
Järjestyksessään kol-
mannen Supply Chain
Forum -seminaarin oli-

vat järjestäneet Logistiikan
koulutuskeskus ECL Oy
Ab ja Logistra Consulting
Oy. Seminaari keskittyi
toimitusketjuihin, ostajan
valintavaihtoehtoihin, han-
kintastrategian suunnitte-
luun ja toteutukseen sekä
käytännön ratkaisuihin.

Seminaarin ulkomaalai-
sena vierailijana luennoi
professori Andrew Cox.
Hän toimii professorina
Birminghamin yliopistossa
ja johtaa sen strategia- ja
hankintajohtamisen laitos-
ta (The Centre for Busi-
ness Strategy and Procure-
ment CBSP). CBSP perus-
tettiin vuonna 1993 ja sen
tutkimuksen painopiste on
ensisijaisesti liiketoimin-
nan strategioissa ja han-
kintaketjujen johtamisessa.
CBSP tarjoaa myös valikoi-
man koulutusohjelmia,
joista lippulaivana on stra-
tegia- ja hankintajohtami-
sen MBA-tutkinto.

Cox pohdiskeli hankin-
ta- ja strategiajohtamisen
olemusta Logistiikka-leh-
den haastattelussa.

Voittojen 
saalistamista

- Yritykset yrittävät poh-
jimmiltaan tehdä voittoa,
muistuttaa Cox. Hän väit-

tää opettavansa vain van-
haa tietoa, jonka kirjoitti jo
1700-luvulla Adam Smith
(1723 - 1790). Silti Cox tör-
mää jatkuvasti vastaväit-
teisiin. 

- Miksi antaisin muille
suuren osan voitosta, jos
voin antaa vain vähän, ky-
syy Cox. 

Hänen mukaansa liike-
toiminnassa on kyse voit-
tojen jakamisesta ja sen
toimintatavan hallitsemi-
sesta sekä vallasta ja mark-
kinoiden dominoimisesta. 

Jos toinen osapuoli saa
suuremman osan voitosta,
ei siinä ole mitään pieles-
sä, jos itse saat parhaan
mahdollisen sopimuksen.
Tällöin molemmat voitta-
vat, vaikka jakoperiaate on
suhteessa 99-1.

- Tämä on nähtävästi lii-
an ilmeistä liike-elämälle,
minkä vuoksi hämmästyn,
kun ihmiset ovat asiasta
eri mieltä, kummeksuu
Cox.

Laatu-kustannus-
suhde ratkaisee

Jatkuva laadun parantami-
nen ja kustannusten alen-
taminen antaa parhaan
tuoton hankinnassa. Sen
edellytyksenä ovat tuot-
teen kaikkien ominaisuuk-
sien laadun parantaminen
ja hankinnan kustannusten
alentaminen.

- Toimittajat haluavat lu-
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Mikä on roolisi toimitusketjussa?
Voiton maksimointi ohjaa
ostajan ja toimittajan 
suhdetta
Professori Andrew Cox Birminghamin
yliopistosta oli Supply Chain Forum -
seminaarissa vastaamassa luentonsa
aiheeseen "Is Supply Chain Manage-
ment Best Practise?". Professori Cox
korosti esityksess��n ostajan ja toi-

mittajan roolien eroja. N�iden kahden
v�lisen liiketoimintasuhteen johtami-

nen on vallank�ytt��. 
- Luottamusta tarvitaan, jos ei ole val-

taa, kiteytti Cox.

- Ei voittoja jaeta toimitusketjussa eteenpäin. Ne pide-
tään itse, luennoi professori Andrew Cox Supply Chain
Forum III -seminaarissa.



kita ostajat partnership-
suhteeseen päästäkseen ti-
lanteeseen, jossa toimitta-
jaa ei voi tai on vaikea
vaihtaa, varoittaa Cox.

Kilpailuttamisen tai toi-
mitusketjun hallinnan
avulla ostajat voivat jatku-
vasti parantaa laatu-kus-
tannus-suhdetta.

Toimittajien 
kilpailuttaminen
yleisintä

Arviolta 90 % maailman
hankinnoista tehdään toi-
mittajia kilpailuttamalla, jo-
ka on Coxin mukaan vasta
toimitusketjujen hallinnan
ensimmäinen vaihe.

Pelkän kilpailuttamisen
rajoite on, että kilpailijat-
kin saavat hyvät sopimuk-
set, jos ainoastaan kilpailu
vaikuttaa sopimuksiin. Sen
sijaan ennakoiva ostaja, jo-
ka hallitsee koko toimitus-
ketjun johtamisen, saa kil-
pailullista etua.

- Toimittajien kilpailutta-
minen on hyvä vaihtoehto,
jos ei tiedä, miten tehdä
toimitusketjun hallintaa
(Supply Chain Manage-
ment, SCM), tai jos ei ole
valtaa toteuttaa toimitus-
ketjun hallintaa, neuvoo
Cox.

Yhteistyössä ei sinänsä
ole mitään huonoa. Cox ei
sano, etteivätkö ostaja ja
toimittaja voisi tehdä yh-
teistyötä. Olennaista on,
kumpi kontrolloi suhtees-
sa syntyvää lisäarvoa.

- Mikäli et voi kontrol-
loida yhteistyösuhdetta, on
mielestäni vain hyväksyttä-
vä, että se on parasta, mitä
voit tehdä. Se ei kuiten-
kaan muuta sitä periaatet-
ta, että yhteistyösuhteessa
yrität aina pitää syntyvän
lisäarvon itselläsi, toteaa
Cox.

