollessa vain kaksi on kyseessä dikotominen kysymys ja jos 

vaihtoehtoja on useampia, on kyseessä monivalintakysymys.  

Heikkilä (2014, 49) antaa suljetuille kysymyksille seuraavia ominaisuuksia: 

1. Vaihtoehtoja ei saa olla liikaa 

2. Jokaiselle vastaajalle löytyy oikea vaihtoehto 

3. Vastausvaihtojen oltava toistensa poissulkevia 

4. Vaihtoehtojen oltava järkeviä ja loogisia 

5. Vaihtoehtojen lukumäärä ilmoitettava selvästi. 

Suljettujen kysymysten eduiksi hän antaa: 

6. Nopea vastaaminen 

7. Tulosten käsittely tilastollisesti on helppoa. 

Suljettujen kysymysten haitoiksi hän mainitsee: 

8. Harkitsemattomat vastaukset 

9. ”en osaa sanoa” vaihtoehto on houkutteleva 

10. Vastausvaihtoehdot ja esittämisjärjestys saattavat johdatella vastaajaa 

11. Vaihtoehto saattaa puuttua vastausvaihtoehdoista 

12. Luokittelu on saattanut epäonnistua ja sitä on vaikea korjata. 

4.4 Reliabiliteetti- ja validiteetti 

Hiltunen (2009, 3) kertoo tutkimuksen validiteetin eli pätevyyden olevan hyvä silloin, 

kun tutkimuksen kohderyhmä ja kysymykset ovat oikeat. Hän jatkaa, jotta tutkimus 

voisi olla validi, on tutkimuksen tehtävä oikeutta tutkittavalle ilmiölle ja kysymyksen-

asettelulle. Hänen mukaansa keskeistä ei kuitenkaan ole pohtia miten valideilla mit-

tareilla tuloksia saadaan, vaan ensimmäisenä tulee miettiä, millainen strategia tut-

kimuksessa, on validi. Hän päättää, että mikäli validiteetti puuttuu kokonaan, on tut-

kimus arvoton, koska tällöin tutkitaan muuta asiaa mitä kuvitellaan tai oli tarkoitus 

tutkia. 
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Hiltunen (2009, 11) kertoo, että reliabiliteetti tutkimuksessa tarkoittaa, toistettavuutta 

mittaustuloksissa eli tutkimuksentulokset eivät ole sattumanvaraisia. Hän jatkaa, 

että reliabiliteetti tutkimuksessa on hyvä, kun saadut tulokset eivät ole aiheutuneet 

sattumankautta. Hän päättää, että jos tutkimus uusittaisiin, pitäisi samankaltaisissa 

olosuhteissa tulosten olla samat.  

Hiltusen (2009, 12) mukaan validiteetin ja reliabiliteetin suhteen pätee sääntö: al-

hainen reliabiliteetti, sitä alhaisempi validiteetti. Hän jatkaa, että sääntö ei kuiten-

kaan päde toisinpäin, koska tulokset voivat olla todella reliaabeleja, mutta eri asiasta 

kuin mitä on tarkoitus mitata. 

Kun edellä mainitut validius ja reliabiliteetti otetaan huomioon, voidaan todeta, että 

tutkimus käsittelee sitä, mitä sen pitkin käsitellä. Muutoksia kyselyn tai haastattelu-

jen aikana ei tapahtunut, jotka olisivat saattaneet vaikuttaa tutkimuksen tuloksiin. 

Tutkimuksentulosten yleistämistä pitää kuitenkin tarkastella kriittisesti, sillä vastaus-

prosentti kyselyssä oli alle 50%. Sama tutkimus voidaan kuitenkin toistaa sellaise-

naan, koska kysely ja teemahaastattelu oli kaikille haastateltaville sama eikä lisäky-

symyksiä esitetty. 

4.5 Kyselytutkimuksen ja teemahaastattelun teemat 

Kyselyllä on mahdollista saada palautetta monesta halutusta näkökulmasta. Toi-

meksiantajan hankintahenkilöstö piti oleellisena saada tietoa seuraavista teemoista: 

ostotilauksen ja muiden ostotilaukseen liittyvien dokumenttien selkeydestä, muutok-

sen hallinnasta, laatuvaatimuksista ja reklamaatioprosessista, informaation kulusta 

ja kommunikoinnista, yhteistyöstä ja luottamuksesta pidemmällä aikavälillä, kehitys-

yhteistyöstä ja mittareista sekä palvelualttiudesta. 

Hirsjärvi ja Hurme (2000, 47–48) kertovat, että haastattelumenetelmänä teema-

haastattelu on puolistrukturoitu menetelmä. He jatkavat, että siten haastattelu koh-

distetaan tiettyihin teemoihin. He mainitsevat, että tällöin teemahaastattelu kohdis-

tetaan tiettyihin teemoihin, joista käydään keskustelua ja teemahaastattelu noudat-

taa näiden teemojen linjaa. He jatkavat, että kun teemat ja aihepiirit ovat kaikille 

samat, on teemahaastattelu tällöin enemmänkin strukturoimaton kuin strukturoitu. 
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He päättävät, että strukturoitu lomakehaastattelu on tyypillisesti tarkasti muotoiltu ja 

järjestetty kun taas strukturoimaton syvähaastattelu on tyypillisesti hyvin vapaamuo-

toinen. 

Tässä opinnäytetyössä käytettiin teemahaastattelua, jossa haastattelut etenivät tee-

moittain. Teemat noudattivat kyselytutkimuksen teemoja mutta järjestystä saatettiin 

muuttaa. Kysymykset olivat suhteellisen tarkkamuotoisia, koska toimeksiantaja ha-

lusi nimenomaisesti konkreettisia kehitysehdotuksia toimittajayhteistyöhön. 

