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LUHIKOKKUVOTE

Kaesoleva bakalaureusetod pealkirjaks on: Tarnijate hindamise ja valiku mudel

tehnoloogiaettevotte néitel.

Bakalaureuset66 uurimisprobleem ilmnes autori igapdevatdost uuritavas tehnoloogiaettevottes.
Autor valis uurimisstrateegiaks juhtumianaludsi. Uuritav ettevote on kiires kasvufaasis ning selle
ostukeskkond on pidevas muutumises. Ettevottes on méératletud Uldised tarnijate hindamise ja
valiku pdhimétted, kuid puuduvad detailsemaid selgitused ning mudel. Hankejuhtide peamised
moddikud on tarneajast kinnipidamine, komponentide hind ning kvaliteet. Nendest mdddikutest
tulenevat infot tarnijatele susteemseks tagasisidestamiseks ei kasutata. Tarnijate perioodilist
hindamist teostatakse, kuid mitte eesmargistatult. Autori eesmérk on vélja to0tada ettevotte
eriparadele vastav tarnijate hindamise ja valiku mudel. Hankejuhid peavad tarnijate
kvalifitseerimiseks ja hindamiseks kasutama tdhusaid protsesse. Mudel peab olema paindlik ning
suutma kaasas kaia ettevotte arengutega. Mudel on vajalik ka 2021. aasta suvel ettevdttes kasutusele
vOetava ERP silisteemi juurutamiseks ning see peab vastama ISO 9001 standarditele.

Eesmargi saavutamiseks pustitas autor jargnevad uurimiskisimused:

e Kauidas on ettevottes Ules ehitatud tarnijate valik ja hindamine?

e Missugused on tarnijatega seoses olemasoleva tarneahela suurimad kitsaskohad?

e Missugused on ettevdtte jaoks votmetahendusega ndudmised tarnijatele?

e Kuidas on voimalik tarnijate hindamise ja valiku mudeli valjatéétamisega tarneahela

toimimist tdhustada?

Uue mudeli valjatootamiseks tutvub autor teemakohase kirjandusega, viib labi juhtumianalidisi,

teostab fookusgrupi intervjuu ning valideerib uue mudeli eksperthinnangu abil.

Bakalaureuset6o tulemiks on autori véljatootatud ning eksperthinnangu poolt valideeritud uus
tarnijate hindamise ja valiku mudel. Uus mudel loob tarnijate hindamise ja valiku protsessides
stisteemust. Mudel aitab jélgida protsesside korrektset taitmist, t6hustab hankejuhtide igapaevatdod

ning kaotab tarnijate hindamise ja valiku protsessides valitseva kaootilisuse.

Votmesodnad: tarneahela juhtimine, tarnijate haldamine, tarnijate hindamine, tarnijate valik



LUHENDITE JA SELGITUSTE LOETELU

BOM - oluline tootedokument, milles kirjeldatakse tiksikasjalikult toote koostisosi ja

nendevahelisi seoseid (Bill of Materials)

ERP - ettevdtte ressursside planeerimise tarkvara, mille abil juhitakse tootmisettevotte tegevust

(Enterprise Resource Planning)

loT - asjade internet, ehk teatud Glesannete taitmiseks interneti kaudu seotud asjade vork, kus

omavahel jagavad ning vahetavad informatsiooni konkreetne asi ja kasutaja (Internet of Things)

KPM - Kraljic’i portfellianaliiiis (Kraljic Portfolio Matrix)

MOQ - minimaalne tellimuskogus (Minimum Order Quantity)

MRP - materjalivajaduse planeerimise tarkvara (Material Requirements Planning)

POQ - kauba tellimisel standardne tootekogus pakendis (Package Order Quantity)

SCM - tarneahela juhtimine (Supply Chain Management)

SSES - hubriidmeetod tarnijate jatkusuutlikuks hindamiseks ja valikuks (Sustainable Supplier

Evaluation and Selection)

TE - tehnoloogiaettevote

THJVM — tarnijate hindamise ja valiku mudel

TJO — Tarneahela juhtimise osakond



SISSEJUHATUS

Tarnijate hindamise ja valiku protsessid on kriitilise téhtsusega tdnapdevase globaalse
tootmisettevotte ari kasvamiseks ning arendamiseks. Tarnijad on sellise ettevotte tulemuste
saavutamiseks tks fundamentaalsemaid rakendatud ressursse. Seetdttu on oluline, et hankejuhid
rakendaks tarnijate kvalifitseerimiseks ja hindamiseks tdhusaid protsesse ning téoriistu, mis vastaks
ettevotte eriparadele. Nende abil saavad ettevotted oma tarnijabaasi arendada ja hallata, et tagada

vOimalikult hasti toimiv tarneahel.

Kdrgetasemeline koost66 oma tarnijatega vOib tdnapédevases konkurentsitihedas keskkonnas anda
ettevottele vajaliku konkurentsieelise. Tarnijaga seotud protsesside ebapiisav haldamine vdib
endaga kaasa tuua hulga negatiivseid ettevotte kasvu pidurdavaid tegureid: pikenenud tarneajad,
tarnete hilinemise, toodete ebatihtlase kvaliteedi, hinnatdusud.

Bakalaureuseto6  fookuses olev  probleem ilmnes autori igapdevatdodst —uuritavas
tehnoloogiaettevdttes. Uuritav ettevdte on kiires kasvufaasis, mistdttu tuleb hankejuhtidel tarnijate
hindamist ja valikut teha Kiiresti ja tohusalt. Kasvu tottu on ostukeskkond pidevas muutumises,
mistottu tarnijate hindamise ja valiku mudel peab olema paindlik ning suutma kaasas kéia ettevdtte
arengutega. Autor uurib, kuidas on vdimalik ettevotte eriparadele vastava tarnijate hindamise ja
valiku mudeliga tarneahela toimimist t6hustada. Eesméark on sujuv tootmine ning valmistoote
Oigeaegne tarne kliendile. Tarnijate korrektne valimine tagab ettevotte tootmiskomponentidele

konkurentsivBimelised hinnad, kvaliteedi ja 6igeaegse tarne.

Bakalaureuset6o eesmark on vélja todtada ettevotte eripdradele vastav tarnijate hindamise ja valiku
mudel. Selleks tutvub autor teemakohase Kkirjandusega, viib labi juhtumiuuringu, teostab

fookusgrupi intervjuu ning valideerib uue mudeli eksperthinnangu abil.
TH0 eesmargi saavutamiseks esitas autor neli uurimiskisimust:

Kuidas on ettevdttes lles ehitatud tarnijate hindamine ja valik?
Missugused on tarnijatega seoses olemasoleva tarneahela suurimad kitsaskohad?

Missugused on ettevdtte jaoks votmetahendusega ndudmised tarnijatele?

P w np e

Kuidas on v@imalik tarnijate hindamise ja valiku mudeli loomisega tarneahela toimimist

téhustada?



EttevOttes on méaratletud Uldised tarnijate hindamise ja valiku p6himdtted, kuid puuduvad
detailsemaid selgitused ning mudel. Hankejuhtide peamised m6ddikud on tarneajast kinnipidamine,
komponentide hind ning kvaliteet. Nendest mdddikutest tulenevat infot tarnijatele stisteemseks
tagasisidestamiseks ei kasutata. Tarnijate perioodilist hindamist teostatakse, kuid mitte
eesmaérgistatult. Mudel on vajalik 2021. aasta suvel kasutusele voetava ERP slisteemi juurutamiseks
ning see peab vastama ka ISO 9001 standarditele. Autor to0tab ettevdtte Tarneahela juhtimise
osakonnas hankejuhina ning omab varasemat toéokogemust analoogsetel positsioonidel kahes

erinevas ettevottes.

Tarnijate hindamise ja valiku mudel aitab hankejuhtidel:

o tuvastada ja valida sobivaid tarnijaid;

« hinnata stisteemselt tarnijaid, nende sooritust ning anda regulaarset tagasisidet;
« hinnata objektiivselt tarnijatega seotud riske;

o talletada tarnijaid puudutav ajalugu;

o tdhustada tarneahela toimimist.

Kéesolev bakalaureusetéd koosneb neljast peatlkist. Esimeses peatlkis uurib autor tarneahela
juhtimise, tarnijate hindamise ning tarnijate valiku teooriaid. Teises peatikis tutvustab autor
uuritavat ettevotet, kirjeldab uuritava ettevotte tarnija hindamise ja valiku protsesse ning toob vélja
olemasoleva lahenduse kitsaskohad. Kolmandas peatiikis kirjeldab autor uurimisilesandeid ja
andmeallikaid, selgitab bakalaureusettds kasutatavaid analiitisimeetodeid ning kirjeldab uurimuse
disaini. Neljandas peatikis teostab autor juhtumianalliusi, selgitab analtiiside tulemusi, to6tab valja
uue mudeli ning valideerib selle eksperthinnangu abil. Neljandas peatlkis sdnastatakse ka uue

mudeli vBimalikud md&jud ning jareldused ja ettepanekud.

Mudeli valjatéotamisel keskendus autor tehnoloogiaettevOtte tarnijate hindamise ja valiku
protsesside eriparadele, kuid mudel sobib kasutamiseks ka teistele sarnase profiiliga
ettevotetele. Bakalaureusetodst on kasu eelkbige kasvufaasis olevatele véikse- ja keskmise
suurusega tootmisettevotetele, kes soovivad oma tarnijate hindamise ja valiku protsesse tdpsema

mudeli abil tdhusamaks muuta.



1 TARNIJATE HINDAMISE JA VALIKU TEOREETILINE
MUDEL

1.1 Tarneahela juhtimine

Maailmaturg on muutumas tha diinaamilisemaks ja konkurentsitihnedamaks, mistottu ettevotted on
sunnitud jatkuva klientide rahulolu tagamiseks oma protsesside thusust parendama. (Saputro et al.
2020, 1). Ettevdtte tulemus sOltub kdigist jargnevatest aspektidest: strateegiast, otsuste
langetamisest, turustamisest, disainist, tootmisest ja kliendisuhetest. Ehkki tarneahela kontseptsioon
juhtimises tuli kasutusele juba 20. sajandi alguses koosteliini loomisega, mainis Larson (1998), et
tarneahela juhtimise (ingl. k. Supply Chain Management; SCM) mdiste leiutas esmakordselt Keith
Oliver 1982. aastal, kes arutas ettevottesiseste funktsioonide nagu ost, tootmine, muuk ja

turustamise integreerimise véimalikke eeliste lle (Balfagih, Yunus 2014, 633-634).

SCM tBhusus madrab ettevotte konkurentsivdime turul. Tootmisettevotte tulemuslikkus soltub
suuresti koostoost voimekate tarnijatega, mistdttu tarnijate hindamine ja valik on tootmisettevotte
Uks olulisemaid tegevusi ja kesksemaid probleeme (Poppo et al. 2016 viidatud Salam, Khan 2018,
4084-4085). Edumeelsemad ja kogenumad ettevotted usuvad, et tarnija valimine on ettevotte kdige
olulisem tegevus. Oiged tarnija valimise otsused vahendavad vdi hoiavad &ra hulga probleeme
(Salam, Khan 2018, 4085), valed otsused v6ivad kaasa negatiivseid tagajargi ja kahjumit (Saputro
et al. 2020, 1).

2007. aastal leiti maailma suurima maénguasjatootja Matteli Hiinas toodetud ménguasjadel
potentsiaalselt ohtlikku pliivérvi ning disainivigade t6ttu vaikeseid magneteid, mille lapsed voéivad
tahtmatult alla neelata. 2007. aastal (letas ettevotte kogukéive 5 miljardit USD ning enam kui 21
miljoni ménguasja tagasikutsumine léks ettevdttele maksma umbes 110 miljonit USD. Kuigi
tegelikke laste kahjustamise juhtumeid ei teatatud, oli nende sindmuste mdju Matteli mainele
méarkimisvaarne. Mattel, nagu ka paljud teised ménguasjatootjad, oli kolinud suure osa oma
tootmisest Hiina. Ehkki Mattelil oli ilmselgelt probleeme disainiprotsesside ja kvaliteedikontrolliga,
tOstatas see juhtum véljakutseid, millega seisab silmitsi iga ettevdte, kelle peamised ariprotsessid on
sisseostetud. Varasemalt oli risk organisatsiooni mainele peamiselt ettevottes kohapeal ning seega
kontrolli all, kuid niitid on see risk laienud tarneahelasse (Christopher 2011, 192-193). Klassikalised

hankesuhted tarnija ja Kkliendi vahel on muutunud tarneahelate globaliseerumise tottu palju



keerulisemaks ning kogukulude hinnangud ja riskijuhtimine muutuvad seetdttu aina olulisemaks
(Salam, Khan 2018, 4086).

Oigesti valitud tarnijad tagavad kvaliteetsete materjalide v6i komponentide optimaalsed tarned
(Pulles et al. 2016 viidatud Ibid., 4085). Hea koost60 tarnijatega aitab véhendada Ghikuhinda
(Kirilmaz, Erol 2017 viidatud Ibid.) ning tagab pikas perspektiivis kdrgeima tarnekvaliteedi.
(Stevens, Johnson 2016 viidatud Ibid.). Morita et al. (2015) véitsid, et tarnija valiku ja haldamise
roll on oluline, kuid arvestada tuleks kahe votmekilisimusega. Esiteks tarnijate arv - juhtivate
ettevOtete suundumus vahendada oma tarnijabaasi. Teiseks hankepoliitika - ettevGtete valmisolek
vahendada tootmiskomponendi tarnijate arvu the pdhiallikani (Ibid.). Praegune juhtimismotlemine
soovitab pikaajaliste suhete loomist vdhemate tarnijatega. Kriitilist rolli omab see just
tootearenduses, kus hea koosttd vahendab kulusid ja parandab kvaliteeti (Uluskan et al. 2016
viidatud Ibid.). Peale selle on oluliselt muutunud tarbijate kditumine tdnu paradigma muutusele
nende ideoloogilistes seisukohtades. Toodete eluea lihenemise tottu peaksid ettevdtted arendama
klientide ootustele ja vajadustele vastavaid tooteid ja teenuseid kiiresti. Lisaks tuleb ettevdtte
standardite jargimiseks viia labi tarnijate perioodilist hindamist. Selliste tegurite tGttu on tarnijate

haldamise terviklikul protsessil oma keerukus (Rezaei, Behnamian 2020, 256).

ISO 9001:2015 annab juhiseid tarnijate haldamise protsessideks. Selle jargi peab ettevotte (EVS-
EN ISO 9001:2015 2015, 8.4.2):

tagama, et tarnijate protsessid jaavad ettevdtte kvaliteedijuhtimissusteemi kontrolli alla;

e madratlema tarnijate kontrollmeetmed,

o arvestama mojudega ettevotte voimele téita klientide ndudeid, mis kaasnevad tarnijate
protsesside, toodete ja teenustega;

o arvestama tarnijatele rakendatavate kontrollmeetmete tbhususega;

o madrama kindlaks kontrolli (v6i muud toimingud), mis on vajalikud tagamaks tarnijate

pakutavate protsesside, toodete vdi teenuste nduetele vastavuse.

Viimastel aastatel on paljud ettevotted vahendanud oma vaartust lisavaid tegevusi ning
keskendunud oma pohikompetentsidele. Tarnijate haldamine on seetdttu muutunud olulisemaks
ning on suunatud pigem pakkumiste haldamisele, vastupidavate tarneahelate loomisele ja suhete
hoidmisele ning arendamisele. Konkurents Uldisemalt sellises olukorras ei olegi niivord

organisatsioonide kui nende tarneahelate tdhususe vahel (Helmond, Terry 2017, 28). Pakkumiste
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haldamine peab integreerima kdige optimaalsema taseme ja kombinatsiooni hinnast, kvaliteedist ja
tarnetest nagu kirjeldab Joonis 1.1.1 (Ibid., 28).

Hind

Pakkumiste
haldamine

Kvaliteet Tarned

Joonis 1.1.1. Pakkumise haldamise kolmik
Allikas: Helmond, Terry (2017, 29), autori kohandatud

Corsten ja Gruen (2004) tegid supermarketi kilastajate ostukditumise uuringus kindlaks, et nii
tootjad kui ka jaemiiujad kannavad varude I6ppemisel markimisvaarset kahju. Uuritavate kaupade
kategooriatest leiti, et keskmise supermarketi kilastaja jaoks olid 8% soovitud kaupadest otsas
(Christopher 2011, 33). Kliendi reaktsiooni otsas oleva kauba suhtes kirjeldab Joonis 1.1.2. Leitud
tulemused on halvad uudised nii tootjatele kui ka jaemidujatele. Bayle (2003) leidis, et kauba
ostuotsus tehakse peale toote riiulil ndgemist. Kui kaupa pole riiulil, siis ostu ei sooritata. Pisiv
defitsiit laovarudes vo6ib kliendi jaddavalt kaubamérgist voi poest eemale juhtida. SeetBttu on
potentsiaalne drikaotus kauba otsas oleku tottu selgelt markimisvéarne nii tootjate kui jaemuujate

jaoks.
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9% jatab

kauba
ostmata
31% ostab
kauba teisest
poest 15% liikkab
ostu edasi
19% ostab
sama tootja
26% asendab (brand) teise
kauba teise kauba
brandi
kaubaga

Joonis 1.1.2. Supermarketi kiilastaja ostukaitumine otsas oleva kauba puhul
Allikas: Corsten, Gruen (2004) viidatud Christopher (2011, 33), autori kohandatud

Sama surve klientide lojaalsusele naib olevat ka toostusturgudel. Uha enam kliente rakendavad
tappisajastatud tarneid ning nduavad tarnijatelt suuremat reageerimist. Surve tarnijatele suureneb
veelgi, sest ettevotted pitiavad koostddd tarnijatega tbhustada ning tarnijabaasi vahendada. Noudlus
Uha liihemate tarneaegade ja usaldusvaarsete tarnete jarele kasvab (Bayle 2003 viidatud Christopher
2011, 33).

Kannan ja Tan (2002) uurisid tarnijate hindamise ja valiku kriteeriumite tahtsust aritegevuses. Nad
kinnitasid varasemate uurimuste tulemusi tootlikkusele suurimat mdju omavate “tugevate”
kriteeriumite olulisuses nagu hind, tarned ja kvaliteet. Samas leidsid autorid, et strateegilistes
partnerlussuhetes on “pehmed” kriteeriumid nagu tarnijate strateegiline pithendumus, ausus, hea
kommunikatsioon, avatus tagasisidele ja valmisolek jagada konfidentsiaalset teavet selgelt olulised
koost6d edukust mddravad tegurid (Kannan, Tan 2002, 11). Tulemused néitavad, et “pehmed”
tegurid ei mdojuta tootlikkust ainult otseselt vaid ka kaudselt. Néaiteks on kauba tarne- ja
kvaliteediprobleemide lahendamine lihtsam, kui ostja ja tarnija vahel on head suhted, Uhised
ootused ja eesmargid. See aga eeldab suhete arendamist tarnijatega, kes on plihendunud ettevdtte

pikaajaliste vajaduste rahuldamiseks. Uuring kinnitab ka vajadust suhtuda tarnijatesse kui ettevotte

12



enda laiendustesse, mitte kui tegelemist vajavatesse iseseisvatesse Uksustesse. Strateegilistes
partnerlussuhes voib suhtluse olemuse ja tooni muutustele lisaks vaja minna uute osapoolte
kaasamist. Autorid tdid valja ka vajaduse arendada ostja-tarnija suhete tdhusust hindavaid
mdododikuid. Selliste méddikute puudumisel ei ole ettevottel voimalust hinnata ebasobivaid tarnija
valiku- ja hindamiskriteeriumeid ega néha, kas ettevotte teeb edusamme suhete arendamisel (Ibid.,
18). Pikousova ja Prasa (2013) leidsid positiivse seose tarnija hindamise ja strateegilise hankimise
vahel. Tarnija tulemuslikkuse md6tmine on hastitoimiva tarneahela ja ettevotte konkurentsivdime
tagamiseks hddavajalik. Tarnija hindamine vidhendab riske ja parandab koost6od (Pikousova, Prisa

2013 viidatud Madzinga et al. 2020, 46).

