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Valmistavan yrityksen paatostentekijoiden ja tyontekijoiden kasitykset ostotoiminnasta
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tietdmyksestd ja muodostuneesta maailmankuvasta. Kukin yksild ymmartdd omaa
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Taman Pro gradu-tutkielman tarkoituksena on luoda valmistavan yrityksen
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1. JOHDANTO

1.1. Tutkielman aihe

Taman Pro gradu-tutkielman aiheena on ostotoiminnassa kéytettdvien termien ja
kasitteiden tulkinta. Tutkielman tavoitteena on avata ostotoiminnan keskeiset termit ja
niiden kasitteet ontologiamallin ja semantiikan avulla. Ostotoimen kasitteita tutkitaan
sen strategisen padtoksenteon ndkdkulmasta, joka keskittyy erityisesti valmistavan
yrityksen toimittajasuhteisiin ja naiden hallintaan.

Aihe on minulle mielenkiintoinen, silla tein kandidaatintutkielman toimittajapohjan
hallinnasta, jonka avulla tutustuin ostotoiminnan monimuotoisuuteen. Ostotoiminnan
termien eroavaisuudet ja kokonaisuuden hajanaisuus saivat minut kiinnostumaan
ostotoiminnan ontologian maarittdmisestd. Aihe on myds ajankohtainen, silla
ostotoimintaa pidetddn yha& tarkedmpand toimintona yrityksen liiketoiminnassa.
Ostotoiminnan ontologiaa ja sen termien semantiikkaa ei ole myoskaan aikaisemmin
tutkittu tai madritelty, joten aiheella on uutuusarvoa pro gradu-tutkielman
nakokulmasta. Sain aiheen Vaasan yliopiston Tuotantotalouden laitokselta Jussi
Kantolalta, joka toimii myos tutkielman ohjaajana.

Ostotoiminnan merkitys yrityksen strategiassa on ymmarretty, eikd sitd pidetd enda
pelkkdnd ostajan ja myyjan vastakkainasetteluna. Ostotoiminta voidaan luokitella
yhdeksi yrityksen toiminnoksi, kuten esimerkiksi yrityksen laskentatoimi, markkinointi
tai valmistus. Ostotoiminta on valmistuksen tukitoiminto, jonka merkitys yrityksen
strategiassa on noussut ansaitsemalleen korokkeelleen. Valmistavan teollisuuden
yritykset ostavat materiaalit ja tarvitsemansa komponentit seka osat joukolta toimittajia.
Toimittajien  suorituskyky ja osaaminen vaikuttavat voimakkaasti yrityksen
liiketoimintaan,  jolloin  yrityksen ~ on  suhtauduttava  ostotoimintaan ja
toimittajayhteisty6hon osana yrityksen strategiaa. Tutkielmassa keskitytddn erityisesti
ostotoiminnan strategiseen puoleen, eli ostotoimintojen operatiivinen rooli jaa
vahemmalle tarkastelulle.

Termind ontologia on selvasti ylikuormitettu: silld voidaan viitata filosofiaan,
tekodlyyn,  jarjestelmékehitykseen, tietojohtamiseen, konekielen kieleen ja
kognitiiviseen psykologiaan (Hoekstra 2009: 4). Tutkielmassa ontologialla viitataan



tietojohtamiseen nakokulmasta, miten tiedon tulisi olla yhtendistd, jarjestettyd ja
kaikkien ymmarrettdvassd muodossa. Ontologiamallin avulla voidaan muodostaa
yhtendinen kokonaisuus strategisen ostotoimen paatoksenteon tueksi.

Semantiikka antaa mahdollisuuden avata ja maaritell& ostotoiminnan keskeiset termit ja
kasitteet. Semantiikka tutkii myos yksilon ymmarrysta kaytetyistd termeista. Ontologia
madrittelee sanojen ja termien valiset riippuvuussuhteet ja luokittelee saadun
kasitteiston hallittavaksi kokonaisuudeksi, jotta péaatoksentekijat ja yrityksen kaikKi
sidosryhmét puhuvat samoilla termeilld ja niiden merkityksilla. Yrityksen johdon on
ymmarrettdva toimintojen riippuvuussuhteet, merkitykset sekd rajoitteet, jotta se voi
tehda paatoksia, jotka vaikuttavat jo toimintojen operatiiviselta tasolta lahtien yrityksen
toiminnan kehittymiseksi. Ontologian avulla johto saa tydkalun, jolla Kkiinnittaa
huomiota ostotoiminnan kaikkiin osa-alueisiin. Ontologia toimii apuna myos
ostostrategian madrittamisessa, silla ontologian avulla paatdksentekija osaa ottaa
huomioon toimittajan ominaisuudet ja osaamisen, ja tuntee ndin paremmin yrityksen
toimittajapohjan. On myds tarkead, ettd osapuolet puhuvat samoista asioista samoilla
sanoilla ja merkityksilla — niin sanotusti yhteisella kielella.

1.2. Tutkimusongelma

Johdon paatdksenteon ongelmana on se, ettei silld ole kattavaa kokonaiskuvaa
ostotoiminnan kokonaisuudesta, jolloin se ei voi kiinnittaa tarpeeksi huomiota kaikkiin
tarvittaviin ostotoiminnan prosesseihin. Paatoksenteko pohjautuu hatariin paatoksiin,
eiviatka johdon ja tyontekijapuolen tarpeet kohtaa toisiaan. My0ds strategian
maarittdminen epéselvan kokonaiskuvan pohjalle on mahdotonta.

Tutkimuksen tavoitteena on muodostaa semanttinen ontologia, josta selkiytyy
ostotoiminnan tarkeimmat osa-alueet, joihin panostamalla yritys pystyy harjoittamaan
arvoa tuottavaa ostotoimintaa. Semantiikan ja ontologian yhdistamiselld tarkoitetaan
ostotoiminnan kentdn maarittamistd Kielellisin menetelmin. Toimittajien yhteistyon
merkitys korostuu ontologiassa, sillé toimittajien rooli ostotoimintojen prosesseissa on
merkittdvd. Ontologia antaa holistisen kuvan organisaation aktiviteeteista, sen
toimintaymparist0sté ja sen siséisesta rakenteesta, jolloin se auttaa ymmartamééan saman
sisallon ymparilla olevia késitteitd (Vanharanta, Magnusson, Ingman, Holmbom ja
Kantola 2012: 532).



Ontologian muodostaminen aloitetaan tunnistamalla ostotoiminnalle tarkeimmét osa-
alueet, joita ontologiamallissa kutsutaan paakasiteryhmiksi. Padkasiteryhmat
muodostavat omat kasitekategoriat, jotka jakautuvat taas omiin kasitteisiin ja termeihin.
Kun paatoksentekijat ymmaértavat ja hahmottavat rakenteellisen kokonaisuuden,
paatdkset perustuvat asianmukaisiin ja oleellisiin asioihin.  Ostotoiminnan
keskeisimpien Kkasitteiden maarittamiselld ja avaamisella voidaan muodostaa
kokonaisuus, jonka pohjalle johto voi tehdda paatoksid. Nain johtamisesta tulee
johdonmukaista ja tasmallistd, ja johto on kykenevéd tekeméan oikeudenmukaisia ja
tarkoituksenmukaisia péatoksid. Ostotoiminnan ontologia antaa yritykselle yhteisen
kielen harjoittaa ostotoimintaa.

1.3. Tutkielman rakenne

Tutkielma etenee sidosteisesti tutustuttamalla lukijan ensin ostotoiminnan strategiseen
merkitykseen, ontologian maarittdmiseen sekd semantiikkaan. Tutkielman teoria luo
alustan semanttisen ontologian maarittamiseen valmistavan yrityksen ostotoimintaan.
Teoriaosio sisaltdd kolme eri asiakokonaisuutta, joissa ensimmadisessa perehdytéén
yrityksen ostotoimeen, toisessa kappaleessa ontologian kehittdmiseen sekd kolmannessa
kappaleessa semantiikkaan kasitteiden ja termien maarittamiseksi.

Ostotoimintaa kasittelevassa kappaleessa kasitellddn ostotoimen tarvetta maarittaa
ontologiamalli yrityksen péaatoksenteon tueksi ja johtamistyokaluksi. Ontologia
madritetddn valmistavan yrityksen ostotoimintaan, joka tekee yhteistyota toimittajien
seka yrityksen muiden sidosryhmiensa kanssa. Tutkielman kasitteleman ostotoiminnan
laajuuden rajaus tehdddn tutustumalla ostotoiminnan prosesseihin  sekd sen
sidosryhmiin. Kappale kasittelee myds ostotoimen kommunikaatiota seka informaation
kulkua yrityksen ostostrategian maarittamisen tueksi. Ostotoiminnan rajaus tehdaan
tdssa vaiheessa, silldi mydhemmin Kkasitellddn Evolute -menetelman aineistoksi
ostotoiminnan paakéasiteryhmét, joiden pohjalle ontologia rakentuu.

Ontologiaa késittelevéassa kappaleessa perehdytddn ontologian maarittdmisen taustoihin
ja kaytossa oleviin menetelmiin. Kappale perehdyttdd lukijan ontologian maarittamisen
tarkeyteen yrityksen ostotoiminnassa. Semantiikka kulkee tutkielmassa kasi ké&dessé
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ontologian kanssa, sill4 ontologiassa olevia termeja ja késitteitd tutkitaan semantiikan
avulla.

Menetelmaosiossa kaikki teoriaosiossa kasitellyt asiat yhdistyvat. Kokonaisuudesta
pilkotaan paédkasiteryhmien avulla ostotoimessa kaytettavat sanat, termit ja kasitteet.
Késitteistd ja termeistd muodostetaan vaittamat kayttden luonnollista kieltd, eli
jokapaivaisté arkikielta.

Ontologiamallin pohjalta rakentuu Evolute -menetelméllad kasiteltdva ostotoiminnan
strategian maarittdmisen Metatrin 1.0 -tydkalu, jolla ostotoimen paatdksentekija voi
tulkita omaa ostotoimen strategian toteutumista kaytossd olevan termiston avulla.
Menetelméssa kutakin padkasiteryhmaa seuraa omat kasitekategoria ja ndiden
alakasitteitd eli tunnussuureita mitataan luonnollisen kielen avulla: esimerkiksi
toimittajan kanssa tehtdvan yhteistyon kestoa voidaan madarittad seuraavalla lauseella:
Toimittajan kanssa on tarkoitus tehda yhteisty6ta tulevaisuudessa myos tuotekehityksen
puolella. Lauseen tarkoituksena on mitata toimittajan soveltuvuutta strategiseksi
kumppaniksi. Tyokalu mittaa yksittdisen toimittajan sopimista ostostrategian osaksi, ja
paatdksentekija voi tyokalun avulla arvioida toimittajan soveltuvuutta yrityksen
ostotoimen yhteistyokumppaniksi. Luonnollinen kieli avaa termin merkityksen, jolloin
paatoksentekijat ymmartavat kaytettdvan termin merkityksen samalla tavalla.

Viimeisessa kappaleessa esitan tutkielman aikana nousseet johtopaétokset sekéd pohdin
menetelman soveltumista kaytannon ostotoiminnassa. Menetelmaa testataan muutamilla
ostotoimen ammattilaisilla  ja  asiantuntijoilla, jotka antavat menetelman
kaytannollisyydestd lausunnot. Néiden pohjalta pohditaan tyokalun soveltuvuutta
kaytantéon. Asiantuntijat antavat lopuksi myds arvion termien ja kasitteiden
maadritelmistd, jotka on rakennettu luonnollista Kielta kayttéen.

Kéytan ostotoiminnan keskeisimpien osa-alueiden seké teorian maarittdmiseen lahteina
alan artikkeleita, oppikirjoja sekd tutkimuksia. Keskeisimpind tietolahteind
ajankohtaisille artikkeleille ovat yliopiston Nelli -portaalin kautta kaytettavat
tietokannat.
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2. OSTOTOIMINNAN SEMANTTISEN ONTOLOGIAN TEORIA

Van Weele (2010: 8) aloittaa teoksensa Purchasing and Supply Chain Management
ostotoiminnan madritelmalla. Han tekee mé&éritelman heti teoksen alkuvaiheessa, silla
kaytanto ja teoria ovat osoittaneet ostotoiminnan konseptin ja kasitteiden hajanaisuuden
nykypaivéan kirjallisuudessa.

Ostotoiminta on yrityksen ulkoisten resurssien johtamista, jotta
valttamattomien hyodykkeiden, palveluiden, kykyjen ja tiedon tarjonta, jotka ovat
valttamattomia yrityksen paa- ja tukitoimintojen yllépitdmiseen, suoriutumiseen ja
johtamiseen on turvattu parhaalla mahdollisella tavalla.

Perinteisen k&sityksen mukaan ostotoiminta ndhdaan valmistukseen tarvittavien osien ja
komponenttien ostamisen prosessina; operatiivisena toimintona yrityksen sisélla.
Tutkielma ei tue tatd vanhanaikaista ajattelutapaa, vaan puhuu ostotoiminnasta
strategisesti tarke&dnd toimintona, jolla on suora vaikutus yrityksen tulokseen ja
suorituskykyyn. Toiminnan térkeyttd tukevat Van Weelen (2010: 8-9) mainitsemat
ostotoiminnan aktiviteetit:

e Hyobdykkeiden ja palveluiden tarpeen madrittdminen laadullisesti sek&
madrallisesti

e Parhaiden mahdollisten toimittajien valitseminen ja tarvittavien toimintatapojen
ja rutiinien kehittdminen

e Toimittajien kanssa tehtdvien neuvottelujen valmistelu ja lapivienti, jotta
molemmat osapuolet ovat tyytyvaisia

e Sopimusten solmiminen lakien mukaisesti

e Tilausten teko valitun toimittajan kanssa tai tarjouskilpailun jarjestaminen

e Tarjonnan seuranta ja turvaaminen

e Toimittajien suorituskyvyn jatkuva seuranta ja arviointi
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2.1. Kasitteiden merkitys ostotoiminnassa

Jotta yritys pystyisi vastaamaan kansainvalisen toimintaympariston paineessa, yritykset
panostavat omien prosessiensa mallintamiseen osatakseen keskittyda kuhunkin osa-
alueeseen tarvittavalla panostuksella. Yrityksen tiedonkeruusta ja sen hallinnasta on
mahdollista tehdd yrityksen Kilpailuedun lahde, jolloin prosessien maarittely olisi
systemaattista ja tavoitteellista. Paatosten tekeminen helpottuu, kun tieto on jarjestettya
ja hallittua. Yritykset kayttavét erilaisia tietopalveluita oman liiketoimintatiedon
kasittelyyn, luomiseen ja hallintaan.

Jos tietdmys ja yrityksen kayttamat jarjestelméat ovat erilladn todellisista prosesseista, ei
ole mahdollista saavuttaa toivottuja tuloksia. Yrityksen toiminta koostuu erilaisten
prosessien suorittamisesta, joten yrityksen on panostettava prosesseihin erilaisilla
suorituskyvyn mittareilla, jatkuvalla parantamisella ja johtamisella. Prosessit
hyodyntavat kéytossd olevaa tietdmystd, joka edesauttaa suorituskyvyn parantamista
yha parempiin tuloksiin ja suorituskyky johtaa liiketoiminnan asetettuihin tavoitteisiin.
Dalkir (2005) painottaa jaetun kontekstin tarkeytta. Jarjestaméton informaatio voi
erottaa tietdmyksen muusta tarkeésta tiedosta, joka voi johtaa vaarinymmarryksiin ja
tietdmattomyyteen.

Tietojohtamisen (Knowledge management, KM) avulla on mahdollista hyddyntaa
organisaation tietamyspohjaa tarkoituksenmukaisella ja systemaattisella tavalla.
Tietdmyspohjassa kytkeytyvét yhteen yksildiden osaaminen, ydinosaaminen, ajatukset,
innovaatiot ja ideat tehdd organisaatiosta yha tehokkaampi. Tietojohtamisen avulla
pyritaan tallentamaan, varastoimaan ja kokoamaan organisaation sisalla liikkuvaa tietoa
yrityksen strategisen kilpailuedun lahteend. (Dalkir 2005: 3.)

Tietojohtamisen tarkoituksena on myds maarittdd merkitys kaytettaville termeille.
Tutkielmassa pyritdan selventdmaan ostotoiminnan kenttdd ja tekemdan selkeét
méaritykset siihen kuuluville termeille. Konseptianalyysi on tarkoituksenmukainen tapa
lahted madrittdamaan ostotoiminnan kenttdd. Konseptianalyysi on yhteiskuntatieteissa,
kuten esimerkiksi filosofiassa, kéaytetty tekniikka, jonka tarkoituksena on tarjota
mééritelmida ja kuvailevia selityksida monimerkityksellisille termeille. Hyvéana
esimerkkind voidaan mainita sana tietamys (knowledge), joka on hyvin subjektiivinen
termi.
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Konseptianalyysi muodostuu kolmesta dimensiosta:

o Padkasitteiden madrittaminen, jotka kuvaavat tarkasteltavaan késitteeseen,
visioon tai missioon.

e Havainnollistavia esimerkkeja késitteesta

e Havainnolliset esimerkit, joita kasite ei tarkoita

Menetelmaosiossa tutkielma etenee ostotoiminnan paakésitteiden maarittdmiseen.
Menetelméana kéytettdva Evolute -menetelmé kasittelee ostotoiminnan keskeisimpié
termeja luonnollisen kielen avulla (Kantola 2005). Luonnollisella kielelld tarkoitetaan
jokapaivéisessa kaytossa olevaa arkikieltd, jota kayttaméalla kaikki osapuolet puhuvat
samasta asiasta samoilla sanoilla. Luonnollisen Kkielen kayttamista kasitteita
selventdvéand tekijdna voidaan verrata konseptianalyysin  havainnollistaviin
esimerkkeihin.

Esimerkiksi toimittajan ja yrityksen toiminnan riskisyytta voidaan arvioida toimittajan
taloudellisen tilanteen kannalta. Vaite ”Toimittajalla on ollut vakavia maksuvaikeuksia
kuluvan sopimuskauden aikana” arvioi toimittajan maksukykya konkreettisesti
luonnollisella kielelld, joka viittaa toimittajan maksukykyyn. Ontologiassa toiminnan
riskisyys on kohdistettu yhdeksi toimittajien valintakriteeriksi, joka taas on
toimittajasuhteen kehittdmisen padkasiteryhmassa. Vastaaja arvioi toiminnan riskisyytta
mittaavaa viitettd asteikolla ” samaa mieltd, melko samaa mieltd, melko eri mieltd, eri
mieltd”, joka on vaitteen lingvistinen skaala.

Toiminnan riskisyyttd mitataan myo6s vaitteella toimittajan taloudellinen tilanne on
vakaalla pohjalla”. Na&in toimittajayhteistyon riskejd voidaan arvioida hyvin
konkreettisesti, eivatka paatoksentekijat puhu yleisesti vain riskeistd, jotka eri yksil6t
myds ymmartavat eri tavalla.

2.1.1. Ostotoiminnan rooli yrityksen toimitusketjussa
Yrityksen osto-organisaatio on toimija valmistuksen seké yrityksen toimittajien vélissé.

Ostotoiminto on yksi tukitoimintojen osa yrityksen arvoketjussa, jota havainnollistetaan
kuvassa 1. (Van Weele 2010: 5).
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Liiketoimintastrategiat perustuvat usein Porterin (1985) luomalle arvoketjuajattelulle,
jossa yrityksen tekemé tulos muodostuu yrityksen toimintojen yhteisena saavutuksena.
Yrityksen  arvoketju  muodostuu  yrityksen  pdatoiminnoista, jotka  ovat
sisaantulologistiikka, operaatiot, ulosmenologistiikka, myynti ja markkinointi seka
palvelu. Paatoiminnoiksi lukeutuvat ne toimet, jotka kohdistuvat fyysisesti asiakkaalle
toimitettavan  tuotteen  késittelyyn.  Yrityksen tukitoiminnot ovat yrityksen
infrastruktuuri, jonka pohjalle toiminta perustuu, henkildstoresurssit, teknologiakehitys
sekd ostotoiminta. Tukitoimintojen tehtdvand on tukea ja mahdollistaa p&atoiminnot
sekd koko prosessin onnistunut lapivienti. (Porter 1985: 39.)

Yrityksen
infrastruktuuri

. Henkildston kehitys i
i i Teknologiakehitys | i
! OSTOTOIMINTA !

1ONNIWIOLIANL

TULOS

Sisadntulologistiikka Operaatiot Ulosmenologistiikka Myyntija Palvelu
markkinointi

PAATOIMINNOT

Kuva 1. Ostotoiminta arvoketjussa. (Van Weele 2010: 5)

Ostotoiminnot sijoittuvat arvoketjussa tukitoimintoihin. Ostotoiminnan tehtdvana on
hankkia alihankinnalla arvoketjun tarvittavat tuotantopanokset. N&ihin lukeutuvat raaka-
aineet, tarvikkeet ja muut k&ytossd kuluvat tarvikkeet sekd koneistot,
laboratoriotarvikkeet, konttoritarvikkeet sek& rakennukset. Naitd tarkastellessa
huomataan, miten ostotoiminta vaikuttaa sekéd péa- ettd tukitoimintoihin. Van Weele
(2010: 6) katsoo tdman seikan johtavan siihen, ettei Porter luokitellut ostotoimea
yhdeksi paatoiminnoksi.

Carrin ja Smeltzerin mukaan ostotoiminnan ammattilaisten status vaikuttaa siihen,
miten ostotoiminta on tarkasteltuna ja kohdeltuna ylimméssa johdossa verrattuina
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muihin osastoihin (Carr ym. 1997: 201). Tutkijat huomauttavat, ettd ostotoiminta on
huomioitu strategisesti tarkedna vain, jos ylin johto pitéé sita tarkeana (Carr ym. 1997:
204). Yrityksen ostotoiminta tulisi kuitenkin kasittdd jokaisessa valmistavassa
yrityksena yhtend padtoimintona, aivan kuin esimerkiksi myynti ja markkinointi
kasitetaan.

Paulraj, Chen ja Flynn (2006) tutkivat artikkelissaan strategisen ostotoiminnan
vaikutusta toimittajan suorituskykyyn, silld jotta yhteisty0 toimittajan kanssa onnistuu,
he odottavat myds toimittajan pyrkivéat parempaan suoriutumiseen. Taten toimitusketjun
suorituskyky ei riipu yksin ostajasta. Jotta yhteisty0 ostaja-toimittaja suhde menestyy,
toimittajien odotetaan myds hyotyvat win-win tilanteesta. Tutkimuksen tavoitteena on
tutkia edistaako strateginen ostotoiminta myds toimittajien suorituskykya. (Paulraj ym.
2006: 108.) Toimittajayhteistyon yhtend menestyksen avaimena on osapuolten valinen
kommunikaatio, joten samoista asioista puhuminen samoilla termeilla on ensiarvoisen
tarkeaa.