Teemahaastattelun kontaktoinnin yhteydessä opinnäytetyöntekijä kertoi haastatel-

tavalle lyhyesti millaisia teemoja haastattelu pitää sisällään. Tämän tarkoituksena 

oli varmistaa, että haastateltavalla on riittävät tiedot vastaamiseen. Teemahaastat-

telun teemat olivat täysin samat kuin kyselytutkimuksessa eli ostotilauksen ja mui-

den ostotilaukseen liittyvien dokumenttien selkeys, muutoksen hallinta, laatuvaati-

mukset ja reklamaatioprosessi, informaation kulku ja kommunikointi, yhteistyö ja 

luottamus pidemmällä aikavälillä, kehitysyhteistyöstä ja mittareista sekä palvelualt-

tiudesta. 

Ostotilauksen muodosta ja muiden selkeydestä haluttiin selvittää, onko toimeksian-

tajan sähköpostitse lähettämät dokumentit riittävän selkeitä vai joutuuko toimittaja 

kysymään ostotilauksesta tai muista dokumenteista lisätietoa.  

Muutoksen hallinnasta tarkoituksena oli saada tietoa, onko toimittajalla saanut tietoa 

toimitettavan tuotteen mahdollisesta muutoksesta (revisiomuutos) ja saako toimit-

taja tietoa tuotteiden kysynnän muutoksista.  

Laatuvaatimuksista ja reklamaatioprosessista haluttiin saada tietoa, toimiiko toimek-

siantajan oma reklamaatioprosessi oikein eli onko toimittajaan yhteydessä toimek-

siantajan laatupäällikkö vai joku muu. Lisäksi haluttiin saada tietoa varsinaisesta 

reklamaatiosta ja laatuvaatimuksista sekä ilmapiiristä reklamaation aikana.  

Informaation kulusta ja kommunikoinnista haluttiin tietoa, miten tieto kulkee toimek-

siantajan ja toimittajan välillä, sekä miten toimittajat kokevat hintaneuvottelut toi-

meksiantajan kanssa.  
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Yhteistyöstä pidemmällä aikajänteellä ja luottamuksesta toimeksiantaja halusi 

saada tietää miten sitoutuneita toimittajat ovat toimeksiantajaan ja onko toimeksian-

tajan ja toimittajan välillä millainen luottamussuhde.  

Kehitysyhteistyöstä ja mittareista haluttiin tietoa millainen kehitysyhteistyösuhde toi-

meksiantajan ja toimittajan välillä vallitsee, vai onko sitä lainkaan. Lisäksi haluttiin 

saada konkreettisia kehitysehdotuksia lisämittareista, joiden avulla yhteistyönlaatua 

voitaisiin mitata. Myös halukkuus mahdollisesti perustettavaan toimittajaportaalin oli 

tärkeä tieto ja toimittajaa pyydettiin myös listaamaan yhteiset realistiset tavoitteet 

kehitysyhteistyössä ja toimeksiantajan kolme parasta ja kolme eniten kehitystä kai-

paavaa asiaa.  

Palvelualttiudessa annettiin hypoteettinen tilanne, jossa toimittajan täytyy valita 

millä perusteella toimittaja valitsee, kummalle asiakkaista kiiretoimitus toimitetaan.   

4.6 Saatekirje 

Heikkilä (2014, 58) kertoo, että tutkimuslomake sisältää varsinaisen lomakkeen li-

säksi myös saatekirje, joka toisinaan voidaan vaihtaa saatesanoihin ennen kysy-

myksiä. Hän jatkaa, että saatekirjeen tehtävä on antaa vastaajalle tarpeellinen mo-

tivaatio lomakkeen täyttämiseen ja saatekirje voikin ratkaista, alkaako vastaaja vas-

taamaan lomakkeen kysymyksiin. Hänen mukaansa saatekirjeen tulee olla kohte-

lias ja maksimissaan yhden sivun mittainen ja haastattelussa sama informaatio an-

netaan suullisesti. Hän päättää, että saatekirjeessä tulee ilmoittaa seuraavat asiat: 

• tutkimuksen tekijä ja mahdollinen rahoittaja 

• tutkimuksen tarkoitus 

• tutkimustietojen käyttötapa 

• vastaajien valintaperuste 

• vastauksen takaraja 

• vastauslomakkeen palautusohje 

• maininta absoluuttisesta luottamuksellisuudesta 

• kiitokset vastaamisesta 

• tutkimuksen tehneen henkilön allekirjoitus 
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4.7 Tutkimusmenetelmien valinta 

Tutkimusmenetelmiksi valittiin verkkoselainpohjainen kyselytutkimus 50:lle toimitta-

jalle ja 10:lle suurimmalle toimittajalle valittiin teemahaastattelu. Menetelmät valikoi-

tuivat yllämainitun kaltaisiksi, koska tutkimukseen haluttiin sekä kvantitatiivista että 

kvalitatiivista tutkimusta. Toimeksiantaja on järjestänyt asiakkailleen samantyyppi-

sen tutkimuksen samalla menetelmällä ja siten toimittajayhteistyön kehittäminen sa-

mantyyppisesti tuntui myös mielekkäältä.  

Sähköinen kysely on mahdollista toteuttaa järjestelmällisesti suurelle määrälle toi-

mittajia ja se on myös helposti toistettavissa ja siten mahdolliset eri tutkimuskerrat 

ovat vertailukelpoisia. Täten toimeksiantajalla on mahdollisuus järjestää samanlai-

nen tai vastaava tutkimus myöhemmin niin halutessaan. 