Kuulus kvaliteedijuhtimise spetsialist Joseph Juran Utles kunagi, et kui 20. sajand on tShususe
sajand, siis 21. sajand on kvaliteedi sajand (Yuntao 2008 viidatud Tang et al. 2016, 108). Globaalse
majanduse integreeruva arengu tdttu on ettevotted silmitsi konkurentsiga mitmest aspektist, mistottu
kvaliteet on ettevotete elu - nende peamine konkurentsieelis. Sotsiaalse tootlikkuse arenguga

muutub kvaliteedijuhtimine jark-jargult tiha olulisemaks.

Rahvusvahelise standardiorganisatsiooni 1ISO 9000:2000 jargi maaratletakse kvaliteeti kui toote voi
teenuse omaduste kogumit, mis mojutavad selle vOimet rahuldada maératud vajadusi.
Kvaliteediomadused sisaldavad nii mehaanilisi, flisikalisi ja keemilisi omadusi nagu kdvadus,
tugevus, vastupidavus ja tookindlus kui ka visuaalse ja esteetilise vaartuse omadusi. Tarnija
kvaliteet sisaldab toote kvaliteeti, kuid see ei piirdu sellega. Kvaliteedi mdistmiseks tuleks pdorata
tahelepanu selle ulatuslikkusele, suhtelisusele ja Gigeaegsusele. Ulatuslikkus hdlmab lisaks
materiaalse ja immateriaalse kvaliteedile ka protsesside ja susteemi kvaliteedijuhtimist. Suhtelisus
viitab nduetele, mis kaasnevad eri inimeste seisukohtadega. Oigeaegsus viitab ootusele, et ettevétte
ndudeid ja vajadusi ei fikseerita igavesti. Kvaliteedi ja asjakohase t60 ndue varieerub osapoolte
vahel aja jooksul. Kvaliteedile ja protsessidele suurema téhelepanu pédramisega on kaasnenud
tarnija  kvaliteedi uurimine jark-jargult nii  toote, todtingimuste, teeninduse  kui
organisatsioonikultuuri osas. Ettevotetel on vaja leida sobivad tarnijad thusalt. Tarnijate hindamine

ja tarnijate kvaliteedi tagamine on tarnijate valimise pdhiprotsessi osa (Tang et al. 2016, 108).

Tarnijate hindamise protsess on keerukas Ulesanne, kuna arvesse tuleb vGtta mitmeid eri tegureid.
G.W. Dicksoni (1966) poolt teostatud tarnijate hindamise indekssusteemi uuringutes leiti 170
ostujuhi ja ostuagendi uurimise ja analliisi tulemusel 23 tegurit hindamiseks tarnija valiku
protsessis. Dickson jagas need 23 kriteeriumit neljaks tasemeks: darmiselt olulised, véga olulised,
uldiselt olulised ja veidi olulised. (Dickson 1966 viidatud Tang et al. 2016, 110) Tabelis 1.1 on
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esitatud 15 peamist tegurit, mida hankejuhid peaksid tarnija hindamise kdigus arvestama (Prasad et
al. 2015, 3).

Tabel 1.1. Dickson’i tarnija valiku kriteeriumid

Jark Faktor Hinnang

1 Kvaliteet 3,508
2 Tarnetapsus 3,417
3 Ettevotte taust 2,998
4 Garantii ja praagihaldus 2,849
5 Tootmishooned ja tootmisvdimekus 2,775
6 Hind 2,758
7 Tehniline voimekus 2,545
8 Finantsvdimekus 2,514
9 Protseduuride jargmine 2,488
10 Kommunikatsioonisusteemid 2,426
11 Maine ja valdkonnapositsioon 2,412
12 Tahtmine teha &ri 2,256
13 Juhtkond ja organisatsioon 2,216
14 Operatsioonide juhtimine 2,211
15 Remont ja hooldus 2,187

Allikas: Dickson (1966) viidatud Tang et al. (2016), autori kohandatud

Dickson kinnitas oma varasemat tahelepanekut, et hind ei olnud tarnijate valimise protsessis
pidevalt oluline tegur. Mdnel juhul ei peetud ka tehnilist vimekust, tootmisv@imsust ja garantiisid
kuigi olulisteks. Dickson jéudis jareldusele, et tarnija valikul oli otsustava tahtsusega kolm tegurit:
vBime tdita kvaliteedinGudeid, toota ja tarnida Gigeaegselt ning tarnija sooritusajalugu. Samuti tegi
ta moned uldistused tegurite olulisuse kohta tarnija valiku protsessis: mida keerulisem on ostetav
toode voi teenus, seda vaheolulisem on hind. Seevastu tavaliste toodete ostmisel, nagu néiteks
kinnitusvahendid, on peamine faktor hind. Nii joudis ta jareldusele, et ostetava eseme laad mdjutab
oluliselt tegureid, mida tarnija valimisel arvestatakse. (Dickson 1966 viidatud Hossein et al. 2011,
4). Hankejuhid teevad palju rohkem t66d kui kaupade ostmine, nende p6hit66 on otsuste tegemine
(Prasad et al. 2015, 3).
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Pareto 80:20 printsiibi rakendamine vdib olla esimene samm tarnijate hindamise ja valiku
protsesside selgemaks muutmisel. Selle lihtsa todriista abil on vdimalik muuta protsesse kerge
vaevaga labipaistvamaks. (Leanway. Mis on Pareto printsiip ja Pareto diagramm? 13.aprill.2021).
Vilfredo Pareto oli 19. sajandi majandusteadlane ja sotsioloog, kes mérkas esmakordselt ja teatas
oma téhelepanekust, et umbes 80 protsenti rikkusest oli koondunud umbes 20 protsendile

elanikkonnast. See on alus sellele, mida nudtd nimetatakse Pareto printsiibiks.

ABC analiiisi aluseks on klassikaline Pareto printsiip, mis jaotab vaadeldava subjekti, nt tarnijad ja
tooted, A, B ja C kategooriatesse. Tegemist on 1950. aastail General Electric’u poolt loodud
kategoriseerimise viisiga. Selle abil saab ettevotte kliente, tooteid voi varusid prioriteetsuse alusel
segmenteerida. Seda eelkdige selleks, et veenduda oma aja ja muude ressursside mdistlikus
kasutamises. Meetodit saab vdga edukalt kasutada koikjal, kus on vaja eraldada oluline
vahemolulisemast (Leanway. ABC analiuis — lihtne ja tbhus kategoriseerimise meetod.
13.aprill.2021). Pikemalt kasitleb autor ABC analliisi peatiikis 3.2.2.

Mitte kdik ostetavad tooted pole organisatsioonile kriitilise tdhtsusega. Madala hinnaga ja laialdase
saadavusega tooted ei oma olulist mdju tegevusele. Mittekriitiliste esemete puhul on peamine
eesméark hankeprotsesside ja igapdevaste ostude lihtsustamine, sealjuures on tarnijate valik Kiire
(Saputro et al. 2020, 1). Toodete kriitilisust saab hinnata Kraljic’i ostuportfelli maatriksiga (ingl. k.
Kraljic Portfolio Matrix; KPM). Esmakordselt ilmus KPM 1983. aastal Harvard Business Review'’s.
Vaatamata oma vanusele néitavad hiljutised uuringud, et KPM on endiselt populaarne (Gelderman,
Van Weele 2005; Pagell et al. 2010 viidatud Kang et al. 2017, 2342) ning selle kasutamine vdib

olla mark hankeprotsesside keerukusest (Gelderman, Van Weele 2005 viidatud Ibid.).

KPM-i uldine idee on tarnete haavatavuse minimeerimine ja ostujdu maksimeerimine ning
paralleelselt tarnijate pakutavate valiste ressursside sobitamine ettevdtte sisemiste vajadustega
(Dubois, Pedersen 2002 viidatud Montgomery et al. 2018, 195). Kraljic’i lahenemisviis
klassifitseerib tooteid kahe dimensiooni alusel: valine mddde (tarnerisk/ostukeerukus) hdlmab
tarnijate ja turutegureid, sisemine modde (ostu tahtsus/méju kasumile) toote olulisust ja
vaartusmdju. Tulemuseks on 2 x 2 kvadrant ning toodete klassifikatsioon nelja tootetiksusesse:
mittekriitilised, vBimendusega, pudelikaela ja strateegilised (Ibid., 193). Pikemalt késitleb autor

KPM analutsimeetodit peatiikis 3.2.3. KPM analils.

Kraljic (1983) vaditis, et KPM’i kasutamine viib siisteemide tdiustamiseni ning védhendab

ostuosakonna ja juhtkonna igapéevaseid probleeme. Vabanenud ressurss vdimaldab seeldbi
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keskenduda pikemaajalisele analtidtilisele to6le ja planeerimisele. Tdiendavate eeliste hulka
kuuluvad Kraljic’i sonul veel kaupade hinna optimeerimine - potentsiaalne rahaline kokkuhoid,
varude ja administratiivto6 vahendamine ning tarnete ja teeninduse paranemine (Kraljic 1983, 115).
Praktilise naitena t6i Kraljic (1983) vilja Ameerika Uhendriikides asuva suure elektriseadmete
tootja. Ettevote liigitas valutooted oma peamisteks strateegilisteks komponentideks ja analliusis
ndudlust slistemaatiliselt iga valutoote aastamahu ja ostukeerukuse osas. Seejarel hindas ettevote
valutoodete tarnijate v@imekust ning otsustas erinevate tarnestsenaariumite pdhjal, kes on
sobivaimad tarnijad. KPM analliiis vahendas ettevotte valutoodete kulusid 5% vorra 15%-ni ning
parandas oluliselt nende konkurentsipositsiooni (lbid., 117).

KPM pole kriitikavaba. Uhe peamise ndrkusena tuuakse vélja mudeli kvantitatiivset olemust, ehk
subjektiivset meetodit tarnijate vOi kaupade kaalumiseks ja kvadrantidesse positsioneerimiseks
(Knight et al. 2014; Mohammad et al. 2011 viidatud Montgomery et al. 2018, 192). Mudeli lihtsust
ja rakendatavust silmas pidades on KPM strateegilise ostuportfelli haldusele siiski kasulik to6riist
(Kang et al. 2012 viidatud Ibid.).

Varasemad KPM-i kasitlevad uuringud on keskendunud peamiselt tarnijate juhtimisstrateegiatele
(Atkin, Rinehart 2006; Smeltzer et al. 2003 viidatud Kang et al. 2017, 2352) ega ole seetttu
arvestanud konkreetsete labiraakimisstiilidega erinevates hankekontekstides. Ostuportfellide
uuringud soovitavad kasutada KPM-i iga tootetiksuse kohta konkreetset tarnijasuhete haldamise
strateegiat (Kang et al. 2017, 2352):

e Vdimendusega - domineerivalt konkurentsi rakendamine (hanked ja piirhinnad). Tarnija
vahetusega kaasnevate suurte kulude puhul valikuline koost66 rakendamine (raamlepingud).

e Strateegilised - domineerivalt koostdd kasutamine (v@it-voit lahendused).

e Mittekriitilised - madala prioriteetsuse t6ttu lihthangete ja voliiimiklauslitega raamlepingute
rakendamine.

e Pudelikaela - koostd66 rakendamine (raamlepingud, sanktsioonid) ja alternatiivsete toodete

leidmine.

Aasia turgude tahtsuse suurenemise tottu andsid Kang et al. (2017) KPM analiiiisiga seonduvalt
Ulevaate tGhusatest labirddkimisstrateegiatest Hiina tarnijatega. Sotsiaalse harmoonia vaartus on
Hiina kultuuris traditsiooniliselt tugev ning varasemad uuringud on véitnud, et hiinlased lepivad
konfliktide valtimiseks pigem kompromissidega (Chuah et al. 2014 viidatud Kang et al. 2017,

2344). Hiinlaste austuse ja poolehoiu vaated soodustavad tugevaid suhtevorgustikke ning nad on
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valmis arendama ja séilitama pikaajalisi suhteid oma partneritega (Leung, Chan 2003; Leung et al.
2011 viidatud Ibid.). Teisalt kipuvad hiinlased varjama oma emotsioone ning mitte avaldama
isiklikku arvamust. Pole harv, et suur osa labirdakimistest moodub ebamééraselt ja ebaselgelt. Need
tegurid muudavad labiraakimiste tegelike tulemuste prognoosimise raskemaks (Ulijn et al. 2005;
Ma, Jaeger 2010 viidatud Ibid.). Jareldused viitavad, et koost6d pole domineerivaks
labirddkimisstrateegiaks ainult strateegiliste komponentide puhul, vaid ka vOimendusega ja
pudelikaela komponentide puhul. Ettevotted kalduvad Hiina tarnijatega koostodstrateegiat
kasutama pea kdigi tooteuksuste puhul. Uuringud nditavad, et kollektivistlike Gihiskondade inimesed
valivad pigem koostd6 kui konkurentsikaitumise (Cox et al. 1991 viidatud Ibid., 2353).
Kollektivistliku taustaga ettevotted usaldavad ja teevad suuremat koost6od ettevotetega, kes on osa
nende vorgustikust (Buchan et al. 2002 viidatud Ibid.).

Hiina on teadaolevalt kdrge kollektivistlikku kultuuriga (Huo et al. 2015 viidatud Ibid.), seega
eeldavad autorid Hiina tarnijatega paremat koostood partnerlussuhtes. See eeldus peegeldab ka
Hiinas levinud labiraakimisstiile, mis kalduvad valtima vastasseisu, konkurentsi ja konflikte
harmooniliste suhete jatkamise kasuks (Kirkbride et al. 1991; Shi, Wright 2003; Zhao 2000 viidatud
Ibid.). Seega, kui ettevdtted keskenduvad Hiina tarnijatega labiradkimistel peamiselt ostujoule
réhumisel ja vdimendusega toodete puhul konkurentsistrateegiatele, vBivad nad "vdita mdned
lahingud, kuid kaotada s6ja". Luhiajalise kasu arvelt ei pruugi ettevotetel Hiina tarnijatega
onnestuda pikaajalisi koostodsuhteid arendada ja nad vdivad seeldbi kaotada oma jatkusuutliku
konkurentsieelise (Ibid.). Ehkki jéud ja sltuvus on ostja-tarnija suhete mdistmisel olulised
muutujad (Caniéls, Gelderman 2007 viidatud Ibid.), peaksid ettevdtted Hiina tarnijatega pikaajaliste

suhete loomise kontekstis podrama tdhelepanu koostoteeliste mdistmisele (Kang et al. 2017, 2353).

1.2 Tarnijate hindamise vdéimalused

ISO 9001 standard kirjeldab tarnijate stistemaatilist hindamist kui tarnijate hindamise ja valiku
teostamist vastavalt nende vBimele tarnida nGuetele vastavaid tooteid. Ettevottes tuleks kehtestada
tarnijate hindamise ja valiku kriteeriumid (Weigel, Ruecker 2017, 52). “Kriteeriumid peavad olema
moddetavad, realistlikud ja ajalised” (Pahkel 2018, 18). Hindamise tulemuste ja sellest tulenevate

ettekirjutuste kohta peetakse arvestust (Weigel, Ruecker 2017, 52).

Tanapéeva ettevotted soovivad tarnijatega luua pikaajalisi koostoosuhted. Tarnijate hindamine on

protsess, mis aitab ettevotteid juhtida sobivate tarnijateni. Seet6ttu on tarnijate hindamise ja valiku
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protsess SCM-i Uks peamisi otsuseid (Abdolshah 2012, 1). Tdnap&evases tarnijate juhtimises
hinnatakse potentsiaalsete tarnijate tulemuslikkust mitmete kriteeriumite alusel (Vasina 2014
viidatud Taherdoost, Brard 2019, 1031) ning selles puudub tihtne standard (Ibid., 1024). Iga ettevote
on erinev, mistottu on vaja leida sobivad kriteeriumid, mis toetuks ettevdtte ootustele ja eripdradele.
Valitud Kkriteeriumid on aarmiselt olulised ning omavad suurt mgju tarnijate valiku tulemustele
(Ibid., 1024). Joonisel 1.2.1. on Vasina (2014) poolt vélja toodud tarnija hindamise ja valiku
hibriidprotsess, kus on tarnijate hindamise etapid kollase varvitooniga réhutatud.

7l Ettevdtte vajaduste midratlemine :
Y oI Spetsifikatsioonide kindlakstegemine :
Y| - Hindamisksiteeriumite valik
e Ostuvdimaluste méiratlemine :
¥t Tarnijate hindamine

gl Tarnija valik :
Yo |* Perioodiline hindamine

Joonis 1.2.1. Tarnija hindamise ja valiku hlbriidprotsess
Allikas: Vasina (2014, 18), autori kohandatud

Tarnijate perioodiline hindamine on ettevotte kriteeriumitele vastav regulaarne tarnijate jarelevalve
ning soorituse kontroll. Perioodilise hindamise eesmark on varakult kindlaks teha tarnija puudused
ning tuvastada kasutamata potentsiaal. Selleks, et perioodilist hindamist saaks késitleda tarnija
arengu alusena, koostatakse hindamise péhjal tarnijate klassifikatsioon. Hindamine toob valja
tarnija tugevad ja ndrgad kuljed. Hindamise abil saab tarnijale vajadusel méarata konkreetsed
ettekirjutused (Weigel, Ruecker 2017, 52).

