/

~ TURUN KAUPPAKORKEAKOULU TIVISTELMA
Turku School of Economics and Business Administration .
Pro gradu -tutkielma
Lisensiaatintutkielma
Vaitoskirja
Oppiaine | Kansainvéilinen liiketoiminta Paivamaara 30.7.2004
Matrikkelinumero
Tekija(t) Jonna Koivuniemi
Sivumaara 98
. Yrityksen ostokdyttdytyminen liikesuhteen eri kehitysvaiheissa
Otsikko . . . . . .
Case: Elintarviketeollisuus/Ravintoraisio Oy
Ohjaaja(t) | KTT Esa Stenberg, KTM Elina Pelto

Tiivistelma

Tutkimuksen tarkoituksena oli ymmaértda ja kuvailla, miten myyjé- ja ostajayrityksen vélisen liike-
suhteen kehitysvaihe muuttaa ostavan osapuolen ostokayttidytymisti. Jotta tihdn tutkimuksen paa-
ongelmaan 16ydettéisiin vastauksia, ensin pohdittiin, miten yritystenvéliset liikesuhteet alkavat ja
kehittyvit, kuinka yrityksen ostokédyttdytymistd voidaan tarkastella ja jdsentdd sekd millaista on
litkesuhteessa tapahtuva ostaminen.

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys rakentui aikaisemmalle tutkimukselle organisaatioiden osto-
kiyttdytymisestd sekd yritystenvilisistd liikesuhteista. Liikesuhteen kehitysvaiheet, tietoisuus,
arviointi ja kokeilu, kehittyminen sekd vakaa vaihe, kéytiin ldpi erilaisten tasomallien tarkastelun
jélkeen. Yrityksen ostokdyttdytymistd pohdittiin ostopédédtoksentekijoiden, ostoprosessin sekd
ostokdyttidytymiseen vaikuttavien tekijoiden ndkokulmista.

Tutkielman empiirisen osan strategiaksi valittiin tapaustutkimus ja case-yritykseksi Ravintoraisio
Oy. Tarkastelun kohteena oli erityisesti Raision Margariini -toimialan kasvirasvapohjaisten
juustojen valmistukseen kiytettdvien pakattujen raaka-aineiden ostotoiminta prosessiin osallistuvien
henkildiden nikdkulmasta. Aineistonkeruumenetelména kaytettiin teemahaastattelua ja haastatellut
valittiin harkinnanvaraisesti tapausyrityksen ostoryhmain jésenistd. Analysointimenetelmina
kéytettiin teemoittelua sekd malliin sovittamista.

RavintoRaision juustonvalmistukseen raaka-aineita hankkivaan ostoryhméén kuuluvat ostaja, tuote-
ryhmadasiantuntija, tuotekehityspééllikko, tuotantovastaava seki raaka-ainevalvoja. Ostoryhmén
todettiin pienenevin ja paatintdvallan keskittyvan litkesuhteen edistyessa ongelmitta seka
ostettavan raaka-aineen pysyessd samana ja ollessa jo tuotantoon hyvéksytty. Ylintd padtosvaltaa
ryhmaéssa kédyttdvéat ostaja, tuoteryhmaasiantuntija tai molemmat yhdessa ostotilanteesta riippuen.
Tapausyrityksen ostoprosessi on monimutkaisimmillaan liikesuhteen arviointi- ja kokeiluvaiheessa
ja yksinkertaisimmillaan sen vakaassa vaiheessa. Kuitenkin tuotetekijoilld néyttéisi olevan suurempi
merkitys ostoprosessin monimutkaisuudelle kuin liikesuhteen kehitysvaiheilla. Ostoprosessin eri
vaiheiden térkeys tapausyrityksessd poikkesi jonkin verran ennalta oletetusta mallista.
Ostoprosessin eri vaiheissa tehtdvien paatosten lopputuloksiin litkesuhteen kehitysvaiheella ndytti
olevan paljonkin merkitystd. Suurimpana syyna kehittymis- tai vakaaseen vaiheeseen edenneiden
toimittajien suosimiselle voidaan pitdd ostoryhmaén riskienvélttdmispyrkimystd. Pitkdaikaisia,
luottamuksellisia liikesuhteita pidetddn arvokkaina, silléd elintarvikealalla ei haluta ottaa riskeja
raaka-aineiden laadun suhteen. Toisaalta yhtend alan nykytrendind on panostus tutkimukseen ja
tuotekehitykseen, miké antaa tilaa my0os uusien toimittajien ideoille ja raaka-aineille.
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