Kyselyä ei toteutettu pelkästään sähköisenä vaan toiseksi tutkimusmenetelmäksi 

valittiin teemahaastattelu. Teemahaastattelut toteutettiin toimittajien toimitiloissa ja 

tavoitteena oli saada toimittajilta konkreettisia kehitysehdotuksia toimittajayhteistyö-

hön. 

Teemahaastattelu oli mahdollista toteuttaa 10 suurimmalle toimittajalle, koska toi-

mittajat eivät sijainneet maantieteellisesti kovinkaan kaukana toisistaan. Siten myös 

teemahaastattelu on mahdollista järjestää myöhemmin uudelleen, jos tarve ilme-

nee. Teemahaastattelun tarkoituksena oli toimeksiantajan halu saada suurimmilta 

toimittajilta konkreettisia kehitysehdotuksia. 

Kyselyllä ja haastattelulla on mahdollista saada palautetta monesta halutusta näkö-

kulmasta. Toimeksiantaja antoi teemat, joita toimeksiantajan hankintahenkilöstö piti 

tärkeinä toimittajayhteistyön kehittämisessä.  

4.8 Aineiston tiedonkeruuseen valmistautuminen 

Seuraavassa kuviossa on kuvattuna opinnäytetyön prosessi tiedonkeruuseen val-

mistautumisesta. 
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Kuvio 9. Aineiston tiedonkeruuseen valmistautumisen prosessikaavio. 

Pääasialliseksi tiedonhakumenetelmäksi valikoitui internetpohjainen kysely, jota 

alettiin laatimaan toimeksiantajan toiveiden mukaisesti. Kyselyyn valittavat teemat 

hahmottuivat toimeksiantajan halusta saada tietää toimittajayhteistyön eniten kehi-

tystä vaativat prosessit. Sen vuoksi tässä opinnäytetyössä käsitellään myös toimit-

tajayhteistyötä. Kyselyn laatimisessa käytettiin yrityksen toimeksiantajan henkilös-

tön lisäksi aihepiiriin liittyvää kirjallisuutta ja aiempia tutkimuksia. 

Kun toimeksiantajan toiveiden, aiempien tutkimusten ja kirjallisuuteen perustuva 

alustava kysely oli luotu, tehtiin kyselyyn vielä muutamia muutoksia toimeksiantajan 

ja opinnäytetyönohjaajan kanssa. Kysely käytiin läpi perinpohjaisesti kohta kohdalta 

poistaen ja muokaten alustavan kyselyn kysymyksiä. Lisäkysymyksiä kyselyyn ei 

nähty tarpeelliseksi lisätä. 

Seuraavaksi kysely pilotoitiin testiryhmän kanssa. Testiryhmään kuului viisi henki-

löä, jotka kaikki toimivat eri toimialaloilla kuin toimeksiantaja. Näin kyselyyn saatiin 

horisontaalista perspektiiviä kyselyn teemojen suhteen. Pilotoinnin ensimmäisessä 

vaiheessa testiryhmän jäsenet täyttivät kyselyn itsenäisesti samaan tapaan kuin toi-

mittajat myöhemmin täyttivät. Kysely pilotoitiin tietokoneella, älypuhelimella ja tab-

letilla, jolla haluttiin saada varmuus kyselyn toimivuudesta kaikilla alustoilla. Sen jäl-
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keen testiryhmän jäsenille pidettiin teemahaastattelu, jossa keskustelu keskittyi ky-

selyn sisältöön, rakenteeseen ja muotoseikkoihin liittyvistä asioista. Tarkoituksena 

oli kehittää kyselyä ja teemahaastattelua testiryhmän palautteen ja kommenttien pe-

rusteella.  

Pilotoinnin jälkeen kysely oli muuttunut jo kahteen kertaan: toimeksiantajalla ja tes-

tiryhmän palautteen perusteella. Tässä vaiheessa kysely viimeisteltiin lopulliseen 

muotoon opinnäytetyönohjaajan kanssa.     

4.9 Aineiston tiedonkeruu 

Opinnäytetyön tiedonkeruu perustui 50 toimittajalle lähetettyyn kyselyyn ja 10 suu-

rimmalle toimittajalle tehtyyn teemahaastatteluun. Tiedonkeruun vaiheet on kuvattu 

seuraavassa kuviossa. 

 

Kuvio 10. Aineiston tiedonkeruun prosessikaavio. 

Ensimmäiseksi valittiin kyselyyn osallistuvat toimittajat. Valintakriteerinä valitukselle 

tulemiselle oli kuulua 60:n euromääräisesti suurimman toimittajan joukkoon. Näistä 

60:stä 10 suurinta valittiin teemahaastatteluun. Tarkasteluajanjakso oli tammikuusta 

2019 kesäkuuhun 2019. Tutkimukseen ei otettu mukaan toimeksiantajan kaikkia toi-

mittajia, sillä jäljelle jääneet toimittajat ovat joko kertatoimittajia tai euromääräisesti 

pieniä. Lisäksi toimittaja joukko olisi kasvanut kohtuuttoman suureksi ja se osaltaan 

olisi saattanut vääristää tutkimustuloksia. Valintakriteerien ansiosta tutkimukseen 
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osallistuneet toimittajat edustavat joukkoa, joka vastaa 96% toimeksiantajan vuotui-

sista hankinnoista. 

Ennen varsinaista kyselyn lähettämistä oltiin toimittajiin yhteydessä puhelimitse. 

Tarkoituksena puhelun aika oli selvittää toimittajalle kyselyn tarkoitus ja merkitys 

toimeksiantajalle. Puhelun toinen tarkoitus oli saada toimittaja vastaamaan kyse-

lyyn.  