Weigel ja Ruecker (2017) soovitavad tarnijate perioodilist hindamist viia labi kaheksa
pdhikriteeriumi abil, mis jaotuvad omakorda kuni viieks alamkriteeriumiks. Pdhikriteeriumite
kaalud tuleks méaéarata asjakohasusest s6ltuvalt. Igat alamkriteeriumi saab hinnata 1-100 punkti
skaalal, sealjuures tadhistab 1 punkt &armiselt halba ja 100 punkti tipptaset. Naide tarnijate

hindamisest on toodud Joonisel 1.2.2.
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1 Tarned 25% 5 Kvaliteet 25%

tarnete usaldusviarsus 100% 82| |kaebusteta partiid 45% 70
Tulemus 82 piiratud heakskiiduga partiid 35% 95
rikked toodetel jah/ei 20%| 100
2 Hind 20% Tulemus 85
hind vérdluses konkurentidega 80% 75
hinnaselgus (kalkulatsioonid) 10% 60 6 Pretensioonid 6%
ostutingimustest kinnipidamine 10% 1| |vigade esinemistihendus 40%| 100
Tulemus 66 informatsioonivoog/8D-raport 30%| 100
tegutsemine kaebuste/ettekirjutuste korral  30% 75
3 Tarnija areng 7% Tulemus 93
innovatsioon 25% 75
koostod/teadmiste jagamine 25%| 100| |7 Koostdd 4%
strateegiline tahtsus 20% 75| |kvaliteedikokkulepped 20% 50
valmisolek kasvada 20%| 100| |kokkulepete jargimine 40%| 100
paindlikkus 10% 75| |paindlikkus probleemide korral 40% 50
Tulemus 86 Tulemus 70
4 Kommunikatsioon 3% 8 Risk 10%
rahvusvahelisus 20%| 100| |riskiskoor 60% 85
kittesaadavus 25%| 100| |tarneallikas 20%| 100
reageerimiskaitumine 25% 75| |riskiklass 20% 75
infojagamine 30%| 100| |Tulemus 86
Tulemus 94

Joonis 1.2.2. Tarnijate hindamise néide
Allikas: Weigel, Ruecker (2017, 53), autori kohandatud

Hinded jargivad eelnevalt maaratletud menetlusjuhiseid, tdnu millele saab hindamistulemusi

omavahel vdrrelda. Perioodilist tarnijate hindamist teostatakse soovitavalt kaks korda aastas, hanke-

ja kvaliteediosakonna koost6ds (Ibid.). Hindamise tulemusel tuleb tarnijad jaotada nelja

kategooriasse, mis on edasise koostdo arengu aluseks:

A kategooria (95-100p): eelistatud tarnijad, kelle hindamistulemuste kinnitamiseks
valjastada haid tulemusi tunnustav sertifikaat;

B kategooria (80-94p): tarnijate tulemuste kinnitamiseks véljastada kirjalik dokument,
milles on mérgitud hindamistulemused, aga ka tuvastatud parendamisvdimalused;

C kategooria (50-79p): teavitada tarnijaid hindamistulemustest ja tuvastatud puudustest.
Tarnijatel palutakse etteantud aja jooksul esitada loetelu meetmetest, mille abil nad
puuduseid parendavad;

D kategooria (0-49p): tarnijaid teavitatakse hindamistulemustest ning kutsutakse
koosolekule. Koosolekul arutatakse puudusi ja tootatakse vélja parendamise
lahenemisviisid. Tarnijat teavitatakse, et kui puuduseid ei saa lihikese aja jooksul

kdrvaldada, siis on voimalik koost6o I6petamine.
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Perioodilist hindamist tuleks 1&bi viia rangelt ja regulaarselt, eriti alguses. Puuduseid tuvastatakse
sageli ka hindamist teostavas ettevdttes ning need voivad osutuda isegi tosisemateks, kui tarnijate
puudused. Alahinnata ei tohiks ka asjaolu, et tarnijate tippjuhtkond suhtub perioodilisse hindamisse
vdga tosiselt ning uurib tuvastatud koérvalekallete pdhjuseid. Seet6ttu on oluline, et hindajad
pusiksid vankumatud ja tksmeelsed (Weigel, Ruecker 2017, 61).

Tanapéeval on konkurentsi suurenemine, rangemad seadused ja kasvavad keskkonnaprobleemid
sundinud ettevotteid parandama oma tegevuse ja tarneahela jatkusuutlikkust (Zhang et al. 2020, 1).
Roheline tarneahel on muutunud Gha olulisemaks l&henemisviisiks organisatsioonide
keskkonnasééstlikuks muutmisel. (Javad et al. 2020, 1). Roheline tarneahel vahendab saasteainete
teket ning tarnijate rohestamise aste mojutab otseselt ettevotete keskkonnaalaseid tegevusi.
Keskkonnasééstliku tarneahela rakendamisega vOib kaasneda ka majanduslik kasu ja
konkurentsieelised, mis on ettevotte arengu jaoks esmatahtsad (Zhang et al. 2020, 1).

Infotehnoloogia ja elektrooniliste toodete kiire areng on globaalset dritegevust ja inimelu kvaliteeti
igakilgselt mojutanud. Ettevotted peavad thiskonna- ja keskkonnakaitseks liilkuma sééstva arengu
poole, samaaegselt kasumeid séilitades (Chang et al. 2021, 2). Roheliste tarnijate valik on palvinud
palju tahelepanu, kuna kasvav mure loodusressursside vahenemise, keskkonnareostuse ja globaalse
soojenemise tdttu on suur. Roheliste tarnijate valik toob endaga kaasa tootlikkuse paranemise ja
klientide rahulolu - pakkudes samas v@imalust vahendada ettevotte keskkonnamdju, séésta ressursse
ning vahendada kulusid (Javad et al. 2020, 8).

Chang et al. (2021) konstureerisid uue hibriidmeetodi tarnijate jatkusuutlikuks hindamiseks ja
valikuks (ingl. k. Sustainable Supplier Evaluation and Selection; SSES), mis votab arvesse ka
ettevotte jatkusuutlikkust. Traditsioonilisel tarnija valikul on kvaliteedi, tarnete, maksumuse ja
teenuse aspektid hadavajalikud. Jatkusuutlik tarnijate valik néuab ka majanduse, keskkonna ja
Uhiskonnaga arvestamist. Hiljutised tarnijate jatkusuutlikkuse edendamise uuringud on
propageerinud  uut  Kkontseptuaalset ~modddet, mida nimetatakse institutsionaalseks
jatkusuutlikkuseks. See pdhineb valitsuste ja institutsioonide saastva arengu toetusel. Ettevotted
eeldavad, et tarnijad pakuvad tooteid ja teenuseid, mis vastavad peale hinna- ja kvaliteedinduete ka
jatkusuutlikkuse printsiibile. SSES meetodi kasutamisel saavad ettevdtted oma tarnijaid ning ka
tarnijad end ise hinnata ja sisse viia vastavaid parendusstrateegiaid jatkusuutlikumaks arenguks.
SSES meetod p6hineb jatkusuutlike kriteeriumite kogumil ning selle eesmark on parimate tarnijate
leidmine (Chang et al. 2021, 3-9). SSES meetodi otstarbekuse tdestamiseks hindasid uurijad suure

rahvusvahelise elektroonikatootja peamiste tarnijate jatkusuutlikkust. Ettevottele kuulub enam kui
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miljon m2 pinda, sealhulgas tle 600 000 m2 sGltumatuid tehaseid Hiinas Shenzhenis. Ettevote on
tuntud heliseadmete tootjaga, kelle muugivorgustik hdlmab rohkem kui 100 riiki, mudgikeskused
asuvad Ule kogu maailma ning aastakdive ulatub tle miljardi RMB. Ettevdtte juhatus alustas
arendustegevust jatkusuutliku ettevotte kuvandi loomiseks. Kérgemad juhid ndustusid, et SSES on
esimene ja koige olulisem Ulesanne, kuna materjalide ostukulud moodustavad ettevotte kaibest tle
50%. Kavandatava meetodi pdhjal hinnati vélisaudiitorite poolt ettevGtte 125 tarnijat. SSES
hindamiskriteeriumiteks olid majanduslik, sotsiaalne, keskkonnaalane ja institutsionaalne
jatkusuutlikkus (Ibid., 17). Hindamise tulemusena moodustus 20 kdige kaalukamat jatkusuutliku
arengu hindamiskriteeriumit elektroonikatddstuses, mis on vélja toodud Lisas 1 (Ibid., 5).

Ehkki sellel ettevottel oli tarnijate juhtimissusteem, ei omanud nad meetodit jatkusuutlikkuse
hindamiseks ning nende tarnijate hindamissiisteem ei hlmanud kdiki jatkusuutlikkuse kriteeriume.
Hindamistulemuste pdhjal koostati ja esitati uuritud ettevottele aruanne. Ettevotte juhtkond kinnitas,
et SSES mudel on tarnijate hindamiseks ja parendusettepanekute tegemiseks elektroonikatodstuses
kasulik (Ibid., 17).

1.3 Tarnijate valimine

Tarnijate valikuprotsessi téhtsus seisneb organisatsioonide toetamises maksimaalse ¢koloogilis-
majandusliku kasu saamiseks (Suraraksa, Shin 2019, 3). Tarnija valik on tidpiline mitme
kriteeriumiga otsuste tegemise probleem (Schramm et al. 2020, 1). See on Uhtlasi ka ettevotte eduka
toimimise esimene samm. Oigesti valitud tarnijad aitavad ettevdttel tagada nn kuue &ige
saavutamise - Oige aja, koha, toote vOi teenuse kvaliteedi, koguse ja hinna (Tulvi 2013, 398).
Tarnijate valimise mudel on tootmisettevotte poolt valjatootatud protsess, mille abil hinnata ja
valida péadevaid tarnijaid, kes vastaksid kriteeriumitele ning téidaksid seatud ndudmisi. Kdige
kriitilisemad ndudmised tarnijate valimisel on kvaliteet, hind ja tarneaeg. Tarnijate valik on eriti
kriitiline téppisajastatud tootmismeetodi puhul, mis on endaga kaasa toonud tarnijabaasi
vahenemise trendi. Ressursside nappuse tbttu on ostjate ja tarnijate vaheline suhtlus ning koost6o
tihenenud. Ettevotted kaasavad tarnijad oma protsessidesse varakult, et pakkuda klientidele

kdrgeimat vaartus (Salam, Khan 2018, 3).

Tavapéarane arusaam hankimisest on kaldunud seisukohale, et tihe tootmiskomponendi jaoks tuleks
eelistada mitut tarnijat. Vaidetavalt on sellistes olukordades vahem t6enéoline, et Gihele tarneallikale

loodetakse liiga palju. Lisaks saab tarnijate omavahelise konkureerimise t6ttu véhendada
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ostukulusid. Reaalsuses kipuvad sellised suhted olema v@istluslikud ja vahem optimaalsed. Uks
esimesi asju mis kannatab on kvaliteet, kui suhe pdhineb ainult parimal hinnal. Tarnija soovib oma
kulusid minimeerida ja tagada ainult pohilised spetsifikatsioonid. Ostjal tekivad sellistes
olukordades lisakulud sisekontrolli ja imbertegemise ndol. Teenuse kvaliteet kannatab t6ené&oliselt
ka siis, kui tarnija ei prioritiseeri kliendi tellimust.

Ettevotted, kes on dle ldinud tappisajastatud tarnetele, on leidnud, et mitme tarnijaga seotud
saadetiste haldamine on ebapraktiline. Keerulisem on ka tellimuste ja juhiste edastamine. Mida
parem on ostja ja tarnija suhe, seda tdendolisem on, et mdlema poole asjatundlikkust saab kasutada
uhise kasu saamiseks. Néiteks on paljud ettevotted leidnud, et tarnijatega heas koostdos saab muuta
toote disaini kuluefektiivsemaks ning ka uldisemalt koost6dd tbhustada. Tappisajastatud lahendus
seab ettevotted Uksteist téiendavate pédevuste ja vOimetega tarneahela keskmesse, mis
integreerituna konkureerib teiste tarneahelatega. Sellise konkurentsistruktuuri haldamine nduab
selgelt erinevaid oskusi ja prioriteete. Turuliidriks saamisel on vaja keskenduda nii SCM-ile kui ka
sisemistele protsessidele (Christopher 2011, 215).

Tarnija valimise protsess koosneb mitmest etapist. Esiteks algab protsess vajaduste ja
spetsifikatsioonide tuvastamisest. Seejdrel sOnastatakse kriteeriumid. Peale seda madratakse
kindlaks kvalifitseeritud tarnijate rihm. Ldpuks viiakse labi potentsiaalsete tarnijate hindamine ja
seejarel valik (Suraraksa, Shin 2019, 3).

Tarnija valiku kontekstis tuleb vastata pohikisimusele: kust ja eriti kuidas leida ettevotte jaoks
sobivad partnerid (Weigel, Ruecker 2017, 48). Peale ABC ja KPM anallisi teostamist, on
hankejuhtidel olemas selge arusaam sellest, mis on ettevotte votmetooted ning kes on vétmetarnijad.
Nende alusel saab paika panna hankestrateegia, spetsifikatsioonid ning hanke teostamise
pdhjalikkuse. Tarnijate I6plikule valikule peavad eelnema pdhjalikud turu-uuringud, eelvalik ja

analliis (Weigel, Ruecker 2017, 48). Tarnijate valimise protsessi iseloomustab Joonis 1.3.1.
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Joonis 1.3.1. Tarnija valimise protsess
Allikas: Weigel, Ruecker (2017, 48), autori kohandatud

Tarnijate valimise protsess koosneb neljast etapist (Weigel, Ruecker, 2017, 48-50):

1. Tarnijate identifitseerimine - eesmark on tuvastada potentsiaalsed tarnijad, kes suudaksid
hanke ndudmisi tdita. Esmalt tuleks méératleda tldised kriteeriumid, millega hankejuht
tarnijate otsimisel ja eelvalikul arvestama peab. Kriteeriumid sisaldavad tldiseid ndudeid
nagu toostus, ettevOtte suurus, tooteportfell, sdltuvus konkurentidest, tehnoloogiline
vOimekus. Seejarel toimub méaratletud kriteeriumite pdhjal turu-uuring.

2. Tarnijate eelvalik - eelnevalt maaratletud kriteeriumite alusel jargneb eelvalik, mille kdigus
saab potentsiaalsed tarnijad tuvastada ja neid Uksikasjalikult analtiisida.

3. Tarnijate analliis - eesmérk on koguda konkreetset teavet potentsiaalsete tarnijate
vOimekuse kohta, et tagada ainult parimate tarnijate valimine. Vdimalikud tdoriistad:
tarnijate kusitlemine, taustauuringud, sertifikaadid. Selle etapi probleemiks on tarnijate
hinnangute subjektiivsus, kuna Gldiselt soovitakse end ndidata paremana, kui tegelikult
ollakse. Subjektiivsust vahendavad referentsid. Analulsi pdhjalikkus sdltub hanke
eesmargist.

4. Tarnijate valik - hinnatakse kriteeriume nagu kvaliteet, tootmisv@imekus, téhusus, hind.

Tarnijate valimise protseduur I0peb otsustusprotsessiga, mis hdlmab vajadusel ka
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proovitellimust. Tarnija 16plikul valikul tuleks s6lmida raamleping koos spetsiifilisemate
tingimustega. Raamlepingu tingimused voiksid olla varasemalt paigas. Valiku tulemusena
lisatakse tarnija heakskiidetud tarnijate nimekirja.

ISO 9001:2015 alusel peavad heakskiidetud tarnijad olema tdestanud rahuldavalt oma vGimet téita
ettevotte ning selle klientide ndudeid.

Paljud SCM wuuringud on votnud positivistliku perspektiivi, propageerides teoreetililiselt
optimaalseid lahendusi ja parimaid tavasid (Sweeney 2013 viidatud Schorsch et al. 2017, 238).
Mitmed uuringud réhutavad vaidet, et SCM uurimisel on sageli tahelepanuta jaetud inimkaitumise
mdoju (Tokar 2010 viidatud Ibid.). Praktikas eksisteerivad harva teoreetiliselt optimaalseid lepinguid
vOi universaalseid labirdadkimisstrateegiaid. Selles kontekstis on Kalkanci et al. (2014) tdestanud, et
praktikas eelistatakse lihtsamaid lahendusi, hoolimata teoreetiliselt vahem optimaalsusest (Kalkanci
et al. 2014 viidatud Ibid., 253). Selle teooria ja praktika lahknevuse pdhjuseks on inimese ja
kaitumise komponentide véhemalt sama olulisel rollil, kui on SCM tdsistel faktidel nagu protsessid,
tehnoloogiad ja mddtesisteemid (Sweeney 2013 viidatud 1bid.). Mdistmine, et inimesed ei kaitu
puhtalt ratsionaalselt, et nad hoolivad teistest ja on mdjutatud kultuurilisest taustast (Loch 2005

viidatud Ibid.), on seotud olulisusega inimeste kaitumisega tarneahelas (l1bid.).

Enamik ettevotteid tunnevad survet oma tooteid ajakohastada tehnoloogia arenguga vastavaks ning
lilguvad automatiseerimise ja digitaliseerimise kdrgemale tasemele. Sellega kaasneb ettevotetele
suurem risk ja ebakindlus, sest paljud ettevotted on asunud koostéod tegema tavapérasest
tarnijabaasist véljas asuvate tarnijatega. Korgem suhete ebakindluse tase on traditsioonilied tarnijate

valimise viisid proovile pannud (Arvidsson, Melander 2020, 138).

Larson (1992) vaitis, et tarnija valiku kdige olulisem tegur on usaldus. Usaldus véhendab riske ja
ebakindlust (Larson 1992 viidatud Ibid.). Usaldust peeti algselt inimestevaheliseks néhtuseks, nt
sotsiaalteadustes. Seda eeldatakse tugevalt ka tdnapéevases organisatsioonidpetuses (Lewis 1985;
Rotter 1967 viidatud Ibid.). Pikaajalise koost6d s6lmimine tarnijaga nGuab teatud tasemel usaldust

erinevates harudes - néiteks inimestevaheliste suhetes, varustamises ja Uhilduvuses (Ibid., 140).

Arvidsson ja Melander (2020) arendasid usalduse kontseptsiooni tarnijate valimisel suure autotootja
naitel. Selleks viisid autorid 18bi 36 intervjuud ettevGtte hanke-, kvaliteedi- ja
tootearendusosakondades. Autotodstus kogeb suuremat tarnijatest séltuvust tundlike ja strateegiliste
komponentide osas. Suure ebakindlusega olukordades, néiteks kérgtehnoloogia hankimisel, muutub

usaldus veelgi olulisemaks. Autorid tdstatasid kiisimuse, kuidas usaldust enne I6plikku tarnija
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valimist madratleda ja kasutada. Jareldused nditavad, et tarnijate valimisel avaldub usaldus mitmel
tasandil: inimeste vahel, organisatsioonis, organisatsioonide vahel ja organisatsioonide vorgustikes.
Inimestevahelise usalduse tase kasitleb mélema nii ostja kui tarnija organisatsiooni tksikisikuid,
kes Uksteist usaldavad. Ganesani ja Hessi (1997) sdnul on organisatsiooniline usaldus see, kui ostja
uksikisik usaldab tarnijaorganisatsiooni, soltumata individuaalsetest kontaktidest. See on eriti
oluline usaldamatuse mdiste puhul, sest usalduse puudumist indiviidi vastu saab kompenseerida
usaldusega organisatsiooni vastu voi vastupidi. Organisatsioonidevahelise usalduse tase on mdlema
organisatsiooni uksikisikutest sltumatu ning pdhineb organisatsioonide vahelistel valjakujunenud
sidemetel ja kogemustel. Organisatsioonide vorgustiku usaldus on ostja uksikisiku usaldus tarnija
organisatsioonide vorgustiku suhtes (Ibid., 147-148). Ostja usalduse liike, marksdnu ja nende mdju
tarnija valimisel kirjeldab Joonis 1.3.2.