Ostotoiminnan strateginen merkitys on ymmarretty ja toimittajia on alettu johtamaan
toimittajasuhteiden  kautta. Useat eri tutkimukset késittelevat japanilaisen
autoteollisuuden kykya kayttaa erilaisia toimittajasuhteita ydinosaamisensa lahteina
(Bensaou 1999; Kotabe ja Murray 2004). Yritykset toimivat nykypdivana
kansainvélisilla markkinoilla, jolloin ostotoiminnan rooli yrityksen liiketoiminnassa on
suuri. Yritysten liiketoiminta riippuu pitkalti toimittajien suorituskyvysta. Globaalissa
ymparistdssd on mahdotonta tuottaa menestyksekkaasti huippulaatuisia tuotteita
matalilla kustannuksilla ilman hyvid toimittajia (Weber, Charles, Current & Benton
1991: 3; Araz ja Ozkarahan 2006: 585). Toimittajavalinnalla seka -arvioinnilla on suora
rahoituksellinen seka toiminnallinen vaikutus liiketoimintaan (Croom 2001: 32).

2.1.2. Paatostentekijoiden rooli ostotoiminnassa
Paulraj ym. (2006: 108) kaésittelevét artikkelissaan ostotoimen strategista roolia. He

jakavat strategisen ostotoiminnan kolmeen eri ominaisuuteen, jotka on eritelty kuvassa
2.
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Strateginen ostotoiminta

Strategiset pdamaarat Strategian toteutus Ostostrategian rooli
*Ostotoiminnolla on *Ostotoimea kasitellddn + Yritysjohto k3sittd3 ostotoimen
maariteltynd pitkan aikavilin yrityksessdyhtend strategisena | roolinyhtend tirkeimmists
ostostrategia toimintona toiminnoista strategiassa.
sOstotoiminnan pitkdn aikavdlin - | #0stotoimella on selked kuva » Ostotoiminnon nakdkulmat
suunnitelmat sisdltavatriskeji yrityksen strategisista ovat tarkeits ylimmialle johdolle
ja epdvarmuustekijbitd tavoitteista sDsto-organisaation johtajaon
s0Ostotoiminnan onnistuminen uskottavassaroolissa ylimman
on mitattavissa ja vertailtavissa johdon silmissa
yrityksen tavoitteisiin
sAmmattilaisten kehitys keskittyy
kilpailustrategian elementteihin

Kuva 2. Strategisen ostotoiminnan ominaisuudet. (Mukailtu Paulraj ym. 2006: 108)

N&ma kolme strategisen ostotoiminnan toimintoa méérittelevat ostotoiminnan roolin
yrityksen yhtend strategian osana (Paulraj ym. 2006: 108). Kuvasta voidaan eritell&
my0s paatostentekijoiden tehtdvat maarittdd ostostrategia yritykselle. Ostostrategia
muodostuu lukuisista eri paatoksistd ja paatdstentekijoiden on yhdessd osattava
maarittdd kaikille ymmarrettdvassd muodossa oleva strategia. Kasitteiden ja termien
oikea ymmartaminen nousee silloin esiin tarkeén tekijana.

Johdon téytyy tuntea prosessit, jotta se voi luoda strategian. Strategian suunnittelijat
yrittdvat ennustaa ja vaikuttaa organisaation tulevaisuuteen. P&&toksentekijoiden
tavoitteena on yhdistaa organisaation tavoitteet ulkoisen ympariston kanssa. Jotta yritys
voisi toteuttaa yhteistd strategiaa, heilld on oltava yhteinen visio strategian
toteuttamisessa. (Vanharanta ym. 2012: 531.)

Ontologian madrittdminen auttaa yrityksen osto-organisaation paatoksentekijoita
madrittdmaan yrityksen strategian tukemaan ostojen eri prosesseja ja ymmaértad nain
paremmin tdman kompleksin kokonaisuuden.

Yrityksen strategia on suunnitelma, joka syntyy organisaation sisdisten vahvuuksien ja
heikkouksien seka toimintaympariston uhkien ja mahdollisuuksien tarkastelun kautta.
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Yrityksen strategian tavoitteena on parantaa yrityksen suorituskykya ja luoda
kilpailuetua. Jotta yritys pystyy hyodyntdmaén kilpailullisia vahvuuksiaan, sen tulee
kehittdd toimittajasuhteitaan strategisella tasolla, eikd keskittyd vain tuotteisiin ja
hintoihin. Koko toimitusketjun kannalta yrityksen tulee pitaa tarkeana kilpailuvalttejaan
seka pitkien toimittajasuhteiden kehittdmista yrityksen strategian suunnittelussa. (Chen
2011: 1655.)

Yrityksen ostostrategiana ei voida kéyttad vain yhta toimintatapaa, vaan ostostrategia
tulee méaritelld jokaiselle tuote- tai toimittajakategorialle erikseen toimittajasuhteiden
erilaisuuden vuoksi.

Yritysten Kilpailuetu ei nojaa enda pelkéstdan sen omaan suorituskykyyn ja osaamiseen,
vaan ostotoiminnan rooli tehokkaassa toimitusketjussa on noussut strategiseksi
tekijaksi. Yrityksen ja toimittajan vélinen suhde on alituiseen muuttuva, johon
vaikuttavat kysynnan ja tarjonnan vaihteluiden liséksi lukuisat eri tekijat. Miten valita
toimittaja yhteisty6éhon, riippuu yrityksen tarpeesta kéyttda toimittajaa tietyn tuotteen
hankkimiseen. Yritys voi toimia joko paikallisesti tai ostaa tuotteen kansainvalisiltd
markkinoilta. Haluaako yritys kéyttdad tuotteen hankkimiseen yhtd vai useampaa
toimittajaa, riippuu tuotteen saatavuudesta, yrityksen halusta ottaa riskid ja kyvysta
hallita omaa riippuvuuttaan toimittajasta. Yritys voi odottaa toimittajalta
pidempiaikaista  yhteistydsopimusta huomattuaan  mahdollisuuden  toimittajan
teknologiaosaamisessa ja suorituskyvyssad. Kilpailuttamalla toimittajia yritys voi taas
saavuttaa huomattavia kustannusetuja. Yritys tekee toimittajayhteistyon aikana lukuisia
eri paatoksia ja sen on pystyttdva hallitsemaan toimittajapohjan erilaisia
toimittajasuhteita.

2.1.3. Ostajan rooli ostotoiminnassa

Valmistavan teollisuuden yritykset toimivat verkostoina ja tekevat paljon yhteistyota
toimittajiensa kanssa. Ostotehtdvét ovat erittdin tarkedssd asemassa yritysverkostojen
toiminnassa. Lopputuotteita valmistavan yrityksen kohdalla on erittdin tarkeda 16ytaa
hyvét toimittajasuhteet, jotka pystyvat toimittamaan halutut osat yritykselle sopivilla
toimitusehdoilla. Ostotoiminnoissa toimivien henkildiden vastuullisena tehtavand on
kehittdd ja pitdd ylla toimittajayhteistyotd sekd huolehtia siitd, ettd yritys saa
tuotteidensa valmistamiseen tarvitsemansa osat, komponentit, raaka-aineet sek&
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valmistuksessa tarvittavat apuvélineet ja -aineet oikeaan aikaan mahdollisimman
edullisilla toimitusehdoilla.

Ostajan paivittaistd ty6td ja kommunikointia yhteistyékumppaneiden kanssa voidaan
pohtia Opetushallituksen (2012) maédrittdman ostajan tyonkuvan kautta. Sen mukaan
ostajan ty0 sisaltad seuraavia tehtévia:

e Komponenttien ja materiaalien hankinta tuotannon tarpeiden mukaisesti

e Hankintaan liittyvien tehtdvien hoito, kuten hankintaennusteiden laatiminen
toimittajille, varastosaldojen seuranta, laskutuksen hoito ja toimituksien
sujuvuuden seuranta

¢ Hankintakustannusten asiantuntija maaritettdessé uusien tuotteiden hintoja

e Ostosopimusneuvottelut

e Ostotoiminnan kehittdminen

e Toimittajayhteistyd

e Uusien toimittajien etsintd ja kilpailuttaminen

e Uusien tuotteisiin sopivien komponenttien kartoittaminen

Kaytettdvien termien ja kasitteiden merkitykset tulisi olla kaikille osapuolille selkeét,
jotta ndissd eri toiminnoissa Vvéltyttaisiin vaarinkasityksiltd. Komponenttien ja
materiaalien hankinnassa on kayttssa erilaisia tietokantoja ja ohjausjérjestelmid, kuten
esimerkiksi laajasti kdytossa oleva SAP -toiminnanohjausjarjestelmd. Tieto kulkee
kuitenkin myos perinteisié reitteja pitkin, kuten faksilla, séhkopostilla ja puhelimitse, ja
pienemmissa yrityksissa tuotteiden tarve voidaan ilmoittaa tyontekijalta tyontekijélle.

Ostajien  tehtdvat tuotantoyrityksissa ovat monipuolisia, silld he toimivat
yhteyshenkilond yritysten vélilla viestittden asiakasyrityksen toiveet toimittajalle ja
vastaten toimittajan kysymyksiin. Lisaksi tehtdviin kuuluu niin sopivien toimittajien
etsintdd, yhteistydyritysten toimintatapoihin tutustumista, ostosopimusneuvotteluja,
varastosaldojen tarkkailua, tilausten tekoa, toimitusten sujuvuuden seurantaa, uusien
tuotteiden hinnanmadritysta sekd ostotoiminnan jatkuvaa kehittdmistd. (Opetushallitus
2012: 1)
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Osto-organisaation taytyy pystya tekemdaan ennusteet tulevalle kysynnélle ja tarpeelle,
varastoarvoille, tuotteiden valmistusaikaan sek& logistisille jarjestelyille. Ostetuista
tuotteista myos takaisin tuleva informaatio on hyvin tarkedd toimittajille. Yrityksen
tulisi jakaa saavutetut tutkimustulokset, innovaatiot ja ideat toimittajiensa kanssa, ja
tdman tulisi toimia myos toisin pdin. (Dowlatshahi 2000: 118.)

Seuraavassa kappaleessa paneudutaan yrityksen ostotoimen sidosryhmiin. Kaésitteiden
avaaminen ja ontologian méaérittdminen selkeyttdd kommunikointia ostotoimen siséisen
tiedonkulun lisédksi my6s sidosryhmien valistd kommunikaatiota.

2.1.4. Ostotoiminnan sidosryhmat

Yrityksen toimintaympariston kuvauksen jélkeen on tarpeellista méaarittdd myos
ostotoiminnan keskeisimmat sidosryhmat. Usein sidosryhmét jaotellaan koko yrityksen
nakokulmasta (Buysse ja Verbeke 2003; Murillo-Luna, Garce's-Ayerbe ja Rivera-
Torres 2008), mutta Schneider sekda Wallenburg (2012) maéérittavat artikkelissaan
sidosryhmat yrityksen ostotoimen nakokulmasta.

Toimitusketjun * Kilpailijat

ulkoiset sidosryhmat

* Saantelyviranomaiset
* Kansalaisjarjestot

Toimitusketjun « Asiakkaat
i sisdiset sidosryhmat ¢ Teimittajat

|. " * Toiminnan johto

N Yrityksen « Vi johto
\ sisdiset sidosryhmat  * Ostoteimen sisaiset
\\\ asiaklaat

Kuva 3. Ostotoiminnan sidosryhmét. (Mukailtu Schneider ym. 2012: 248)
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Yrityksen siséiset sidosryhmaét

Yrityksen siséiset sidosryhmat ovat yrityksen ylin johto, toiminnan johto seké
ostotoimen sisdiset asiakkaat. Yrityksen johto on erityisen keskeinen sidosryhmé sen
hierarkkisen paatosvallan vuoksi; se on térked ajuri kaikissa yrityksen toiminnoissa.
Mikali yritys ei ole maarittanyt yritykselle pysyvaa strategiaa, yrityksen johdon térkeys
tukeutuu yrityksen kulttuuriin ja vallitseviin arvoihin. (Schneider ym. 2012: 248.)

Yrityksen toiminnan johto toteuttaa vastaavaa toimintatason strategiaa. Esimerkiksi
ostotoiminnolla voi olla sekd valtaa ettd merkitystd tarkednd sidosryhména, silla
paatokset lisatd taloudellista, ymparistollista ja sosiaalista pysyvyytta strategiassa
ilmenevit vastaavina paatdksind ostostrategiassa. (Schneider ym. 2012: 248.) Samalla
my06s yrityksen muiden toimintojen toteutus, kuten esimerkiksi myynnin ja
markkinoinnin, vaikuttaa ostotoiminnan paatoksiin.

Myos yrityksen muut toiminnot voivat ostaa tuotteita tai koneita omiin toimintoihinsa
yrityksen ostotoiminnon kautta. Nailla tarkoitetaan ostotoimen siséisia asiakkaita yhtena
ostotoimen sidosryhmané. Ostotoimen sisaisten asiakkaiden muuttuvat odotukset eivat
varsinaisesti  konkretisoidu, vaan johtuvat markkinoiden uusista ulkoisista
mahdollisuuksista tai sisaisestd painostuksesta. Kun sdantéihin ja yrityksen tarpeisiin
perustuva sisdinen paine voi johtaa muiden toimintojen pakkoon toteuttaa pitkajanteistéa
ostotoimintaa, se on lahtdisin strategian muutoksesta tai yrityksen toimintatapojen
muutoksista. (Schneider ym. 2012: 248.)

Toimitusketjun sisaiset sidosryhmat

Asiakkaat ja toimittajat ovat sidosryhmét yrityksen toimitusketjun siséllg, ja ostotoimi
on juuri naiden kahden sidosryhman vélissa. Ostotoimen tarkein kommunikaatio
tapahtuu juuri ndiden sidosryhmien valilla. Erityisesti toimittajien rooli yhtena
sidosryhménd on tarked. Asiakkaalla tarkoitetaan tdssé yhteydessa yritystd, joka tilaa
valmistavalta yritykselta esimerkiksi komponentteja tai osia, jotka on valmistavassa
yrityksessa ostettu ostotoimen kautta.

Asiakkailla on merkittdva rooli kaikissa markkinaorientoituneissa yrityksissa -
tuovathan asiakkaiden ostopéatokset tulon yrityksille. Asiakkaiden toiveet ja tarpeet
pyritdan tayttdméaan parhaalla mahdollisella tavalla ja néin asiakkailla on valtaa vaatia
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toimittajiltaan tayttaa heidan tarvitsemat standardit, joita asiakasyrityksen oma strategia
ja taas heidan asiakkaansa vaativat. (Schneider ym. 2012: 249.)

Toimitusketjun siséisend sidosryhmana toimittajat vaikuttavat merkittavasti yrityksen
ostotoimintaan. Joissakin nakdkulmissa ostotoiminnan johtamisen merkitys strategiassa
on viety niin pitkalle, ettd yrityksen Kkilpailuetuna ei olekaan endd sen oma
ydinosaaminen, vaan yrityksen luomat toimittajasuhteet ja sidokset (Gadde ja
Hakansson 1994).

Caniels ja Gelderman (2007) Kkasittelevat artikkelissaan yrityksen riippuvuutta
toimittajista sekd yhteistydkumppaneiden valisia voimasuhteita. Usein ajatellaan
toimittajien olevan riippuvainen asiakkaistaan, mutta riippuvuussuhde voi olla mydos
toisin pdin. Toimittaja voi saavuttaa dominoivan aseman asiakassuhteissaan, ja saada
nain vaikutusvaltaa yrityksen toimintaan, jolloin yritys tulee riippuvaiseksi
toimittajastaan. (Caniels ym. 2007: 221.)

Toimitusketjun ulkoiset sidosryhmét

Toimitusketjun ulkoisiksi sidosryhmiksi Schneider ym. (2012) maarittavat kilpailijat,
séantelyviranomaiset seké kansalaisjarjestot.

Kilpailijat vaikuttavat yrityksen ostotoimeen epdasuorasti tdrkednda sidosryhmana
yrityksen johtamisen, asiakkaiden seka toimittajien kautta. Kilpailijoiden méaéara
vaikuttaa taten myos yrityksen ostostrategian muodostumiseen ja toteutukseen.
Kilpailijat pakottavat yrityksen myos valittémiin toimiin sdilyttad omat asiakassuhteet ja
tarjouskilpailuun. Kun ylin johto tekee toimia yrityksen Kilpailukyvyn edistamiseksi,
ostotoimen tulisi seurata tata toiminnallisella tasolla. Néin ylin johto olisi tietoinen
Kilpailijoiden panostuksesta ostotoimintaansa ja voisi titen vaikuttaa yrityksen
Kilpailukykyyn ostotoimen saralla. (Schneider ym.2012: 249.)

Séantelyviranomaisten rooli, kuten ympadristoviranomaisten, tyolainsdddannon ja
veroviranomaisten, nahdaan Schneiderin ym. (2012) artikkelissa my0ds epésuorasti
vaikuttavana sidosryhménd. Vaikka s&éntely ei kohdistu suoranaisesti ostotoimeen,
s&annot ja rajoitukset heijastuvat siihen yritystasolla.
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Kansalaisjarjestojen rooli toimitusketjun ulkoisena sidosryhméana on merkittava ja ne
vaikuttavat toimitusketjun kaikkiin sidosryhmiin (Schneider ym. 2012: 250). Reuter,
Foerstl, Haretmann ja Blome (2010) késittelevat artikkelissaan globaalia ostotoiminnan
johtamista ja miten saavuttaa kilpailuetu jatkuvasti muuttuvassa toimintaymparistossa.
Kansalaisjarjestjen vaikutus maailmanlaajuisesti toimivissa yrityksissa on merkittava
ja suuren yleisbn huomio on kaéannetty yritysten ymparistollisiin, eettisiin seka
sosiaalisiin arvoihin kansalaisjarjestdjen voimalla. Artikkeli tutkii, miten yritykset
voivat toimia menestyksekkaasti tayttden nama kaikki Kkriteerit ostotoiminnassaan.
Kehityksen kerrotaan menevén suuntaan, jolloin valmistavat yritykset vaativat
toimittajiltaan vastuuta toimintatavoistaan, eika yrityksen taytyisi sitd itse valvoa.
Kansalaisjarjestt ovat myos tarked informaation luoja, kun yritykset paattavat
toimintatavoistaan. (Reuter ym. 2010: 46.)

2.2. Ontologia

Muutama vuosikymmen sitten ontologian kehittdmistéd kdytettiin informaation luomisen
tyokaluna ja mallinnusta alettiin kéyttdd myos tietotekniikan alalla luonnollisen kielen
muokkaamiseen tietokoneen ymmarrettdvadn muotoon (Bateman 1995: 929).

Ontologia-termi on tunnettu nykyisin tietotekniikka- ja informaatioteknologiassa. Termi
tunnetaan tietdmyksen tuottamisessa, luonnollisen kielen prosessoinnissa, tietotekniikan
alalla seka tietojohtamisen alalla. Nykyadan ontologia-termi liitetddn myds
yritystoimintaan, e-kauppaan, XML:n metadatastandardien maarittdmiseen seka tiedon
hallintaan ja 16ytymiseen kohdistuvaan tutkimukseen (Guarino ja Welty 2011: 51).

2.2.1. Ontologian kéytto ostotoiminnassa

Noy ja McGuinnessin (2001) mukaan ontologia on formaali, eksplisiittinen kuvaus
kohdealueen kasitteistd, niiden erilaisista piirteistd koostuvista ominaisuuksista,
suhteista ja rooleista sek& ndiden rajoituksista. He nékevét ontologian kehittdmiseen
mm. seuraavat syyt:
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e ihmisten jakaman informaation rakenteen yhteinen ymmartdminen

e kohdealueen tietamyksen uudelleenkayton mahdollistaminen

e kohdealuetta koskevien oletusten ja vaittamien esittdminen yksikasitteisesti

e kohdealuetta koskevan tietamyksen erottaminen toiminnallisesta tietdmyksesta
e kohdealueen analysointi

Ontologia muodostaa yhdessd sen edustamien kasitteiden kanssa yhtendisen
tietdmyskannan. Raja ontologian ja tietdmyskannan valilla on todellisuudessa haviévan
pieni. (Noy ym. 2001.)

Ostotoimen péaatoksentekijat ja ostajat voivat maaritetyn ontologian avulla ymmartaa ja
kayttdd yhteisesti madriteltyjd termeja ja Kkaésitteitd ostotoimen paivittaisissa
tyotehtavissd. Ndin myds ostotoimen eri prosessien kasittdminen helpottuu Kaikille
osapuolille. Ontologia mahdollistaa myds jo olemassa olevan tiedon uudelleenkayton ja
antaa tietdmyksen kayttajille luoda uutta tietoa. Ontologian avulla voidaan avata ja
madritelld kaytettdvien termien tarkoitus, jolloin kaikki osapuolet puhuvat samoista
asioista samoilla sanoilla. Paatoksentekijoiden tyo toteuttaa ja kehittdd ostostrategiaa
yhtend tarkedna osa-alueena yrityksen strategiaa helpottuu, kun johdettavat asiat ovat
niin sanotusti jarjestyksessa maaritetyn ontologian myota.

Kraljic (1983) peraankuulutti jo vuonna 80-luvulla, miten yrityksen ostotoiminta on
nahtava uudesta perspektiivistad strategisena ostotoiminnan johtamisena. Jotta yritys
pystyy varmistamaan pitkdlla aikavalilla  kriittisten  ostojen  saatavuuden
kilpailukykyisilla kustannuksilla, sen taytyy olla tietoinen kansainvalistyneen
ostotoiminnan riskeistd ja monimutkaisuudesta. Epavarmuuden vallitessa ja
toimitusketjun hairididen ilmetessa yrityksen on pystyttava selviytymaan menettamatta
kilpailuetuaan markkinoilla. Pelkké kehityksen seuranta ei riita, vaan yrityksen johdon
taytyy panostaa ostotoiminnan johtamiseen strategisella tasolla yrityksen omaksi eduksi.
(Kraljic 1983: 110.) Nain ontologian maéarittdiminen on tekemisen arvoista, silla se on
yksi tapa tulkita ja analysoida ostotoiminnan késitteitd ja hyddyntaa tata tietoa yrityksen
strategiassa. Ontologian kehittdminen ja mallintaminen antaa yritykselle raamit kehittaa
ostostrategiansa vastaamaan markkinoiden tarvetta.
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Ostotoiminnassa haasteen luo sen rakenteen monimuotoisuus, eikd toimialueella ole
selkedd jakoa tiettyihin osa-alueisiin. Kandidaatin tutkielmassani Toimittajasuhteiden
hallinta toimittajapohjassa  késittelin  toimittajasuhteiden  vaikutusta yrityksen
ostotoimintaan. Toimittajien rooli ostotoiminnassa on suuri ja téten ostotoiminnan
ontologia muodostuu suurelta osin toimittajayhteistyon eri haarojen tulkinnasta.