Kun vastausaika oli päättynyt, vastaukset koottiin ja analysoitiin. Analysoinnissa 

vastaukset koottiin yhteen taulukkoon, jolloin vastausten jakaumat, keskiarvot ja 

keskihajonnat kyettiin selvittämään.  

Teemahaastattelussa esiin tulleita kehitysehdotuksia käytiin läpi toimeksiantajan 

kanssa. Toimeksiantajan kanssa keskusteltiin kehitysehdotuksista ja siitä miten to-

teuttamiskelpoisia ne voisivat olla.   

Internetkysely avattiin 3.1.2020 kello 8:00 ja se sulkeutui 17.1.2020 kello 16:00. Ky-

sely lähetettiin saatekirjeen mukaisesti 50 toimittajalle henkilökohtaisiin sähköposti-

osoitteisiin. Vastaamisesta lähetettiin ensimmäinen muistutus sähköposti 10.1.2020 

ja toinen 16.1.2020. Vastauksia tuli 23, jolloin vastausprosentiksi muodostui 46%.  

Teemahaastattelut aloitettiin 10.12.2019 ja lopetettiin 24.1.2020. Kaikki haastattelut 

toteutettiin henkilökohtaisessa tapaamisessa toimittajan toimitiloissa. Haastattelu-

ajat sovittiin sähköpostitse. Haastattelun ajankohdan takia, haastatteluaikoja oli joi-

denkin toimittajien kanssa työlästä saada sovittua, sillä lähes jokaisella toimialalla 

loppu- ja alkuvuosi on lähes poikkeuksetta kiireellinen. Tämän seikan vuoksi inter-

net kyselyn vastausprosenttikin saattoi muodostua ennakoitua pienemmäksi.  
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5 KYSELY- JA HAASTATTELUTUTKIMUKSEN TULOKSET  

5.1 Ostotilauksen muoto 

Internetkyselyssä ostotilauksen muoto osuus muodostui kuudesta eri kysymyk-

sestä, joista yksi kysymys avautui, jos vastaaja vastasi ”hieman huonompi” tai ”sel-

västi huonompi”. Tietoa haluttiin ostotilauksen ja valmistusdokumenttien selkey-

destä sekä pyydettiin vertaamaan näitä toimittajien muiden asiakkaiden vastaaviin 

dokumentteihin.  

Kuviosta 11 käy ilmi, että vastaajista 70 % on sitä mieltä, että toimeksiantajan osto-

tilaus on erittäin usein selkeä. 9 % on sitä mieltä, että ostotilaus on useimmiten selvä 

ja 13 % taas on sitä mieltä, että ostotilaus on toisinaan selkeä. 4 % vastaajista on 

sitä mieltä, että ostotilaus on harvoin selkeä ja 4 % ei osannut sanoa.  

 

Kuvio 11. Ostotilauksen muoto. 

Kuviosta 12 käy ilmi, että muista tuotteen valmistamiseen tarvittavista dokumen-

teista vastaajista 96 % on sitä mieltä, että niissä on tietoa riittävästi. Kuviosta 13 käy 

ilmi, että 52 % vastaajista on sitä mieltä, että tuotteen valmistamiseen tarvitaan lisä-
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tietoa erittäin harvoin ja 26 % on sitä mieltä, että lisätietoa tarvitaan harvoin. Toisi-

naan lisätietoa tarvitsee 13 % vastaajista ja erittäin usein 5 %. En osaa -vastaajia 

oli 4 %.  

 

Kuvio 12. Muut dokumentit. 

 

Kuvio 13. Tarvitaanko lisätietoa tuotteen valmistamiseksi. 
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Vapaamuotoisessa vastausvaihtoehdoista (liite 1) käy ilmi, että ostotilauksen tai val-

mistamiseen tarvittavien kuvien pintakäsittelytiedoissa on toisinaan puutteita. Toi-

mittajan muiden asiakkaiden ostotilauksiin ja valmistusdokumentteihin verrattuna 

toimeksiantajan dokumentit ovat suurelta osin yhtä hyviä tai parempia. Ainoastaan 

yksi vastaajista oli sitä mieltä, että toimeksiantajan dokumentit ovat huonompia kuin 

muiden asiakkaiden.  

Teemahaastattelussa vastaajat olivat yksimielisesti sitä, mieltä että ostotilauksen 

muoto on kunnossa ja selkeämpi kuin muiden toimittajien. Muissa tilauksen mukana 

toimitettavissa dokumenteissa ei myöskään nähty juurikaan parantamiseen varaa. 

Ainoastaan valmistuskuvien 3D-malleja olisi syytä toimittaa heti tilauksen tai tarjous-

pyynnön mukana. 

5.2 Muutoksen hallinta 

Internetkyselyn muutoksen hallinta osuus koostui kolmesta eri kysymyksestä, joissa 

haluttiin saada vastauksia tuotteiden revisiomuutoksesta, kysynnän muutoksista ja 

varastoitavista tuotteista ja määristä.  

Kuviosta 14 käy ilmi, että vastaajista 52 % saa tiedon revisiomuutoksesta vasta ti-

lauksen yhteydessä ja 22 % etukäteen. 26 % vastaajista ei saa tietoa lainkaan. 

 

Kuvio 14. Revisiomuutoksesta saatu tieto. 
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Kuviot 15 ja 16 kertovat, että muutoksen hallinta koskien kysynnän muutoksia ja 

varastoitavia tuotteita ovat melko huonolla tolalla. Vastaajista yli puolet ei saa riittä-

västi tietoa, jolla toimittaja pystyisi ennakoimaan omaa toimintaansa.  