Inimestevaheline usaldus Organisatsioonide vérgustiku usaldus
Moju valikule: korge Maju valikule: viga korge
Mirksénad: Mirksonad:

esindaja padevus, volitus vétta vastu usaldus tarneahela ja alltoovotjate
otsuseid, igapievane suhtlus, suhtes, dokumenditide ja arvannete

asjatundlikkus, heatahtlikkus, ausus, qurasolek, lepjngud, referentsid ja
labipaistvus ' klientide vorgustik

( Ostja usalduse w

liigid tarnija
L valimisel J

Organisatsiooniline usaldus Organisatsioonidevaheline usaldus
Mgju valikule: madal Moju valikule: korge

Mirksoénad: Miérksonad:

stabiilsus, teadmised, pidevus, varasem koostdo ostja ja tarnija vahel,
voimekus erinevates funktsioonides, pikaajaline visioon, suhtluskanalid,
labipaistvus, kattuvad huvid, sobitatud arikultuur, arendustegevus, probleemide
eesmérgid lahendamine

Joonis 1.3.2. Ostja usalduse liigid, marksonad ja mdju tarnija valikul
Allikas: Arvidsson ja Melander (2020, 145-147), autori kohandatud

Usalduse modtmiseks puudub otsene juhend. Pigem on usaldus keeruline nédhtus, mis avaldub
mitmel tasandil. Hankejuhid peavad arvestama, et usaldus ei piirdu vaid ostja ja tarnija
uksikisikulise usaldusega. Pigem valitseb usaldus ostja ja tarnija mitme funktsiooni vahel. Usalduse
olulisus ostja-tarnija suhetes on ammu kindlaks tehtud, eriti Uhiste tootearenduste puhul. See on

tarnijate valimise protsessi oluline osa (Arvidsson, Melander 2020, 148).
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Tarnijate hindamise ja valiku protsessid toovad endaga kaasa (hed pohilisemad otsused
tootmisettevotte jatkusuutlikkuse tagamiseks. Konkurentsieeliste séilitamiseks peab ettevottel
paigas olema hésti tootav THIVM. Tarnijate hindamise, valiku ning nende tegevustega kaasnevate
niansside kohta leidub rohkelt erinevaid artikleid ning uurimustéid. Nende protsesside
elluviimiseks on hulganisti meetodeid. Ettevdtted asuvad erinevates elutsiikli etappides, mistdttu on
peamine, et rakendatud meetodid vastaks ettevotte eripdradele. Autor tugines tarnijate hindamise ja
valiku teoreetilise mudeli kokkupanekul bakalaureusetods késitletava tehnoloogiaettevotte
eriparadest. Tehnoloogiaettevdtte eriparasid Kirjeldab autor peatikis 2.
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2 LAHTEULESANNE

2.1 Ettevotte tutvustus

Kaesoleva bakalaureusetdd uurimisobjektiks on Tallinnas baseeruv tehnoloogiaettevote (edaspidi
TE). TE thendab kergelektersdidukid internetiga, et vdimaldada uute liikumisteenuste arendamist.
EttevOte pakub ja toodab 10T (ingl. k. Internet of Things; loT) ja Uhenduvuse taislahendusi.
Peamised kliendid on erinevad kergsdidukite operaatorid ning tootjad, kes asuvad 45 riigis Ule
maailma. TE soovib roheenergia tehnoloogiate arendamise ning téhusama ja jatkusuutlikuma
tootedisaini abil muuta maailma puhtamaks paigaks.

Pakutavate lahenduste abil on Uhendatud internetti Gle 300 000 elektrilise kergsdiduki ning see on
aidanud kaivitada nende jagamist enam kui 60 linnas Gle maailma. TE on esimene ettevote
valjaspool Hiinat, kes toodab elektrilisi tdukerattaid ning arendamisel on ka elektrilised jalgrattad
(TE koduleht, 2020). TE tootmistehas avati novembris 2019. Enne oma tehase avamist kasutati
tootmiseks Eesti koostdopartnerite allhanget. Ettevotte protsessid on 1SO 9001:2015, ISO
14001:2015 ja ISO 45001:2015 sertifitseeritud. Kattesaadavate majandusaasta aruannete pohjal

koostas t66 autor TE nelja aasta mudgitulu statistika (Tabel 2.1.) .

Tabel 2.1. Ettevdtte nelja aasta matgitulu statistika

Aasta | Mulgitulu (EUR)

2016 47 974
2017 372 759
2018 3581 599
2019 15995 654

Allikas: Majandusaasta aruanne 2017, 2018, 2019

TE on innovaatiline ettevGte. TE kasutab oma toodetes ja tootmises kdige uuemaid tehnoloogilisi
lahendusi. Lakkamatult ollakse uute innovaatiliste lahenduste otsingutel - see lisab tarneahela
juhtimisele oma keerukuse. Hankimine toimub globaalselt, aga TE eristub sellepoolest, et on

pioneer tarneahelate lahedale toomises. Eesmark on hankida ja toota lahedal - Eestis ja Euroopas.
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TE tooteportfell jaguneb kolmeks: tarkvara, 10T ja sOidukid. Joonis 2.1.1. annab Ulevaate ettevotte

tooteportfellist ning tarnijate hindamise ja valiku mudeli (edaspidi THJVM) mdjualast.

[Telmoloo giae‘rtevéte]

Y
| Tooteportfell I

A 4 A4 'L Tarnijate hindamise
@ IoT Soidukid ja valimise mudeli

mojuala

Joonis 2.1.1. Ettevotte tooteportfell ning mudeli mojuala
Allikas: autori koostatud

Tarkvaratooted ei vaja THIJVM rakendamist, sest lahendused toodetakse ettevottesiseselt.

Tarneahela juhtimise, To6stusinseneeria ja Tootmise osakonnad kuuluvad Co-Factory Uksusesse.
Co-Factory uksuse struktuuri kirjeldab Joonis 2.1.2. Tervikuna vastutab Co-Factory tiksus selle eest,

et TE klient saaks 6ige kvaliteediga, digel ajal ja Giges koguses tellitud kaubad kétte.

[ Co-Factory }
v v
[ Tarneahela juhtimine J [ Toostusinseneeria J [ Tootmine J

Joonis 2.1.2. Co-Factory iiksuse struktuur
Allikas: ettevotte sisedokumentatsioon, autori kohandatud

Ké&esolevas bakalaureusettds saab peamise fookuse Tarneahela juhtimise osakond (edaspidi TJO),
kes tegeleb tarnijate hindamise ja valimisega. TJO vastutab selle eest, et tootmiseks vajalikud
komponendid oleksid tootmises 6ige spetsifikatsiooniga, digel ajal ja Giges koguses. Samuti
vastutab TJO klienditellimuste haldamise ja planeerimise eest. Eelnevast sdltub Gigeaegne tarne
kliendile. Oigeaegse tarne tagamiseks on TJO peamised véljakutsed: mida, kellelt, kui palju

hankida, tarnida ning millal toota.

Tarneahela juhtimise osakonda on viimase aasta jooksul lisandunud mitmeid positsioone ning t66
kirjutamise ajal koosneb tarneahela juhtimise osakond kuuest liikmest. Tarneahela juhtimise

osakonna struktruuri Kirjeldab Joonis 2.1.3.
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[ Tarneahela ja tehase ]
juht
Tarneahela spetsialist Hankejuht (sd1dukad) ]
| Hankejuht (10T) | Tootmuse planeeryja J
Laospetsialist

Joonis 2.1.3. TJO struktuur
Allikas: Ettevotte sisedokumentatsioon, autori kohandatud

Ké&esolev bakalaureusetdo puudutab eelkdige ettevotte hankejuhte, sestap lahtub autor hankejuhtide
t60d puudutavate teemade katmisest. T60 autor tG0tab ettevottes sdidukite valdkonna hankejuhina.
THJIVM mdojualasse kuuluvad andmed parinevad TE viimase kaheteistkiimne kuu statistikast. Selle
aja jooksul tehti koostd66d 796 tarnijaga, sealjuures moodustasid kolm kdige suuremat tarnijat kogu
ostukaibest 30 protsenti.

Ettevottes on kasutusel ettevotte ressursside planeerimise tarkvara MRPEasy. MRPEasy programm
on pilvepdhine MRP-susteem (ingl. k. Material Requirements Planning; MRP) véiketootjatele
(https://www.mrpeasy.com/). Hankejuhid kasutavad programmis peamiselt ostu- ja laofunktsioone.
To0 kirjutamise ajal on alustatud Microsoft Dynamics NAV ulemineku protsessidega ning THIVM
toetab uute parendatud protsesside loomist. Dokumendihaldus on lahendatud Google Cloud

platvormil. To6ulesannete haldamisel kasutatakse Jira tarkvara.

EttevOtte tarneahela teeb monevdrra komplitseeritumaks pakutavate toodete keerulisus. Need
sisaldavad paljusid erinevaid tootmiskomponente, peenelektroonikast ~ erinevate
mehaanikakomponentideni. Sealjuures tarnitakse komponendid tootmisesse kogu maailmast ning
enamikel neist on erinduded, mida hankejuhid jalgima peavad. Tootmiskomponentide puudujaaki

ei ole vdimalik tihtipeale Kiiresti Eesti-siseselt lahendada ning sellega kaasnevad kulud on suured.

EttevGtte hankejuhtidele seatud eesmaérgid on enamat kui lihtsalt kaupade ja teenuste hankimine.
Eesmark on hankeprotsesside ja tarnijatebaasi t6hus haldamine - see on koht, kus hankejuhid loovad
tdelist vaartust. Hankejuhid peavad esmalt selgelt aru saama ettevotte ootustest ja vajadustest.
Sellekohane sisendinfo tuleb ettevotte siseklientidelt: elektroonika- ja mehaanikainseneridelt, uute
toodete juurutamise juhtidelt ning tootmiselt. Sisendinfo pdhjal tuleb leida korrektse

spetsifikatsiooni ja kvaliteediga kaupade pakkujad ning organiseerida kaup ettevottesse Oigeks
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ajaks, Oiges koguses, Oigele sisekliendile. Ettevottes on 10T ja sOidukite valdkonnal oma hankejuht.
Ettevotte hankejuhtide Gldine vastutuse jaotus on kirjeldatud Joonisel 2.1.4.

Hankejuht
(IoT):

Hankejuht
(sd1dukid):

Soidukite mehaanika-
komponendid

IoT mehaanika- ja
elektroonika-
komponendid

Joonis 2.1.4. Hankejuhtide iildine vastutuse jaotus
Allikas: Ettevotte sisedokumentatsioon, autori kohandatud

Hankejuhtide tldised vastutusalad mééaravad nende igapéevatoo tegevuste jaotuse, kuid neil on
padevus vajaduse korral ka teineteist toetada ja asendada. Hankejuhtide t66 hdlmab ettevottes

jargmiseid tegevusi:

e toote disainimise toetamine ja komponentide leidmine koostd0s inseneridega;
e tarnijate identifitseerimine ja valik labi stistemaatiliste hankeprotsesside;

e lepingute sGlmimine;

e tarnijasuhete hoidmine ja arendamine;

e projektide kulutGhususe ja nGutele vastavuse tagamine;

e hankeinfo haldamine andmebaasides;

e ostuprotsesside valjatoétamine ja haldamine;

e tarneraskuste korral lahenduste leidmine.

Hankejuhtide vastutusalad ei ole lukus - erijuhtudel vdib tks hankejuht l&bi viia teise valdkonna
projekte. Komponentide tarnijad voivad sidukite ja 10T toodete puhul osaliselt kattuda. Sellisel

juhul osalevad mdlemad hankejuhid Uhe tarnija haldamise protsessis.
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2.2 Hetkeolukorra hankeprotsessid

Hankejuhid alustavad tarnijate esmast hindamist juba enne tarnija 18plikku valikut. Esmase
hindamise eesmérk on aru saada, kas potentsiaalne tarnija vastab ettevotte kriteeriumitele ning
tdiendab ja toetab eesmarkide elluviimist. Tarnijate esmast hindamist teostavad hankejuhid
vOimaliku ké&ttesaadava info baasil. Selleks analulsivad nad potentsiaalse tarnija ajalugu ja
finantsandmeid, tehnilist vGimekust, komponentide kvaliteeti ning hindavad kommunikatsiooni ja
klienditeenindust. Eraldi arvestust esmase hindamise kohta ei peeta ning selleks puudub ka otsene

juhend. Suure osa tarnijate hindamises mahust moodustabki tarnijate esmane hindamine.

Sellele jargneb tarnijate perioodiline hindamine, mille sagedus s6ltub tarnija tahtsusest - strateegilisi
tarnijaid hinnatakse pea igakuiselt, vaiksema prioriteetsusega tarnijaid véhemalt korra aastas.
Tarnijate perioodilise hindamise jaoks on loodud hindamiskriteeriumid ning Google Sheets’i
keskkonda Tarnijate hindamise kisimustik (Lisa 2). Tabelis 2.2.1. on vélja toodud tarnijate

hindamise viis kriteeriumit ja nende selgitused.

Tabel 2.2.1. Tarnijate hindamise kriteeriumid ja kirjeldused

Hindamiskriteerium Kirjeldus

Usaldatavus kéive, finantsinfo, usaldusvaarsus, kolmanda osapoole riskid,
tootmismahud, téotervishoid ja -turvalisus, keskkonnaalane
jatkusuutlikkus ja eetika

Kvaliteet sertifikaadid, vastavus kvaliteedistandarditele, tootmistehnoloogia,
vBtmetarnijate auditeerimine

Klienditeenindus reageerimise Gigeaegsus, tdpsus, paindlikkus, probleemide
lahendamine

Tarnekindlus tarnete ja tarnekoguse tapsus;

Leping maksetéhtajad, tarneklauslid, kokkulepped tellimiskoguste ja

kohustuste o0sas

Allikas: Ettevotte sisedokumentatsioon, autori kohandatud

Tarnijate hindamine toimub viie palli siisteemis. Kiisimustiku tulemusena moodustub igale tarnijale

skoor.
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Tarnija skoorid jagunevad jargmiselt:

e skooriga enam kui 80% on sobiv tarnija;
e skooriga vahemikus 65-80% tuleb tarnijale anda tagasiside, vdimalikud ettekirjutused ja
parandusettepanekud ning paralleelselt kaaluda alternatiivsete tarnijate otsimise vajadust;

e skooriga alla 65% peab hankejuht esimesel vBimalusel alternatiivse tarnija leidma.

Tarnijate hindamise spetsiifika on soltuv toote riskidest nagu omahind, kaive, potentsiaalne rahaline
kahju voi saamatu jaanud tulu. Tarnijate halva sooritusega kaasnevad erinevad riskid ja kulud:
tootmise seisaku kulu, saamata jaanud tulu, kliendi kaotus. Mértsis 2021. aastal liitus ettevottega
kvaliteedijuht, kelle Glesandeks sai muuhulgas koos hankejuhtidega perioodilise hindamise

teostamine ning tarneahela juhtimise osakonna moddikutest tuleneva info tagasisidestamine.

Ettevotte spetsiifika ja kiire arengu tdttu toimub olemasolevate toodete pidev parendamine ning uute
toodete véljatootamine. Muudatusi ja otsuseid tehakse kiiresti ja jouliselt. Ettevdttes on loodud
uldised tarnijate valimise kriteeriumid (Tabel 2.2.2.). Need annavad hankejuhtidele pidepunktid t66
teostamiseks.

Tabel 2.2.2. Komponentide valimise kriteeriumid

Valimiskriteerium Kirjeldus

Uhilduvus vastavus ettevotte tarkvara, riistvara ja pusivara vajadustega
Kvaliteet sertifikaadid, vastavus kvaliteedistandarditele

Hind hindade konkurentsivoime, hinna-kvaliteedi suhe

Tarneaeg materjalide tarneaeg, tootmisaeg, toodangu jaotusaeg
Tellimuskogused MOQ, POQ, laovaru vdimalus

Péritolu materjali péritolu, tootmise asukoht, jaotuste tdhusus

Allikas: Ettevotte sisedokumentatsioon, autori kohandatud

Loodud on ka heakskiidetud tarnijate register, kus TJO liikmed tarnijate infot haldavad.
Hankejuhtidele on antud Usha suur vabadus tarnijate valimiseks ning igapédevatoos votavad nad
otsuseid vastu valdavalt isikliku intuitsiooni ja usalduse baasil. Uued tarnijad valitakse hankejuhtide
poolt ning esmaste tellimustega valideeritakse tootmiskomponentide vastavus kriteeriumitele.
Hankejuhtide peamised voOtmekriteeriumid tarnijate kvaliteedi hindamiseks on tarneajast

kinnipidamine, komponentide kvaliteet ning hind.
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Koroonakriis on suurel mé&ral mdjutanud ettevotte protsesse. Saadud Oppetunnid nditavad, et
riskide maandamiseks ja heade suhete hoidmiseks on oluline plihendada aega tarnijasuhete
arendamisele. See tagab tarneahela toimimise. On &armiselt oluline, et tarnijad saaksid
hankejuhtidelt piisavalt tdhelepanu ja tagasisidet slisteemsuse loomiseks koosttds. Kriisi kestel
tarnijatega regulaarsete koosolekute pidamine ning aktiivne tagasiside jagamine tagas ettevottele
tootmiskomponentide saadavuse. Balfagih ja Yunus (2014) leidsid, et elektri- ja elektroonikatoodete
tootmisel on tarneahela poolte seas kdrge teabe jagamise kultuur. Teabe jagamise tavad on
positiivselt seotud tarneahela toimimisega.

THJIVM olulisus ja mdju hankejuhtide to6le on suur. Olemasoleva siisteemi peamiseks puuduseks
on tapsete juhendite ja mudeli puudumine. T66tajatel on suur tdokoormus, tegeletakse valdavalt
kdige olulisemaga ega jouta tdhelepanu poorata toetavatele protsessidele. Ressursse on alati véhe -
kuni 2020. aasta stigiseni koosnes Tarneahela juhtimise osakond vaid kahest inimesest. Just seetdttu
on tegeletud viimasel aastal aktiivselt uute to6tajate varbamisega. Niid on vaja luua stisteemsust

ning pdhimatteid, mida osakonna liitkmed jé&rgida saaks.
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3 METOODIKA

3.1 Uurimistlesanded ja andmeallikad

Uurimisprobleem: ettevottes on méadratletud tldised tarnijate hindamise ja valiku kriteeriumid, kuid
puudub selge mudel, millele hankejuhid oma t66s tugineda saaksid. Hankejuhtide peamised
mododikud tarnijate hindamisel on tarneajast kinnipidamine, komponentide kvaliteet ning hind.
Nendest moddikutest tulenevat infot ei kasutata regulaarselt tarnijatele tagasiside andmiseks.
Tarnijate perioodilises hindamises puudub slisteemsus. Ettevottes puudub kontrollnimekiri, mille
abil hankejuhid standardiseeritud moel tarnijatele esitatavaid néudeid Kiiresti ja kdeparaselt leida
vOiks. Sellise kontrollnimekirja puudumine pdhjustab olukordi, kus valitakse tarnija VvoOi
tootmiskomponent, mis ei vasta ndudmistele. Ettevdttele voib seeldbi tekkida lisakulu kaotatud aja
vOi praagi ndol, pikeneda tellimuse taitmisaeg ning hilineda tarne kliendini. 2021. aasta suvel
juurutatakse ettevottes ERP (ingl. k. Enterprise Resource Planning; ERP) susteem. THIVM-i
loomine on vajalik ERP slsteemi kasutuselevotu ettevalmistuseks. Mudel peab vastama 1SO
9001:2015 standarditele.

Bakalaureusetod eesmargiks on valja tootada ettevotte eripdradele vastav THIJVM. Eesmérgi

saavutamiseks pustitas autor jargnevad uurimiskisimused:

e Kauidas on ettevottes Ules ehitatud tarnijate valik ja hindamine?

e Missugused on tarnijatega seoses olemasoleva tarneahela suurimad kitsaskohad?

e Missugused on ettevdtte jaoks votmetahendusega ndudmised tarnijatele?

e Kuidas on vdimalik tarnijate hindamise ja valiku mudeli véljatddtamisega tarneahela

toimimist tdhustada?