Ontologian madrittdmista voidaan tarkastella kasitteellisen mallintamisen kautta.
Késitteellinen mallintaminen voidaan karkeasti katsoa jakautuvan kahteen erilliseen
koulukuntaan tutkittavan kohteen perusteella. Ekstensionaalisessa lahestymistavassa
tutkitaan kasitteiden ilmentyméjoukkoja, kun taas intensionaalisessa lahestymistavassa
tutkitaan kaésitteiden sisdista rakennetta ja rakenteeseen sisaltyvien madarittelevien
kasitteiden valisia suhteita. Tarkastelen ostotoimintaa tdssa tydsséni intensionaalisen
ldhestymistavan mukaisesti maéarittaméalla ostotoiminnassa keskeisimpind strategian
kannalta olevia termeja ja késitteita.

2.2.2. Ontologian mallintaminen

Ontologialla tarkoitetaan yleisimmin késitteellistamistd. Kielelliset kasitteet syntyvét
termeistd, joka on késitteen sopimuksenvarainen kielellinen ilmaus. Termi voi
muodostua yhdesta tai useammasta sanasta ja sisaltdd symboleita, jotka ovat kirjaimia,
numeroita, kuvioita tai naiden yhdistelmié.

Késitteet viittaavat olioihin tai asioihin eli tarkoitteisiin (ekstensio) ja niilld on sisaltd
(intensio). Kasitteen merkitys syntyy sen lahikésitteiden kautta ja on se on usein
sopimuksenvarainen ja muuttuva. Merkitys madrittyy aina asiayhteydessd, eli
kontekstissa, jossa kasitettda kaytetddn. Madritelman avulla kasite paikantuu
kasitejarjestelmassa. (Aalto-yliopisto Kauppakorkeakoulu 2012.)

Kaésitteiden lisaksi on myos termeja. Termi on leksikaalinen, eli sanastoon tai
sanakirjaan kuuluva yksikko, joka nimedd johonkin tiettyyn erikoisalaan kuuluvien
ilmididen luokasta tietoisuuteen muodostuneen mielikuvan. Termi toimii tdmén
mielikuvan  Kkielellisend  representaationa  eli  kielikuvana.  (Aalto-yliopisto
Kauppakorkeakoulu 2012.) Termiopissa ei ole yhtendistd nimitysta ké&sitteen ja termin
yhdistelmaélle, ja tieteellisessé keskustelussa molemmat sanat asettuvat rinnakkain
synonyymeina. Termin sanotaan olevan kasitteen sopimuksenvarainen Kielellinen
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ilmaus. Termi on informatiivinen, mikali sen tulkinta, eli sen herattaméat mielikuvat,
vastaavat hyvin kasitteen maaritelmaa. (Hameen ammattikorkeakoulu 2012.)

Termien abstraktisuus, merkityksien epdmaaraisyys ja heikko tulkittavuus aiheuttavat
viestintdongelmia. Kun Kkategorian sisalté ja termit ovat auki, yksilo osaa tehda
havaintoja ja madritelmid omaamansa tietdmyksen pohjalta.

Ontologia luokittelee termin yhteen tai useampaan kategoriaan. Se koostuu
semanttisesta  verkostosta, sanan  merkitystd  selittdvastd tietdmyspohjasta,
jarjestelmallisesta tiedonhankinnasta seké sanojen riippuvuussuhteiden maarittamisesta.
(Storey, Dey, Ullrich ja Sundaresan 1998: 31.) Ontologia maaritelladn myds sanastoksi,
joka spesifioi kohdealueen kaésitteet. Sanastoilla voidaan tarkoittaa suppeimmassa
merkityksessdan termien luetteloita ja laajimmassa merkityksessédan kaésitteiden
systeemid tai kokonaista kasitejarjestelmaa.

2.2.3. Ontologian késitteiden méaarittamisen ongelmia

liIman ontologian kayttéa johdon on vaikea toteuttaa, johtaa ja kehittdd ostotoiminnan
eri osa-alueita oikealla tavalla. llman ontologiaa ei voida my6skaan seurata naiden
kehitysta ja rakennetta. Ontologia lupaa yhteisen ja jaetun ymmarryksen tiedosta, jonka
valityksella yhteis0 ja sidosryhmét kommunikoivat keskendan ja tietokoneiden ja
muiden kommunikaatiovalineiden vélityksella.

Kisitteiden lilan suuri madrs
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Kuva 4. Ontologian ja ké&sitteiden yhtenevaisyys. (Santos 2012: 3)
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Ontologinen analyysi tehddan ottaen huomioon mallintamisen rajoitteet ja
mallinnettavan ontologian konsepti, joka tutkielmassani on ostotoiminnan kentta.
Ontologian konseptin ja mallinnettavien elementtien Vvélilla tulisi olla yhtenevaisyys.
Tama on havainnollistettu kuvassa 4. Kun kohteen ontologia ja sen elementit eivét
vastaa toisiaan, siitd seuraa seuraavat Kielelliset ongelmat, jotka haittaavat osapuolten
kommunikaatiota ja ymmarrysta.

e Kasitteiden liian suuri méara (construct excess)

e Kasitteiden ylikuormitus (construct overload)

o Kasitteiden paallikkyys/paallekkyys (construct redundancy)
e Kasitteiden vaje (construct deficit)

Késitteitd on liikaa, kun tarkasteltavaa termia ei voida sijoittaa muodostettavaan
ontologiaan, silla se ei varsinaisesti kuulu siihen. Kun sijoitettavaa késitettd ei voida
maaritell& konseptin sisalle, sen pysyy epdmadraisend heikentden maarittelyn selkeytta.
(Santos ym. 2012: 3.)

Ostotoiminnan ontologiaan voisi ottaa mukaan myods logistiikan, varastoinnin seka
rahoituspuolen, mutta ostotoiminnan kenttd laajenisi ndiden osa-alueiden jalkeen
epamaaraiseksi  kokonaisuudeksi. Osa-alueet esitellddn edempéana ontologian
paakasiteryhmien maarittdmisen vaiheessa.

Kaésitteen ylikuormitus ilmenee, kun yhdella kasitteella on useampi merkitys ontologian
sisdlla ja hankaloittaa kielen ymmarrettavyyttd. Myos tdma heikentaa kielen selkeyttd,
silla termilla on useampi merkitys saman konseptin sisalla. Kun termilld on useampi
merkitys, sen kayttgjien tdytyy ymmartdd termin useampi eri merkityssuhde saman
konseptin alaisuudessa. (Santos ym. 2012: 3.)

Kun useammalla termilla on sama merkitys, tulkitsija kohtaa ké&sitteiden
paallekkaisyyden. Kasitteen paallekkaisyys ei toteuta tavoiteltua yksinkertaisuutta
termien yksikasitteisyyden kannalta. Ostotoiminnassa toimittajaa tarkoittavia sanoja on
useita: toimittaja, alihankkija, myyja sek& hankkija. Néille sanoille on olemassa myds
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useita synonyymejd, kuten toimittajalla voidaan tarkoittaa esimerkiksi lehden
toimittajaa. (Santos ym. 2012: 3.)

Késite voi olla myds vajavainen, mikéli silla ei ole varsinaista merkitysta kielessa, joka
ilmentédd ontologian kasitteitd. Kasitteen merkitys ei ilmaise mitéén, toisin sanoen
kasitteen aiheuttamalle ilmi6lle ei ole oikeaa termié kaytettavassa kielessd. (Santos ym.
2012: 3.)

2.2.4. Ontologia kommunikaation tukena

Saba (2006) tutkii artikkelissaan termien semantiikkaa ja han pohjaa tutkimuksensa
Hobbsin (1985) vaitteelle, ettd kaytettdvien sanojen semantiikasta tulee hankaluuksia
kun yritetddn tarkentaa luonnollisen kielen ja maailman suhdetta. Hobbsin (1985)
mukaan semantiikasta tulee lahes triviaalia, mikali ympéristd maaritelladn sen
mukaisesti kuin siitd puhutaan arkikielella. Saban (2006) mukaan kielen ymmartdminen
vaatii ontologisen rakenteen hyodyntdmistd, joka kuvastaa kasitysta ympéristostd, jossa
olemme. (Saba 2006: 17.)

Saba pitdd kielen ymmarrystd suurena osana Yyhteisymmarryksen tavoittamisen
prosessia ja  Kielellisiin  yhteisymmarryksen  hankaluuksiin ~ on tartuttava
vaarinymmarrysten véalttdmiseksi. Yhteisymmarrykselle ja tietamyspohjalle tulee tehda
muodollinen pohja, jotta voidaan rakentaa selkeita jarjestelmia. (Saba 2006: 4.)

Lin, Harding ja Shagbaz (2007) kaésittelevat artikkelissaan valmistavan yrityksen
projektitiimien vélistd kommunikaatiota. Termien ja sanastojen vélilla saattaa olla
suuriakin eroavaisuuksia, kun nykypéivan kansainvéliset yritykset tekevat yhteisia
projekteja. Kokoonpanossa voi olla mukana eri tiimien edustajia, eri kansalaisuuksia
tuoden kulttuurieroja seka virtuaalisesti toimivien yritysten edustajia. Tiedon
jakamisesta ja valittamisestd tulee haaste, kun jopa yrityksen sisalla toimivien
projektitiimien ValilldA on terminologisia eroavaisuuksia. Valmistuksen vaatima
informaation maard kasvaa jatkuvasti, joka on jaettava kaikkien osapuolten kanssa. He
méarittavat artikkelissaan Manufacturing System Engineering (MSE) ontologian, jonka
avulla he madrittavat valmistuksen parissa kaytetyt termit ja niiden merkitykset
muodostamalla niista ontologian. (Lin ym. 2004: 5099.)
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Projektitiimien valisten kommunikaatiohairididen lisaksi eri yritysten ja yksildiden
kommunikaation valille syntyy helposti semanttisia ja syntaksisia ongelmia. Semanttiset
ongelmat ilmentyvét, kun samaa termié kéytetddn eri konsepteissa ja syntaksiongelma
syntyy, kun kéytetddn eri termeja méaarittamaan samaa kokonaisuutta tai sisaltéa. (Lin
ym. 2004: 5099.) Jopa yritysten sisdisesti teettdmissa dokumenteissa seka standardeissa
on toisistaan poikkeavaa ja epdjohdonmukaista terminologiaa, kun eri organisaatiot
teettavat ne itsendisesti omiin tarpeisiinsa (Ye, Yang, Jiang ja Tong 2008: 1251).

2.2.5. Ontologiamalleja yritysten tarpeisiin

Ontologiaa kaytetdan yritysmaailmassa muun muassa liiketoiminnan, yrityksen,
toimitusketjun seka erillisten prosessien mallintamiseen. Téssd alakappaleessa on
esitelty muutamia ontologiamalleja yritysten tarpeisiin.

Uschold, Kings, Moraale ja Zorgios (1998) tahtoivat nayttda ontologian mallintamisen
tarkeyden yrityksen toiminnan mallintamisessa, joka onkin ensimmaéinen ontologiamalli
yritykselle. He tahtoivat parantaa ihmisten vélistd kommunikaatiota, tarjota pohjan
sovelluksen kayttdjille ja tukea yrityksen sisdistd integraatiota. He mainitsevat
artikkelissaan, ettei mallia tule tulkita yksityiskohtaisesti vaan rajoitteet ja maaritelmét
ovat hyvin abstraktilla tasolla (Uschold ym. 1998: 87), joten mallia tulee tulkita melko
ylimalkaisella tavalla. Jokaisen yrityksen ontologia onkin erilainen, eiké ontologiaa voi
maaritell& toisen yrityksen ehdoilla.

Ye, Yang, Jiang ja Tong (2008) esittavat artikkelissaan koko toimitusketjua koskevan
ontologiamallin, jonka tarkoituksena on mahdollistaa tiedon valittdminen samalla
kielella toimitusketjun toimijoiden valilla. Yrityksen toimitusketju voi ulottua
maanosista ja liiketoimintamalleista toiseen, mutta koko toimitusketjun tavoitteena on
saada oikea tuote asiakkaalle oikeaan aikaan, oikeaan paikkaan. Taman vuoksi
toimitusketjun on toimittava joustavasti ja sopeutuneesti tehokkaan integroimisen
avulla. Tdma luo haasteen toimijoiden vélille, sill& toimitusketjun suorituskyky riippuu
tehokkaasta tiedonkulusta ja tietdmyksen jakamisesta. (Ye ym. 2008: 1250.)
Ontologiamallin rakentaminen koko yrityksen toimitusketjulle on haasteena suuri, silla
kéytdannon tasolla saman kielen saavuttaminen saattaa olla hankalaa. Tutkijat
tormaésivéatkin case-esimerkisséédn toimitusketjun osallisten erilaisiin tietojarjestelmiin ja
tiedonjakotapoihin, jolloin kayttajat eivat ymmarra uuden mallin sisaltoa tai rakennetta
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(Ye ym. 2008: 1257). Saman termiston ja kasitteiden k&yttdminen on aloitettava
toimitusketjun eri osista, ennen kuin muutos voidaan vieda lapi koko ketjun tasolla.

Ontologian avulla voidaan mallintaa myods yrityksen sidosryhmien valisia suhteita.
Madnin, Linin ja Madnin artikkelissa yritysta tarkastellaan neljan eri nakékulman kautta
IDEON -ontologian avulla, jossa rajataan yritys yhdeksi kokonaisuudeksi, méaritellaén
yritys organisaationa, tarkennetaan yrityksen eri prosessit seké tarkastellaan yrityksen
resursseja ja tuotteita. Ontologian kehittdminen n&hdaan tarkeéna paatoksentekijoiden
tyokaluna, jotta yritykselle voitaisiin Kkehittdd integroitu viitekehys sen toiminnasta.
(Madni ym. 2001: 35). Malli antaa hyvin selked kuvan sidosryhmien vélisista suhteista
ja mallia voisi soveltaa myods ostotoimen puolelle.

2.3. Semantiikka

Tassa kappaleessa tutustutaan semantiikkaan, sen keskeisimpiin maéaritelmiin ja
erilaisiin  tapoihin  kéyttdd semantiikkaa tyokaluna ostotoimen sovelluksissa.
Semantiikan avulla rakennetaan erilaisia sanastoja, tietovarastoja seka sovelluksia, joten
kappale tutustuttaa lukijan my6s nadihin menetelmiin. Semantiikka tutkii termien ja
kasitteiden tarkoituksen tutkimista. Kaikki ostotoimen mééritelmét, konteksti, oletukset
sekd saannot aihealueen sisalla kuuluvat semantiikkaan. Tutkielmassa keskitytéddn
erityisesti ostotoimen kasitteiden madarittamiseen ja ndiden tarkoituksen avaamiseen.
Tama kappale esittelee aiheen keskeisimman teorian ja késitteiden avaaminen tapahtuu
tutkielman menetelméosiossa.

2.3.1. Semantiikan méaaritelmia

Semantiikka on kieliopillisten merkitysten tutkimista. Keskeistd semantiikassa on, etta
merkityksia pidetddn viittaussuhteina. Semantiikassa sanojen merkitykset riippuvat
toisten sanojen merkityksistd. Sanan merkitysta ei voi teorian mukaan ymmartaa, ellei
sitd suhteuteta muiden sanojen merkitykseen. Toisiaan lahelld olevat sanat muodostavat
merkityskentan. Sanojen merkitys ei ole ainoa tutkimuskohde semantiikassa. Tutkitaan
myo6s lauseiden ja kokonaisten tekstien merkitystd. Puhutaan lausesemantiikasta ja
tekstisemantiikasta. (Kookas Inc. 2012.)
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Semantiikan vahvuus riippuu kéytettdvien sanojen avaamisesta, ymmartavatko kaikKki
osapuolet termin tai kasitteen juuri samalla tavalla. Koska késitteet ovat subjektiivisia,
ne tulisi aina madritelld, jos kommunikaation halutaan olla yksiselitteista ja tarkkaa.
(Wikipedia 2012a.) Esimerkiksi lakiteksteissa madritelladn ennen kasiteltavan lain
pykalia kaytettavien kasitteiden tarkoitus. Heikoilla semanttisilla malleilla kyetdan
ilmaisemaan vain hyvin yksinkertaisia merkityksid. Semanttiset sovellukset voidaan
edelleen jakaa kolmeen tasoon, jota havainnollistetaan kuvassa 5.

1. Asiat 2. Tieto asioiden 3. Maailmat
suhteista

ooo bEL (DED
L1 LI O

Kuva 5. Semanttisten sovellusten kolmijako. (Mukailtu Holtta 2004: 15)

Holtta jakaa tutkielmassaan semanttiset sovellukset kolmeen tasoon:
e asioita mallintaviin,
e asioiden suhteita ja toimintatapoja mallintaviin ja
e asiakokonaisuuksia (maailmoja) mallintaviin sovelluksiin (ontologiat).

Semantiikassa kielellinen merkki viittaa johonkin olioon, ja sen merkitys on merkin ja
olion valinen suhde. Olio, johon ilmaus viittaa on nimeltd&n tarkoite. Teoria l&htee
liikkeelle siita, ettd merkitykset eivét ole pysyvid, vaan vaihtuvia. Tam4 tulee usein ilmi
tavallisessa arjessa: meilld on kokemuksia tilanteista, joissa olemme ymmarténeet tietyn
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sanan merkityksen eri tavalla kuin toiset ihmiset. Esimerkiksi pienelle lapselle sanan
kissa merkitys voi olla eri kuin aikuiselle. (Kookas Inc. 2012.)

Keskeisiin semantiikan kasitteisiin kuuluu myods denotaatio. Silld tarkoitetaan kaikkia
niitd olioita, joihin kullakin sanalla voidaan viitata. Sanojen denotatiiviset merkitykset
esitetddn semantiikassa erottavien piirteiden avulla. Esimerkiksi sanan mies denotaatio
maadrittyy kolmen piirteen joukkona. Mies on aikuinen, miespuolinen ja ihminen.
(Kookas Inc. 2012.)

Denotaation lisédksi semantiikan peruskasitteisiin kuuluu konnotaatio. Esimerkkisanan
mies konnotatiivinen merkitys on maskuliininen. Miehen kasitteeseen liittyy erilaisia
ominaisuuksia jo mainittujen aikuisuuden, miespuolisuuden ja ihmisyyden lisaksi.
Konnotatiivinen merkitys siis tarkoittaa merkitystd, joka ei ole valttdméaton merkitysten
erottelun kannalta. Ymmarrdmme siis, mitd sana mies merkitsee ilman ett4 siihen
liitetd&n muita sanoja. (Kookas Inc. 2012.)

Jokaisella toimialalla on sen oma uniikki Kkielensd, jota emme valttaméatta huomaa,
ellemme tyoskentele talla tietyllda toimialalla. Konsultti, jolle toimiala ja sen
ammattikieli ole tuttu, voi joutua hamilleen hyvin nopeasti. Samalla tavalla uudessa
tyopaikassa voi tulla eteen tilanne, jossa tydyhteison kayttama kieli jad ymmartamatta.
Lyhenteet ja ammattisanasto voivat olla eri merkityksilla jopa saman organisaation
sisalla eri toiminnoissa, jolloin joka osastolla on oma kielensd. Esimerkiksi sana tuotto
voi olla moniselitteinen ja tarkoittaa eri asioita eri ryhmissd, kuten myynnissa tai
rahoituksessa. Taman vuoksi voidaan sanoa semantiikan olevan riippuvainen sen
kontekstista. Termin tai lauseen merkitys voi vaihdella riippuen sitd kéyttavasta
ryhmasta. Meilld kaikilla on oma konteksti, joka muodostuu omista kokemuksista ja
olosuhteista. Né&in myos jokaisella yrityksen osastolla ja toiminnolla on oma konteksti,
jonka pohjalle se luo oman kielensa. (Inmon, O’Neil & Fryman 2008: 197.)


http://www.sciencedirect.com.proxy.tritonia.fi/science/article/pii/B9780123737267500122
http://www.sciencedirect.com.proxy.tritonia.fi/science/article/pii/B9780123737267500122
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Kuva 6. Kommunikaatio ihmisten valilla. (Muunneltu Inmon ym. 2008: 198)

Kuvassa 6. havainnollistetaan ihmisten valistd kommunikaatiota. Semanttinen
kommunikaation este syntyy, kun ihmisten ymmaértamat kontekstit poikkeavat
toisistaan. Yksilon maailmankuva ja tietdimys muodostuu henkilon taustasta ja
olosuhteista joiden pohjalle muodostuu konteksti. Kuvan henkilét puhuvat molemmat
asiakkaasta, mutta he késittavat asiakkaan eri tavalla. Mikéli henkildiden taytyisi tehda
yhteistyotd esimerkiksi asiakassuhteen luomisen eteen, jo heidan lahtokohtansa ja
ajatustavat poikkeavat toisistaan niin paljon, ettd on ldhes mahdotonta péésta
yhteisymmarrykseen tehtévista toimenpiteista.

2.3.2. Ontologisen semantiikan ongelmia

Teksti, sanat sekéd puhe voivat antaa vaaran kuvan vastaanottajalleen, vaikka ndin ei ole
ollut tarkoitus. Té&lloin ei ole kyse vain ihmisten ymmarryksestd, vaan sanojen
epayhtendisyyksistd. Kun termit ovat yhteisesti sovitut ja niiden merkitykset ovat
kaikille osapuolille selvilla, valtytdan vaarinkasityksilta.

Semantiikkaan liittyvia tutkimuksia on tehty useita ja useat niista kasittelevat yrityksen
informaatiota ja tietovarastoa koskevia epdyhtendisyyksid. Madnick ja Zhu (2006)
tutkivat semantiikkaa tiedon laadun ndkokulmasta, eli miten saatavilla oleva tieto vastaa
todellisuutta. Epayhtalaisyydet, jotka liittyvat tiedon laatuun voidaan jakaa kolmeen
paéluokkaan, joista kaikilla on myds hetkesté riippuvainen nakékulma:
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e Esitettdva epayhtendisyys
¢ Ontologinen epédyhtendisyys
e Konseptin kattava ontologinen epayhtendisyys

Esitettdva epayhtendisyys ilmenee esimerkiksi ihmisten nimien ja yritysten nimissa,
joille ei yleisesti ole yhté taysin yksiselitteistd termid. Kaksi nimed voi viitata samaan
kohteeseen vaikka niiden ei ole ollut tarkoitus aiheuttaa epéselvyyksid. Esimerkiksi
nimet ”James Jones”, J. Jones” ja ”Jim Jones” voivat esiintyé eri tietoldhteissd, mutta
niilla kaikilla viitataan samaan henkiloon. (Madnick ym. 2006: 462). Nimien eridvyys
tietokannassa  voi  aiheuttaa  epdselvyyksia  esimerkiksi  toimittajayrityksen
yhteyshenkildiden kohdalla.