 

Kuvio 15. Kysynnän muutoksesta saatu tieto. 
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Kuvio 16. Saatu tieto varastoitavista tuotteista ja määristä. 

Teemahaastatteluiden perusteella ainoastaan kaksi haastateltavaa totesi, että revi-

siomuutoksesta tulee tietoa etukäteen. Loput kertoivat, että tieto saadaan ostoti-

lauksesta tai sitä ei tule lainkaan. Myöskään kysynnän muutoksista oli kyseessä 

sitten nousu tai lasku ei vastaajat saa tietoa. 

5.3 Laatuvaatimukset ja reklamaatioprosessi 

Internetkyselyssä laatuvaatimukset ja reklamaatioprosessi koostui kahdeksasta eri 

kysymyksestä, joista yksi avautui, jos vastaaja vastasi ”ei”. Tietoa haluttiin rekla-

maatiotilanteista, reklamaatiokuvauksesta, laatuvaatimuksista, ilmapiiristä rekla-

maation aikana, yhteistyöstä ongelmatilanteissa.  

Kuviosta 17 käy ilmi, että vastaajista reilusti yli puolen mielestä on hyvä asia, kun 

reklamaatiosta ottaa yhteyttä pelkästään toimeksiantajan laatupäällikkö. 30 %:iin 
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vastaajista ottaa yhteyttä toimeksiantajalta jokin muukin henkilö kuin laatupäällikkö, 

ja yli puolet on sitä mieltä, että se on hyvä asia, joka ilmenee kuviosta 18.  

 

Kuvio 17. Reklamaatiotilanne. 

 

Kuvio 18. Reklamaatiotilanne 2. 

Kuvio 19 näyttää, että varsinaisesta reklamaatio dokumentista vastaajista 86 % on 

sitä mieltä, että reklamaation kuvaus selkeä ja se on helppo käsitellä. 14 % vastaa-

jista ei osannut sanoa.  
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Kuvio 19. Reklamaation kuvaus. 

Toimeksiantajan laatuvaatimuksista (kuvio 20) vastaajista 83 % oli sitä mieltä, että 

ne ovat selvillä riittävän tarkasti joko ”erittäin usein” tai ”usein”. Loput olivat sitä 

mieltä, että laatuvaatimukset ovat selvillä ”toisinaan” tai eivät osanneet sanoa. 

 

Kuvio 20. Laatuvaatimukset. 
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Reklamaatioprosessin ilmapiiristä vastaajista 26 % kokee sen olevan normaali, 43 

% hyväksi ja 22 % erittäin hyväksi. 9% ei osannut sanoa. Toimeksiantajan yhteis-

työkyvystä ongelmatilanteissa (kuvio 23.) 26 % vastaajista kokee yhteistyökyvyn 

normaaliksi, 30 % hyväksi ja erittäin hyväksi 39 %. 4 % ei osannut sanoa. 

 

Kuvio 21. Reklamaatioilmapiiri. 

 

Kuvio 22. Yhteistyö ongelmatilanteissa. 
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Vapaissa kommenteissa (liite 1) mainitaan mm. reklamaatiotilanteen kivuttomuus ja 

asiallisuus mutta myös toisaalta muiden asiakkaiden sovittelevampi sävy ja toimek-

siantajan ehdottomuus. Myös tuotteen valmistettavuudesta haluttaisiin enemmän 

keskustelua. 

Teemahaastattelujen perusteella toimintamalli, jossa vain yksi henkilö on yhtey-

dessä reklamaation sattuessa, koettiin hyväksi. Osa haastateltavissa kertoi, että 

muut heidän asiakkaansa ovat reklamaation sattuessa joissain tapauksissa sovitte-

levampia ja ymmärtäväisempiä kuin toimeksiantaja. Laatuvaatimukset koetaan 

haastateltavien keskuudessa selviksi ja koska laatuvaatimukset koetaan haastatel-

tavien keskuudessa korkeammiksi kuin muiden heidän asiakkaidensa, kokevat vas-

taajat sen aiheuttavan suurimman osan reklamaatioista. Kaksi haastateltavaa koki, 

että aiemmin asiat hoituivat huomattavasti paremmin ja nykyään rakentavaa yhteis-

työtä ei valitettavasti enää ole.   

5.4 Informaation kulku ja kommunikointi 

Internetkyselyssä informaation kulku ja kommunikointi osio koostui viidestä kysy-

myksestä, joista yksi (liite 1) avautui, jos vastaaja vastasi ”ei” Tietoa haluttiin saada, 

onko informaationkulku riittävää, hintaneuvottelukokemuksista toimeksiantajan 

kanssa, vapaata palautetta hintaneuvotteluista verrattuna toimittajan muihin asiak-

kaisiin verrattuna ja vapaa palautetta informaation kulusta ja kommunikoinnista.  

Kuviosta 24. käy ilmi, että vastaajista 87 % oli sitä mieltä, että informaation kulku on 

riittävää. 4 % oli sitä mieltä, että se ei ole riittävää ja 9 % ei osannut sanoa. Hinta-

neuvotteluista (kuvio 25) selviää, että vastaajista 9% kokee hintaneuvottelut aggres-

siivisiksi, 74% normaaleiksi ja 4% positiiviksi. 13% vastaajista ei osannut sanoa. 

Vapaissa vastauksissa (liite1) verrattuna toisiin asiakkaisiin mainittiin mm. toimeksi-

antajan ota tai jätä tyylin käyttö ja kokonaisuuden hahmottamiskyvyn olemattomuus. 