Olemasolevate tarnijate hindamise ja valiku protsessidest detailse ilevaate saamiseks pustitas autor
endale kolm uurimisilesannet. Uurimisiilesandeid ning andmekogumis- ja analliisimeetodeid
Kirjeldab Tabel 3.1.
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Tabel 3.1. Uurimistlesanded ning andmekogumis-ja analutsimeetodid

Uurimistlesanded Andmekogumis-ja analliisimeetodid

Missugused on ettevotte eripdrad, mis
annavad tdiendava keerukuse tarnijate
hindamise ja valiku protsessidele?

e Fookusgrupi intervjuu
o Isikliku t6dkogemuse analiilis

e Fookusgrupi intervjuu
e Ettevotte materjalide ja dokumentide analiilis
Isikliku t66kogemuse analliis

Missugused on tanase tarnijate hindamise
ja valiku protsessid ja niiansid?

Fookusgrupi intevjuu

EttevOtte materjalide ja dokumentide analliis
Isikliku td6kogemuse analiiis
Eksperthinnang

Missugused peaksid tarnijate hindamise ja
valiku protsessid vélja ndgema tulevikus?

Allikas: autori koostatud

T6O analtdtilises osas teostas autor ettevotte tarnijate ABC analliiisi, Uhe toote (Toode X)
komponentidel (ingl. k. Bill of Materials; BOM) pdhineva KPM analiiusi, analtiusis fookusgrupi

intervjuust saadud tulemusi ning valideeris uue mudeli eksperthinnangu abil.

[ Tooteportfell I

L 4 ¢ Tarnijate hindamise
IoT Soidukid ja valimise mudeli
| | mdojuala

Joonis 3.1. Tooteportfelli seos Tootega X
Allikas: autori koostatud

Tarkvara

Valitud toode X (Joonis 3.1.) omab kombinatsiooni mitmetest eri toodetest, mistdttu analtiiside

tulemused on laiendatavad ettevotte kdigile toodetele, mis jadvad THJVM-i mdjualasse.
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3.2 Analuisimeetodid

3.2.1 Fookusgrupi intervjuu

T6O0 uurimiskisimustele vastuste ja arusaama leidmiseks viis autor 1&bi fookusgrupi intervjuu.
(Tabel 3.2.1). Intervjuu kestis poolteist tundi TE-s kohapeal ning sellest votsid osa tarneahela
spetsialist, hankejuht ning kvaliteedijuht. Autor valis intervjuu osalised tingituna nende pdhjalikest
teadmistest ettevotte tarnijate hindamise ja valiku protsessidest ning kitsaskohtadest. Autor suunas
intervjuu kulgu varasemalt koostatud kisimuste toel. Kisimusi osapooltele enne intervjuu
toimumist ei edastatud. Elava arutelu ning pohjalike vastuste saamise eesmérgil kasutas autor
intervjueerimisel taiendavat ajuriinnaku meetodit. Intervjuu algas tldisemate kiisimustega ettevotte
ja selle isedrasuste kohta ning I6ppes detailsemate kirjeldustega THIJVM kohta. Autor salvestas
intervjuu heli, et tagada hilisem pdhjalik infoanaltius.

Tabel 3.2.1. Fookusgrupi intervjuu

Intervjueeritav Intervjuu Tdaiendav meetod | Intervjuu
labiviimise aeg intervjueerimisel | kestvus
Tarneahela spetsialist 28.04.2021 Ajurinnak 1.5h
Hankejuht (1oT) 28.04.2021 Ajurinnak 1.5h
Kvaliteedijuht 28.04.2021 Ajurinnak 1.5h

Allikas: autori koostatud

Ajuriinnaku eesmérk oli saada Ulevaade ettevotte tarneahela eripdradest, kaardistada tarnijate
hindamise ja valiku hetkeolukord ning luua arusaam sellest, kuidas protsessid tulevikus vélja

négema peaksid.

3.2.2 ABC analliis

Pareto 80:20 printsiip pdhineb laialt levinud tahelepanekutel. Printsiip Utleb, et tldpilise ettevotte
puhul moodustab 80% miuugimahust 20% tooteid/kliente. Reegli vastupidises perspektiivis
oeldakse, et ilejaanud 20% miiiigist saadakse 80%-ilt toodetetelt/klientidelt. Uldiselt tahendab
Pareto printsiip, et suurem osa mudgist tuleneb suhteliselt véhestelt toodetelt v6i klientidelt.
(Bowersox et al. 2002, 323).

ABC anallius on klassikalisele Pareto 80:20 printsiibile tuginev analiiis ning sellega saab tdhusalt

eraldada olulist vahemolulisest. ABC analiilisi pdhiidee on eraldada piiratud kattesaadavusega
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ressursid sinna, kus sellel on kdige suurem mdju (Leanway. ABC anallius — lihtne ja tGhus
kategoriseerimise meetod. 13.aprill.2021). Tarnijate jaotamine A, B ja C kategooriatesse nditab,
miks seda protsessi sageli ABC anallisiks nimetatakse. Suuremahulisi tooteid vOi tarnijaid
paigutatakse sageli A kategooriasse. Keskmise mahukusega tooteid voi tarnijaid paigutatakse B
kategooriasse ning vaikese mahuga tooteid voi tarnijaid paigutatakse C kategooriasse (Bowersox et
al. 2002, 323).

Hozack (2016) selgitas, et tavaliselt jaguneb tarnijate ABC analiitis ostukéibe pdhjal jargmiselt: A
kategooria tarnijad moodustavad 20% tarnijate koguarvust ning 80% ostukaibest, B kategooria
tarnijad moodustavad 30% tarnijate koguarvust ning 15% ostukéibest, C kategooria tarnijad
moodustavad 50% tarnijate arvust ning 5% ostukaibest (Hozack 2016 viidatud Meristo 2020, 44).
Néide tarnijate jaotamisest ABC analliusi tulemusel on toodud Joonisel 3.2.2.

% Ostukiibest

100% ..
C tarnijad

90% 5 tarmijad
80%

70%

60%

50%

40% | A tanijad

30%

Tarnijate arv

Joonis 3.2.2. Tarnijate ABC analiiiis
Allikas: autori koostatud

ABC anallusi labiviimine tarnijate hindamise ja valiku kontekstis annab hankejuhile selge tlevaate
ettevotte vBtmetoodetest ja tarnijatest. Selguse saamine on oluline, sest kontrollsusteemid ja

juhtimise strateegiad on A, B ja C kategooriate vahel erinevad. Sarnaste toodete vdi tarnijate
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rihmitamine kategooriatesse hdlbustab nende juhtimist ja strateegiaid. N&iteks vdib suuremahuliste
vOI kiiresti liikuvate toodete strateegiaks olla suhteliselt suurem ohutusvarude tase. Seevastu
aeglasemalt liikuvate toodete jaoks v6ib lubada suhteliselt vaiksemat ohutusvarude taset (Bowersox
et al. 2002, 323).

T60 autor viis ettevotte tarnijate seas labi Pareto 80:20 printsiibile tugineva ABC analiiisi. Selleks
reastas autor ettevotte tarnijad viimase aasta ostukéibe pdhjal, alustades suuremast. Seejarel leidis
tarnijate osakaalu kogu ostukaibest ning jagas tarnijad vastavalt A, B ja C kategooriatesse (Ibid.).
Analiiusi tulemused andsid tlevaate TE tarnijate hierarhiast.

3.2.3 KPM analiits

KPM késitluses saame ostuprotsessides eristada nelja peamist tooteuksuset: strateegilised
komponendid (kdrge finantsmdju ja tarnerisk), voimendusega komponendid (kérge finantsmdju,
madal tarnerisk), pudelikaela komponendid (madal finantsmdju, kdrge tarnerisk), mittekriitilised

komponendid (madal finantsmdju ja tarnerisk) (Saputro et al. 2020, 2).

KPM meetodil on eri variatsioone, kuid enamik tugineb mdddetavatele faktoritele ja muutujatele
(Montgomery et al. 2016, 193). Kdesolevas bakalaureusetods kasutatakse KPM anallisi

ostustrateegiate maaramiseks.

“Kasumit mdjutavateks teguriteks on ostumaht, protsent kogu ostukulust voi mdju toote kvaliteedile
vOi ettevotte kasvule. Tarnerisk hdlmab tarnijate kéttesaadavust, tarnijate arvu, konkurentsi turul,
tee ise vOi osta voimalust, ladustamisriski ja asenduse ehk alternatiivide voimalusi.” (Kraljic 1983

viidatud Meristo 2020, 15).

Neid tegureid arvesse vottes saavad hankejuhid valitud tootmiskomponendid mudelisse paigutada.
Lisas 3 on esitatud KPM tooteuksuste eesmargid, peamised tlesanded ning infovajadused. Joonis

3.2.3. selgitab komponentide KPM tooteliksustesse jagamise p6himdtteid.
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h
v | | Voimendusega komponendid Strateegilised komponendid
g
Komponentide luk: Komponentide hik:
segu spetsufilistest komponentidest kehva saadavuse ja/vol korge vaartusega
komponendid
Votmetegunid:
hind, tarnete kindlustamine Votmetegurid:
pikaajaline saadavus
Tiitipilised allikad:
mitmeid tarnjaid, peamiselt kohalikud Tittipilised allikad:
kindlakskujunenud (rahvuvahelised) tarmjad
" Pakkumine:
E | | rohkelt pakkujaid Pakkumine:
z loomulik nappus
-
g | | Mittekriitilised komponendid Pudelikaela komponendid
= Komponentide luk: Komponentide hiik:
= tarbekaubad, moned spetsufilisemad peamuiselt spetsiifilised komponendid
& | | komponendid
Votmetegurid:
Votmetegund: kulude haldamine ja usaldusvasrne lihiajaline
funktsionaalne efektuvsus hankimine
Titipilised allikad: Tiiiipihised allikad:
koostdd loomine kohalike tarmijatega globaalsed, valdavalt uued ja uute
tehnoloogiatega tarnijad
_ Pakkumine:
. rohkelt pakkujaid Pakkumine:
s tootmispdhine nappus
Y
Madal Tarnerisk/ostukeerukus Korge

Joonis 3.2.3. KPM tooteiikstesse jagamise pohimotted
Allikas: Kralijc (1983), autori kohandatud

KPM mudeli kasutamiseks teostatakse jargmised sammud:

e  koikide ostude reastamine vaartuse vahenemise jarjekorras,
e iga ostu riski ja turukeerukuse anals,
e iga toote positsioneerimine maatriksis vastavalt anallitsile,

e perioodiline iilevaatus, kas toode tuleks liigutada maatriksi teise ruutu”

(Lysons, Farrington 2012 viidatud Harjak 2019, 14).

Autor teostas peatukis 4.1.2. Toode X komponentidele KPM analiiisi. Analulsi aluseks olid ABC
analliusi tulemusel selgunud A kategooria tarnijad. Selleks reastas ta A kategooria tarnijate
komponendid vaartuse vahenemise jarjekorras, hindas eraldi iga komponendi ostu olulisust/moju
kasumile ja tarneriski/ostukeerukust ning paigutas saadud tulemused 2x2 maatriksi vastavasse

tooteliksusesse.
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3.2.4 Eksperthinnang

Analudside tulemusel 16i t06 autor TE eriparadele vastava uue THIJVM-i ning valideeris selle
kasulikkust ja rakendatavust eksperthinnangu abil.

Ekspertiisiks, eksperdi arvamuseks voi eksperthinnanguks nimetatakse meetodit, mille abil saadud
tulemused pohinevad péadevate ekspertide arvamustel ja hinnangutel. Eksperthinnangut peetakse
uheks koige sobivamaks meetodiks teabe kogumiseks, analtisimiseks ja hindamiseks (Bogner et
al. 2009; Lewthwaite, Nind 2016; Muskat et al. 2012; Protasevich 2014; Rieger 1986; Severin 2014
viidatud Iriste, Katane 2018, 74-76).

Eksperdil on kutsetegevuse keskkonna pédevus, kogemused, eriteadmised (Littig 2011 viidatud
Ibid.). Eksperthinnangu meetod voeti laialdaselt kasutusele 20. sajandi teisel poolel. Iriste ja Katane
(2018) sonul saab ekspertarvamuse meetodit kasutada nii eraldi uuringuna kui struktureeritud
uuringu etapina. Ekspert on kdrgetasemeline professionaal, oma valdkonna praktiliste kogemustega
spetsialist, kellel on korgetasemeline padevus ja tookogemus. Ekspert on analutilise
motlemisvdime ja uurimiskogemusega teoreetik, omab paindlikku meelt ja intuitsiooni - need on
eeldused, et ekspert oleks véimeline analiiiisima, hindama, prognoosima ja otsuseid langetama

(Ibid.). Ekspertarvamuse meetod vdimaldab (Ibid., 79):

e vaadelda probleeme laiemalt erinevate nurkade alt;
e teha parandusi enne valjatdotatud mudeli kinnitamist;
e saada ekspertidelt vaartuslikke kommentaare ja soovitusi;

e lahendada uurimisprobleemi eksperthinnangute abil.

Autori valitud ekspert on TE kvaliteedijuht. Autor teostas kvaliteedijuhiga struktureerimata
intervjuu. Valitud meetodi puhul sai madravaks vestluse vaba ja sundimatu vorm ning spontaanne
iseloom (Ounapuu 2014, 172). Ettevétte kvaliteedijuht, olles td6tanud mitmetes erinevates
tootmisettevotetes, omab mahukat kogemustepagasit ning suudab edukalt naha nii mudeli mdju
suurt pilti kui ka potentsiaalseid kitsaskohti. Samuti tunneb ta pdhjalikult erinevaid
kvaliteedistandardeid. Kvaliteedijuht teab ja oskab hinnata tarnijatega seonduvaid riske, mistottu

tema hinnang on valideerimiseks péadev.
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3.3 Uurimisstrateegia ja uurimuse disain

Autor valis k&esoleva bakalaureuset6d uurimisstrateegiaks juhtumianallisi. Juhtum Kirjeldab
harilikult sindmustejada, mis kajastab tegevusi voi probleeme. Hea juhtum voetakse tavaliselt
tegelikust elust ja sisaldab jargmisi komponente: olustik, kaasatud isikud, sindmused, probleemid
jakonfliktid. Kuna juhtumid kajastavad tegelikke olukordi, peavad need esindama nii héid kui halbu
tavasid, ebadnnestumisi ja Onnestumisi. Faktide muutmine ei tohi muuta olukorra kasitlemist
(Kardos, Smith 1979 viidatud Dooley 2004, 337). Juhtumikirjutaja peab olema erapooletu, et

lugejatel oleks juurdepads kogu teabele ning véimalus teha jareldusi (Ibid.).

Yin (1994) defineeris juhtumianaltiisi empiirilise uurimusena, mille kdigus uuritakse kaasaegset
néhtust selle tegeliku elu kontekstis, eriti kui nahtuse ja konteksti piirid pole ilmsed (Yin 1994,
viidatud Woodside, Wilson, 2003, 493). Juhtumianallsi meetod on keeruliste ndhtuste uurimiseks
ja uute teooriate véljatootamiseks (Tasci et al. 2020, 1). Oma olemuselt on juhtumianallis
kvalitatiivne uurimismeetod (Hirsijarvi et al. 2004, 153) . “Tavaliselt annab [kvalitatiivne]
uurimustoo rikkalikke detailseid kirjeldusi inimeste kaitumisest ja arvamustest. Ké&sitlus péhineb
seisukohal, et inimesed konstrueerivad ise oma tegelikkuse ning selle mdistmine on vdimalik, kui

uurida, kuidas nad seda teevad.” (Savenye, Robinson 2001 viidatud Ounapuu 2014, 52).

Juhtumianaliiiis on suunatud tksikisiku (st protsessi, looma, inimese, leibkonna, organisatsiooni,
rihma, toostuse, kultuuri vdi rahvuse) kirjeldamisele, mdistmisele, prognoosimisele ja/voi
kontrollimisele. Juhtumianalliisi peamine eesmark voib olla tks (vdi nende kombinatsioon)
jargmistest: Kkirjeldus, moistmine, ennustamine v6i kontroll (Woodside, Wilson, 2003, 506).
Seetdttu leidis autor, et juhtumianaltiiis on t66 teostamiseks sobiv strateegia. Woodside ja Wilson
(2003) selgitasid, et uurija pohieesmark peaks olema protsesside toimumise kestel osalejate,
vastastikmd@jude, meeleolude ja kaitumise pohjalik mdistmine. Selleks tuleb kasutada selgesonalisi
juhtimise tooriistu, et uuritavate seas teadvustamata vaimseid protsesse pinnale tuua (lbid.).
Juhtimise tooriistad on seotud uurijate katsetega vastuseid hankida, korrastada, redigeerida ja mdista
(Ibid., 497).

Juhtumianaliilis, nagu ka koik teised uurimisviisid, peavad eeskatt olema ranged, paikapidavad ja

usaldusvaarsed. Need omadused saavutatakse kuue jargneva pohimétte abil:

e uurimisklsimuste maaratlemine ja defineerimine;
e juhtumi valik ning andmekogumis- ja analliisimeetodite maartatlemine;

e valmistumine andmete kogumiseks;
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e andmete kogumine;

e andmete hindamine ja analids;

e aruande koostamine (Dooley 2004, 337-338).
Antud bakalaureusett6 kontekstis on analtisitavaks juhtumiks tehnoloogiaettevote ja selle tarnijate

hindamise ja valiku protsessid. Autor kasutas juhtumianallisis nii kvalitatiivseid kui ka
kvantitatiivseid meetodeid. Uurimuse disain on vélja toodud Joonisel 3.2.

Probleem Analiilis Eesmirk
Fookusgrupi Kvalitatiivne
intervjuu andmeanaliiiis
Uurimiseesmirk ja|  |Teadusuuringutega| |Meetodite| . - Tulemuste )
S = o . ABC-analiilis = : Jareldused ja
uurimiskiisimused tutvumine valik Kvantitatiiv tolgendamine
AL TR LS ettepanekud
Y andmeanaliiiis ¢
v —»KPM-analiilis Mudeli A
o loomine
Teoreetilised
teadmised ja Ekspert-
referentsid hinnangud v
- Mudeli
valideerimine

Joonis 3.2. Uurimuse disain
Allikas: autori koostatud
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4 EMPIIRIKA

4.1 Analtusi tulemused

4.1.1 ABC analtuusi tulemused

To60 autor alustas analliiside teostamist ABC anallitisiga. Valimisse kuulusid kdik viimase aasta
tarnijad ostukaibe pohjal. Valimi moodustasid 797 tarnijat, kes jaotati ostukaibe alusel suuremast
vaiksemaks ning jaotati kategooriasse jargnevalt:

e 80 protsenti kogu ostukaibest - A tarnijad
e 15 protsenti kogu ostukaibest - B tarnijad

e 5 protsenti kogu ostukéibest - C tarnijad

ABC anallisi tulemused on valja toodud joonisel 4.1.1.1.

A tarnijad: B tarnijad: C tarnijad:
32tk, 7% tarnijatest 100tk, 13% tarnijatest 644tk, 81% tarnijatest
20 80% ostukiibest 15% ostukiibest 5% ostukaibest 700
20
600
70
500
60
50 400
0 300
30
200
20
100
10
0 0
A B c
% ostukibest Tamyate arv

Joonis 4.1.1.1. ABC analuusi tulemused
Allikas: autori koostatud

Tulemustest selgub, et A ja B kategooria tarnijad moodustavad kdikidest tarnijatest kokku ligikaudu
20 protsenti, ehk 152 tarnijat 796-st. See annab véga selge Ulevaate, kes on ettevotte strateegilised

tarnijad. Strateegiliste tarnijatega on véga oluline stistemaatiline koost66, pidev hindamine, koost6o
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edendamine ning suhtluse parandamine. Hankejuhid peaksid Kriitiliselt hindama ettevotte C
kategooria tarnijaid, kelle osakaal moodustas 81% tarnijatest, sest nende haldamise ja
protsessimisega kaasneb suur administratiivne t00, nii hankejuhtidele kui ka TE finantsosakonnale.