Ontologinen epayhtendisyys ilmenee, kun termia kédytetddn samoista, mutta hieman
erilaisista konsepteista. Epéselvyyksia ilmenee usein yleisesti tunnetuissa ja mitattavissa
konsepteissa. (Madnick ym. 2006: 462). Esimerkiksi yrityksen tunnusluvut ovat
kaikille tutut, mutta ne saattavat koostua hieman eridvista luvuista eri yrityksisséa ja
lukujen takana voi olla erilaisia arvostusmenetelmié.

Tiedon semantiikka voi myds muuttua ajan ja tilanteen myoté, joka ilmenee hetkellisena
semantiikan epayhtendisyytend. Hetkesta riippuvainen esitettdva epayhtendisyys
ilmenee, kun lahde tai vastaanottaja muuttuu ajan myo6ta tai esimerkiksi asiaan
vaikuttavan lakimuutoksen — myotéa. Hetkestd  riippuvainen  ontologinen
epayhtendisyydella tarkoitetaan termin merkityksen muuttumista ajan vaikutuksesta.
Esimerkiksi yrityksien raportointivelvollisuudet voivat muuttua, jolloin samalla sanalla
voidaan tarkoittaa sen hetkiseen tilanteeseen tarvittavaa merkitysta. (Madnick ym. 2006:
462).

Konseptin kattavalla ontologisella epédyhtendisyydella tarkoitetaan tilannetta, kun
konseptin sisallolla on useampi eri tulkintamahdollisuus. (Madnick ym. 2006: 462).
Esimerkiksi ostotoiminnan laajuutta voidaan pohtia tastd nékokulmasta: Kuuluvatko
yrityksen  toimistotarvikkeiden  hankinta  osto-organisaation  tyOtehtaviin  vai
tarkoitetaanko ostotoiminnan piiriin kuuluvilla tyotehtavilld ainoastaan alihankinnan
kautta ostettuja, valmistukseen menevia tuotteita?
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3.3.3. Sanaston kaytto

Erilaisten sanastojen suhdetta ontologiaan voidaan tulkita kuvan 7 avulla. Sanastossa
olevat termit ovat osa ontologiaa. Sanastossa oleva termi on ontologiassa olevan
kasitteen kasitys asiasta, eli mitd kommunikoija talla sanalla tarkoittaa tdssa
asiayhteydessd, eli ontologiassa. Sanastoja luodaan eri ammattikunnille, tieteenaloille ja
asiakokonaisuuksille jarjestetyn tiedon vuoksi, jotta tiedon kayttdjat osaisivat valita ja
kayttdd kommunikaatiossa ja dokumentoinnissa oikeita, alalle sovittuja sanoja.

Ontologia

Kasitteet

Wilttaus

-

Tesaurus

Termit

o

- Reaalimaailman
vastineet

Kuva 7. Sanaston ja ontologian suhde. (Mukailtu Holtta 2004: 29)

Seuraavassa o0siossa on jaoteltu kaytdsséd olevia sanastotyyppejd seka tietoteknisia
sovelluksia kayttad semantiikkaa seka ontologiaa tiedonluomisessa.

Kontrolloitu sanasto

Kontrolloitu sanasto tarjoaa tavan rajoittaa termien kayton niihin sanoihin, jotka on
eritelty sanastossa. Kontrolloitu sanasto sisdltdd suositellut termit, joita tulisi k&yttaa



35

viittaavien sanojen sijasta. Suositellut termit ovat hakukoneille tehokkaampia ja
tiedonhaku on ndin nopeampaa. Ihmiset ja koneet hyotyvét kontrolloiduista sanastoista,
mutta koneiden kyky selventéda sanoja kayttajalleen. (Inmon ym. 2008: 200 - 201.)

Asiasanasto

Sanojen luokittelun yksi térkein virstanpylvds on hyvan sanakirjan rakentaminen.
Inmon ym. (2008) mukaan ihmisten on vaikeaa madaritelld hyvéan sanakirjan
ominaisuudet, koska emme harjoittele olemaan tadsmallisia, ja kayttamamme Kkieli on
hyvin monitulkintaista. Tesaurus-termi on kreikkaa ja tarkoittaa suomen kielelle
kaannettyna aarrearkkua. Yleisesti tesaurusta vastaava suomen kielen termi on sanasto
sekd asiasanasto. YSA (Yleinen suomalainen asiasanasto) on suomenkielinen, kaikki
tieteen- ja taidonalat kattava yleissanasto, joka sisaltaa eri alojen yleisimmét termit.
Sanastossa on myds maantieteellisida nimid ja luetteloita mm. kasvien, urheilulajien ja
eldinten nimistd. Vuonna 2012 YSAssa oli lahes 31 000 termid, joista noin 5 700
maantieteellistd nimed. YSAa on kaytetty tietokannoissa vuodesta 1987. YSAa
yllapidetaan Helsingin yliopiston kirjastossa. (Kansalliskirjasto 2012.)

Yleinen suomalainen asiasanasto on tarkoitettu kéytettdvaksi Kirjojen, artikkeleiden,
elektronisen aineiston ja muiden aineistotyyppien indeksointiin sekd tiedonhakuun.
Sanasto auttaa tietojen tallentajia ja tiedonhakijoita kayttamaan yhteista Kieltd. Lisaksi
sen tarkoituksena on toimia perussanastona eri alojen erikoissanastoja laadittaessa.

Yleiseen suomalaiseen asiasanastoon sisaltyy asiasanojen valisia suhteita eli viittauksia
laajempiin, suppeampiin ja rinnakkaisiin termeihin. Lisaksi siihen sisaltyvat
asiasanoihin liittyvat selitykset ja ryhmakoodit, jotka osoittavat, mihin tiedon aloihin
asiasana ensisijaisesti liittyy. Sen avulla kuvaillaan FENNICA-
kansallishibliografiatietokantaan mm. kaikki Suomessa ilmestyva Kirjallisuus seké
ARTO-tietokantaan kotimaisissa lehdissd ilmestyvaa artikkeliaineistoa. YSA kasittaa
noin 14 000 varsinaista asiasanaa ja runsaat 3 000 ohjaustermid, jotka ohjaavat
hyvéksytyn asiasanan kayttoon. YSA toimii my0s erddnlaisena kattosanastona, jonka
méérittelemadd hierarkiaa tarkentavat eri alojen erikoissanastot, kuten Kkielitieteen
asiasanasto. (Helsingin yliopiston kirjasto 2012.)

Ostotoimintaan liittyvill4 hakusanoilla YSAN antama sanasto on varsin suppea. Parhaan
tuloksen antaa sana alihankinta, joka antaa rinnakkaistermeikseen sanat hankinta,
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liikkeenluovutus sekd sopimusvalmistus. Sanaa korvaavat termit ovat osahankinta seké
osavalmistus, jotka liittyvat jo paremmin ostotoimintaan. YSAnN hakutulos on esitetty
kuvassa 8.

Hakutulos: (YSA)

Kdytettdva asiasana: alihankinta

Rinnakkaistermit: hankinta
liikkeenluovutus
sopimusvalmistus

Korvaa termit: osahankinta
osavalmistus
Kuuluu ryhmiin: [75] Taloustieteet. Kansantalous. Liiketalous. Kauppa

Ruotsinkielinen asiasana: underleverans

Kuva 8. YSAN hakutulos asiasanalle alihankinta. (YSA 2012)

Tama havainnollistaa hyvin sitd, miten paljon ostotoiminnan sanasto vaatii
standardoimista valmistavissa yrityksissd. Esimerkiksi Onki-palvelussa hakusanalla
toimittaja hakukone antaa journalismiin viittaavia ammattinimikkeitd. Sanalla
alihankkija ei I0ydy yht&an tulosta, mutta sanalla tavarantoimittaja padstdan oikeaan
hakutulokseen, jolla viitataan englannin kielen sanaan suppliers.

Taksonomia

Taksonomia on tyokalu luokitella organisaatio hierarkiaan termien mukaan ja liittd4 ne
toisiinsa rinnakkaisina, tai termiin. Esimerkiksi sana haarukka on ruokailuvaline,
illallishaarukka ja jélkiruokahaarukka ovat esimerkkeja erilaisista haarukoista. P4dsana
on ruokailuvéline ja suppeampi termi on haarukka, suppeammat termit haarukalle ovat
illallis- ja jalkiruokahaarukka. Esimerkki kuvaa hyvad madritelm&a termille.
Taksonomia on tyokalu sanakirjan ja kontrolloidun sanaston valilla, koska se lis&a
hierarkian maariteltavélle termille. Useilla toimialoilla on oma taksonomiansa, joka on
rakennettu standardoiduista termeistd. Taksonomioilla luokitellaan esimerkiksi tuotteita,
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maantieteitd, sekd yritysten hakusanastoja. Taksonomia on tyokalu organisoida tietoa.
(Inmon ym. 2008: 202.)

Taksonomian avulla voidaan luokitella melkein mitd tahansa, kuten elollisia ja
elottomia objekteja, paikkoja tai tapahtumia, jonkinlaisen taksonomisen jarjestelmén
mukaan. Taksonomia poikkeaa ontologiasta siing, etta ontologia tutkii, mita kaikkea on,
kun taas taksonomia pyrkii luokittelemaan kaiken tunnetun olemassa olevan taydellisen
kattavaan luokitukseen — taksonomiaan. (Wikipedia 2012b.)

ER-kaavio

ER-kaavion (entity-relationship model) avulla on mahdollisuus avata termien valisia
suhteita. ER-kaavio antaa termille useamman vastineen ja antaa kayttajalleen enemmén
valinnanvaraa. ( Inmon ym. 2008: 203.) ER-kaavio on yksi késitteellisen mallintamisen
tyokaluista.

ER-kaavion avulla voidaan havainnollistaa loogisia kokonaisuuksien suhteita, jota
tarvitaan tietokannan luomiseen. ER-kaavion on kehittanyt Peter Pin-Shan Chen 1970-
luvulla. ER-kaavion mallintamisessa tietokannasta muodostetaan diagrammi, joka jakaa
lauseen Kieliopillisiin osiin. Kokonaisuus on pilkottu tasavertaisiin kieliopin termeihin,
kuten substantiiveihin, kuten esimerkiksi tyontekijat, osastot, tuotteet, tai verkostot.
Kokonaisuus voidaan jaotella myds sen ominaisuuksien mukaan.  Suhteet on
madriteltyjen verbien tai substantiivien mukaan tasavertaisesti, esimerkiksi yrityksen
toiminnon,  henkiloston  tai  osaston johdon mukaan. Suhteiden  maara
suhdekokonaisuudessa voidaan madritella asteittain riippuen suhteiden lukumaarasta.
(Rouse 2005.)

Topic Map seké ohjelmointikielet RDF ja OWL

Erilaiset asiasanastot ja suhteiden mallintamistyokalut on kehitetty tiedon varastointiin,
jota ihmiset ymmartavat. Seuraavat mallintamiskielet on tarkoitettu tietokoneiden
ymmarrettaviksi.

Resource Definition Framework (RDF) and Web Ontology Language (OWL) ovat
ohjelmointikielid, joiden avulla termien ja kokonaisuuksien suhteet esitetdén
tietokoneen ymmartdmassa muodossa. Naitd kielid ei ole kuitenkaan tarkoitettu


http://fi.wikipedia.org/wiki/Ontologia
http://whatis.techtarget.com/contributor/Margaret-Rouse
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tulkitsemaan laajoja tietokokonaisuuksia, eikd ihmisten oleteta olevan kykenevia
lukemaan tai ymmartaméaén ohjelmakoodia ilman asiantuntijuutta.

Aihekartta (Topic Map) on 1999 standardoitu (ISO-standardi 1SO13250) menetelma
tallentaa tietamysta tietokoneen ymmartamaan muotoon. Aihekartat koostuvat aiheista,
aiheiden valisista yhteyksista ja aiheiden ilmentymistd. Aihekartta voidaan visualisoida
verkkona, jossa verkon solmuina ovat aiheet ja verkon kaarina assosiaatiot. llmentymat
ovat verkon solmuihin linkitettyja resursseja, kuten teksti- ja kuvatiedostoja. Aihekartat
ovat yksi ontologioiden ja semanttisen webin toteutusteknologioista. (Wikipedia
2012c).

Konseptikartta (Concept Map tai C-map) on muunnelma aihekartasta.

RDF-ohjelmointikielesséd tietomalli on hyvin samankaltainen kuin kasitteellisessé
mallinnuksessa kaytetyissa luokka- ja entiteettikaavioissa. Tieto rakentuu lausumista,
joissa yksittaisista resursseista annetaan tietoa subjekti-predikaatti-objekti -kolmikoilla.
Tama kolmikko (engl. triples) muodostavaa tietomallin perustan. Esimerkiksi ajatus
”Taivas on vdriltddn sininen” voidaan mallintaa RDF:ssa kolmikkona: subjekti
(taivas”), predikaatti (on variltddn”), ja objekti (”sininen”). RDF ei itsessaan ota
kantaa tiedon esitysmuotoon, joten RDF-pohjainen tieto voidaan esittdd useilla eri
formaateilla. Tapa, jolla kolmikot koodataan, vaihtelee formaateittain. (Wikipedia
2012c.)

Logiikka
Logiikan avulla on mahdollista luoda uutta tietoa olemassa olevasta tiedosta. Kuvassa 9

on esimerkki uuden tiedon luomisesta logiikan avulla. Logiikassa tuloksena on
looginen paéttelyn ketju, joka johtaa loogiseen tulokseen.


http://www.y12.doe.gov/sgml/sc34/document/0129.pdf
http://fi.wikipedia.org/wiki/Tietokone
http://fi.wikipedia.org/wiki/Ontologia_%28tietojenk%C3%A4sittelytiede%29
http://fi.wikipedia.org/wiki/Semanttinen_Web
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Sisarussuhde on kahden naispuolisen vililli, joilla on samat vanhemmat
Marilla ja Sannalla on samat vanhemmat.

Henkilé An sanotaan olevan titi henkilé Blle, kun henkilé Bm diti on henkild Am sisko
Serklusuhde syntvy, kun henkilé C on tvtiir tai poika henkilén D tidille tai sedille.
Joni on Marin lapsi.

Kari on Sannan lapsi.

Mari ja Sanna ovat sisaruksia.
Mari on Karin titi.
Sanna on Jonin titi.

Joni ja Kari ovat serkuksia.

Kuva 9. Logiikka uuden tiedon luojana.
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3. OSTOTOIMINNAN ONTOLOGIAN MAARITTAMINEN

3.1. Ostotoiminnan paakésiteryhmat

Ostotoimintaan viitataan alan Kirjallisuudessa useilla eri termeilld. Suomalaisittain
puhutaan  ostoista, hankinnasta, alihankinnasta, toimittajayhteistyostd  seka
toimittajasuhteiden hallinnasta. Englanninkielisen materiaalin etsinndssa hakusanojen
kirjo on laaja: buying, purchasing, procurement, outsourcing, supply management. Jo
ostotoimintaa tarkoittavien termien epamaaréisyys houkuttaa tarkemman termiston
madrittdmiseen.

Tassa kappaleessa tutustutaan ostotoiminnan péaprosesseihin, joita tutkitaan
my6hemmin Evolute -menetelman avulla. Kappale jaottelee ostotoiminnan kolmeen eri
paakasiteryhmaan, joiden pohjalle ontologia rakentuu. Kappale késittelee ostotoimintaa
strategisen paatoksenteon nakokulmasta, eli siitd mihin paatoksiin ostajien ja paattajien
tulee Kkiinnittdd huomiota harjoittaessaan yrityksen strategian mukaista ostamista.
Aiemmassa kappaleessa perehdyttiin ostotoiminnan strategian merkitykseen yrityksen
toiminnassa ja nyt tutustutaan lahemmin ostotoiminnan kasitteisiin ja termeihin.

Ontologian rakentaminen aloitetaan ostotoiminnan keskeisimpien tehtévien jaottelusta
ja tarkeimpien prosessien tunnistamisesta. Evolute -menetelmdssd nama paaprosessit
nimetddn paakasiteryhmiksi. Paédkasiteryhmien sisalle muodostuvat kasitekategoriat,
joiden avulla voidaan paneutua ostotoiminnan keskeiseen termistdon semantiikan
avulla.

Jokaisen alakappaleen paétteeksi esitetdan taulukko, jossa péaakésiteryhmén seka
kasitekategorian alaiset termit on jaoteltu omiin ryhmiinsa tunnussuureiksi. Ontologian
lisaksi jokaisen kappaleen lopussa on viite liitteeseen, josta selvidd paéakasiteryhmén
kayttaminen myohemmin kasiteltdvdssd menetelmédosiossa Metatrin 1.0 -tyokalun
avulla. Ontologian rakentuminen on havainnollistettu kuvassa 10.
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Ostotoiminta
Paakasiteryhma Paakasiteryhma
| Kisitekategoria | Kisitekategoria Kisitekategoria || Kisitekategoria

- F o -

Vaitteet ja vaitteiden lingvistiset tasot

L

Kuva 10. Ontologian rakenne.

Toimittajien keskeista roolia perusteltiin aikaisemmassa ostotoimintaa kasittelevassa
kappaleessa, jossa todettiin ostotoiminnan tehokkuuden olevan riippuvainen
toimittajayhteistydn menestyksesta. Kirjallisuus esittelee useita eri ostostrategioita ja
jaotteluja ostotoiminnan prosesseista. Narasimhan ja Das (2001) Kkasittelevat
artikkelissaan ostotoiminnan eri toimintoja ja jaottelevat ostotoiminnan kolmeen eri
toimintatapaan (purchasing practices), jotka ovat yrityksen toimittajapohjan
hyodyntdminen, ostaja-toimittajasuhteen kehittdminen ja toimittajien suorituskyvyn
arviointi. Pressey, Winklhofer sekda Tzokas (2009) jaottelevat toimintatavat
ostotoiminnan sopeuttamiseen, toimittajavalintaan sek& toimittajan suorituskyvyn
arviointiin.  Kirjallisuus kasittelee ostotoimintaa enimmakseen erittelevésti, eika
muodosta selkedd kokonaiskuvaa ostotoiminnan koko toiminnasta. Ndiden jaotteluiden
perusteella voidaan osoittaa ontologian pohjaksi kolme paakésiteryhmad, jotka
muodostavat kolme eri aihepiirié.

e Yrityksen toimittajapohjan hyédyntdminen
e Ostaja-toimittajasuhteen kehittdminen
e Toimittajien suorituskyvyn arviointi



42

N&dma kolme ryhm& muodostavat ontologiassa kolme péakésiteryhméd, jotka
jaottelevat ostotoiminnan eri kategorioihin. Aikaisemmin paakasiteryhmat olisivat
muodostuneet perinteisistd kustannus- ja hintapohjaista ryhmistd, mutta toimittajien
rooli ~ ostotoiminnassa  kasvanut  merkittdvasti  yrityksen  ostostrategiassa
vuosikymmenten aikana, joten naihin on tarkeda keskittya.

Seuraavissa alakappaleissa kéasitelladn kunkin paakasiteryhman alle sijoittuvia kasitteita
ja termejd ajankohtaisten artikkeleiden ja oppikirjojen avulla. Jokaisen alakappaleen
lopussa on viite liitteeseen, josta on nahtévilla ontologian muodostuminen
paakasiteryhmittain.

3.1.1. Yrityksen toimittajapohjan hyddyntaminen

Yrityksen kaikki toimittajat pienimpien osien toimittajista strategisesti tarkeimpien
komponenttien  toimittajiin  muodostavat yhdessd  yrityksen toimittajapohjan.
Toimittajapohjan hallinaan tarvitaan systemaattista kokonaisuuden hallintaa, silla
yrityksen toimittajaverkosto sisaltda hyvin moninaisia toimittajasuhteita. Maiden rajoja
rikkovasta ostamisesta ja taman laajan toimittajapohjan hallinnasta on tullut kriittinen
strateginen paatds. (Gelderman ja Semeijn 2006.)

Choi ja Krause (2006) kasittelevét artikkelissaan toimittajapohjan monimuotoisuutta ja
kompleksisuutta. He esittelevat artikkelissaan toimittajapohjan  johtamismallin
aiheeseen liittyvan teorian, termien ja kasitteiden puutteen vuoksi. He luokittelevat
monimuotoisen toimittajapohjan hyddyntamisen kolmeen strategiseen péatdkseen:
toimittajien méaaran paattdmiseen, valittujen toimittajien erilaisuuden hallitsemiseen
sekd néiden keskindisten suhteiden maarittdmiseen. Nama kolme péaatosta antavat
ensimmadiselle padkasiteryhmalle ensimmaiset kolme tunnussuuretta.

Toimittajien maara

Van Weelen (2010: 214) mukaan toimittajat tulisi jakaa kategorioihin yrityksen
tulevaisuuden vaatimusten ja tdmén hetkisen toimittajapohjan perusteella. Mahdollinen
toimittajapohjan pienentdminen tai laajentaminen sekd toimittajien maantieteellinen
sijainti  tdytyy ottaa huomioon toimittajastrategiaa madritettdessd. Nousevat
laatuvaatimukset johtavat usein toimittajien maaran vahentadmiseen.
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Toimittajien maarélld voidaan vaikuttaa toimittajapohjan  kompleksisuuteen.
Toimittajien madran paattamisella viitataan usein toimittajapohjan optimoimiseen ja
rationalisoimiseen.  Toimittajapohjan optimointi on kuitenkin ymmarretty useissa
yrityksissa hyvin yksipuolisesti kasittden vain toimittajien méardn vahentdmisen
toimittajapohjassa (Talluri ja Narasimhan 2005: 130).

Toimittajapohjan optimoimisella ja rationaalistamisella tarkoitetaan yleensé toimittajien
maaran véhentamista tai lisadmistd, josta voidaan sanoa myds, etté yritys on vahentanyt
tai lisdnnyt toimittajapohjansa kompleksisuutta. Toimittajien maaran suhteen yrityksen
on tehtdva useita paatoksid, jotka vaikuttavat toimittajapohjan tehokkuuteen.
Toimittajapohjan tehokkuuteen panostaminen on tarkeé askel yritykselle, kun yrityksen
tulos riippuu valittujen toimittajien kanssa tehtdvasta yhteistyosta. Yrityksen taytyy
kohdistaa rajoittuneet resurssit oikein niihin toimittajiin, joilta voidaan odottaa parasta
tulosta (Choi ym. 2006: 647).