Myös luotettavia ennusteita koettiin saavan toisilta asiakkailta paremmin. Vapaa pa-

laute (liite 1) toimeksiantajan informaation kulusta ja kommunikaatiosta oli vastaa-

jien mielestä toimivaa, kulkee erittäin hyvin, nopeaa ja oikein kohdennettua. Myös 

negatiivista palautta annettiin ja niiden mukaan vastuut ovat välillä epäselviä, avoi-

muutta haluttiin lisää ja sähköpostiviesteissä ollut aiemmin kireyttä. 
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Kuvio 23. Informaation kulku. 

 

Kuvio 24. Hintaneuvottelut. 
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Teemahaastatteluissa osa haastateltavista kokee informaation kulun ja kommuni-

koinnin huomattavasti paremmaksi kuin muiden asiakkaiden kanssa. Yksi haasta-

teltavista kertoi antavan arvosanaksi kymmenen. Kuitenkin kolme haastateltavaa on 

sitä mieltä, että informaatio rajoittuu pelkästään kvartaali palavereihin. Heidän mie-

lestään olisi syytä pitää säännöllisemmin palavereita tai ihan pelkästään soitella sil-

loin tällöin kuulumisia. Hintaneuvottelut koetaan haastateltavien keskuudessa nor-

maaleiksi, joskin hintoja toimeksiantajan suunnasta koetaan saneltavan liikaa.  

5.5 Yhteistyö pidemmällä aikavälillä ja luottamus 

Yhteistyö pidemmällä aikavälillä ja luottamus osio koostui neljästä kysymyksestä, 

joista kaksi avautui, mikäli vastaaja vastasi ” vähenee”, ”vähenee huomattavasti” tai 

”ei”. Tietoa haluttiin saada miten toimittajat kokevat yhteistyön kehityksen tulevai-

suudessa ja luottamuksen toimeksiantajaan. 

Kuvio 26 näyttää, että vastaajista 4 % kokee yhteistyön kasvavan huomattavasti 

tulevaisuudessa, 61 % kasvavan ja 35 % säilyvän ennallaan. Kuvio 27 näyttää, että 

luottamus toimeksiantajaan yhteistyökumppanina on hyvässä kunnossa.  

 

Kuvio 25. Yhteistyön kehitys tulevaisuudessa. 
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Kuvio 26. Luottamus Relicomp Oy:öön 

Teemahaastattelujen perusteella 80 % vastaajista luottaa yhteistyön jatkuvan enti-

sellään tai jopa kasvavan ja he myös luottavat toimeksiantajaan yhteistyökumppa-

nina. 20 % haastateltavista on sitä mieltä, että yhteistyö tulee päättymään vuoden 

kuluessa. Nämä haastateltavat kertoivat syyksi sen, että he kokevat luottamuksen 

kokeneen kolauksen ja haluavat jatkossa keskittyä muihin asiakkaisiinsa enemmän. 

Syitä luottamuksen menettämiseen he eivät halunneet kertoa.   

5.6 Kehitysyhteistyö ja mittarit 

Kehitysyhteistyö ja mittarit osio koostui yhdeksästä kysymyksestä, joista kaksi avau-

tui, mikäli vastaaja vastasi ”erittäin negatiivisiksi”, ”negatiivisiksi” tai ”ei”. Tietoa ha-

luttiin saada kehitysyhteistyö kokemuksista, kehitysyhteistyökokemuksista verrat-

tuna toisiin asiakkaisiin, toimitusvarmuus ja reklamaatiotiedoista, toimittajaportaa-

lista, yhteisistä tavoitteista. Lisäksi haluttiin saada toimittajalta vapaamuotoistatietoa 

toimeksiantajan parhaista ominaisuuksista ja eniten kehitystä kaipaavista seikoista. 

Kuvio 27 näyttää, että kehitysyhteistyö toimeksiantajan kanssa on keskimääräistä 

paremmin hoidettu, sillä yli puolet kokee sen normaaliksi, hyväksi tai erittäin hyväksi.  
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Kuvio 27. Kehitysyhteistyö. 

Vapaassa palautteessa (liite 1) kehitysyhteytä verrattuna toimittajan muihin asiak-

kaisiin vastaajat kertoivat heidän saavan enemmän tietoa tulevista tarpeista. Vas-

taajat kertoivat myös päässeensä muiden asiakkaiden kanssa mukaan tuotteiden 

kehitykseen jo aikaisessa vaiheessa. Toiset asiakkaat koettiin myös innokkaam-

miksi ja avoimimmiksi kehittämään yhteistä toimintaa.   

Kuvio 28 näyttää, että tietoa toimitusvarmuudesta, reklamaatiomääristä ja näiden 

vaikutuksesta toimittajan omaan toimintaan saa 49 % vastaajista. 4 % kokee, että 

se ei vaikuta omaan toimintaan lainkaan ja 48 % ei saa tietoa lainkaan. Vastaajista 

yksi haluaisi tietoa tulevista tarpeista ja uusista tuotteista (liite 1).  
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Kuvio 28. Toimitusvarmuus ja reklamaatio. 

Kysyttäessä mielipidettä pilottitoimijan roolista toimeksiantajan mahdollisesti tule-

vaisuudessa perustettavasta toimittajaportaalista vastaajista 35 % haluaisi olla mu-

kana pilottitoimittajana. 4% ei ja 61% ei osannut sanoa. 

 

Kuvio 29. Pilottitoimittaja. 