TG0 autor viis l&bi ka tdiendava ABC analliisi A kategooria tarnijatele (Joonis 4.1.1.2.). Téaiendava
analliisi eesmérk oli arusaama loomine, kui suurt osakaalu omavad ettevotte A kategooria tarnijad

10T ja sBidukite osakonnas.

33%

8%/

S 13%

#IoT = Soidukid - IoT jasdidukid  Muu

Joonis 4.1.1.2. Taiendava ABC analiitisi tulemused
Allikas: autori koostatud

Analulsi tulemusest selgub, et loT, sdidukite ja nende valdkondade Ghiste tarnijate osakaal

moodustab 54 protsenti kogu ettevotte A tarnijatest.

4.1.2 KPM analtidsi tulemused

Autor teostas KPM analiiusi Toode X BOM komponentidele. Toode X BOM-i kuulub 135 unikaalset
komponenti. Autor vottis anallisi aluseks ABC analulsist selgunud A kategooria tarnijad. A
kategooria tarnijad tarnivad 43 unikaalset Toode X komponenti, ehk ligikaudu 32% kogu Toode X
BOM-i komponentidest. BOM-i eelanaltils kinnitas, ABC analtulis on antud juhul péadev
analliisimeetod, sest valimisse olid jaanud koéige olulisemad Toode X komponendid. Autor

valideeris selle hinnangu isikliku td6kogemuse pohjal, sest on vastutav Toode X eest. Autor hindas
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Toode X pdhjal A kategooria tarnijate poolt tarnitavate komponentide ostu tahtsust/mdéju kasumile
ja tarneriski/ostukeerukust 10-palli susteemis. Seejarel paigutas saadud tulemused 2x2 KPM
maatriksi vastavasse tootetiksusesse. KPM analtitsi tulemused on vélja toodud Joonisel 4.1.2.

e
C1
10 I6 c2 H8

Véimendusega komponendid Strateegilised komponendid

Mittekriitilised komponendid . ! )
Pudelikaela komponendid

Ostu olulisus

0 2 4 Tarnerisk 6 8 10

Joonis 4.1.2. KPM analiisi tulemused.
Allikas: autori koostatud

Lisas 4. asub valjavdote KPM analliisist. Analtisi tulemusena jagunesid A kategooria tarnijate

tarnitavad komponendid jargmiselt:

e vOimendusega komponendid 9tk;
e strateegilised komponendid 22tk;
e pudelikaela komponendid 12tk.

Ukski A kategooria tarnijate tarnitavatest komponentidest ei kuulu mittekriitiliste komponentide
hulka. Mittekriitiliste komponentide puhul (madal ostu olulisus - madal tarnerisk) on hankejuhtide
eesmark vahendada administratiivprotsessidele kuluvat aega ja vdimalusel elimineerida keerukus.
Seda 1abi tellimise ja tasumise protsesside lihtsustamise, toodete ja tegevuste standardiseerimise,
ostude konsolideerimise ja siseklientide suunamisele kauba iseseisvaks tellimiseks. Oluline on ka
komponentide ostukulu véahendamine, sest turul on palju alternatiivseid pakkujaid. Mittekriitiliste

komponentide puhul saavad hankejuhid labirdakimistel kastuada ostujéule réhumise strateegiaid.
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Voimendusega komponentide (mahutooted, kdrge ostu olulisus - madal tarnerisk) puhul on oluline
parim luhiajaline tehing ning tGhikuhind, eesmark on maksimaalne kulude kokkuhoid. Turul leidub
palju alternatiivseid pakkujaid, seega saavad hankejuhid kasutada labiradkimistes domineerivalt
konkurentsistrateegiaid.  Juhul, kui tarnija vahetamisega kaasnevad suured kulud, peaksid
hankejuhid kasutama valikulist koostodd ning kaaluma komponendi liigutamist strateegilise

komponendi tootetiksusesse.

Strateegiliste komponentide (kdrge ostu olulisus - kdrge tarnerisk) puhul on oluline tarneriskide
maandamine ja maksimaalne kulude kokkuhoid. Konkurentsieelise loomiseks peaksid hankejuhid
arendama strateegilisi partnerlussuhteid. Domineerivaks labird&kimisstrateegiaks on koost60 ja
vOit-voit lahendused. Strateegiliste komponentide puhul on oluline paika panna tdpsed prognoosid
ning teostada tarneriskide anallilis. Strateegiliste komponentide tarnijatega peaksid hankejuhid
paika panema kindlad tulemusnéitajad, teostama perioodilist hindamist ning tegema kokkuleppeid
nii komponendi enda kui koostd6 pidevaks téiustamiseks. Probleemide korral tuleb reageerida
kiiresti ning rakendama kindlaksmaaratud meetmeid. Riskide maandamiseks peab strateegiliste
tarnijatega sélmima lepingud. Kui tarnija on usalduse kaotanud, vdib usalduse taastamiseni voi
alternatiivse tarnija leidmiseni kaaluda komponendi lisamist vdimendusega komponendi

tooteliksusesse.

Pudelikaela komponentide (madal ostu olulisus, kérge tarnerisk) puhul on hankejuhtide peamine
eesmark varustatuse kindlustamine. Pudelikaela komponentidel on kindlad unikaalsed
spetsifikatsioonid, mistdttu alternatiivsete tarnijate leidmine eeldab proovitdtde tellimist ning
hilisemat pohjalikku kvaliteedikontrolli. Pudelikaela komponentide tarneaeg on pikk, mistdttu
hankejuhid peaksid saadavuse tagamiseks tegema tapseid prognoose, vdimalusel konsolideerima
ostusid ning kaaluma puhvervaru soetamist. Pudelikaela komponentide labiraakimisstrateegiate
puhul saavad hankejuhid kasutada koostodd ning paralleelselt otsida alternatiivseid tarnijaid.

Riskide maandamiseks tasub s6lmida tarnijatega lepingud.

4.1.3 Fookusgrupi intervjuu tulemused

Fookusgrupi intervjuu tulemusel sai autor pdhjalikud vastused bakalaureusetfds esitatud
uurimiskusimustele ning pistitatud uurimistlesannetele. Autor jagas fookusgrupi intervjuu kolmeks
alateemaks. Esimeses alatemas uuris autor intervjueeritavatelt tldisemalt TE eriparasid ning
nliansse. Tapsemalt on need selgitatud peatiikkides 2.1 ja 2.2. Teised kaks alateemat olid tarnijate

hindamine ning tarnijate valik.
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Tarnijate hindamise alateemas tdid intervjueeritavad esile rahulolematust olemasoleva esmase ja
perioodilise hindamise loogika suhtes. Kirjas on uldised pShimdtted, kuid puudub detailsem
protsess, mida tootajad jargida saaks. Ajanappuse tottu tehakse tarnijate hindamist pohitegevuste
kdrvalt ning tulemusi enamjaolt ei arhiveerita. Iga tarnija spetsiifika ja nuansid on konkreetse
hankejuhi teada, kuid sellega kaasneb risk, et to6taja lahkudes kaotab ettevGte need teadmised.
Peale selle ei saa tarnijad hetkel oma tulemuste kohta piisavalt regulaarset tagasisidet - kohati
jOuab tagasiside tarnijani alles siis, kui probleemid on juba tekkinud. Ehk siis, kui td6tajad peavad
tegelema tagajargedega. Paigas pole ka protsess, kuidas talletada tarnijatega seonduvaid
probleeme ning nende lahenduskaike. Kitsaskohana toodi valja ka hetkel liialt subjektiivset
hindamist - ootus on rohkem faktipGhisele hindamisele. Paigas peaksid olema ka kindlad
tulemuslikkuse pohinditajad, millele saaksid tugineda nii ettevdtte tootajad kui tarnijad.
Fookusgrupi intervjuu selgunud peamised tarnijate hindamise kitsaskohad on vélja toodud Tabelis
4.1.3.1.

Tabel 4.1.3.1. Tarnijate hindamise peamised kitsaskohad

Nr Tarnijate hindamise peamised kitsaskohad

1 Standard hindamiseks on olemas, kuid puudub kindel mudel

2 Ldviosa hindamisest teostatakse tarnija valimise protsessis, kuid seda ei registreerita

3 Kasvuraskused - asju tehakse digesti, kuid ajapuuduse tdttu mitte piisavalt regulaarselt

4 Puuduvad kindlad faktipdhised votmenéitajad

5 Hindamine on subjektiivne

6 Inimeste lahkumise risk - koos té6tajaga kaovad ka tarnijaspetsiifilised teadmised

7 Tarnijad ei saa piisavalt tagasisidet

8 Tarnija puuduseid ning parendusmeetmeid ei registreerita

9 Tarnijatele antavat tagasisidet ei registreerita

10 | Puudub tarnijate ajaloo andmebaas

Allikas: autori koostatud

Tarnijate valimise alateemas tdid intervjueeritavad esile, et paigas on uldised kriteeriumid ja
pdhimdtted, kuid puudub tdpne mudel. Mudel on vajalik suisteemsuse loomiseks, eriti arvesse vottes
ettevotte Kiiret kasvu. Tarnijate valiku puhul peeti oluliseks kaasaegsust ning vd@imalust koos

tarnijaga kasvada. Samuti rOhutati rohelist motteviisi, jatkusuutlikkust, usaldusvaarsust,
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tarnekindlust, kindlaid kvaliteedistandardeid ning toote péritolu. Praeguse slsteemi (heks
kitsaskohaks on nditeks olukorrad, kus uusi tarnijaid ja tootmiskomponente tuleb leida nii kiiresti
kui voimalik. Sellisel juhul vdivad hankejuhid aja kokkuhoiu mdttes tarnijate valideerimist teha
lilga pealiskaudselt. Tulemuseks vO@ib olla ebasobiv tarnija vOi mittekvaliteetsed
tootmiskomponendid. Fookusgrupi intervjuus selgunud peamised tarnijate valimise kitsaskohad on
valja toodud Tabelis 4.1.3.2.

Tabel 4.1.3.2. Tarnijate hindamise peamised kitsaskohad

Nr Tarnijate valimise peamised kitsaskohad

1 Puudub kindel mudel, mida jargida

2 Néidistoid uutelt tarnijatelt tellitakse, aga kohati mitte piisavalt

3 Tarnija sobivus valideeritakse minimaalselt korra aastas, kuid alati sellest ei piisa

4 Inimeste lahkumise risk - koos té6tajaga kaovad ka tarnijaspetsiifilised teadmised

5 Tarnija vale valiku riskid: tootmise seisak, saamata jaanud tulu, kaotatud klient

6 Valikuprotsess on kaootiline

7 Hankejuhid kasutavad erinevaid protsesse hankijate valimiseks

8 Puudub labipaistvus

Allikas: autori koostatud

Fookusgrupi intervjuu andis autorile hea Ulevaate sellest, kuidas on Ules ehitatud TE praegune
tarnijate hindamise ja valiku protsess ning mis on selle eriparad. Autoril tekkis selge arusaam ka
hindamise ja valiku votmekriteeriumitest ning olemasoleva protsessi véljakutsetest ja suurimatest
kitsaskohtadest. Intervjuu tulemusel sai autor ka mitmeid ideid, kuidas olemasolevaid protsesse
THJVM-i abil tGhustada.

4.2 Uus tarnijate hindamise ja valiku mudel

4.2.1 Uue mudeli etapid ning soovitused

Autor tugines uue THIVM-i valjatéotamisel teoreetilistest allikatest saadud teadmistele, analliusi
tulemustest saadud informatsioonile ning ettevdtte vajadustest lahtuvalt. Uhine kitsaskoht nii
tarnijate hindamise kui valimise hetkeolukorra protsessidel on konkreetse mudeli puudmine ja

vahene ajaressurss. Seetdttu peab uus THIJVM olema kergesti jélgitav ning lihtsasti rakendatav,
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voimalikult vahe burokraatlik ning ettevotte kasvades kergesti uutele oludele kohandatav. Autor
jagas uue THIVM rakendamise selguse mottes kaheks etapiks. Esimene etapp on tarnija valik ehk

tarnija 10pliku valikuni toimuvad protsessid. Teine etapp on tarnijate haldamine ehk tarnija valiku
jargsed protsessid.

Esimese etapi protsessidesse kuuluvad hanketegevused ja tarnijate eelhindamine. Autor
visualiseeris joonisel 4.2.1. esimese etapi protsessid. Hankestrateegia valitakse l&htuvalt konkreetse
toote vOi tarnija olulisusest ja tarneriskidest ning tuginedes ettevotte kriteeriumitele.

= . Tarnijate .

= Vajadus uue o :l(, Tarnijate .. .
s . identifit- o Tarnija valik
4 tarnija jargi seerimine eelvalik -

=

£ A

(]

E_1

E

E \ 4 h 4 Y

= L y

= Ettevétte 1Etier1ur.mte Tarnijate Tty s

= kriteeriumid IEE AL EFUIEE e

= Jja valik hindamine

E i : ! 1

= S U S

Joonis 4.2.1. Uue mudeli esimene etapp
Allikas: autori koostatud

Tuginedes teoreetilistest allikatest saadud teadmistele, fookusgrupi intervjuu ja isikliku
tobkogemuse anallisile, taiendas autor tarnija valiku kriteeriumeid. Tabelis 4.2.1. on autori

taiendatud uus tarnija valiku kontrollnimekiri, millega hankejuhid oma t66s arvestama peaksid.

Tabel 4.2.1. Tarnija valiku kontrollnimekiri

Valikukriteerium Kirjeldus
Uhilduvus vastavus ettevotte tarkvara, riistvara ja pusivara vajadustega
Kvaliteet vajalikud sertifikaadid, vastavus kvaliteedistandarditele
Hind hindade konkurentsivoime, hinna-kvaliteedi suhe
Tarneaeg materjalide tarneaeg, tootmisaeg, toodangu jaotusaeg
Tellimuskogused MOQ, POQ, laovaru vdimalus
Péritolu materjali péritolu, tootmise asukoht, jaotuste tdhusus
Keskkonnasaastlikkus roheline méotteviis, keskkonnaalane jatkusuutlikkus
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Klienditeenindus reageerimise kiirus, tahe teha koostdod, avatud meel

Allikas: Ettevotte sisedokumentatsioon, autori kohandatud

Esimese etapi hanketegevused algavad uue tarnija vajadusest. Protsessid saavad alguse ettevotte
ostustrateegiast ja vajadustest lahtuvate tarnija valiku kriteeriumite mé&ératlemisega. Uue
komponendi puhul tuleb sisendinfo luua. Juba kasutusel oleva komponendi puhul saab kasutada
varasemate hankeprotsesside informatsiooni. Spetsiifilisemate ning keerulisemate komponentide
jaoks on loodud hankejuhtide poolt eraldi analuisid, millest nd&eb muuhulgas ka potentsiaalseid

tarnijaid ja varasemat hinnainfot.

Seejarel toimub valitud kriteeriumite alusel hanketuru-uuring ja potentsiaalsete tarnijate
identifitseerimine. Tarnijate identifitseerimise kdigus toimub ka tarnijate kiire esmane hindamine,
mille kdigus jdetakse hankeprotsessist vélja esimesed ettevotte kriteerumitele mittevastavad

tarnijad.

Tarnijate identifitseerimisele jargneb tarnijate eelvalik, mille kédigus teevad hankejuhid kindlaks,
kas potentsiaalsed tarnijad vastavad méératud kriteeriumitele, ehk viivad labi (ksikasjalikuma

esmase hindamise. Tarnijate eelvalikule jargneb valitud potentsiaalsete tarnijate analids.

Tarnijate anallitsi kdigus koguvad hankejuhid infot potentsiaalsete tarnijate tldise voimekuse kohta.
Analliisi eesmark on tagada, et ainult parimad tarnijad jadvad tarnija I6plikku valikusse. Anallisi
pdhjalikkus sdltub hanke eesmarkidest ning olulisusest. Kui tegemist on ettevotte jaoks olulise
tarnijaga, peaksid hankejuhid tarnija usalduse suurendamiseks l&bi viima koosolekud. Tahtis on
valideerida tarnijate reaalne vdimekus ning potentsiaalsed ndrkused. Subjektiivsuse vahendamiseks

saavad hankejuhid anallilisida tarnijate referentse.

Esimese etapi viimane protsess on tarnijate valik. Tarnijate valiku protsessis toimub
koostodtingimuste labirdédkimine, vajadusel teostatakse proovitellimus ning valideeritakse selle
kvaliteet. Oluliste tarnijatega s6lmitakse raamleping ning vajadusel lepingu lisad, naiteks
konfidentsiaalsuse kohta. Lepinguid arhiveeritakse ning hallatakse Google Cloud platvormil.
Valiku tulemusena lisatakse tarnija heakskiidetud tarnijate nimekirja, koos vajaliku lisainfoga.
Lisainfo hulka kuuluvad tarnija nimetus, kontaktandmed, tarnetingimused, maksetdhtaeg ja
vajadusel tapsustavad kommentaarid. Valitud tarnija hankeinfo kogutakse kokku ning talletatakse
Google Cloud platvormile. Igal tarnijal on personaalne kaust, kus asub konkreetse tarnijaga seotud

info. Uue ERP susteemi juurutamisel kantakse hanketulemused tarnijapohiselt slsteemi.
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Hankejuhtidel on vdimalik ERP stisteemi lisada téiendavaid parameetreid, mida soovitakse

talletada. Talletatud info paneb aluse edasistele tarnija haldamise protsessidele.

Teise etappi kuuluvad tarnijate haldamise protsessid, ehk kogu tarnijaid puudutava info haldamine,
perioodiline hindamine ning andmeanaltiiisid. Autor visualiseeris teise etapi protsessid joonisel

4.2.2. Teise etapi votmeteguriks on andmete talletamine.

Tarnijate
tagasiside

Tarnijate
haldamine

Ettevotte
kriteeriumid

Haldamin !

[ ABC analiiiis

Kvartaalne

> Andmeanaliias —
Kvartaalne
—>» KPM analiiiiz

Analiiiisid

« | Pericodiline
hindamine

) Esmane

hindamine

v

Probleemid ja
puudused

Andmete
talletamine

Andmed

Tarnija ajaloo 3 Tagasiside ja

andmebaas suhtlus
E Lepingud ja

lisad

Joonis 4.2.2. Uue mudeli teine etapp
Allikas: autori koostatud

Analoogselt esimesele etapile, tuginevad ka teise etapi protsessid ettevotte méaaratud kriteeriumitele.
Tarnija haldamise protsessides on oluline roll infovahetusel, andmete talletamisel ning

andmeanalddsil.

Autor valis uue THIVM-i analttsimeetoditeks ABC ja KPM analliiisi. Ettevotte kiiret kasvu ja
muutlikku ostukeskkonda arvestades, peaksid hankejuhid analiilise teostama kvartaalselt. Mdlema
analliisimeetodi jaoks tuleks luua Google Cloud platvormile meetodipdhine kaust. Seal saab

talletada anallitisidega seotud informatsiooni.
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ABC analliis annab hankejuhtidele selge llevaate ettevotte votmetoodetest ja vOtmetarnijatest.
Analliisi tulemused aitavad hankejuhtidel oma t66d prioritiseerida ning paremini juhtida. A
kategooria tarnijad on strateegilised tarnijad ning hankejuhtide pdhifookus peaks olema nende
haldamisel. B kategooria tarnijad ei vaja nii palju tdhelepanu, kuid siiski moodustavad nad olulise
osa ettevotte tarnijabaasist. Hankejuhid saavad B kategooria tarnijate mahtusid suurendada C
kategooria tarnijate arvelt. C kategooria tarnijad moodustavad suurima osa ettevotte tarnijatest, kuid
nende ostukéive on vdike ja nende haldamisega kaasneb osapooltele suur koormus. Autor késitles
peatiikis 4.1.1. tarnijate rihmitamist A, B ja C kategooriatesse, kuid hankejuhid saavad seda
meetodit kasutada ka néiteks prioriteetsuse madramiseks toodete puhul.