Jotta toimittajien maara pysyisi hallittavana kokonaisuutena, yrityksen on paatettava
toimittajan roolista toimitusketjussa jokaisen ostettavan tuotteen kohdalla. Yhden
toimittajan kanssa on mahdollisuus kehittdd molemminpuolinen luottamus seka
saavuttaa kustannusetuja suurien volyymien ansiosta (Van Weele 2010: 214).
Useamman toimittajan kayttdminen on suhteellisesti kalliimpaa sen vaatiman
tyopanoksen vuoksi, joka koostuu tilausten késittelystd sekd ostomaarien
maadrittdmisestd useammalle toimittajalle. Tuotteen ostaminen useammalta toimittajalta
vahentda laatua, silla laadun vaihtelu kasvaa. Taten myds epaluottamus ja -varmuus
kasvavat toimitusketjun hallinnassa. (Saen 2006: 742.)

Sarkar ja Mohapatra (2006) esittelevat artikkelissaan argumentit toimittajien maaran
vahentadmiselle. Heidan mielestdan vahvan toimittajasuhteen luomisen edellytyksena on
toimittajien pieni maara. Toimittajapohjan hallinnassa painotetaankin télla hetkelld
kestavien partnerisuhteiden tarkeyttd, ja toimittajapohjan optimointiin on kehitetty
useita menetelmid. Useat tutkijat painottavat toimittajien mééran vahentamista (Sarkar
ja Mahopatra 2006: 158, Dowlatshahi 2000: 117; Parker ja Hartley 1997: 115).
Dowlatshahin (2000) mukaan toimittajien maara on minimoitava kolmesta eri syysta.
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e Pieni toimittajapohja vahentaa yhteistyon kehityskustannuksia.

e Lé&heisen ja toimivan toimittajasuhteen voi kehittdd vain rajoitetun maaran
kanssa toimittajia.

¢ Olennaisen kaupankéynnin voi tehdd menestyksekkaasti vain rajoitetun maaran
kanssa toimittajia. (Dowlatshahi 2000: 117.)

Toimittajien erilaisuuden hallitseminen

Toimittajien méara vaikuttaa toimituspohjan monimuotoisuuteen ja ndin se sisaltaa
erilaisia toimittajasuhteita. Kompleksisuudella Choi ym. (2006: 641) tarkoittavat osto-
organisaation eri elementtien suurta méaaraa seka eroavaisuutta toisistaan, joka aiheuttaa
hankalan ja vaikeasti johdettavan kokonaisuuden. Taten he esittelevét toimittajien
valisen keskindisen suhteen, jolla tarkoitetaan toimittajien valistd yhteisty6td, kuten
yhteisié tuotekehitysprojekteja tai keskindista kauppaa.

Toimittajien erilaisuus johtuu tuotteiden suuresta maarastd. Riippuu tuotteesta seka
tarjonnan markkinarakenteesta, onko tuote saatavilla paikallisesti vai onko yrityksen
harjoitettava maiden rajoja rikkovaa ostotoimintaa. Yritykset suosivat paikallista
ostamista tuotteissa, joissa vaaditaan jatkuvasti kehittyvaa korkeaa teknologiaosaamista.
Paikallisesti ostetulla tuotteella on my6ds tarkemmat ja tarvittaessa joustavat
toimitusajat, jolloin korostuu tehokkaan kommunikoinnin tarve. Kansainvaliset
markkinat tarjoavat suuria méaaria standardoituja irtotavaratuotteita, joiden hinta
vaihtelee ympari maailman. Yritys voi suosia kansainvalistd ostotoimintaa suurien
volyymien ja mahdollisten logistiikkakustannushyotyjen vuoksi. (Van Weele 2010:
214.)

Yrityksen taytyy paattda ostettavan tuotteen kohdalla, tahtooko tdaméa solmia
pidempiaikaisen partnerisuhteen toimittajan kanssa, vai ostaako se tuotteen
kilpailuttamalla toimittajia, jolloin osapuolten valinen suhde pysyy melko etdisena.
Toimittajien valisessa Kilpailutilanteessa yrityksen valinta perustuu puhtaasti lukuihin ja
kaupassa saavutettuihin etuihin. Kilpailuttamista kdytetd&n suurissa mééarissa ostettaviin
hyodykkeisiin, kun toimittajia on saatavilla useita. (Van Weele 2010: 214.)

Tehokkaalla toimituspohjan hyddyntdmisell& on mahdollista parantaa laatua, vahentaa
kustannuksia, lyhentdd toimitusaikaa ja hyodyntédd toimittajapohjan kapasiteettia
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tehokkaasti. Kun yritys pystyy méaérittdméan ja ennustamaan tulevan ostotarpeen, sen
toimittajat voivat keskittyd oman suorituskyvyn parantamiseen ja tukemaan néin
paremmin yrityksen strategiaa. (Narasimhan ja Das 2001: 595.)

Toimittajien keskindisen suhteen maarittaminen

Yritys on nykypéivana yha riippuvaisempi toimittajiensa suorituskyvysta ja osaamisesta
vastatakseen asiakkaidensa tarpeisiin. Yrityksen kannattaa hyédyntaa toimittajapohjansa
osaamista ja pyrkia toteuttamaan yhteisid tuotekehitysprojekteja ja toimintaa kehittévia
projekteja toimittajiensa kanssa. Kun yritys tuntee omat toimittajansa, sen on
mahdollista yhdistaa resursseja myos toimittajien vélilla yhteisten projektien avulla. On
tarkedd nahdé saatavilla olevat kyvyt ja osaamisalueet ja osata yhdistaa néitd kaikkia
osapuolia hyodyttavéksi tuotekehitysprojektiksi.  Tuotekehitysprojektien lisaksi
toimittajat voivat saavuttaa huomattavia kustannusetuja kaymalla keskendan kauppaa,
tai tekemalla yhteisia ostoja esimerkiksi suurien volyymien saralla.

Yhteisten projektien onnistumisen ehtona on molempien aktiivisen osallistumisen
lisaksi toimiva tiedonkulku. Yhteistyon tuloksena yhtendiset, integroidut tietokannat ja
informaatiojarjestelmét toimittajien valilla takaavat oikean tiedon jakamisen ja
vadrinkasitysten vahenemisen. Valmistavat yritykset kayttdvat useimmiten SAP -
toiminnanohjausjarjestelmaa, joka integroi osapuolten valisen tiedonkulun.

Lee ja Wang (2012: 2097) raportoivat artikkelissaan ostajan ja toimittajan valisesta
tuotekehitysprojektista, jossa he erottelevat tuotekehitysprojektin yhteistydn muodot.
Toimittajan osallistumisella on suuri merkitys projektin tuloksiin. Toimittaja voi olla
joko passiivinen tai aktiivinen kumppani, tai tulla tarvittaessa, jaksoittain mukaan
yhteistydhon. Kehittyneimmassd vaiheessa toimittajan panostuksella on strateginen
merkitys. Pierick ja Wynstra (2000: 51) madrittelevat toimittajan mahdollisen
soveltuvuuden  tuotekehitysprojektiin  kehittdmansd toimittajien  osallistumisen
portfoliolla, jossa toimittajat sijoitetaan omaan kategoriaansa siitd aiheutuvan riskin ja
toimittajan luotettavuuden perusteella.

Ensimmainen péaakasiteryhmé ontologian osana

Taulukossa 1. on havainnollistettu ensimmadisen péakasiterynmén jakautuminen
késitekategorioihin ja tastd eteenpdin tunnussuureisiin hierarkkisesti. Toimittajapohjan
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hyodyntdminen jakautuu kolmeen kaésitekategoriaan, joista tunnussuureina ovat
kappaleen aikana ylds nousseet kasitteet ja termit. Liitteessa 7 voidaan tarkastella
semantiikan keinoin avattuja termeja ja kasitteita luonnollisen kielen avulla.

Taulukko 1. Ensimmadinen péaékasiteryhméa ontologiassa.

Taimittajapahjan lyddyntE minen

taimittajien m&E En p&EttEminen

taimittajapahjan pienentEminen
taimittajapahjan 1aa jenta minen
partnerisuhteen kehittZminen
taimittajien kilpailut us

taimittajan tulevaisuuden mEErittEminen

taimittajien erilaisuuden ha llitseminen

maantieteellinen sija inti
tuatteiden erlaisuus

= uuret valyymit

raus evat |aatuvaa timukset
=ta nda aidut tuatt eet
joustava taimintatapa
karkea teknaologiaosaa minen
taimittajien keckingicen £uhteen mEErittEminen
tuat ekehitysprajekt it

keckinginen kauppa

whteisten tietajgfectelmien kehittZminen

3.1.2. Toimittajasuhteiden kehittdminen

Toisena péaakésiteryhmédna tutustutaan toimittajasuhteen kehittdamiseen ja sen
alaisuudessa oleviin kasitteisiin ja termeihin. Paakésiteryhmén késitekategorioina ovat
integraation madrd, ajan vaikutus toimittajasuhteeseen sek& valintakriteerien
méaarittdminen. Toinen paaké&siteryhmd keskittyy toimittajasuhteen ympérille ja sen
kehitysmahdollisuuksiin yrityksen ostotoiminnassa.

Toimittajan ja ostajan vélista yhteisty6td pidetd&n perinteisesti suhteena, joka syntyy
vastakkainasettelun seurauksena, jossa ostaja ostaa tarvitsemansa tuotteet ja
komponentit niitd tarjoavalta toimittajalta. Asetelman, kumpi on suhteen dominoiva
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osapuoli, oletetaan johtuvan kysynnan ja tarjonnan vaikutuksesta. Toimittajan ja ostajan
valinen suhde on kuitenkin muuttuva ja molemmilla osapuolilla on mahdollisuus
vaikuttaa siihen. (Chen 2011: 1656.) My0s ulkoiset tekijat vaikuttavat toimittajasuhteen
muodostumiseen. Toimittajasuhteen luulisi perustuvan ainoastaan ostettavan tuotteen
ympdrille, mutta siihen vaikuttaa myds sen jatkuvasti muuttuva toimintaymparisto ja
suhteen kesto. Tuotteen merkitys on kuitenkin suuri, silld yritys valitsee toimittajan
tarvitsemansa tuotteen perusteella. Yritykselld voi olla muutama toimittaja, joiden
valittama tuote dominoi tarkeydellddn koko toimitusketjua. Yhden kanssa tehddén
yhteisty6té tuotekehityksen saralla, kun taas toinen toimittaja on térked tulevaisuuden
kannalta kehittdmansad uuden teknologian ansiosta (Gadde ja Snehota 2000: 307).
Kappale kiinnittdd huomiota myds toimittajan valintaan.

Integraation vaikutus toimittajasuhteeseen

Integraatiolla toimittajasuhteessa tarkoitetaan ostajan ja toimittajan vélisen yhteistyon
sopeuttamista  molempien liiketoimintaan. Chenin  (2011: 1656) mukaan
toimittajasuhteeseen vaikuttavat tekijit ovat toimittajan organisaatiokulttuuri, tekniset
voimavarat seka suhteen ominaisuudet. Han yhdistdd ndma tekijat toimittajan ja
yrityksen integraation maaraan. Taulukko 2. selventdd integraation vaikutusta
toimittajasuhteeseen. Toimittajan ja yrityksen vilinen kanssakdayminen ja yhteistyo
lisadvat yhteistydn parantumisen lisaksi myos yrityksen kykya vastata muuttuviin
loppuasiakkaan vaatimuksiin, ja myds toimitusketjun joustavuus paranee (Carr ja
Pearson, 1999: 516).

Taulukko 2. Integraation vaikutus toimittajasuhteessa. (Chen 2011: 1657)

Paamaarien Prosessien Organisaation

yhdist&dminen yhdist&dminen yhdistdminen
Suorituskywyn mittaus X X X
Kustannusanalyysi X X X
Organisaatiokulttuuri X X X
Tekninen osaaminen X X
Yhteensulautuminen X
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Yhteisten paamaarien saavuttaminen on mahdollista, mikéli yhteistyokumppanit
ymmartavat toimittajasuhteen kustannusrakenteen seka kapasiteetin liséksi myds
toistensa organisaatiokulttuuria ja tuntevat toistensa taustat. Toimintojen yhdistaminen
vaatii edella mainittujen tekijoiden lisdksi my6s sopimuskumppanin teknisen osaamisen
tuntemista ja taten kykyd yhdistdd prosessit yhtendiseksi
Yhteensulautuminen on integraation viimeinen vaihe, jolloin organisaatiot yhdistyvét
yhdeksi yritykseksi. (Chen 2011: 1656-1657.)

kokonaisuudeksi.

Ajan vaikutus toimittajasuhteeseen

Ajan vaikutusta toimittajasuhteen kehittymiseen kuvataan taulukossa 3., joka tarkastelee
suhteen eri vaiheita yhteistyon aikana. Toimittajayhteistyd vaatii yrityksen siséisen
yhteistyon lisaksi myds tiivista kanssakdymista toimittajien kanssa. Yritysten sisainen
toiminto-organisaatio vaatii yhteistyokykya yrityksen sisélld, joka johtaa usein myos

tehokkaaseen ulkoiseen yhteistyéhon toimittajien kanssa. (Van Weele 2010: 222.)

Taulukko 3. Ajan vaikutus toimittajasuhteen kehitykseen. (Van Weele 2010: 222)

NAKOKOHTA TOIMITTAJA ENSISIJAINEN TOIMITTAIJA- STRATEGINEN
TOIMITTAJA PARTNERI KUMPPANI
SUHDETYYPPI | Toiminnallinen | Toiminnallinen Taktinen Strateginen
AIKA- Sopimuksen 1 vuosi 1- 3 vuotta 1-5 vuotta
HORISONTTI ajan
LAATU - Toimittajan - Ostajan - Toimittajan - Toimittajanosallisutminen
madrittelema madrittelema vastuulla toimittajan vastuulla
- Toimittajan - Molempien - Prosessilaadun - Suunnittelulaadun
laadunhallinta | laaduntarkkailu tarkkailu toimittajalla | arviointi toimittajalla
LOGISTIIKKA Tilaus Vuosisopimus Tilausten Yhteinen tilausjarjestelma
saanndllinen
suunnittelu ostajan
kanssa
SOPIMUS Tilauksetta Vuosisopimus Vuosittainen sopimus | Suunniteltu sopimus ja
ja laatusopimus jatkuva tuotevastuu
HINTA Hinta Hinta ja alennus Hinta ja kustannusten | Avoin laskenta, jatkuva
vahennystavoitteet parannustyd
suunnittelussa, laadussa ja
elinkaaressa.
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Toimittajasuhteiden erot ovat nédhtavilla selkeésti taulukosta, silld toimittajasuhteen
merkittdvat tekijat ovat hyvin erilaiset verraten toistensa &aaripéiden, strategisen
kumppanin ja toimittajan, vélistad vuorovaikutusta: Sopimus on strategisella kumppanilla
pitkdaikaisempi, jolloin kaikki osapuolten valiset toimet toteutetaan suunnitelmallisesti
ja molempien osapuolien etua tavoitellen. Toimittajapartnerin ja strategisen kumppanin
suurin ero on suhteen tavoitteiden asettamisessa, silla toimittajapartnerin kanssa
tehtdvan yhteistydon tulisi poikia kustannussééstdind, kun taas strategiseen
kumppanuuteen ollaan valmiita panostamaan tulevaisuuden investoinneissa. (Van
Weele 2010: 222.) Strategista kumppanuutta ei ole kuitenkaan syyta pitda kaikkien
toimittajasuhteiden tavoitteena: kaikki toimittajasuhteet eivat etene satunnaisista
tilauksista strategiseen kumppanuuteen, kuten taulukosta voi ymmartaa.

Valintakriteerien méaarittaminen

Toimittajavalinta ja sen Kriteerit ovat tarkeimpié toimintoja yrityksen toimitusketjussa.
Véaaran toimittajan valinta voi olla tarpeeksi haavoittamaan koko toimitusketjun
taloudellista ja toiminnallista asemaa. Toimittajavalintaan vaikuttavia kriteereja ja
tekijoitd on tutkittu jo monen vuosikymmenen ajan. Tutkimuksen edelldkévijana toimi
Dickson (1966), joka identifioi yhteensa 23 toimittajan valintaan vaikuttavaa Kriteerid,
joista tarkeimmiksi osoittautuivat kustannukset, laatu ja toimitusvarmuus. Weber,
Charles, Current ja Benton (1991) pitivat laatua tarkeimpana Kkriteering, jonka jalkeen
olivat toimitusvarmuus ja kustannukset.

Toimittajavalinnan merkitys on kasvanut strategisella tasolla ja kansainvalistymisen
myota toimittaja rooli on muuttunut toimitusketjussa. Toimittajavalinnan perinteiset
kriteerit ovat muuttuneet vastaamaan nykypdivan vaatimuksia (Choi ym. 2006).
Kansainvilisessa ja innovaatioille avoimessa liiketoimintaympéristdssa samanaikainen
tuote- ja toimittajakehitys ovat enemman saantd kuin poikkeus, strategisen
toimittajavalinnan ja arvioinnin perinteiset kriteerit, kuten kustannukset, laatu ja
toimitus, eivat saa tdysin hallita valintaprosessia (Araz ym. 2006: 586). Strategiaa
mukailevan toimittajavalinnan my6td huomio kiinnitetddn toimittajan kéytantoihin,
kuten johtamistapaan, laatuun sek& taloudelliseen hyvinvointiin, sekd toimittajan
kykyihin, kuten yhteistyokykyyn, kustannustehokkuuteen ja tekniseen osaamiseen
(Talluri ym. 2005: 213).
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Ho, Xu ja Dey (2009: 22) raportoivat artikkelissaan toimittajavalinnan kéaytetyimmista
valintakriteereistd. He kayttivat aineistonaan yhteensa 78 toimittajavalintaa kasittelevaa
artikkelia vuosilta 2000-2008. Aineisto sisdlsi satoja eri valintakriteereja, joista
useimmin mainittiin  laatu. T&at4 seuraavat perusteet olivat toimitusvarmuus,
kustannusten maaré hintaan néhden, tuotantokyky, palvelu, johtaminen, teknologia,
tutkimus ja kehitystyo, taloudellinen tila, joustavuus, maine, suhde, riski, turvallisuus
sekd ymparisto. Laatu maariteltiin 68 artikkelissa (87 %). Artikkeleista 64 (82 %) sisélsi
toimitusvarmuuden valintakriteerind ja kolmantena mainittiin tuotteen kustannus
hintaan nahden.

Tutkimuksesta selvisi myds, ettd toimittajavalintaa koskevien artikkeleiden maara on
noussut. Tutkimusajankohdan ensimmaéisen viiden vuoden (2000-2004) aikana
julkaistiin 31 artikkelia, kun taas viimeisten (2005-2008) vuosien aikana jopa 47
artikkelia. He arvioivat toimittajien arvioinnin sekd valintaongelmien tutkimusten
maaran kasvavan vield tulevaisuudessa, silla toimittajavalinta on yha tarkedmpi
tehokkaassa toimitusketjussa. (Ho ym. 2010: 22.)

Toinen paakasiteryhma ontologian osana

Taulukossa 4 on havainnollistettu  toisen  paakasiteryhman jakautuminen
kasitekategorioihin -~ ja  tastd  eteenpdin tunnussuureisiin hierarkkisesti.
Toimittajasuhteiden  kehittaminen jakautuu kolmeen késitekategoriaan, joista
tunnussuureina ovat kappaleen aikana yl0s nousseet kasitteet ja termit. Liitteessa 8
voidaan tarkastella semantiikan keinoin avattuja termeja ja kasitteitd luonnollisen kielen
avulla.
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Taulukko 4. Toinen péaékésiteryhmé ontologiassa.

|Tﬂ imittajasuht een kehittZminen

intezraatian mésrs

pEEméren vhdistZminen
pracecsien yhdistZminen
-arga nisa atian vhdistE3 minen

3jannadikutus taimittajasuhteeseen

taimittaja

ENEicijainen toimittaja
taimittajapartneri
cstrateginen kumppani

wa limta krit eerien mEErittZminen

laatu

0§ mit LS wa muus
jahtamistapa
turvallisuus
taiminnan ric kisyys
talaudellinen tila
jaustavuue
tuthimustydn mEs s
maine

kusta nnu ks et
tuatteen tErkeys
tekninen asaaminen

3.1.3. Toimittajien suorituskyvyn arviointi

Toimittajien suorituskyvyn arviointi kuuluu ostotoiminnan jatkuviin prosesseihin, jossa
valvotaan kaikkien toimittajien suoriutumista yrityksen toimittajana. Kolmas
paakasiteryhmé koostuu kolmesta suorituskykya mittaavasta luokkaryhmasta, jotka ovat
Kilpailulliset tekijat, organisatoriset tekijat sekd toiminnan jatkuvuus. Toiminnan
vakauttamiseksi yrityksen on jatkuvasti arvioitava sen toimittajien suorituskykya, jotta
se pystyy takaamaan esimerkiksi tuotteiden laadun loppuasiakkaalleen.

Chen (2011) luokittelee suorituskyvyn mittarit kahteen eri kategoriaan: kilpailullisiin ja
organisatorisiin tekijoihin, jotka perustuvat yrityksen strategian kilpailuvaltteihin ja
tarkeimpiin tekijoihin. Toinen pdaakasiteryhmé& Kkiinnitti huomiota toimittajasuhteen
kestoon, mutta suorituskyvyn arviointiin kuuluu toimittajasuhteen kehittdmisen
kaltaisena toimintona toimittajan toiminnan jatkuvuuden arviointi yrityksen oman
taloudellisen aseman varmistamiseksi. Jatkuvuuden osalta kiinnitetddn huomiota
toimittajan omaan toimintaan esimerkiksi ymparistdasioiden saralla.

Kilpailulliset tekijat
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Riippuu yrityksen maarittdméasta ostostrategiasta, mihin tekijoihin sen tulee Kiinnittaa
erityisesti huomiota. Kilpailullisiksi tekijoiksi Chen méarittelee laadun, kustannuksen,
toimitusajan sek& palvelun (Chen 2011: 1657). Kilpailullisista tekijoista laatu nousee
esiin erilaistamis- ja innovaatiostrategiassa. Alhaisten kustannusten strategiassa
kustannukset tulisi ensisijaisesti olla hyvin matalat, jolloin voidaan vastaavasti tinkia
laadusta. Myds toimittajan kanssa tehtdvdn toimintojen yhteensovittamisessa
kustannusten rooli on tarked. Kasvattaakseen toimintaansa yrityksen on valvottava
Kilpailullisista tekijoistd toimittajiensa palvelun tasoa sekd huolehtia nopeista
toimitusajoista.