Kysyttäessä vapaamuotoisesti yhteisistä tavoitteista vastaajat mainitsivat seuraavia 

seikkoja: tarkat ennusteet materiaalimenekistä, kemikaalien käytön optimointia ja 

seurantaa ja laatutavoitteiden läpikäyntiä ennen tarjouksen antamista (liite 1).  
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Kysyttäessä vapaamuotoisesti toimeksiantajan kolmea parasta asiaa vastaajien 

keskuudesta nousivat esille luottamus, laskujen ajallaan maksaminen ja riittävä toi-

mitusaika toimittajalle. Myös henkilökunta koettiin osaavaksi sekä avoimuus uusille 

asioille ja yhteistyökumppaneille. Toimeksiantaja koettiin myös reiluksi, tarkaksi, ke-

hittämishaluiseksi, täsmälliseksi ja hyvin hoidetuksi yhtiöksi (liite 1).  

Kysyttäessä vapaamuotoisesti toimeksiantajan kolmea eniten kehitystä kaipaavaa 

asiaa nousi vastaajien keskuudesta esille tuotteiden eräkokojen pienuus, tulevat tar-

peet, tieto kehitystarpeista, enemmän neuvottelukykyä reklamaatiotilanteissa ja tie-

donkulun parantaminen. Vastaajat haluaisivat myös kehittää hintaneuvotteluja ja 

kaivattiin myös vierailuja toimittajan luokse. Myös toimitusvarmuudessa haluttaisiin 

enemmän joustavuutta ja poistuvista tuotteista tietoa ajoissa (liite 1).  

Teemahaastatteluissa haastateltavat olivat yksimielisesti sitä mieltä, että toimittaja-

portaali on hyvä asia mutta se koetaan yksimielisesti etäännyttävän toimittajan ja 

asiakkaan henkilösuhteet. Kysyttäessä haastateltavilta toimeksiantajan kolmea pa-

rasta seikkaa esille nousivat seikat perheyhtiö, laadukkuus ja luottavuus. Myös las-

kujen maksut tapahtuvat vastaajien mielestä ajallaan. Kolme eniten kehitettävää 

seikkaa ovat vastaajien mielestä ovat kasvaminen, kansainvälistyminen ja toimitta-

jan kunnioitus.   

5.7 Palvelualttius  

Palvelualttius-osio koostui vain yhdestä kysymyksestä. Kysymyksessä annettiin hy-

poteettinen tilanne, jossa vastaaja joutui valitsemaan annetuissa raameissa vas-

tauksen kumpaako asiakkaista, palvellaan kiiretilanteessa. 

Avoimessa kysymyksessä (liite 1) päällimmäisinä esille nousi seikkoja, kuten kumpi 

ensiksi pyytää, toimittajan suuntaan tapahtuvan liikevaihdon perusteella, henki-

lösuhteilla, yhteinen historia.  

Teemahaastatteluissa esille nousi vahvasti henkilökemiat ja luottamus asiakkaa-

seen. Haastateltavat olivat sitä mieltä, että henkilökemioiden toimivuus ja luotta-

muksellinen suhde asiakkaan ja toimittajan välillä on kaikki kaikessa ja kun ne ovat 
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kunnossa tai paremmat kuin toisella asiakkaalla on tämän kaltaisen päätöksen te-

keminen helppoa.  
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6 KEHITYSEHDOTUKSET JA JOHTOPÄÄTÖKSET 

Opinnäytetyön tavoitteena oli saada tietoa Relicomp Oy:n toimittajien ehdotuksia 

toimittajaverkoston kehittämiseen. Ehdotuksia haettiin niin internet-kyselyllä kuin 

teemahaastattelulla. Tuloksia käsitellään yleisellä tasolla, eikä niitä jaotella yritysten 

mukaan.   

Ostotilauksen muoto on selkeä ja siihen ei tule tehdä muutoksia. Valmistuskuvien 

pintakäsittelymerkintöihin tulee jatkossa kiinnittää enemmän huomiota. Lähes poik-

keuksetta valmistuskuvat kuitenkin ovat toimeksiantajan asiakkaan omaisuutta ja 

niihin tehtävät parannukset ja muutokset vievät paljon aikaa ja usein myös mahdo-

tonta. 3D-mallit tulee jatkossa pyytää asiakkaalta jo tarjouspyynnön tullessa toimek-

siantajalle, jolloin ne ovat hetimiten välitettävissä toimittajalle. 3D-mallit myös tuot-

tavat parempaa tuotelaatua, sillä esimerkiksi putkentaivutuskoneelle syötetään di-

gitaalisessa muodossa oleva 3D-kuva, jonka perusteella kone automaattisesti luo 

tarvittavat parametrit tuotteen valmistamiseen. Ilman 3D-mallia henkilön on itse luo-

tava parametrit koneelle ja usein oikeita parametreja joudutaan muuttamaan monta 

kertaa ennen kuin riittävän laadukas tuote on valmistettavissa. 

Muutoksen hallintaan on luotava selkeä toimintaohje ja prosessikuvaus tuotteen 

revisiomuutoksen osalta. Ilman selkeää toimintaohjetta ja prosessikuvausta on ris-

kinä, että toimittaja toimittaa tuotteita vanhalla revisiolla, joka ei mahdollisesti ole 

käytettävissä loppukokoonpanossa. Tällöin on mahdollista, että syntyy tuotantokat-

koksia. Toimittajan suuntaan on oltava avoin niin hyvässä kuin pahassa, koska toi-

mittajalle on annettava tietoa kysynnän muuttuessa positiivisesti tai negatiivisesti. 

Avoimuus lisää luottamusta, joka yritysten välisissä verkostoissa näyttelee suurta 

roolia. 