KPM analiisi saavad hankejuhid teostada toodete BOM-idele. Mahukamate toodete analliusi
lihtsustamiseks saab esmalt teostada ABC analiiisi ning seejarel KPM analiilisi A kategooria
tarnijatele. KPM analiiusi tulemusel jaotatakse komponendid tooteliksustesse. Iga tooteiiksuse kohta
on méaratud vastav ostustrateegia, mida Kirjeldas autor peatiikis 4.1.2.

Perioodilise hindamise teostamise sagedusel tuleks lahtuda ABC ja KPM analliusi tulemustest.
Vahemolulisi tarnijaid tuleks hinnata kord aastas, olulisi tarnijaid sagedamini. Tarnija perioodiliseks
hindamiseks koostas autor hindamislehe (Lisa 5), kus on neli pdhikriteeriumit, mis jaotuvad

asjakohasusest soltuvalt alamkriteeriumiteks. Igat alamkriteeriumi hinnatakse 0-3p susteemis:

e 0 punkti (mittesobiv) - tarnija ei vasta pohikriteeriumitele;

e 1 punkti (vastuvdetav) - tarnija vastab koigile pdhikriteeriumitele, kuid nendes esineb
maérkimisvéarseid puudusi;

e 2 punkti (hea) - tarnija sooritus on hea, kuid mdned kriteeriumid vajavad parendusi;.

e 3 punkti (suurepérane) - tarnija sooritus on suureparane, parendusvajadusi on vahe voi need

puuduvad téielikult.

Hindamine peab jargima maéaéaratletud pdhimotteid, et hindamistulemused oleks omavahel
vorreldavad. Hindamise tulemusena moodustub tarnijale skoor. Skoori tulemusel kategoriseeritakse

tarnija A, B, C voi D kategooriasse:

e A kategooria - 95-100%;
e B kategooria - 80-94%;
e C kategooria - 50-79%;
e D kategooria - 0-49%.
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Peatiikis 1.2. on vélja toodud iga kategooria selgitused ning vastavad tegevused. Hindamise
tulemused, koos hindamislehtede ning leitud probleemide ja parendusmeetmetega, tuleks
registreerida Google Cloud platvormil tarnijapdhises kaustas. Hindamist labiviies peaksid
hankejuhid olema ranged ja liksmeelsed. Uue ERP stisteemi juurutamisel saab hindamistulemused
otse tarnijapOhiselt siisteemi kanda. Peale hindamistulemuste hakatakse seal kuvama ka teisi
tulemuslikkuse pohinditajaid nagu nditeks tarnetdpsus ja komponentide kvaliteet. Pdhinditajate

I6plik valik pole veel tehtud.

Tabelis 4.2.2. on autori taiendatud uued tarnija hindamise kriteeriumid, mille p&himotetele
tuginedes 161 autor uue tarnijate hindamise lehe. Hindamiskriteeriumid ja hindamislehe valideeris
autor eksperthinnangu abil. Valminud hindamisleht koos kriteeriumite kirjelduste ning

tulemuslikkuse pdhinditajatega asub Lisas 5.

Tabel 4.2.2. Uued tarnija hindamise kriteeriumid

Nr | Pohikriteerium Alamkriteerium
1.1 Finantshinnang
1.2 Omanditunne

1 Profiil 1.3 Vastastikune sBltuvus

2.1 Defektid

2.2 Reklamatsioonid

2.3 Kohaletoimetamise tapsus
2.4 Sertifitseerimine

2 Kvaliteet 2.5 Riskijuhtimine

3.1 Maksetingimused

3.2 Tarnetingimused

3.3 Leping

3,4 NDA

3.5 Paindlikkus

3 Teenindus 3.6 Pédevus

4.1 Keskkonnajuhtimissiisteem

4 Keskkond 4.2 Ettevotte lahenemine, tooted ja teenused
Allikas: autori koostatud

Kogu tarnijatega seotud informatsioon tuleks talletada ning on tarnija edasise haldamise aluseks.
Tarnijapdhises kaustas asub peale hankeinfo ja hindamise ka kogu tédhtsam suhtlus ja tagasiside.
Selline lahendus aitab hankejuhtidel kiiresti ja mugavalt leida tarnijaga seotud andmeid ning

ajalugu, seeldbi lihtsustades tarnija haldamisega seotud protsesse.
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4.3 Mudeli valideerimine

4.3.1 Eksperthinnang

Autor teostas uue THIVM-i valideerimise eksperthinnangu abil. Tépsemalt on eksperthinnangu
meetod selgitatud peatukis 3.2.4. Autori valitud eksperdiks oli TE kvaliteedijuht. Kvaliteedijuht
omab mahukat kogemustepagasit ning suudab naha nii mudeli mdju suurt pilti kui ka véimalikke
kitsaskohti. Autor teostas kvaliteedijuhiga struktureerimata intervjuu. Intervjuu kestvus oli iks tund.
Intervjuu heli salvestati tagasiside pohjalikuks hilisemaks analisiks.

Interjuu algas bakalaureusetost detailse Ulevaate andmisega. Autor selgitas kvaliteedijuhile, mis
on bakalaureuset66 eesmérk ning mida ta oli seniste analtitiside kédigus leidnud. Seejérel tutvustas
autor uut THIVM-i.

Kvaliteedijuht kinnitas, et ABC ja KPM analuusimeetodid on p&devad meetodid analiiuside
teostamiseks. Kumbki meetoditest polnud kvaliteedijuhile v8dras. Tema hinnangul lihtsustavad
need meetodid hankejuhtide t66d, sest nende abil saab kaotada hetkel hankejuhtide tegevustes
valitseva kaootilisuse ja protsesside l&bipaistmatuse. Tema sonul on need meetodid ka t6husad

vahendid t66de prioritiseerimiseks.

Taiendatud tarnijate hindamis- ja valikukriteeriumid on kvaliteedijuhi hinnangul uue mudeli
toetamiseks sobivad. Ta rohutas, et kriteeriumite jargimine, labi selgete protsesside ja

tulemuslikkuse pohinditajate, aitab tdhustada tarneahela toimimist.

Uue mudeli esimene ja teine visualiseeritud etapp loovad kvaliteedijuhi sénul kdigile asjaosalistele
selge arusaama, kuidas protsessid kdima peaksid. Tema hinnangul annavad need vdimaluse teostada
ohuhinnanguid reaalsetele referentsidele. Andes seeldbi aimu, mis vdivad olla mudeli mittejargmise

potentsiaalsed tagajérjed.

Uus hindamisleht on kvaliteedijuhi sdnul spetsiifilisem ja vahem subjektiivsem kui varasemalt
kasutus olnud hindamisleht. See on ettevdtte spetsiifkat paremini arvesse véttev ning kvaliteedijuhi
hinnangul on selle pdhjal tarnijatele tagasiside andmine, parendusettepanekute tegemine ning nende

taitmise jalgimine t6husam.

Hindamislehe ja kogu tarnijatega kaasnevate andmete talletamine véhendab kvaliteedijuhi

hinnangul tunduvalt olukordi, kus tarnijaga seotud informatsioon, ettekirjutused vdi

54



parendusmeetmed lahevad kaotsi vOi unustatakse nendega ettendhtud tegevused ja jarelkontroll.

Kvaliteedijuht rdhutas andmete talletamise olulisust.

Kvaliteedijuhi hinnangul on uus mudel TE-s kasutamiseks sobiv ning arvestab selle isedrasustega.
Kvaliteedijuhi sdnul on mudeli koostamisel ja meetodite valikul vaja arvestada sellega, et TE ndol
on tegemist kiiresti kasvava ettevottega. Pikemas perspektiivis on kavas lahendusi pdhjalikumalt
digitaliseerida. Samuti mainis kvaliteedijuht, et 2021. aasta suvel juurutatava ERP susteemi abil
saab vdhendada Google Cloud platvormi riske. Siiski on tema hinnangul liihiajalises perspektiivis
oluline protsessid ja mudel paika saada ning selleks kasutada olemasolevaid kdepéraseid vahendeid.

4.3.2 Voimalikud mdjud ja jareldused

Tabelis 4.3.2.1. on hetkeolukorra peamised tarnijate hindamise kitsaskohad ning bakalaureuseto6s

valjatootatud lahendused.

Tabel 4.3.2.1. Tarnijate hindamise peamised kitsaskohad ja nende lahendused

Nr Kitsaskoht Lahendus

1 Standard hindamiseks on olemas, kuid Autor todtas vélja ettevottepdhise mudeli
puudub kindel mudel

2 Ldviosa hindamisest teostatakse tarnija Esmase hindamise tulemuste talletamine
valimise protsessis, kuid seda ei registreerita

3 Kasvuraskused - asju tehakse digesti, kuid Uue mudeli jargi toédtades on selgem regulaarsus
ajapuuduse tottu mitte piisavalt regulaarselt ja protsessid

4 Puuduvad kindlad faktipdhised votmenaitajad | Uue mudeli faktipdhised votmenditajad

5 Hindamine on subjektiivne Uue mudeli objektiivsed votmenditajad

6 Inimeste lahkumise risk - koos td6tajaga Tarnijate info talletamine tarnijapdhises kaustas
kaovad ka tarnijaspetsiifilised teadmised

7 Tarnijad ei saa piisavalt tagasisidet Tarnijate perioodiline hindamine ning tagasiside
jagamine

8 Tarnija puuduseid ning parendusmeetmeid ei | Tarnijate puudused ning parendusmeetmed
registreerita talletatakse tarnijap8hises kaustas

9 Tarnijatele antavat tagasisidet ei registreerita | Tarnijatele antav tagasiside talletatakse
tarnijapdhises kaustas

10 | Puudub tarnijate ajaloo andmebaas Tarnijainfo talletatakse tarnijapdhises kaustas

Allikas: autori koostatud
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Tabelis 4.3.2.2. on hetkeolukorra peamised tarnijate valimise kitsaskohad ning bakalaureuset6os
véljatootatud lahendused.

Tabel 4.3.2.2. Tarnijate valimise peamised kitsaskohad ja nende lahendused

Nr Kitsaskoht Lahendus

1 Puudub kindel mudel, mida jargida Autor tootas valja ettevottepdhise mudeli

2 Néidistoid uutelt tarnijatelt tellitakse, aga Néidistood tellitakse komponendi olulisusest
kohati mitte piisavalt soltuvalt - KPM analiiis ja ettevotte kriteeriumid

3 Tarnija sobivus valideeritakse minimaalselt Tarnija valideerimise sagedus sdltuvalt tarnija
korra aastas, kuid alati sellest ei piisa téhtusest — ABC ja KPM analliiis

4 Inimeste lahkumise risk - koos td6tajaga Tarnijat puudutav info talletatakse tarnijapdhises
kaovad ka tarnijaspetsiifilised teadmised kaustas

5 Tarnija vale valiku riskid: tootmise seisak, Autori valjatodtatud mudeli alusel t6otades on
saamata jaanud tulu, kaotatud klient riskid madalamad

6 Valikuprotsess on kaootiline Autori valjatédtatud mudel teeb protsessid

korraparasemaks

7 Hankejuhid kasutavad erinevaid protsesse Autori valjat6dtatud mudel annab hankejuhtidele
hankijate valimiseks thtsed protsessid

8 Puudub labipaistvus Uus mudel loob l&bipaistvuse

Allikas: autori koostatud

Kéesoleva bakalaureusetdd eesmaérk oli valja tootada uus THIVM. Vottes aluseks analliiside
kéigus selgunud kitsaskohad ning lahtudes eksperdi hinnangust vaidab autor, et véljatoétatud uus
mudel parandab tehnoloogiaettevotte tarnijate hindamise ja valiku protsesse. Uue mudeli

vBimalike mdjude hulka kuuluvad:

sobivate tarnijate thusam tuvastamine ja valimine;

« tarnijate hindamise ja tagasidestamise stisteemsus;

e hankejuhtide igapaevatdo korrapérasuse ja tBhususe kasv;

e tarnijate haldamise protsesside labipaistvuse ja tapsuse kasv;
e tarnijat puudutava info tbhusam haldamine;

e parem tarneahela riskide hindamine ja haldamine.
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KOKKUVOTE

Tarnijate hindamise ja valiku protsessid on kriitilise tdhtsusega globaalse tootmisettevotte &ri
kasvamiseks ning arendamiseks. Tarnijad on sellise ettevdtte tulemuste saavutamiseks uUks
fundamentaalsemaid rakendatud ressursse. Korgetasemeline koosto0 oma tarnijatega VvOib
tanapéevases konkurentsitinedas keskkonnas anda ettevdttele vajaliku konkurentsieelise. Tarnijaga
soetud protsesside ebapiisav haldamine voib endaga kaasa tuua hulga negatiivseid ettevotte kasvu
pidurdavaid tegureid nagu pikenenud tarneajad, tarnete hilinemise, toodete ebalhtlase kvaliteedi,

hinnatdusud.

Bakalaureuset6d uurimisprobleem ilmnes autori igapdevatoost uuritavas tehnoloogiaettevottes.
EttevOttes on méaaratletud Uldised tarnijate hindamise ja valiku p&himdtted, kuid puuduvad
detailsemaid selgitused ning mudel. Hankejuhtide peamised mdddikud on tarneajast kinnipidamine,
komponentide hind ning kvaliteet. Nendest mdddikutest tulenevat infot tarnijatele slisteemseks
tagasisidestamiseks ei kasutata. Tarnijate perioodilist hindamist teostakse, kuid mitte
eesmaérgistatult. Uuritava ettevote ostukeskkond on kiire kasvu tottu pidevas muutumises, mistdttu
tarnijate hindamise ja valiku mudel peab olema paindlik ning suutma kaasas kéia ettevotte
arengutega. Hankejuhid peavad tarnijate kvalifitseerimiseks ja hindamiseks kasutama tdhusaid
protsesse. Autori eesmérk oli vélja té6tada ettevotte eripdradele vastav tarnijate hindamise ja valiku
mudel. Mudel on vajalik ka 2021. aasta suvel kasutusele vGetava ERP siisteemi juurutamiseks ning

see peab vastama 1SO 9001 standarditele.
Eesmargi saavutamiseks pustitas autor jargnevad uurimiskisimused:

e Kauidas on ettevottes dles ehitatud tarnijate valik ja hindamine?

e Missugused on tarnijatega seoses olemasoleva tarneahela suurimad kitsaskohad?

e Missugused on ettevitte jaoks votmetahendusega ndudmised tarnijatele?

e Kuidas on voimalik tarnijate hindamise ja valiku mudeli véljatéétamisega tarneahela

toimimist tdhustada?
Analliside pdhjal said kdik neli esitatud uurimuskusimust vastuse.

Bakalaureuset6d koosneb neljast peatiikist. Esimeses peatiikis uurib autor asjakohast teoreetilist
kirjandust ning varasemaid uuringuid. Kasitletud teemad hdlmavad nii tarneahelat, tarnijate

hindamist, tarnijate valikut kui ka nende nuansse ja kitsaskohti. Teises peatlkis tutvustab autor

57



uuritavat ettevotet, kirjeldab uuritava ettevotte tarnija hindamise ja valiku protsesse ning toob vélja
olemasoleva lahenduse kitsaskohad. Autori valitud uurimisstrateegiaks on juhtumianalius.
Kolmandas peatikis tutvustab autor uurimistilesandeid ja andmeallikaid ning annab llevaate valitud
analutsimeetoditest: ABC ja KPM analiits, fookusgrupi intervjuu, eksperthinnang. Neljandas
peatiikis tutvustab autor anallitside tulemusi, to6tab valja uue tarnijate hindamise ja valiku mudeli,

valideerib selle eksperthinnangu abil ning kirjeldab mudeli vdimalikke mdjusid ja jareldusi.

Bakalaureuset66 tulemiks on autori véljat6otatud ning eksperthinnangu poolt valideeritud uus
tarnijate hindamise ja valiku mudel. Uus mudel loob tarnijate hindamise ja valiku protsessides
stisteemsust. Mudel on kergesti jalgitav ning lihtsasti rakendatav, voimalikult vahe burokraatlik ning
ettevotte kasvades kergesti uutele oludele kohandatav. Autor jagas uue mudeli rakendamise etapid
selguse mottes kaheks. Esimene etapp on tarnija valik ehk tarnija 16pliku valikuni toimuvad

protsessid. Teine etapp on tarnijate haldamine ehk tarnija valiku jargsed protsessid.

Autor véidab autor, et bakalaureuset66s valjatodtatud mudel parandab tehnoloogiaettevotte tarnijate
hindamise ja valiku protsesse. Mudel aitab jélgida tarnijatega seotud protsesside korrektset taitmist,
tdhustab hankejuhtide igapéevatotd ning kaotab tarnijate hindamise ja valiku protsessides valitseva
kaootilisuse. Bakalaureuset6d taitis oma eesmérgi ja lahendas uurimisprobleemi. Mudeli
valjatéotamisel keskendus autor tehnoloogiaettevotte tarnijate hindamise ja valiku protsesside
eriparadele, kuid mudel sobib kasutamiseks ka teistele sarnase profiiliga ettevotetele.
Bakalaureusetoost on kasu eelkdige kasvufaasis olevatele véikse- ja keskmise suurusega
tootmisettevotetele, kes soovivad oma tarnijate hindamise ja valiku protsesse tapsema mudeli abil

t6husamaks muuta.

Antud bakalaureuset6d vdimalikeks edasiarendusteks on tarneahela, tarnijate hindamise voi

tarnijate valimisega seotud protsesside ja meetodite pdhjalikum uurimine.
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SUMMARY

SUPPLIER EVALUATION AND SELECTION MODEL ON THE EXAMPLE OF ATECH
ORGANIZATION

Karl Kask

Supplier evaluation and selection processes are critical to develop and grow a global manufacturing
organization. Suppliers are one of the most fundamental resources used to achieve the desired
results. In today's competitive environment tight cooperation with its suppliers can give the
organization necessary competitive advantage. Inadequate management of supplier-related
processes can lead to a number of negative factors hindering the company's growth, such as extended
delivery times, delivery delays, uneven product quality and price increases.

The object of research of this bachelor’s thesis is a technology company, hereinafter TE. The
research problem appeared from the author's daily work in the TE. The company has defined general
principles for evaluating and selecting suppliers, but there are no detailed explanations or model.
The main key performance indicators for procurement managers to follow are adherence to delivery
time, price and quality of components. The information from these indicators is not systematically
used to give feedback to suppliers. Periodic evaluation of suppliers is performed, but not in a
targeted manner. The purchasing environment of TE is constantly changing due to its rapid growth,
which is why the supplier evaluation and selection model must be flexible and able to keep up with
the company's developments. Procurement managers must use effective processes to qualify and
evaluate suppliers. The aim of the author is to develop a supplier evaluation and selection model
that meets the specifics of the company. The model must comply with ISO 9001 standards and is
also necessary for the implementation of ERP system, which will be introduced in the summer of
2021.