Kustannustaso 
ohjaa toimintaa

Teollistumisen alkaessa
Britanniassa tuotantotoi-
minta oli tehokasta, kun-
nes työvoimakustannukset
nousivat. Suomi on hyö-
dyntänyt uutta teknologi-
aa, mutta kohtaa kuitenkin
samoja ongelmia kuin Bri-
tannia. Lopputulos ei ehkä
ole hyvä suomalaisille, jos

kalliiden työvoimakustan-
nusten seurauksena työ-
paikat siirtyvät Suomesta
Kaakkois-Aasiaan. 

- Jäljelle jää siirtyminen
palveluperusteiseen talou-
teen, jos hyväksyy kapita-
lismin lait, arvelee Cox. 

Cox ei näe mitään estei-
tä, etteikö lopputuotteita
olisi halvempaa koota lä-
hellä asiakkaita. Kuitenkin,
jos on halvempaa tehdä
osia tai tuotteita halvem-
man työvoiman maissa,
niin myös tapahtuu. Ko-
koonpano voi olla lähellä
asiakkaita tai kaukana riip-
puen yritykselle jäävästä
voitosta.

- Tässä on logiikkaa.
Toimintaa siirretään sinne,
missä lisäarvo hankintaket-
jussa on korkein ja kustan-
nukset alhaisimmat suh-
teessa tuloksellisuuteen.
Tällöin saadaan paras tuot-
to. Työvoimakustannukset
ohjaavat liiketoiminnan
ratkaisuja. Näin on käynyt
Britannian historiassa teol-
listumisen jälkeen ja ta-
pahtuu edelleen, muistut-
taa Cox.

MBA liian 
toimintokohtainen

Birminghamin yliopistossa
on mahdollista suorittaa
MBA-tutkinto strategisen
hankinnan johtamisessa.
Sen voi suorittaa joko osa-
aikaisesti kahdessa vuo-
dessa tai päätoimisesti yh-
dessä vuodessa.

- H a n k i n t a t o i m e n
MBA:lla saa sekä akatee-
misen että ammatillisen ar-
von, toteaa Cox.

Samalla Cox myös kriti-
soi MBA-tutkintoa yleises-

ti. Akateeminen maailma
seuraa yritysmaailman toi-
mintokohtaista jaottelua ja
jaottelee itsensä niiden
mukaan. Useat koulutus-
ohjelmia tarjoavat organi-
saatiot ovat modularisoi-
neet opetusohjelmansa
esimerkiksi liiketoiminta-
strategioiden, logistiikan
tai toimitusketjun hallin-
nan mukaisesti. Todelli-
suudessa hyvä yritys ei tee
tällaisia keinotekoisia rajo-
ja, vaan johtaa toimintaan-
sa yli toiminnallisten rajo-
jen esimerkiksi toimitus-
ketjun hallinnan kautta. 

- Uskon, että kaikki
MBA:t tukevat liiketoimin-
taa omasta näkökulmas-
taan, arvelee Cox.

Useimmat opettajat ovat
valitettavasti koulutetut
jonkin toiminnon asian-
tuntijaksi, mikä tukee epä-
muodollista jakoa ja pa-
kottaa yritykset opetetta-
van liiketoimintajaottelun
suuntaan.

- Tämä on tasapuolista
kritiikkiä kaikkia maail-
man MBA-tutkintoja koh-
taan, arvostelee Cox.

Myyjät ja ostajat 
samalle kurssille

Myynti- ja markkinoin-
tialoilta ei tahdo löytyä riit-
tävästi henkilöitä hankin-
nan kursseille. Tavoitteena
on kouluttaa logistikkoja
ja ostajia ymmärtämään
hankintatoiminnan mah-
dollisuudet ja riskit. Tämä
ei tarkoita vain kolikon
molempia puolia, vaan ko-
ko kolikkoa itsessään. 

- Olen yllättynyt, etteivät
yritykset ymmärrä etua, jo-
ka saavutetaan oman

myynti- ja ostohenkilöstön
ymmärtäessä toistensa toi-
mintatapoja, hämmästelee
Cox.

Historiallisista syistä
myyjät ovat ehkä kokeneet
olleensa vahvoilla, eivätkä
ole olleet kiinnostuneita
kutsumaan ostajia tutustu-
maan toimintaansa. Nyt
ovat asenteet muuttumassa
ihmisten ymmärtäessä, että
heidän on ymmärrettävä
molemminpuolisesti toi-
mintaa. Tähän on vaikutta-
nut osaltaan hankinnan
kilpailukyvyn kasvaminen.

Logistiikka vai SCM?

Hyvin yleinen ongelma
on, miten logistiikan ja toi-
mitusketjujen hallinnan
erot olisi määriteltävä ja
onko niillä eroa lainkaan.
Cox ei ota tähän yksiselit-
teistä kantaa. 
- Logistiikka on osa toimi-
tusketjujen hallintaa, han-
kintaa ja liiketoiminnan
johtamista. Joidenkin mu-
kaan logistiikan pitäisi olla
tärkeimpiä johtamisen
osia, pohdiskelee Cox.

- Käytännössä yritykset
näkevät logistiikan usein
tavaroiden lastaamisena
rekkoihin ja kuljettamisena
paikasta A paikkaan B.
Toisille ihmiselle logistiik-
ka on kokonaisvaltainen
ajattelutapa, miten liiketoi-
mintaa pyöritetään, arvioi
Cox logistiikan erilaisia
määritelmiä.

- Joka tapauksessa, jos
yritys haluaa olla tulevai-
suudessa kaksi kertaa pa-
rempi kuin nyt, niin siitä
80 % tulee yrityksen sisäi-
sestä johtamisen ja tavoit-
teiden parantamisesta, to-
teaa Cox.
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- MBA-tutkinnot mukaele-
vat keinotekoisesti toi-
mintokohtaisia rajoja.
Käytännössä yritykset ei-
vät toimi näin, arvostelee
Cox.