Organisatoriset tekijat

Organisatorisia tekijoitd ovat tekninen osaaminen, valmistuksen kapasiteetti,
yhteistydsuhteen mahdollisuudet ja organisatorinen johtaminen (Chen 2011: 1657).
Toimittajien teknistd osaaminen on suorituskyvyn mittareista tarkein, silla sitd tulee
mitata niin matalien kustannusten strategiassa, erilaistamisstrategiassa kuin kasvu- ja
innovaatiostrategioissakin. Valmistuksen kapasiteetti nousee myos esiin néissa kaikissa
strategioissa. Toiminnan yhdistdmismahdollisuuksien mittaaminen on tarkeaa yrityksen
tavoitellessa kasvua toiminnalleen. Toimittajan organisaation johtamiskykyyn tulee
Kiinnittdd huomiota, kun yritys harkitsee toimittajan kanssa integroitavia toimintoja.

Kuvassa 11. on havainnollistettu Kilpailullisten ja organisatoristen tekijoiden suhde
kaytettdvaan  strategiaan. Esimerkiksi erilaistamisstrategiassa  tarkeimpina
suorituskyvyn mittareina ovat kilpailullisista tekijoistd laatu, ja organisatorisista
tekijoista valmistuksen kapasiteetti ja tekninen osaaminen.
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Matalien kustannusten Erilaistamis- ) Innovaatio- Integraatio-
. . Kasvustrategia . .
strategia strategia strategia strategia

e Al

e \

Toiminnan
yhdistidmis-
mahdollisuudet

Tekninen Valmistuksen
osaaminen kapasiteetti

QOrganisaation

Laatu Kustannus Toimitusaika Palvelu P i
johtaminen

Kilpailulliset tekijat Organisatoriset tekijat

Kuva 11. Kilpailulliset ja organisatoriset suorituskyvyn mittarit. (mukailtu Chen 2011:
1658)

Toiminnan jatkuvuus

Govindan, Khodaverdi sekd Jafarian (2012: 2) tuovat artikkelissaan esiin toimittajan
toiminnan jatkuvuuteen tahtaavat kriteerit kayttdamalla pohjana Elkingtonin (1999)
kolmen loppurivin konseptia (TBL: triple bottom line), jossa jatkuvuuden mittareina
toimivat ympéristolliset, sosiaaliset ja taloudelliset nakokulmat. Perinteisesti
organisaatiot huomioivat kriteerit kuten hinnan, laadun ja joustavuuden toimittajien
suorituskyvyn arvioinnissa. Nykypdivana jatkuvuuden tekijoilla on kuitenkin merkittava
vaikutus toimitusketjun menestykselle pitkalla aikavélillg, ja ostoprosessista tulee yha
monimutkaisempi ympadristollisten ja sosiaalisten paineiden vuoksi. (Govindan ym.
2012: 2) Toimitusketjun ulkoisista sidosryhmistd kansalaisjarjestot ajavat ndiden
asioiden etua, kuten aikaisemmin mainittiin sidosryhmia kasittelevéassa kappaleessa.

Katsikeas, Paparoidamis ja Katsikea (2004) tutkivat artikkelissaan toimittajien
suorituskyvyn vaikutusta yrityksen tuotteiden jakelijoihin. Tutkimus paljasti suuria
eroja jakelijoiden suorituskyvyssa riippuen nédiden toimittajien suorituskyvysta. Nain
toimittajien  suorituskyvyn voidaan katsoa vaikuttavan myds toimitusketjun
loppupadhan.  Toimittajien  suorituskyvyn  mittareina  tutkimuksessa  olivat
kilpailukykyinen hinnoittelu, luotettavuus, palvelu sekd teknologinen osaaminen.
(Katsikeas ym. 2004: 756.) Jokaisen yrityksen on itse luotava omat strategiaan
mukautuvat mittarit toimittajien suorituskyvyn arvioimiseen.
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Kolmas péaéakasiteryhma ontologian osana

Taulukossa 5 on havainnollistettu kolmannen paédkasiteryhman jakautuminen
luokkaryhmiin ja tésta eteenpdin luokkiin hierarkkisesti. Toimittajien suorituskyvyn
arviointi jakautuu kolmeen kasitekategoriaan, joista tunnussuureina ovat kappaleen
aikana ylos nousseet kasitteet ja termit. Liitteessé 9 voidaan tarkastella semantiikan
keinoin avattuja termeja ja kasitteita luonnollisen kielen avulla.

Taulukko 5. Kolmas péaékéasiteryhmé ontologiassa.

|Tﬂimittajan S Larit us kywym A neainti
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saciaaliset tekijgt
ta laudellizet tekijst
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4. EVOLUTE -MENETELMA

Ontologian méarittamisen jalkeen kéytdn tutkielmani menetelmand Evolute -
menetelman avulla rakennettua Metatrin 1.0 -tyokalua. Ontologian rakenne on
nahtdvissd kokonaisuudessaan liitteessa 3. Evolute -menetelm& hallinnoi
kayttajadontologioita ja esittelee ontologian verkossa kohderyhmélle semanttisten
kokonaisuuksien avulla, kayttden luonnollisia ilmaisuja ontologian termeistéa.
Luonnollisella kielelld esitetyt vaittamét esittelin aikaisemmin paakasiteryhmia
selittdvassa osassa ja vaittamat ovat esilla liitteissd 2, 3 ja 4. Evolute- menetelma
kayttdd sumean logiikan (fuzzy logic) menetelmaa Internetissa (Kantola, Vanharanta &
Karwowski 2006; Kantola 2005).

Evolute -menetelmdn avulla voidaan edistdd strategisesti tarkeiden prosessien
ymmartamista kaikkien sidosryhmien keskuudessa. Tyontekijat voivat toimia
paremman ymmarryksen saattelemana, paremman kokonaiskuvan selkiydyttya, jolloin
he ymmartavat paremmin oman tilanteensa kuin aikaisempia johtamismenetelmié
kayttdessddn. Evolute -menetelmén avulla paatdksentekijat I0ytavat ne termit ja
kasitteet, joita tulee tdsmentdd koko yrityksen tasolla ja Kkiinnittdd taman kautta
huomiota kaikkiin ostotoiminnan kannalta tarkeisiin strategisiin paatoksiin.

4.1. Menetelmén kayttd Metatrin 1.0 -tydkalulla

Evolute -menetelmén avulla tehty Metatrin 1.0 -tyokalu on Internetissd toimiva
kyselykone, joka esittdad ontologiapohjaiset vaitteet luonnollisella kielella kirjoitettuna.
Vaitteen tehtdvdna on avata ontologiassa esiintyva késite. Ostotoiminnan termit on
jaettu edellisesséd kappaleessa ryhmiin yhdeksi ontologiaksi, ja ontologian ryhmaét
liittyvat toiminnoiltaan toisiinsa, jolloin kullakin ilmaisulla on oma painoarvonsa.
liImaisuja vertaillaan Kielellisesti, eli Evolute -menetelman avulla voidaan selvittaa
sanan merkitys kayttdjalle. Kaikki sanat eivat merkitse samaa kaikille. Kun kéayttaja on
kaynyt lapi kaikki véittaméat, “paittelykoneisto” arvioi syotetyt arvot kadyttden
tietokannan saantbkantaa. Tama luokittelee tulokset omiin ryhmiinsa maéariteltyjen
painotusten avulla. Menetelmd antaa usean havainnollistavan raportin kéyttajan
tuloksista. Havainnollistavia raportteja kasitelladn myohemmin esimerkkien avulla.
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Véite voi viitata myods useampaan paékasiteluokkaan ja jokaisella vaitteelld on oma
painoarvonsa. Vaitteitd vertaillaan Kkielelliselld tasolla sumealla (fuzzy) asteikolla,
jolloin vaitteen merkitys kayttdjan mielessd voidaan tallentaa/ottaa haltuun, ndin
merkityksen véaaristyminen numeerisen arvioinnin aikana voidaan minimoida. Kun
kayttdja on kaynyt arviointiprosessissa kaikki vaitteet lapi, syotetyt arvot muunnetaan

”paittelykoneiston” kautta havainnollistaviksi kuviksi ja kaavioiksi.

Kéyttdja, joka tassa tapauksessa on esimerkiksi ostopééllikko, ostaja tai padtoksentekija
arvioi nykytilannetta ja tulevaisuuden visiota oman kokemuksensa perusteella. Itse
koetun nykyhetken ja tulevaisuuden vision valista eroa kutsutaan luovaksi jannitteeksi
(creative tension). Evolute -menetelman toiminta on havainnollistettu kuvassa 12.

Evolute -menetelma: Ostotoiminnan ontologia
™ Ny
Paattelykoneisto
1. Ostostrategian .(2 Paattelykoneisto
kasitteet kielellising arvioi syotetyt arvot @
viitteina saantokannan %
\ , mukaisesti B
» Q:
Ind g [y
>
£ ™ T o
1. Visuaaliset ja f 3. Kayttajan kasitys %’f
numeeriset tulokset arvioitavasta o
paatoksenteon tueksi vaitteesta
\ / numeroarvona
N 3 \ /

Kuva 12. Viditteiden arvioinnin prosessi Evolute -menetelmalld. (Kantola 2009)

Edellisessd kappaleessa muodostettiin ostotoiminnan ontologia, joka toimii nyt
kehitetyn Metatrin 1.0 -tydkalun materiaalina.
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Ontologiaan perustuvia véittdmida on yhteensd 66, joista vastaaja vastaa jokaiseen
arvioiden seké nykyhetked ettd tulevaisuutta. Tulevaisuuden ndkyma tulee asettaa noin
viiden vuoden paahan. Vastaaja arvioi jokaista vaittdmaa lingvistisen skaalan asteikolla,
joka antaa jokaiselle vastaukselle oman painoarvonsa. Lingvistisella skaalalla
tarkoitetaan tasoa, miten vastaaja kokee esitetyn vadittdman. Esimerkiksi toimittajan
sijaintia arvioidaan viittdmalld “Toimittajan kanssa on tormétty logistisiin ongelmiin
sijainnin vuoksi”, jota vastaaja arvioi lingvistiselld skaalalla ”samaa mieltd, melko
samaa mieltd, melko eri mieltd, eri mieltd”. Liitteessa 1 on havainnollistettu kyselyn
toiminta selaimella.

Viimeisen vaittamén jéalkeen vastaaja saa itselleen tulokset antamiensa vastausten
perusteella. Kuvista ja kaavioista on havainnollistettavissa luovan jannitteen (creative
tension) alue, jolla tarkoitetaan menetelméssé tulevaisuuden visiota, joka muodostuu,
kun kayttdja arvioi nykyhetkea ja tulevaa. Senge (1994) nimeda néiden vélille syntyvén
tulevaisuuden visioinnin luovaksi jannitteeksi. Luovan jannitteen kasitettd voidaan
verrata psykologiseen energiaan, jonka avulla henkild muuttuu nykyhetkesta
haluamaansa tulevaisuuden tilanteeseen tai olotilaan (Vanharanta ym. 2012). Metatrin
1.0-tyokalussa luova jannite merkitsee ostajan tulevaisuuden vision ja nykyhetken
valista eroa. Tulosten havainnollistavia kuvaajia kasitelldan seuraavassa kappaleessa
tyokalun testaajien tekemien esimerkkien avulla. Vastaajien tueksi on tehty selitykset
kasitekategorioista, jotka ovat esilla liitteessa 6.

4.2. Metatrin 1.0 -tydkalun testaaminen

Metatrin 1.0 -tyokalu on néhtdvissd Kirjautumisen kautta Internetissd osoitteessa
www.evolutellc.com. Liitteessd 4 on annettu kirjautumisohjeet seka kayttdohjeet testin
tekemiseen. Testaajien maara jai rajalliseksi, silla testaajien saamat tulokset eivéat ole
olennaisessa roolissa tutkielman menetelmaosiossa, vaan tarkeimpana tuloksena ovat
mallin kéytettdvyys ké&ytdnnén ostotoiminnassa seka testaajien lausunnot tydkalun
hyodyllisyydesta.

Tassd kappaleessa kasitelldadn vastaajien saamat tulokset ja tulkitaan nditd. Samalla
pohditaan tyokalun soveltuvuutta ké&ytantdon testaajien mielipiteiden saattelemana.
Tulokset on esitelty ontologiamallin etenemisen mukaisesti, eli ensin kdydaan lapi
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paakasiteryhmien tuloksia, josta edetdan lopulta tunnussuureiden antamiin tarkempiin
tuloksiin.

4.2.1. Vastaajan 1 tulokset

Vastaajan 1 tuloksia tarkastellaan Metatrin 1.0 -ty6kalun antamien histogrammina
esitettyjen tulosten avulla. Kuva 13. erittelee histogrammissa nykyhetken ja
tulevaisuuden tavoitetilan paakasiteryhmittéin. Kaaviosta voidaan tulkita, ettd jokaisessa
paakéasiterynméssd on  parannettavaa tulevaisuuteen nahden, eli kaikissa
paakasiteryhmissa ilmenee luova jannite.

Evolute/Metatrin/Metatrinl/Pasluok at/Luova jannite

Taimittajan suorituskywyn areointi
Toimittajasuhteen kehittaminen
Tairmittajapohjan hyddyntamingn
0o 0 0.2 03 0.4 05 06 07 0&

| M Mykytila @ Tavoitetila |

Kuva 13. Paakasiteryhmien tulos histogrammissa.

Kuva 14. erittelee luovan jannitteen késitekategorioittain, jolloin tulosta voidaan tulkita
tarkemmalla tasolla. Luovan jannitteen alue keskittyy edelleen kahden ensimmaisen
paakasiterynmén kasitekategorioihin, ja kolmannen péékésiteryhméan kasitteet
tarvitsevat vahemmé&n huomiota.

Paatoksentekijd voi kaavion perusteella kohdistaa parannuskeinoja toimittajapohjan
hyédyntamisen sekd toimittajasuhteiden kehittdmisen alueelle, mutta ké&sitekategorian
tulos ei anna vastausta tarkempiin parannuskohteisiin.
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Evolute/Metatrin/Metatrinl/K ategaoriat/Lucva jannite
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Kuva 14. Kasitekategorioiden tulos histogrammissa.

Kuva 15 antaa tulokset mahdollisimman yksityiskohtaisesti antamalla tuloksen
jokaisesta kasitetunnussuureesta, silla kyseessd on Metatrin 1.0 -tyokalun tarkin
tuloskaavio.

Suurin muutospaine nayttaisi olevan ensimmaisessa kasitekategoriassa toimittajapohjan
pienentdmisen kohdalla. Eli toimittajia voidaan tulkita olevan liikaa, joten maaraa tulisi
vahentda paattaméalla sopimuksia heikosti suoriutuvien toimittajien osalta. Toimittajien
maarédd voidaan vahentdd myos ostamalla eri tuotteita samalta toimittajalta, mikali
toimittajalla on tarjontaa.

Seitseméantend tunnussuureena kaaviossa oleva kilpailutuksen tuloksen mukaan ostajan
tulisi ottaa huomioon useamman toimittajan tarjous ja kilpailuttaa ndin toimittajia.
Kilpailuttamisen tuloksena yritys saavuttaa usein kustannusetuja.

Vastaaja on antanut heikoimman tuloksen laadulle kilpailutekijana, joten vastaajan
mielestd toimittajan laatu ei vastaa odotuksia. Metatrin 1.0 -tyokalu testaa laatua
kilpailutekijand vaitteillda ” Toimittajan tuotteissa on paljon viallisia tuotteita, joista
muodostuu  hdvikkid” ja ” Toimittajan tarjoamat tuotteet ovat moitteettomia
laadullisesti”, joten nihtivisti vastaaja on antanut molempiin viittimiin vastauksen,
joka merkitsee huonoa laatua toimittajan osalta. Tuloksen luovan jannitteen osuus on
kuitenkin pieni, joten vastaaja ei n&e laatua kilpailullisesti merkittavana tekijana.
Vitteistd ensimmainen toimii kdanteisena vaittdmana tyokalussa.



60
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Kuva 15. Tunnussuureiden tulos histogrammissa.

4.2.2. Vastaajan 2 tulokset

Vastaajan 2 tuloksia tarkastellaan Metatrin 1.0 -tyokalun tulosten verkkokaavioiden
avulla.

Kuva 16. erittelee verkkokaaviossa nykyhetken ja tulevaisuuden tavoitetilan
paakéasiteryhmittdin. Kaaviosta voidaan tulkita, ettd jokaisessa paakasiteryhmdsséd on
parannettavaa tulevaisuuteen nédhden, eli kaikissa péaédkasiteryhmissa ilmenee luova
jannite. Pienin luova jannite on ensimmaisessa paakéasiteryhméssa, eli toimittajapohjan
hyodyntamisessa.
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Evolute/Metatrin/Metatrinl/Pasluck at/Luova jannite

Toimittajapohjan hyddyntdminen

/ - S, \

A \ ",

Toimittajasuhteen kehittdminen

| B Nykytila O Tavoitetila |

Toimittajan suorituskyvyn

Kuva 16. Paakasiteluokkien tulos verkkokaaviossa.

Kuva 17 erittelee luovan jannitteen ké&sitekategorioittain, jolloin tulosta voidaan tulkita
tarkemmalla tasolla. Verkkokaavio auttaa tulkitsemaan késitekategorioita enemman
yksilotasolla kuin histogrammi, joka esittdd tulokset allekkain. Suurin muutospaine
nayttaé olevan ajan vaikutus toimittajasuhteeseen -kategoriassa, silla nyky- ja tavoitetila

ovat l&himpana verkon ulkoreunaa.

Luova jannite on suurin organisatoristen tekijoiden, toimittajien keskindisen suhteen
maadrittdmisen sekd ajan vaikutus toimittajasuhteeseen -kategorioissa. Paatoksentekijan

tulisi siis kiinnittad ndiden kategorioiden muutoskohteisiin eniten.
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Evolute/Metatrin/Metatrinl/Kategoriat/Luova jannite
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Kuva 17. Kasitekategorian tulos verkkokaaviossa.

Kuva 18 antaa tulokset mahdollisimman yksityiskohtaisesti, silla kyseessd on Metatrin
1.0 -tydkalun tarkin tuloskaavio verkkokaaviona esitettyna.

Suurin luovan jannitteen alue on paadmaarien yhdistdmisen, yhteistyokyvyn seka
teknisen osaamisen kohdalla. Nain ollen toimittajan ja yrityksen yhteistyéhon seka
tekniseen osaamiseen tulisi panostaa. Toimittajan korkea tekninen osaaminen johtaakin
usein yhteistydhon molempien puolisen edun tavoittamiseksi. My6s toiminnan ja
tuotteiden laadun kehitystarve tukee tekniseen osaamiseen panostamista.

Sijainnin  kohdalla nykyhetken ja tavoitetilan verkkokaaviot poikkeavat muista
tuloksista menemalld niin sanotusti ristiin. Sijainnin nykytila on verkkokaaviossa
tulevaisuuden tavoitetilaa suurempana arvona, joten vastaajan nakokulmasta sijainnin
merkitys ei ole tulevaisuuden kannalta tdrkedssd osassa. Kansainvalisissa yrityksissa
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sijainnilla ei ole aina merkitystd toimivien logistiikkaratkaisujen sek& maiden rajat
ylittavien yhteistydsopimusten ansiosta.

Luovan jannitteen osuus on pienin laadussa Kilpailijatekijand, organisaatioiden
yhdistamisessa sek& toimittajapohjan pienentamisessa. Tuloksen mukaan néissa
tunnussuureissa vastaaja ei koe muutostarvetta, mutta tulosten arvot ovat melko matalat
lingvistisessa skaalassa.

Toimittajien maaran  paattdmisen  késitekategoriaan  kuuluvat  tunnussuureet
toimittajapohjan pienentdminen sek& suurentaminen. Tulos tukee toimittajapohjan
laajentamista, eli toimittajien madrad halutaan lisatd. Lisaksi toimittajapohjan
pienentdamiseen ei ndytd olevan tarvetta, mutta toimittajapohjan ennallaan pitdmisen
pieni luova jannite tukee muutostarvetta toimittajapohjan suurentamiseen.

Evolute/Metatrin/Metatrin L/ Tunnussuureet/Luova jannite
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Kuva 18. Tunnussuureiden tulos verkkokaaviossa.
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4.2.3. Tulosten tulkintamahdollisuuksia

Metatrin 1.0 -tydkalulla on mahdollista my6ds suodattaa vastauksia paatoksenteon tueksi.
Tyokalua voidaan kayttdd esimerkiksi tulosten arviointiin eri aikavaleilla teettdmalla
testin osto-organisaatiossa tasaisin aikavalein. N&in tyokalu antaa péaatoksentekijalle
mahdollisuuden seurata tunnussuureiden Kkehittymistd osto-organisaation yksildiden
nakokulmasta. Tyokalu antaa tulokset myods keskiarvona koko ryhmén vastaajista, josta
on kuva liitteessa 2. Eli tyokalua on mahdollisuus hyodyntda yksilén nakokulman
lisaksi ryhmatasolla.

Tyokalulla voi suodattaa vastaukset suurimman luovan jannitteen, tavoitetilan seka
nykyhetken mukaisesti. Ndiden avulla paatoksentekija saa vastaajan tulokset selkedssa
muodossa ja pystyy havainnollistamisen ansiosta huomaamaan tarkeimmét
kehittdmistarpeet.

4.4. Vastaajien johtopaatokset tuloksista

Vastaajilta pyydettiin  Metatrin 1.0 -tyokalun kyselyn jdlkeen antamaan myds
mielipiteitd tyokalusta. Vastaajat tekivat kyselyn aikana omia johtopaatoksiaan tyokalun
sovellettavuudesta  kaytdnnon  ostotoimintaan, joita  pyydettiin  eritteleméaan
mielipidekyselyn avulla. Mielipidekyselyn kysymykset ja vastaajien vastaukset ovat
nahtavilla liitteessé 5.

Vastaajan 1 mielestd iso osa strategisesti merkittavista elementeistd oli huomioitu
tyokalussa, kuten portfoliot, laatu, aika, kustannukset, tarjonta seké yhteisty6. Héanesta
tyokalun antamat tulokset olivat selkedt ja muutostarpeet nousivat esille luovan
jannitteen avulla. Hanesta tyokalua voisi olla kaytdssa kaytdnnén ostotoiminnassa
yhteisen kielen saavuttamiseksi ja muutostarpeiden kartoittamiseksi.