Laatuvaatimukset- ja reklamaatioprosessissa opinnäytetyöntekijä ehdottaa toi-

mintamallia, jossa toimittajalle ilmoitetaan ensin mahdollisesta reklamaatiosta. Jo 

tässä vaiheessa voitaisiin toimittaja ottaa mukaan asian selvittämiseen ennen mah-

dollista varsinaista reklamaatiota. Myös toimintamalli, jossa kaikkia toimittajia koh-

dellaan reklamaatiotapauksissa samanarvoisesti, olisi syytä ottaa käyttöön, oli toi-

mittaja sitten suuri tai pieni, tärkeä tai vähemmän tärkeä. Tällöin reklamaatioita ei 

koeta niin negatiivisena asiana vaan molempia osapuolia kehittävänä toimintana. 
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Myös valmistettavien tuotteiden valmistettavuus tulee ottaa jatkossa paremmin huo-

mioon jo tarjousta pyydettäessä. Tämä seikka vaatii tarjouksen pyytäjältä ammatti-

taitoa ja valmistusteknistä tuntemusta mutta toimeksiantajan palveluksessa työs-

kentelee useita henkilöitä, joilla on tuntemusta eri valmistustekniikoista. Tällöin var-

sinaisen tarjouksen pyytäjän ei tarvitse tietää kaikesta kaikkea vaan hän voi käyttää 

hyväkseen toimeksiantajan sisäistä verkostoa. Tuotteen valmistettavuutta ja sen ke-

hittämistä olisi syytä myös kysyä mahdollisilta toimittajilta. Tällöin toimittajat pääse-

vät mukaan kehittämiseen jo aikaisessa vaiheessa. Tämä on seikka, joka kasvattaa 

luottamusta toimeksiantajan ja toimittajan välillä.  

Informaation kulkua ja kommunikointia voidaan parantaa toimittamalla toimitta-

jille ennusteita heidän toimittamistaan tuotteista. Toimeksiantaja saa ennusteita 

omilta asiakkailtaan, joten toimeksiantaja on kykenevä toimittamaan ennusteita 

myös omille toimittajilleen. Luotettavia ennusteita toimittamalla kyetään kasvatta-

maan luottamusta edelleen toimeksiantajan ja toimittajan välillä. Toimittajien kanssa 

tulee myös pitää yhteyttä muutenkin kuin pelkästään säännöllisissä palavereissa. 

Tietoa markkinoilla tapahtuvista muutoksista niin meneillään olevista kuin mahdolli-

sesti tulevista tulee jakaa avoimesti mutta kuitenkin varovasti. Kun tietoa jaetaan ja 

saadaan, on yritysten välinen verkosto valmiimpi tuleviin haasteisiin. Hintaneuvot-

teluissa tulee korostaa toimeksiantajan ja toimittajan yhteistyön merkitystä ja luotta-

muksellista suhdetta nyt ja tulevaisuudessa, jolloin hintaneuvotteluihin ei saa val-

mistautua siten, että tavoitteena on hintojen polkeminen tai sanelu. Pyrkimys hinto-

jen polkemiseen tai saneluun saattaa olla hyvin haitallista aikaansaadulle luotta-

mukselle. 

Kehitysyhteistyötä on mahdollista parantaa jo aiemmin mainitulla toimittajien mu-

kaan ottamisella jo kehitystyön aikaisessa vaiheessa. Heidän kanssaan voitaisiin 

myös perustaa yhteisiä kehitysprojekteja kuten lopputuotteen valmistettavuuden pa-

rantaminen tai osapuolten tuotannon arviointeja, jolloin täysin oman tuotannon ul-

kopuolinen henkilö saattaisi löytää parannuskohteita, joita itse ei ole tullut ajatel-

leeksi. Toimitusvarmuus tiedot tulee lähettää toimittajille vähintäänkin kvartaaleit-

tain, kuten myös tiedot virheellisistä tuotteista. Virheellisissä tuotteissa voitaisiin 

käyttää PPM-lukua. Toimittajaportaalia ei tule tässä vaiheessa perustaa, mutta se 

on syytä jättää taustalle odottamaan, mutta sitä ei kuitenkaan sovi unohtaa.  
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Toimittajien palvelualttius taataan keskittämällä hankintoja tietyille toimittajille, 

luomalla luottamukselliset suhteet toimittajiin, jossa kumpikin osapuoli voittaa. 

Unohtaa ei myöskään sovi henkilösuhteita, jotka määrittävät yhteistyön laadun. 

Henkilösuhteissa tulee olla reilu kaikkia toimittajia kohtaan niin hyvässä kuin pahas-

sakin.   
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7 POHDINTA 

Tämä opinnäytetyö antaa kuvan kehitystoimenpiteistä, joita tutkimus toi ilmi. Tutki-

muksen tavoitteisiin tämä opinnäytetyö vastaa selkeästi, mutta internetkyselyn suu-

rempi vastausprosentti olisi saattanut antaa enemmän kehityskohteita. Lisäksi tee-

mahaastattelut eivät tuoneet niin paljoa toivottuja varsinaisia kehityskohteita kuin 

tavoite oli. Toimeksiantajalleen tämä opinnäytetyö kuitenkin kertoo ensimmäiset as-

keleet kohti parempaa toimittajayhteistyötä.  

Jatkotoimenpiteenä opinnäytetyön tekijä suosittelee uutta teemahaastattelua ja in-

ternetkyselyä kahden kolmen vuoden kuluttua, kun kehitystoimenpiteet on tehty ja 

ovat olleet käytössä. Teemahaastattelu olisi myös syytä laajentaa koskemaan suu-

rempaa määrää toimittajia ja internetkysely voitaisiin lähettää jokaiselle toimittajalle. 

Lopuksi opinnäytetyön tekijä suosittelee, että toimeksiantaja kuuntelee toimittajia 

heidän tarpeistaan ja odotuksistaan, jolloin yhteistyö hyödyttää kaikkia osapuolia. 
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