Vastaajan 2 mielestd tyokalua voisi kehittdd tyokalun sisédllon mukaisesti erityisesti
toimittajasuhteen analysointiin toimittajien arvioinnin sekd tulevaisuuden nékymien
osalta. Hanesta tyokalu ei sovellu kuitenkaan yleisen strategian analysointiin. Tyokalun
antamat tulokset vastasivat hdnen mielestaan hyvin hanen omaa kokemustaan. Hanesta
tyokalua voisi hyvin kéyttad organisaatiossa yhteisen kielen saavuttamisen tueksi.
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Kyselyn vastaustekniikkaan han olisi tahtonut tarkennusta. Hé&nestda olisi ollut
mielenkiintoista nahda, mitkd kysymykset kuuluvat mihinkin kategoriaan, jolloin
vastaaminen olisi ollut selkedmpéa. Lisaksi han naki kehitystarvetta lauseiden
muotoilussa, sill& osaa véittamisté oli hankala arvioida kokonaistilanteen ndkokulmasta,
kun véittama arvioi selkedésti yksittaisen toimittajan toimintaa. Kyselyn aluksi olisikin
voinut kartoittaa selkedmmin kyselysséd kéytettdvaa nakokulmaa. Leskisen mielesté oli
kuitenkin mielenkiintoista pohtia uuden varasto-ohjattavan kokoonpanomateriaalin
uutta ulkomaista toimittajaa ja tuotteen toimittajapohjan vaikutuksia tdhan kyseiseen
toimittajaan. Han teki taten kyselyn yhden toimittajan ndkdkulmasta, silla suurin osa
vaittamista késitteli toimittajan yksilollista tilannetta, esimerkiksi sijainnin kannalta.
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5. POHDINTA JA JOHTOPAATOKSET

5.1. Ontologian hyédyntdminen ja kehittdminen kéytanndssa

Ontologian yllapitaminen ja kehittaminen vallitsevan tilanteen mukaiseksi mahdollistaa
yrityksen hankkimaan tietoa yrityksen ostotoiminnasta, joka voidaan kehittad edelleen
tietdmykseksi. Tietdamyksen hyddyntaminen luo yritykselle tilaisuuden mahdollistaa
ostotoiminnan  eri  prosesseja  ja  ndin  parantaa  toimintaa = omassa
liiketoimintaympéristossaan.

Jotta yritys voi kehittdd maarittdmaansa ontologiaa, sen tulisi yllapitada ja muokata sita
luomalla oleellista tietoa omista prosesseistaan. Olemassa olevan tiedon avulla yritys
saa mahdollisuuden jalostaa tietoa syvéllisemméksi osaamiseksi. Kun ostotoiminnassa
kaytettavat kasitteet ovat auki ja eri prosessit on eritelty omiksi lohkoikseen, johto voi
keskittya jokaiseen osa-alueeseen niiden vaatimalla panostuksella. Johto voi myos
kerdtd relevanttia tietoa jokaisesta aihe-alueesta, eikd mikadn osa-alue jaa vaille
huomiota.

Metatrin 1.0 -tyokalun avulla saadut tulokset vastaajilta todistivat luonnollisen kielen
kaytettdvyyden ja hyddyllisyyden yrityksen ostotoiminnassa. Vastaajien mielipiteissa
korostui kyselyn tuottamat ongelmat, mutta tydkalun kayton téarkein tavoite
ymmarrettiin  hyvin. Vastaaja ei nahnyt ontologian rakennetta kyselyn misséén
vaiheessa, mutta tulokset vastasivat vastaajien odotuksia. Ontologian rakenne tuleekin
olla paatostentekijoiden tiedossa, jotta vastaavan tydkalun kehittdminen olisi
mahdollista. Kukin yritys tarvitsee kuitenkin yksil6llisen ontologian omien tarpeiden
mukaisesti, ja ontologiamallissa voi olla vaihtelevuutta jopa yksittdisten
tyoskentelytiimien tasolla.

Tyokalua olisi mielenkiintoista soveltaa myds niin, ettd samaa toimittajaa arvioisi
useampi ostaja. Tavassa korostuisi jokaisen oma kasitys ja ndkemys toimittajasta, ja
siitd, miten jokainen yksil6 muodostaa omakohtaisen arvioin oman nakemyksensa
varassa.

Ennen tyokalun testausta vastaajilla testasin tyokalua itse kahdella vastakohtaisella
toimittajaesimerkilld. En soveltanut testaukseen konkreettista osto-organisaatiota, enka
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toimittajia, vaan kuvitteellisia yrityksid. Ensimmainen toimittaja edusti strategisesti
tarkeda toimittajakumppania, jonka kanssa yritys tekee tiivistd tuotekehitystyota seka
projektity6td yhtendisten prosessien tueksi. Toinen toimittaja edusti niin sanotusti
ensimmadisen toimittajan vastakohtaa, huonosti menestyvaa tavarantoimittajaa, jonka
myyma tuote ei ole niink&&n merkittdvassd roolissa yrityksen valmistusprosessissa.
Toimittajan tuotetta voisi ostaa lahes mika tahansa toimittaja samalta tuotealueelta.
Kyseessa voisi olla esimerkiksi standardien mukainen osa, joka ei ole riippuvainen
tuotteesta.

Testissd arvioin molempien toimittajien tilannetta ja vastasin kysymyksiin hyvin
todenmukaisesti, jotta toimittajan tilanne tulisi konkreettisesti esille. Metatrin 1.0 -
tyokalu antoi tilanteista visuaalisesti tulkittavat kaaviot hyvin eridvin tuloksin, joiden
perusteella voin todeta menetelmén toimivan tarvittavalla tavalla.

5.2. Kehitetyn ontologiamallin vertaaminen aikaisempiin tutkimuksiin

Ostotoimintaan sovellettua yhteisen kielen saavuttamista késittelevaa tutkimusta ei ole
tullut minulle vastaan tutkimustyon aikana, mutta organisaation yhtendistd ymmarrysta
sekd ostotoiminnan rakennetta késittelevia artikkeleja oli. Barnes ja Liao (2012)
kasittelevat artikkelissaan yksilon, verkoston sekd organisaation suhteiden vaikutusta
yrityksen suorituskykyyn koko toimitusketjun tasolla. Tutkimus késittelee kaikkien
osapuolien tietoisuuden vaikutusta kykyihin, partnerisuhteiden investointien
onnistumiseen seka yrityksen omaan suoriutumiseen. Tutkimus paljastaa, ettd yksilon
tietoisuus ymparilla olevasta kokonaisuudesta, toisin sanoen organisatorisesta
tietoisuudesta, seka verkoston yhteinen kokonaiskuvalla on merkittavat ja positiiviset
vaikutukset yhteisymmarryksen syntymiseen. Yhteinen kasitys asioista mahdollistaa
strategisen suunnittelun. Yhteisella tietamykselld tutkijat tarkoittavat toimitusketjun
osapuolien tietoisuutta jaetuista tavoitteista ja tyoprosesseista. Nain ollen tutkimus tukee
tutkielmani keskeisinta aihetta, yhteisen kielen saavuttamista, jotta paatoksentekijoiden
olisi mahdollista hahmottaa kokonaisuus samalla tavalla strategian suunnittelun
mahdollistamiseksi.

Schotanus, Telgen ja Boer (2009) painottavat artikkelissaan tarkeimpien tekijéiden
ymmartamistd asioihin, joilla on téarked rooli ostotoiminnan toimittajaryhmien
johtamisen  epdonnistumiseen tai onnistumiseen. Heiddn mukaan mikaan
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kirjallisuuslédhde ei tarjoa kokonaisvaltaista ja johdonmukaista selitystd, mitka tekijat
johtavat toimittajapohjan  johtamisen tehokkaaseen johtamiseen. Ontologian
madrittdmisen avulla sain  rakennettua tutkielmaani ehedn kokonaisuuden
ostotoiminnasta ja I6ytdmaan néin johdettavat tekijat. Ostotoiminnan kokonaisuuden
hahmottaminen oli myds itselleni tutkielman tekemisen edellytys. Kirjallisuudesta
kokoamani tiedon avulla rakensin ontologiamallin, joka oli jalkeenpdin ajateltuna
monivaiheinen prosessi. Narasimhanin ja Dasin (2001) artikkelin avulla loin pohjan
ontologialle muodostamalla kolme paédkasiteryhmaa. Pohdin my6hemmin, olisinko
voinut aloittaa jostain vaihtoehtoisesta lahteestd ja toisena vaihtoehtona toimi Kimin,
Parkin ja Parkin ym. (2010) artikkeli, joka kasittelee ostajan ja toimittajan valista
yhteisty6td molempien osapuolien kannalta. Tutkimustulokset osoittavat kustannusten
ja luottamuksen olevan olennaisimpia tekijoita ostajille, kun taas toimittajat painottivat
teknologisen epavarmuuden hallinnan ja yhteistyon vastavuoroisuuden tarkeimmiksi
elementeiksi. Mittarit, joilla tutkijat paasivat naihin tuloksiin, vahvistivat luottamustani
Tutkimus otti huomioon teknologisen epévarmuuden, kustannukset, oman p&ioman
maaran, jatkuvuuden, tavoitteellisuuden, vastavuoroisuuden yhteisydssd, luottamuksen
sekd yhteistyokyvyn: ndma kaikki tekijat on huomioitu ontologiassa.

5.3. Metatrin 1.0 -tyokalun kehittdmismahdollisuudet

Metatrin -tyokalu on rakennettu strategisen ostotoiminnan tyokaluksi, jonka avulla
paatdksentekijat voivat ndhdd mahdolliset parannuskohteet ostotoiminnassaan. Mallia
voidaan kritisoida silld, ettd ostotoiminnan operatiivinen ndkdkulma jaa taka-alalle.
Ostotoiminnan operatiivisesta johtamisesta voisi tehda juuri samanlaisen tyokalun, joka
keskittyisi operatiivisen tason johdettaviin elementteihin, kohdistaen sen esimerkiksi
yksittéisen toimittajan tasolle. Tyokalua voisi kayttaa ostajakohtaisesti tydntekijatasolla.
Toisaalta mallin kaytannollisyyttd voidaan kritisoida nékokulmasta, kohdistuuko
nykyinen ontologia strategisesta nakokulmasta liian operatiiviselle tasolle, kun
esimerkiksi toimittajien maard vaikuttaa paljolti operatiivisen tyon maarééan. Jako
operatiivisen ja strategisen ostotoiminnan valill4 onkin hieman hailyva, silla selkeda
rajaa ei néista ole olemassa, vaan ne kulkevat niin sanotusti kési kadessa.

Ontologiamallin painottamisesta osto-organisaation ja toimittajayhteistyon valille voi
myds syntya kasitys, ettd tutkielma ei kasittele tarpeeksi osto-organisaation ja



69

valmistuksen valistd yhteistyotd. Ostotoiminnon voidaan kasittdd sijaitsevan
valmistuksen seka alihankkijoiden vélissa, kun toimintoa ajattelee prosessina. Malli
keskittyy nyt lahes ainoastaan toimittajien ja ostojen valiseen toimintaan ja pitéa
toimittajayhteistyota strategisesti tarkeand toimintona ostotoiminnassa. Uskon mallin
toimivan kaytannon tasolla nimenomaan valmistavassa teollisuudessa, ja tamén
alaisuudessa tietyilla toimialoilla, joilla toimittajilla on suuri merkitys.

Mallin toimivuus riippuu mielestani siitd, onko kysyntd ja tarjonta tasapainossa
yrityksen koko toimitusketjussa. Kysynnalla ja tarjonnalla on suuri vaikutus
ostotoiminnoissa  siihen, millainen  kiire tilauksilla on ja miten paljon
toimittajayhteistyohon ehditadn panostaa kaiken kiireen keskella. Mikaéli tilaukset ovat
myoOhéssa ja kysynnan virta on jatkuva, osto-organisaatio saattaa joutua panostamaan
pelkéstdén operatiiviseen suoriutumiseen ja toiminnan tehokkaaseen yllapitoon, jolloin
strategisesti tarkeat toiminnot saattavat jaadda taka-alalle resurssien puutteen vuoksi.
Mikali osto-organisaation tyotilanne on hallinnassa ja tilausten maaré tasapainossa
kysyntdén ja tarjontaan nahden, péaatoksentekijoille jaa aikaa ja resursseja esimerkiksi
olemassa olevien toimittajien suorituskyvyn arviointiin ja uusien mahdollisten
toimittajien etsimiseen.

Jotta malli toimisi osto-organisaatiossa, sen molempien osa-puolien, niin operatiivisesti
toimivien ostajien ja strategisesti ajattelevien paatoksentekijoiden on pystyttava
joustamaan totutuista toimintatavoista ja pystyttdva nakemadn muutosta vaativat
kohteet. Evolute -menetelman avulla muodostettu Metatrin 1.0 -tydkalu toimii apuna
naiden tarkasteluun ja konkreettiseen havainnollistamiseen.
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6. YHTEENVETO

Tutkielman tavoitteena oli luoda ostotoimen ontologia paatoksentekijoiden tyon tueksi.
Teoriaosio koostuu kolmesta eri osa-alueesta, joiden avulla tutustuttiin ostotoimintaan
valmistavassa yrityksessd, ontologioiden muodostamiseen sekd semantiikkaan.
Tutkielmassa ndma kaikki osa-alueet yhdistyvat: tuloksena syntyi ostotoiminnan
ontologia, jota tutkittiin semantiikan keinoin. Tutkielman rajaus tehtiin alkuvaiheessa,
silld ostotoiminnan laajuus vaatii tiettyyn osa-alueeseen keskittymistd. Toimittajien ja
osto-organisaation valisen yhteistyd valmistavan yrityksen ostotoiminnoissa on
strategisesti merkittava osa-alue, johon tutkielma keskittyy.

Tutkielman rakentaminen alkoi ontologiamallien tarkastelusta ja rakennustavasta, jossa
paadyin jaottelemaan strategisen ostotoiminnan kentén kolmeen
paakasiteryhmaan: yrityksen toimittajapohjan hyoédyntdmiseen, toimittajasuhteiden
kehittdmiseen seka toimittajien suorituskyvyn arviointiin. Mielestani ostotoiminnan
jakautuminen néihin kolmeen ryhméén on tasapuolinen ja looginen tapa késitelld aihetta
ja lapikaymani artikkelit ja Kirjallisuus tukevat tata ryhmittelya.

Tutkielma keskittyy erityisesti strategisen ostotoiminnan maarittdmiseen, joten
teoriaosiossa  kasiteltiin  osto-organisaation roolia  yrityksen toimitusketjussa.
Ostotoiminta sijoittuu yrityksen toimitusketjussa valmistuksen seka toimittajien véliin
muodostamalla linkin molempiin osapuoliin. Ostotoimintojen roolin hahmottamisen
lisaksi  késiteltiin  osto-organisaation eri  sidosryhmien  sekd  tarkeimpien
paatostentekijoiden roolia ostoissa. Tutkielma kasittelee nédiden eri osapuolten valista
kommunikaatiota, jonka ongelmiin perehdyttiin tarkemmin. Erityisesti yksiléiden
valiset kommunikaatio-ongelmat nousevat esiin  yhtendisten kokonaisuuksien
hahmottamisessa  seka kéytettdvien termien epamaaraisyytend.  Ontologian
mallintamisen tavoitteena on yhteisen kontekstin maarittdminen kéaytettavista termeista,
jolloin osapuolten on mahdollista puhua samoista asioista samoilla merkityksilla.

Semantiikkaa ja ontologian kehittdmistd kasittelevdsséd teoriaosiossa tutustuttiin
kokonaisuuksien hahmottamiseen seka kielellisesti hyddynnettaviin tekniikoihin.
Kaésitteiden sek& kokonaisuuksien hahmottamisen ongelmia kasiteltiin ostotoiminnan
esimerkkien avulla, joten tutkielman keskeisin aihe kulki sujuvasti mukana koko
tutkielman teoriavaiheen ajan. Semantiikan osio keskittyi kielellisesti hyddynnettavien
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tekniikoiden  kayttdén, kuten  sanastojen sekd tietoteknisten  sovellusten
mahdollisuuksiin.  Lisaksi osio eritteli késitteisiin  sekd termeihin liittyvéaa
problematiikkaa. Ontologiaosiossa madriteltiin  kasitteistd ja termeistd koostuvia
konteksteja seka yksilon kokonaisuuksien hahmottamisen ongelmia ostotoiminnan
esimerkkeja hyodyntéen.

Ontologian paakasiteryhmien maarittelyn jalkeen ryhmat jaettiin pienemmiksi osa-
alueiksi kayttéen lahteina ostotoimintaa ja alihankintatoimintaa kasittelevien artikkeleita
ja oppikirjoja. Paadkasiteryhmien tunnussuureiden madrittdmisen tuloksena jokaista
luokkaa kaésiteltiin yksittaisind termeina ja kasitteind. Tuloksena syntyi 66 ostotoimintaa
kasittelevdd  termid, jotka  avattiin  menetelmédosiossa  Metatrin 1.0 -
tyokalulla luonnollista kieltd kéyttden. Metatrin 1.0 -tydkalu syntyi ontologiamallin
tuloksena.

Metatrin 1.0 -tydkalun testaukseen osallistui kaksi testaajaa, joiden tuloksiin tutustuttiin
menetelmaosiossa. Ontologiapohjainen tyokalu yhdisti tutkielmani kaikki elementit ja
tyokalun rakentaminen oli myds mielenkiintoinen ja opettavainen tutkimusvaihe.
Mielestani tutkielman tuloksena syntynyt tydkalu on sovellettavissa kaytannon
ostotoiminnassa Kkartoitettaessa strategisia tekijoita, jotka vaativat paatoksentekijoilta
oman huomionsa. Tydkalu toimii paatostentekijoiden tydkaluna, jolla selvittdd omien
ostajien omakohtaiset kokemukset ostotoimintaan vaikuttavista tekijoistd. Ontologian
maadrittdmisvaiheessa osasin rakentaa yhtendisen kokonaisuuden ostotoiminnan eri
tekijoistd, jonka rakenne toimi tydkalun perustana.

Kéytin tutkielman tekemiseen noin viisi kuukautta. Aikataulu piti hyvin paikkansa ja
tutkielman Kirjoittaminen sujui ilman suurempia ongelmia. Tutkielman aiheesta ja sen
antamasta asiantuntijuudesta ostotoimintaa kohtaan oli myds huomattava hyoty
tyopaikkaa hakiessa ja toiminkin nyt ostajana Wartsilassa huollon ostoissa. Muutaman
tyoviikon aikana olen  tutustunut  osto-organisaation  kayttdmadn omaan
ammattisanastoon ja seurannut myos tilanteita, joissa osapuolet eivat ymmaérra toisiaan
yhtendisten kasitysten puuttumisen vuoksi. Yhteisen kielen saavuttaminen on ndin ollen
ensiarvoisen tarkedd, jotta organisaation sisélla puhuttaisiin samoista asioista samoilla
merkityksill4 — samalla kielella.
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Informaatiotehokkuus
A
organizaation johtaminen
e
toimittajapohjan laajentaminen
yaponian faajeniar E—
kilpailutus
D
tuntteet o=
tuot:
uote
: : P —
strateginen kumppani
;
toiminnan riskisyys
Toimittajapohjan ennallaan pitdminen =
toimittajapohjan pienentdminen
apotian prenen A —
arganisaation yhdistdminen %
laaty kilpailijatekijina
sijainti -
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LIITE 3. Ostotoiminnan ontologia.

Padkasiteryhma

|Toi mittajapohjan hyédyntaminen

Kasiteryhmat

Kasitteet

toimittajien maaran paattaminen

toimittajapohjan pienentaminen

toimittajapohjan laajentaminen

partnerisuhteen kehittdminen

toimittajien kilpailutus

toimittajan tulevaisuuden maarittdminen

toimittajien erilaisuuden hallitseminen

maantieteellinen sijainti

tuotteiden erilaisuus

suuret volyymit

nousevat laatuvaatimukset

standardoidut tuotteet

joustava toimintatapa

korkea teknologiaosaaminen

toimittajien keskindisen suhteen maarittamine

n

Toimittajasuhteen kehittdminen

tuotekehitysprojektit

keskindinen kauppa

yhteisten tietojarjestelmien kehittaminen

integraation maara

padmaarien yhdistaminen

prosessien yhdistaminen

organisaation yhdistaminen

ajan vaikutus toimittajasuhteeseen

toimittaja

ensisijainen toimittaja

toimittajapartneri

strateginen kumppani

valintakriteerien maarittaminen

Toimittajan suorituskyvyn arvointi

laatu

toimitusvarmuus

johtamistapa

turvallisuus

toiminnan riskisyys

taloudellinen tila

joustavuus

tutkimustyon maara

maine

kustannukset

tuotteen tarkeys

tekninen osaaminen

Kilpailulliset tekijat

laatu

kustannus

toimitusaika

palvelu

Organisatoriset tekijat

tekninen osaaminen

valmistuksen kapasiteetti

toiminnan yhdistdmismahdollisuudet

organisaation johtaminen

jatkuvuuden mittarit

ympdristolliset tekijat

sosiaaliset tekijat

taloudelliset tekijat
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LIITE 4. Metatrin 1.0 —tyokalun case-esimerkin ohjeet. (Liitteen 4 sivu 1/3)

Pro gradu —tutkielman case-o0sio
Ostotoiminnan semanttisen ontologian méaéarittdminen
Metatrin 1.0 -ty6kalun testaus

OHJE CASE-ESIMERKIN TEKEMISEEN

Pro gradu-tutkielman tarkoituksena on ostotoiminnan semanttisen ontologian
maadrittdminen valmistavan yrityksen ostotoimintaan strategisesta nékokulmasta.
Ontologian maarittamisen jéalkeen testaajien tehtdvana on tehdd Metatrin 1.0-tyokalun
kysely, joka arvioi kayttdjan muodostamaa kuvaa ostotoiminnasta. Tyokalu mittaa
ostotoiminnan strategisesti tarkeiden tekijoiden ymmartdmisté ja kasittamista kayttaen
luonnollista arkikieltd. Osto-organisaation yksildiden késitys ostojen konseptista seka
kaytettavista termeistd saattavat poiketa toisistaan, joten yhtendisen ontologian avulla
kaikki osapuolet kayttavét samaa kieltd puhuen samoista asioista samoilla merkityksilla.
Tyokalun avulla péaatoksentekijat loytavat strategisesti térkedt parannuskohdat
ostostrategian maarittdmiseen seké osto-organisaatio kéayttaa tyossdan samaa kielta.
Metatrin 1.0 —tyokalun kyselyssd on 66 vaittdméaa, joihin vastaaja antaa oman arvionsa
skaala-asteikolla. Vastausasteikkona on lingvistinen skaala, esimerkiksi “samaa mielta,
melko samaa mieltd, melko eri mieltd, eri mieltd”, johon vastaaja antaa vastauksen
omakohtaisen kokemuksensa perusteella. Testi on verkossa, johon vastaaminen vie n.
10 minuuttia. Seuraavalla sivulla on ohjeet testin tekemiseen. Ohjeiston jalkeen on lyhyt
katsaus tulosten tulkintaan.

Case-osion tarkoituksena on saada tulokset seka mielipide ja kommenttisi Metatrin -
tyokalusta. Tyokalun antamat tulokset eivat ole padroolissa tutkielmassa, kyse on
tyokalun kéytettavyydesta ja toteuttamisesta.
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(Liitteen 4 sivu 2/3)

KIRJAUTUMISOHJE

Avaa linkki https://www.evolutellc.com/evolute/Welcome.aspx
Jotta voit osallistua kyselyyn, sinun tulee rekisterdityd Evolute -kayttajaksi sivun

alalaidasta “Register”.

Rekisterdintiin tarvitaan nimesi ja sahkdpostiosoitteesi, johon l&hetetédan
salasana rekisteréimisen jalkeen.

Hae salasana séhkopostistasi ja Kirjaudu palveluun samalla linkilla.
Kéayttajatunnuksesi on sdéhkopostiosoitteesi.

Kirjoita Evocode-kenttddn METAL, joka ohjaa sinut oikeaan kyselyyn.

KAYTTOOHJE

Kysely alkaa painamalla Make a new Metatrin 1.0 (METATRINL) ja painamalla
nuolipainiketta oikeasta alakulmasta. Kéayttajatietoja vasemmasta reunasta ei
tarvitse tayttaa.

Muuta oikeasta ylakulmasta kyselyn kieleksi suomi. Mene eteenpdin
nuolipainikkeesta, jonka jalkeen kysely alkaa.

Arvioi vdittdmaa nykytilanteessa seka tavoitetilanteessa annetun asteikon
mukaan. Arvioi tavoitetilanne noin kolmen vuoden paahén. Paéset seuraavaan
kysymykseen nuolipainikkeesta. Vaittamia on 66 kappaletta.

Viimeisen kysymyksen jalkeen péaset katsomaan tuloksiasi visuaalisina
malleina. Mallien tulkinnasta voit lukea seuraavalta sivulta.


https://www.evolutellc.com/evolute/Welcome.aspx
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(Liitteen 4 sivu 3/3)

TULOSTEN TULKINTA

Vasemmassa reunassa néet sovelluksen eri luokat. Kaaviot ndyttavat tulokset: sininen
vari kuvaa nykytilannetta ja punainen vari tavoitetilaa. Nykytilanteen ja tavoitetilan eroa
kutsutaan luovaksi jannitteeksi. Voit halutessasi tulostaa saamasi tulokset itsellesi seka
tallentaa ne tiedostoon.

Ylimmastd laatikko oikeassa reunassa voit valita tulosten Kkatselun joko
paakategorioittain tai yksityiskohtaisemmin. Keskimmadinen laatikko sisaltaa erilaisia
tulosten esitystapoja visuaalisina kuvioina. Alin laatikko antaa erilaisia vaihtoehtoja
jarjestéa tuloksia: ylhaalta alas tai myotapéaivaisesti.

Selitys -linkki avaa ikkunan, joka selittaa eri luokkien maaritelmat.

Tarkeys minulle linkki avaa ikkunan, joka ilmoittaa, miten térkednd pidat luokkia.
Asteikkona 0 (min) - 1 (max).

LOPUKSI

Palautteen antaminen case-esimerkin lisaksi on térkedd, joten pyytaisin tyokalusta
kehittdvaa palautetta. Vastaathan ainakin kolmeen seuraavaan kysymykseen:

1. Mit& mielté olet tyokalun siséllsta ostotoiminnan strategian kannalta?

2. Miten suhtaudut tyékalun antamiin tuloksiin?

3. Uskotko, etté tyokalua voisi kdyttad kaytannossa yhteisen kielen saavuttamiseksi?

4. Risuja tai ruusuja?

Vastaathan kysymyksiin sahkdpostilla kopioimalla kysymykset ylapuolelta.

Palkkioksi osallistumisestasi toimitan sinulle kaksi leffalippua elokuvateatteri Gloriaan!
KIITOS OSALLISTUMISESTA!
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LIITE 5. Vastaajien mielipiteet Metatrin 1.0- tydkalusta.

Vastaajan 1 vastaukset:
1. Mita mielta olet tydkalun sisalldsta ostotoiminnan strategian kannalta?
ainakin iso osa merkittavista elementeista oli huomioitu. Eri portfoliot, laatu,
aika kustanukset ja tarjooma seka yhteistyd on olennaisia.

2. Miten suhtaudut tyokalun antamiin tuloksiin?
nayttéisi ihan hyvaltd, muutostarpeet nousevat esille.

3. Uskotko, etta tydkalua voisi kayttada kdytdnnossa yhteisen kielen
saavuttamiseksi?
Kylla voi

4. Risuja tai ruusuja?
Kirjoitusvirheet olisi varmaan hyva korjata. Ihan mielenkiintoinen harjoitus oli.

Vastaajan 2 vastaukset:
1. Mita mielta olet tydkalun sisalldsta ostotoiminnan strategian kannalta?
En ehka kayttaisi tyokalua hankinnan yleisen strategian analysoinnissa, mutta
toimittajasuhteen analysointiin sitd voisi kehittdd. Tatd voisi hyvin soveltaa
toimittajien arviointiin ja tulevaisuuden nakymien kartoittamiseen.

2. Miten suhtaudut tyokalun antamiin tuloksiin?
Jos tarkastelee tuloksia maarityksilld: tunnussuureet, histogrammi, luova jannite.
Olisin voinut hyvin vastata ndihin 25 yksittdiseen kysymykseen ja olisin saanut
todennakdisesti samantyyppiset tulokset. Osa tulevaisuuden nakymista oli kylla
hieman yliampuvia. Esimerkiksi pddmaéarien yhdistamisen nykytila ja tavoitetila.
lImeisesti vastauksissa oli kuitenkin nain paljon eroa.

Kilpailutus luokan tulokset ovat néemmé tulleet tuplana, mik& ilmeisesti johtuu
kysymyksistd, jotka tulivat kahteen kertaan kyselyn aikana. Tassé huomaa, etta
silmamaé&aréisessa arvioinnissa vastaukset saattavat hieman heittdd, mutta
toisaalta tarkeint4d on varmaankin vertailla nykytilan ja tulevaisuuden suhdetta,
mika nayttaa pysyneen melko lailla samansuuruisena.
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3. Uskotko, ettd tyokalua voisi kéayttad kaytdnndssa yhteisen Kielen

saavuttamiseksi?

Yhteisen kielen saavuttamiseen tyokalua voisi varmaankin kayttdd. Haluaisin
kuitenkin nahda, ettd mitkd kysymykset kuuluvat minkakin osion alle.
Kysymykset olivat joka tapauksessa hyvin peruskielelld laadittuja ja varmasti
kaikkien ymmarrettavissa. Itse kysymyksié voisi kuitenkin hieman kehittaa, jotta
tulokset olisivat paikkaansapitdvampid. Néailla kysymyksilla oli vaikea vastata
esimerkiksi kokonaisen tuoteryhmén puolesta, silla osa niistd oli todella
toimittajakohtaisia.

Risuja tai ruusuja?

Ohjeessa olisi voitu antaa taustatietoa kysymyksistd. Keskitynké yhteen
toimittajaan vai useampaan. Ja vastaajaa olisi hyva kehoittaa, ennen kyselyyn
vastaamista, pohtimaan strategian nykytilannetta ja mihin suuntaan toimittajien
kanssa halutaan liikkua.

Plussaa kuitenkin siitd, ettd oli mielenkiintoista pohtia, uuden tuotteen, varasto-
ohjattavan kokoonpanomateriaalin, uutta ulkomaista toimittajaa ja ko. tuotteen
toimittajakentan vaikutuksia tahan kyseiseen toimittajaan.



toimittajapohjan
pienentaminen
toimittajapohjan
|lazjentaminen
Toimittajapchjan
annallaan pitdminen

sijainti

tuottest

kilpailutus
strateginen kumppani

Yhtaistyokyky

Informaatiotehokdaius

prosessien yhdistdminen

organisaation
vhdistaminen

toiminnan ja tuotteiden
[EE

tuotteiden kustannukset

toiminnan riskisyys

joustavuus

tucte
laztu kil pailij atekij &na
toimitusvarmuus

palvelu

tekninen osaaminen
valmistuksen kapasiteatti

organisaztion johtaminen
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LIITE 6. Tunnussuureiden selitykset Metatrin 1.0 -tyokalussa.

Toimittajien mMaara on liian suuri, joten toimittajapohjaa taytyy
pienent3s lopetmmalla ylimSarSisat toimittaj asuhtest.
YhteistySkumppandta tarvitaan lis33 ja yritys kaipaa enemman
valinnanvaraa tuctekategoriaan.

YhteistyShdn toimittajien kanssa ollaan tyytyvaisia ja nykyista
toimittsjapohjaa halulan kehittas.

Toimittajan sijainti vaikuttaa logistisiin ratk=isuihin ja yhteistydn
suj uvuubeen ja joustavuutesn.

Tuottesn laztu, standardoitavuus seks tuctteiden masrat
vaikuttavat siihen, miten yritys hy&dyntSa toimittaj apohj aansa.
Kilpailuttamalla toimittsjia yritys voi saavuttaa huomettavia
kustannusetuja. Kilpailutus koskes ylesnsa suuria tilausmaaria.

Strategisen kumppanin kanssa tehdaan yhteisty&ta vuodesta
toiseen ja se sisaltda myos ussin yhteisia projektea.
YhteistySloykyisyys mahddlistaa yhteisten toimintamallien
k&yttadnoton ja osapuslien joustavuuden eri tilanteissa.
Teholdzalla informastionbululla varmistetaan tiedon

todenmukaisuus ja aj ankohtaisuus. Yhteisa tietokannat
mehdollistavat tiedonkulun.

Toimintgjen yhdistdmed|a pyritdan tehokkaampiin prosesssihin.
Esimerkiksi yhteisst tidokannat mahdollistavat yhteisst prosessit.

Tuctteiden ja toiminnan korkealla laadulla saavutetaan cikea ailk=,
oikea maard sekd cikea paikia toimituksissa. Yritys on tyytywainen
korkeaan lastuun ja on valmis pancstamaan siihen.

Tuotteiden kustannussuhde lastuun ndhden tulisi olla kohdallaan.
Loytamalla cilkesan toimittajan tama on mehdollista.
¥ritystoiminnan riskit ulevat ilmi myds toimittajayhteistydssa.
Molempien osapuclten tulisi olla tigtoinen talouddlisesta
tilanteesta.

Toimittaja pystyy sopeuturmaan tarpeentullen uusiin
toimintatapoihin ja on valmis joustarmaan.

Tucttesn tekniset omireisuudet ja vastimukseat vaikuttavat
toirmittajan valintaan

Tuctteen lastu vailutea lustannuksiing mutta
Tuctteiden toimitusaika onoikea yrityksen tuctantoon ja
toirmitubksst ovat tSsmdlisis.

Pahlrelun lastu vastaa yrityksen toivdta ja yhteistyd sujuu
tehoklaasti.

Tekninen ocsaaminen on toiminnan perusta ja luc mahdollisuudet

yhteiselle tuctekehityksalle.
Toimittajan tuctannon kapasitestti vastaa yrityk=en tarpeita.

Toimittajan crganisaation johtotapa sopii toimintamalleihimme ja
toimintaj en yhdistdminen on mahdollista.
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LIITE 7. Ensimmadisen péaakésiteryhmén luonnollisella kielella esitetyt vaittamat ja lingvistinen skaala.

v METATRIN
¥ METATRIM (310) (C)
¥ Toimittajapohjan hyédyntdminen (311) (C)
¥ toimittajien maaran paattdminen (314) (C)
¥ toimittajapohjan pienentaminen (323) (C)
[* Rajoitettu mddra toimittajia takaa menestyksen tdssa tuoteryhmassa (201) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mielta (W: 1)
[~ ¥ritys el tarvitse kyseistd toimittajaa valttdmatta (202) - eri miekd - melke en mieltd - melko samaa mielts - samaa mieltd (W: 1)
b~ Toimittajia tarvitaan lisda tdhan tuctekategoriaan (203) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
¥ toimittajapohjan laajentaminen (324) (C)
b- Yhteistyd t3man toimittajan kanssa on valttdmatints (204) - tarpeetonta - korvattavissa - tarpeellisesta - valttamaténts (W: 1)
I Toimittajasuhteesta pyritddn kehittdmaan pitkdaikainen (205) - muutama kuukausi - 0,5 - 1 vuotta - 1-3 vuotta - 3-5 vuotta (W: 1)
[~ ¥ritys pyrkii tekemdan jatkosuunnitelman tdlle toimittajalle (206) - en mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mielta (W: 1)
- Toimittajien maara tissa tuotekategoriassa on aikea (207) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
¥ Toimittajapohjan ennallaan pitdminen (325) (C)
[ Olen tyytyvdinen toimittajan kanssa tehtavaan yhteistydhon (208) - pettynyt - melko tyytymaton - melke tyytyvainen - tyytyvainen (W: 1)
- Toimittajasuhteeseen on syyda tehdd muutoksia yhteistydn hankaluuden vuoksi (209) - eni mield - melko eri mieltd - melko samaa mielta - samaa mielta (W: 1)
[ Millainen toimittajan sijaintl on ajateltuna logistisia ratkaisuja (210) - huono - melko huono - melko hyva - hyva (W: 1)
¥ toimittajien erilaisuuden hallitseminen (315) (C)
¥ sijainti (326) (C)
= Toimittajan kanssa on térmatty logistisiin ongelmiin sijainnin vuoksi {211) - eri mieltd - melko eri mieltd - melke samaa mieltd - samaa mieltd (R) (W: 1)
= Toimittaja antaa suuruusalennuksia isoille tilauksille (212) - ei koskaan - harvoin - usein - aina (W: 1)
 tuotteet (327) (C)
[~ Tuotteet sopivat hyvin nykyiseen tuotekategoriaamme (213) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
[~ Toimittajan tuctteet ovat mielestani (214) - huonolaatuisia - melko hucnolaatuisia - hyvélaatuisia - korkealaatuisia (W: 1)
[~ Teimittajan tarjoamat tuottest sopivat yrityksemme standardeihin (215) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mielts - samaa mielta (W: 1)
= Yritys tahtoo ottaa huemiocon myéds muiden toimittajien tarjoukset ja tehda paatdksen sen mukaan (216) - ei koskaan - harvein - usein - aina (W: 1)
w kilpailutus (328) (C)
- Saadakseen halvemmat kustannukset kilpailutamme tuotteiden toimittajia tissd tuotekategoriassa (217) - el koskaan - harvoin - usein - aina (W: 1)
[~ Toimittajalla on hallussa yrityksellemme tarkess teknologiacsaamista jota ilman emme tule toimeen (218) - erl mielt3 - melko en mieltd - melko samaa mieltd - samaa mielts |
¥ strateginen kumppani (329) (C)
- Toimittajan kanssa on mahdcllista tehda tiivistd yhteistydtd myas tulevaisuudessa (213) - en mieltd - melko eri mieltd - melke samaa mieltd - samaa mielta (W: 1)
[ Toimittajan kanssa on helppo sopia muuttuneista closuhteista (220) - en mieltd - melko en mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
¥ toimittajien keskindisen suhteen madnttaminen (316) (C)
¥ Yhteistydkyky (330) (C)
- Toimittajayhteistyéstd on mahdollista hyétyd toimittajien keskindisen kaupan avulla (221) - eri mieltd - melko er mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
- Teimittajan csaaminen on hyddynnettavissd muiden toimittajien kanssa tuotekehitysprojektien muodessa (222) - eri mieltd - melko eri mielta - melko samaa mieltd - samaa m
[ Teimittajan kanssa on mahdellista yhdistd3 tietckantoja yhteiseen kayttdon (223) - eri mieltd - melke eni mieltd - melko samaa mielta - samaa mielta (W: 1)
+ Informaatiotehokkuus (331) (C)
[~ Toimittaja haluaa antaa tarpeellisen tiedon yrityksemme kdyttdon (224) - el koskaan - harveoin - usein - aina (W: 1)
b~ Toimittajan kanssa on mahdollista tehdd yhteisid tavoitteita (225) - e mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
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LIITE 8. Toisen paakéasiteryhméan luonnollisella kielella esitetyt vaittamat ja lingvistinen skaala.

* Toimittajasuhteen kehittaminen (312) (C)
¥ integraation maard (317) (C)
¥ piadmdairien yvhdistdminen (332) (C)
[~ Yhteistydlld on mahdollista saavuttaa pdamaana joihin yrityksemme ei yksin kykene (226) - ed mieltd - melko eri mieltd - melke samaa mielts - samaa mislta (W: 1)
b~ Toimittajan kanssa on mahdollista yvhdistda esimerkiksi logistisia toiminteja (227) - en mieltd - melko er mieltd - melko samaa miehs - samaa mield (W: 1)
¥ prosessien yhdistdminen (333) (C)
[= Tilaus-toimitusprosessi on mahdellista hoitaa nykyisessa tietojaijestelmassamme (228) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
= Toimittajan kanssa on mahdollista yhdistda crganisaatiorakenteita (229) - en mielts - melko en mieltd - melko samaa mieltd - samaa mielta (W: 1)
¥ organisaation yhdistdminen (334) (C)
- Timityoskentely johtaa yrityksen rajoja rikkovaan johtamistapaan (230) - eri migltd - melke en mieltd - melko samaa miglta - samaa mielta (W: 1)
- Toimittajan kanssa tehdddn vain lyhytkestoisia sopimuksia (231) - el koskaan - harvoin - usein - aina (W: 1)
¥ ajan vaikutus toimittajasuhteeseen (318) (C)
* kilpailutus (335) (C)
= ¥ritys haluaa ottaa huomioon myds toisten toimittajien tarjoukset (232) - ei koskaan - harvoin - usein - aina (W: 1)
[ Toimittaja tulee clemaan yhteistydssd mukana viela kolmen - viidenkin vuoden kuluttua (233) - eri mieltd - melko e mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
¥ strateginen kumppani (336) (C)
b~ Pitkalla aikavalilla toimittajayhteistyd tulee olemaan kannattavaa (234) - en mieltd - melko en mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
[= Toimittaja on etusijalla toimittajavalinnassa, tdman jélkeen tulevat muut vaihtoehdot (235) - ei koskaan - harvoin - usein - aina (W: 1)
B~ Laatu on hyvin tarked tekija toimittajaa valitessa (236) - erl mieltd - melko en mieltsd - melko samaa mieltd - samaa mielE (W: 1)
w* valintakritesrien maarittaminen (319) (C)
¥ toiminnan ja tuotteiden laatu (337) (C)
[+ Toimittaja pystyy toimittamaan tucte ajallaan yritykseen (237) - ei koskaan - harvoin - usein - aina (W: 1)
[ Tuotteiden kustannussuhde on oikea ja sopiva yrityksellemme (238) - en mieltd - melko en mieltd - melko samaa mieltd - samaa mielta (W: 1)
¥ tuoctteiden kustannukset (338) (C)
- Kustannukset ovat suhteessa toimittajan tuotteiden laatuun (239) - en mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
- Toimittajan kanssa on mahdollisuus sopia kustannuksista ja neuvotella niista (240) - eri mieltd - melko en mieltd - melko samaa mieltad - samaa mielta (W: 1)
= Towmiminta on turvallista johtuen toimittajan maantieteellisesta spainnista (241) - en mieltd - melko en mieltd - melko samaa mieltd - samaa mielta (R) (W: 1)
¥ toiminnan riskisyys (339) (C)
- Toimittajayhteistydssd on suuret riskit yrityksellemme (242) - eri migltd - melko eri miglta - melke samaa mieltd - samaa mielta (W: 1)
[+ Toimittajalla on cllut vakavia maksuvaikeuksia kuluvana vucnna (243) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
[~ Toimittajan taloudellinen tilanne on vakaalla pohjalla (244 ) - eri mield - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (R) (W: 1)
b~ Toimittaja pystyy joustamaan tarpeen tullen (245) - ei koskaan - harvoin - usein - aina (W: 1)
¥ joustavuus (340) (C)
b~ Toimittaja on sopeutunut sovittuihin toimintamalleihin (246) - er mieltd - melko eri miskts - melke samaa mieltd - samaa mielE (W: 1)
[~ Kriisitilanteessa toimittaja osaa ottaa huomiocon molemmat osapuclet (247) - ei koskaan - harvoin - usein - aina (W: 1)
[~ Tuctteen vaatima tekninen osaaminen on valttdmatantad yrityksemme menestykselle (248) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltad (W: 1)
* tuocte (341) (C)
= Toimittajan valittama tuote on hyvin tirked yntyksellemme (249) - en mielté - melko e mieltd - melko samaa mielts - samaa mieltd (W: 1)
= Toimittajan tarjoamat tuotteet ovat moitteettomia laadullisesti (250) - er mielta - melko en mieltd - melko samaa mieltd - samaa mielta (W: 1)
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¥ Toimittajan suorituskyvyn arvoint (313) (C)
T Kilpailullizet tekijat (320) (C)
¥ laatu kilpailjatelajana (342) (C)
[~ Toimittajan tuctteissa on paljon wiallisia tuctteita joista mucedostuu havikkid (251) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mielta - samaa mieltd (R) (W: 1)
[- Tuotteiden toimitusaika on oikea tuotantoomme (252) - eri mieltd - melke eri mielta - melko samaa mieltd - samaa mielta (W: 1)
¥ palvelu (344) (C)
I= Toimittaja osaa léytaa ratkaisun eteen tulleisiin ongelmin (255) - el koskaan - harvein - usein - aina (W: 1)
[- Toimittaja haluaa l6ytda ratkaisun ongelmiin tarpeen vaatiessa (256) - ei koskaan - harvoin - usein - aina (W: 1)
[~ Toimittajan tekninen osaaminen luo edellytykset tuctekehitykselle (257) - en mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
¥ Organisatoriset tekijat (321) (C)
¥ tekninen osaaminen (345) (C)
I~ Toimittajan tekninen osaaminen vastaa yrityksen tarpeita (258) - en mielts - melko eri migltd - melko samaa mieltd - samaa mishs (W: 1)
[- Toimittajan yrityksen koko on nittava kattamaan yrityksemme tuotantotarpeen (259) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
* valmistuksen kapasiteetti (346) (C)
I~ Toimittaja pystyy aina tuottamaan tarvittavan ma&3rdn tuotteita (260) - eri mielts - melke eri mielks - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
[~ Toimittajan organisaation johtotapa sopi toimintamalleihimme (261) - en mieltd - melko en mieltad - melko samaa mielts - samaa mielta (W: 1)
¥ organisaation johtaminen (347) (C)
[- Yritys woi yhdistdd toimintoja toimittajan kanssa (262) - eri mieltd - melko en mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
¥ jatkuvuuden mittant (322) (C)
¥ jatkuvuus (348) (C)
[~ Toimittaja ottaa huomioon ymparistétekijat kuten jatteiden cikeaoppisen tuhoamisen ja ympéristdystavallisyyden (263) - eri mieltd - melko en mieltd - melke samaa miehs - s
[~ Toimittaja panostaa tyontekijgiden hyvinvointiin (264) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mielta - samaa mielta (W: 1)
[ Toimittajan taloudelliset ndkymat ovat hywat (265) - eri mieltd - melko eri mieltd - melko samaa mieltd - samaa mieltd (W: 1)
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