In order to achieve the aim of the bachelor’s thesis, the author asked four research questions:

e How are the supplier evaluation and selection processes structured in the company?
e What are the biggest bottlenecks in the existing supply chain in relation to suppliers?

e What are the key requirements for suppliers for the company?
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o How can the functioning of the supply chain be improved by creating a supplier evaluation

and selection model?

The bachelor's thesis consists of four chapters. In the first chapter, the author examines the relevant
theoretical literature and previous research. Topics covered include the supply chain, supplier
evaluation, supplier selection, as well as their nuances and bottlenecks. In the second chapter, the
author introduces the researched company, describes its supplier evaluation and selection processes
and points out the bottlenecks of the existing solution. The research strategy chosen by the author
is a case study. In the third chapter, the author introduces research tasks, data sources and gives an
overview of the chosen analysis methods: ABC and KPM analysis, focus group interview, expert
evaluation. In the fourth chapter, the author presents the results of the analyzes, develops a new
supplier evaluation and selection model, validates it with the help of expert evaluation, and describes
the possible effects and conclusions of the model.

The result of the bachelor's thesis is a supplier evaluation and selection model developed by the
author and validated by expert evaluation. The new model creates a system for supplier evaluation
and selection processes. The model is easy to follow and easy to apply, as unbureaucratic as possible
and easily adaptable to new circumstances as the company grows. The author divided the steps of
using the new model into two stages. The first stage is the selection of the supplier, i.e the processes
leading up to the final selection of the supplier. The second stage is supplier management, i.e

processes post-supplier selection.

The author argues that the new model improves the supplier evaluating and selecting processes in
the TE. The model helps to monitor the correct execution of supplier-related processes, streamlines
the day-to-day work of procurement managers and eliminates the chaos from the current supplier
evaluation and selection processes. The bachelor's thesis fulfilled its goal and solved the research
problem. In developing the model, the author focused on the specifics of the TE-s supplier
evaluation and selection processes, but the model is also suitable for use by other companies with a
similar profile. The results of the bachelor’s thesis are of particular benefit to growth-oriented small
and medium-sized manufacturing companies that want to make their supplier evaluation and

selection processes more efficient through a more accurate and easily integratable model.

Possible further development areas of this bachelor's thesis are a more thorough study of the

processes and methods related to the supply chain, supplier evaluation or supplier selection.
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LISAD

Lisa 1. SSES mudel

Hindamiskriteerium

Kirjeldus

Majanduslik jatkusuutlikkus

Ettevotte suurus

kapital, kéive, tdotajate arv, turuosa, juhtimise tase ja struktuur

Toote kvaliteet

stabiilsed tingimused ja kvaliteet

Kohaletoimetamise
tapsus

taieliku tarnesusteemi olemasolu, et valtida tarnete viivitusi voi
puudujaédke

e Teadus-ja pohiliste teadus- ja arendustegevuse vdimaluste omamine, juhtivad
arendustegevus teadmised ja tehnoloogiad, kiire reageering ndudlusele
e Paindlikkus ja materjalide vB8i komponentide ostuhind mdistlik ja stabiilne, suurte

koordineerimine

koguste allahindlused

Tootetehnoloogia ja
patendid

toodetel peaksid olema ainulaadsed tehnoloogiad ja pikaajalised
patendid, tehniliste vBimaluste kaitseks

Keskkonnaalane jatkusuutlikkus

e VBime kontrollida tbhusad reostuse vahendamise meetodid tootmistegevuses, véltimatu
saaste teket reostuse puhul s6nastatud meetmed reostuse leviku tBhusaks
ohjamiseks
e Roheline disain teadlik tootedisain keskkonnakaitseks, toodet peaks olema vdimalik
selle eluea 18pus hdlpsalt lahti votta ja taaskasutada
e Keskkonnasertifikaat kohaliku omavalitsuse keskkonnakaitse eeskirjade jéalgimine ja

asjakohaste sertifikaatide taotlemine

Toote taaskasutatavus

tootearenduse ja tootmise kdigus tahelepanu pdoramine materjalide,
kulumaterjalide ja jadkide taaskasutamisele

Puhta energia
kasutamine

vee-, tuule-, loodete- ja paikeseenergia kasutamine

Sotsiaalne jatkusuutlikkus

Teabe jagamine

kogu tootmisprotsessi kasitleva teabe kiire ja tdpne avaldamine thisel
teabeplatvormil

Tootajate koolitus,
téoohutus ja
tootervishoid

tootajate hariduse, koolituste ja fudsilise tervise véartustamine,
ergonoomiline todkeskkond ja kahjulike ainete kontsentratsiooni
kontrollimine

Sotsiaalne tagasiside

avalikkuse teenimine omakasupiiidmatult, suurem sotsiaalne vastutus,
eetiline &ritegemine, sotsiaalse heaolu ja hiskonna elukvaliteedi
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suurendamine

e Sidusriihmade diguste
kaitse

vaartustada tuleks kdigi tarneahela sidusriihmade huve ja digusi

e Kohalikud
toovdimalused

ettevotete arendamine kohalike elanike todvOimalusi suurendades ning
vOrdsed toovOimalused kdigile, puuetega inimeste t06diguste
kaitsmine

Institutsionaalne jatkusuutlikkus

e Toetused ja
maksusoodustused

valitsus peaks vélja tootama toetused ja maksusoodustused,
julgustamaks ettevotteid vahendama heitekoguseid ning kasutama
taastuvenergiat

e Finantslaenu meetmed

tdhus laenutoetus kohalikelt pankadelt

e Kohaliku omavalitsuse
toetus

kohalik omavalitsuse toetus todstusharu arenguks, soodusmeetmete
loomine tehaste rajamiseks

e Intellektuaalomandi ja
eraelu puutumatuse
kaitse

kohaliku  omavalitsuse Kkaitse intellektuaalomandi ja eraelu
puutumatusele, takistamaks konkurentidel konfidentsiaalse teabe ja
tootetehnoloogia varastamist

Allikas: Chang ef al. (2021, 10-13), autori kohandatud
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Lisa 2. Tarnijate hindamise kisimusti

66

Importance 1- Almost irrelevant  5- Very relevant |If supplier is lower than:
psaend Score 1-Low 5 - High 80% | Look for alternatives. Contact supplier.
Issue Date: Last evaluation: 65% Change supplier ASAP!
Issued by: _ _ Evaluated by:
Compatibility
C pp! n.Mn”““"Ng OMM“N.M.M- Security of Supply Quality ﬂ#ﬂnmn_-.soa» TOTAL Max % of max Status Comments
HW; SF; FW
Importance
Score %
Total score
Importance
Score :
Total score
Importance
Score =
Total Score

Allikas: TE sisedokumendid




Lisa 3. KPM tooteliksustega seotud eesmargid, Glesanded ja vajalik

informatsioon
Tooteitksus Eesmiark Peamine iilesanne Infovajadus
parim lithiajaline tehing  |tarnijate teavitamine konkurentsist hea turuinfo

Voimendusega
komponendid
(korge
finantsmdju,
madal tamnerist)

maksimaalne kulude
kokluhoid

ostude koondamine koguselise allahindluse jaoks

iildiste tellimuste rakendamine, lihiajalised lepingud (1-2
aastat)

alternatuvsed tooted tarnyad
vadrtust lisavate kokkulepete loomine (JIT. VMI)

komponends strateegilisse tooteiiksusesse lisamise
kaalumine

lithiajaline kuni keskmise pikkusega
ndudlus

korrekine tarnyainfo

hinna ja transpordikulude prognoos

maksimaalne kulude
kokkuhoid

tarneriski mimmeerimine

prognooside loomine
tarneriski analiiiis

pikaajalised strateegilised partnerlussuhted (3-5 aastat),

detailne turuinfo

pikaajaline ndudluse trend

Mittekriitilised
komponendid
(madal
finantsméiju ja
tarnerisk)

keerukuse
ellimineerimine
operatsioonilise
efektivuse parandamine

standardiseer

konsolideent

sisemmste klientide julgustamine kauba 1seseisvaks
tellimiseks

e-hanked

kaalu komponend: vBimendusega tooteilksusesse lisamist

Strateegilized : . -
K = did kokkulepped pidevaks timustamiseks ja tulemuste
iﬁmponen . konkurentsieelise loomine | ma&tmiseks konkurentsiloure
(kérge . . . . . ..
- L strateegilised tihisettevitte loomise kaalumine tarnijaga
hinantsmaoju ja 5 S - - e x
tarnerisk) partnerlussuhted konkurentsieelize saamiseks toostusharu kulude kéver
probleemide korral tulemuslikkuse hoidmiseks
rakendada vuvitamatud meetmed
komponend: viimendusega tooteiiksusesse lisamise kum
usalduse taastamisent
keskmise pikkusega nbudluse
kulude vihendamine tapsed prognoosid Prognoos
Pudelikaela varustatuse kindlustamine
komponendid  |lizhi-ja pikaaegselt ostude konsolideerimine detailne turninfo
limadal ] tuvastada komponendi tihtsus tarnija jaoks varude maksumus
finantsm&ju. . S .
N 75 kaalu puhvervaru, konsignatsiooniladu, transports hooldusplaan
kérge tarnerisk) B B .
alternatuvsete toodete ja tarnjate leidmine
lepingud niskide maandamiseks
administrativprotsesside
ja kulu vihendamine lihtsusta tellimise ja tasumise protsessi hea turuinfo

lithiajalise ndudluse prognoos
okonoomiline tellimuskogus (EOQ)

varude tase

Allikas: Lysons, Farrington (2012) viidatud Harjak (2019, 14), autori kohandatud
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Lisa 4. Valjavote KPM analiusist

Ostu olulisus/méju  |Tarnerisk/ostu- |Komponendi
Nr Komponent kasumile (1-10) keerukus (1-10) |asukoht maatriksis
1 Ab 1 8 Vatmendus
2 C7 3 6 Votmendus
3 K1 3 7 Vimendus
4 19 2 6 Waimendus
5 C8 3 7 Vatmendus
6 G7 3 6 Vaimendus
7 C9 3 7 Vimendus
8 Gli 3 7 Vitmendus
9 C10 2 6 Votmendus
10 I3 6 8 Strateegiline
11 C4 6 9 Strateegiline
12 C2 8 10 Strateegiline
13 16 7 10 Strateegiline
14 N3 7 9 Strateegiline
15 L4 8 10 Strateegiline
16 La 6 8 Strateegiline
17 D7 7 9 Strateegiline
18 I3 10 7 Strateegiline
19 B9 8 6 Strateegiline
20 L10 8 6 Strateegiline
21 Ml 8 ] Strateegiline
22 M2 7 6 Strateegiline
23 M3 7 6 Strateegiline
24 M4 6 6 Strateegiline
25 K3 6 5 Strateegiline
26 M5 5 7 Strateegiline
27 J7 9 9 Strateegiline
28 C3 8 9 Strateegiline
29 HE 10 10 Strateegiline
30 Cl1 8 10 Strateegiline
31 G4 8 9 Strateegiline
32 E5 6 8 Strateegiline
33 G5 9 3 Pudelikael
34 El 9 3 Pudelikael
35 JO 8 2 Pudelikael
36 E9 9 4 Pudelikael
37 F7 8 3 Pudelikael
38 FE Q 4 Pudelikael
39 Fo 8 3 Pudelikael
40 H3 8 3 Pudelikael
41 G2 8 3 Pudelikael
42 H2 8 3 Pudelikael
43 17 4 3 Pudelikael

Allikas: autori koostatud
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Lisa 5. Hindamisleht

SUPPLIER EVALUATION Legend
Igsu2 Date: Last evaluated:|
Issued by: Evalusted by
Suppllernot mesting | Supgiler mesting i k=y - Supalisr Suppier
Ry baskc requrEments qursments but g aemonsyang stmng
W SIgNCINt MO T0F PEMMANCE W  PEOANANCE win
Improvement some nsed for imitad or N need for
mprovement mprovement
Suppier n evauaton
o .
Evaluation Criteria Subcriterta. Comments. ‘Supplier Information to be requested ‘Scors commants Suppller acors [0-3) 0 2 3
ustainane fanc sae, | AT FEDOrEE 3 years). our assesment Signifcantrisk for short | Uneasstsctory fnanda | Satstaciory financtal | Siong and _
Ciefied 1k o anot tean =T DINRIUPICY M3l | @S BUE O IMMemizte (Sias wim Imites | sustainanie snanceal
1.1 FIanCEl Evauon | B, o O et coukd seriously aflect | sk for bankrupicy or  [icienified fisks win | stalus wilh imiied or
: gl P Lodcsode: o Curs operations srious negatve regamsioOurs | noldentfed risk of
on Curs operaons | aperatons anzcamg ours
ons
~Susinzes pians. Cramers Wit dubl ‘Somennat questionabie | Reiatively sl | Good smoilty n
J— o and INIEFES?S INCUDY 1165 10 | CWTEFSNID D wnessnip wn iong- | ownersmip ana
1. Profis CUMETED 3G ( oy upciate of e co-operation Negal or questionaie | assessad to have any |term view uingniss o st
12 Ownzrsnip gz mesn g | S0P T swgheiier g -
~Number of empioyees averallper locationper unit opEraticns of reputatan
Dur e e G share of sUpplieTs Tumaver (present and Alre) ITbalance betvesn  |Imbaance Duiony | Smal mbaance buf | Good baance
e o SUPpieT and A IE30Ng | Sl IEK T OUTE. [ IMFR= o NG MK for | BEte2n AR voiume
1.3 Mt dependency |oushecs. SUppie ptiace | SHgges Sucimar and St share of e fta 103 signficant risk for | operations ours. = |and supokertotal
Vol relobon  our o | mver ou s Business
punasE voume
B Defectsirelum % of the lotal | Gur assessment
21 Demas number of the 5% 4 243 o2%
2.2 Recamatone NUTIDET Of FEcamanons (F12] | Cur assessment 5+ reGamations S recamations -3 reclamations | 01 reciamations
7 oellvaries | Our assessment /255 than 65% ontime | 55-30% an ime: 30E5% ontme | 35-100% on time
e by ihe ot number of
22 Cevery aomuracy | e oned derng
pattcuar period
~Documesnied qualty sysiem o qualty work No IS0 5001 or NoISO 3001 or | Applcaton and
Apscatin and centcatin equivalent cetficaton. | squivalent certfication accorting
10 150 900 a0 M RNDWIEQE OF | S2nmeation, but very | IS0 2001 ar
" equivalen. wel\urganzgc and Inltiates quaiity work | good knowletige In | equivatent. Lise of
2 Guality 24 Cetiicaton e jure for quaiy his feid qualty metncds and
piMINg Inclucng e use ot UNCRISTENANG of oW
qualy methocs. soie fo meet cur
requiraments
KIVOWISO0E 3N DIOCEOUTES I | Sk 3ssesement pian ramosn roweg: | aumasrtwonzoge | Gocawawenge | soatzog ana
ifis feld. Can Incorporats fisks and procedures about | and procecurss In fisk | and procedures in | procedures In s
n producton processes, 2.4 risk management Farigement feid sk management | f%eid. Gan com
- rs prosection but aso Sk 1 proaucton
28 RISk MANEment | o vronmental risks and 3
admirisrative hazards, e
computer systeme ana
communicaion
3.1 Paymant ferms | Mumber of days Gur assessment Cibdays 11-20 daye 2130 0ays 30+ days
32 0ehvery ms | INCOTERM Cur assesament . TAS GCFR. CFF. F0B DAT.FCA AR DOR I CPT.
Cur assessment No cotract and poor | No contract But has
3.3 Conimct Yesna wilingness iosignlt | wilingness %o sign one | Conract In process | Contract signed
Gur assessment Wo NDA and no o NDA but has NDAInprocess | NOA sgred
34NDA Yesino Wiingress tosign it | wilingnees 1 ign one
Gur assessment o proot of Texblify Tor | Suppller mesiing out__| Suppller exceading | Bvoven aiiy [0
changes In scheduies or | minimum requiraments azpt o changes
TEqUIFEMENt WAIEA COuI |07 SaiTy IN aeinery scnediss,
3.5 Flexibay vesino sgnifcanty nam o | scheduies and Brograms or
3. Servics operations requiremants for requiremants
prOdCSSENICES
debversd
‘Supplers standand conceming proguchon. Bocr produsion tacites | Froduction Tacilbes oty l=adng
equpment, RED ana equipment that & 6 DR son meane,
~verview of Production Facli ol potentially harm | wih no igsntled risk of squpment mactines,
Standard and age struciure of machinery and empioyess, Insificient |hamming empioyess,  |averag rescuross | eic, Great resourcs
35 Gompetance PIOGUCHON 37 0G| eqUpMent ana degre of autmatan TESOUDEE fr RED |AUEQUAlS [EEOUDSS | avalsbieTOTRAD  [%Dr RAD N MEENN I
capaiies -RAD EXENONUTE 0VE0DMENt OVer Me (361 35 avaraniE Tr RSD ot umover
years (ER)
-RAD oveniew
-EXAMpHES OF R2y DRVEIPTAL SCCOMEISTITENts
Ouring st 2 years
e [Apiication and cerMoaton of |15 he SUpDR=r oermed oy a Iird pary I acoonance O EnVITOnMEna Work | N2 150 14001 of 0150 14001 or | Appleaton ang
= management | witn IS0 14001 or equivalent? uivalent cesticaton, | equivakent certication of
system according 10150 and It knoatedge or on, but |enutronmental
14001 or equivaient Inktated enviranmentsl | very good agement system
wor AOWIEODE IN 1N | accoraing 10150
e 4001 or equivalent
Understancs own e
0 mest our
requirements.
42 Company approach, ol wiew of eniie Ite |1, Have you ooked o the e ayote of your o complance ot il compliance to | Mot full compiiance | Compilance (o
producis and senvices [ cycke, confinuous produc products? (Suppty chain, umause. question 16, tut can [0 quesion 15
mprovement, fechnical materia, packaging, waste handeing et show workimprovement | can
4. Enviroment development, resource: 2. How 00 You work with sustainaniity” [Do you have Insome of the areas | work/improvements.
EmciEncy. dEEIgn Of prOGUCts |3 sustamanity report?) n 3l are3s
and senioe (.0 maerials, | 3. How 00 you work win continuous imy
packaging, consumables, | and technical development (qualty, environment,
Lres) baged on neam
Eveanmerta anciancy. |4 How 50 youmak ol efMciency (e
g. energy efciency In the production, energy
EMpiaNcy of Me ProdweE, recyoing)
. D0 you wok 0 reduce environmertalingacts fom
. HOIW 00 YDU WOTK IDWGITIS YOUT CUSIDmETS
FEQAING; (1) EMATINMEN CEMC3teS (2) cremicas|
In producet {e g. machines),

Allikas: autori koostatud
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Lisa 6. Lihtlitsents

Lihtlitsents 16putd6 reprodutseerimiseks ja I6putdo Uldsusele kattesaadavaks tegemiseks?

Mina: Karl Kask (sunnikuupdev: 18.08.1993)

1. annan Tallinna Tehnikaulikoolile tasuta loa (lihtlitsentsi) enda loodud teose

Tarnijate hindamise ja valiku mudel tehnoloogiaettevdtte nditel,

mille juhendaja on Jelizaveta Janno, PhD

1.1 reprodutseerimiseks 16putdo sailitamise ja elektroonse avaldamise eesmargil, sh TalTechi

raamatukogu digikogusse lisamise eesmérgil kuni autoridiguse kehtivuse tahtaja I6ppemisent;

1.2 Uldsusele kattesaadavaks tegemiseks TalTechi veebikeskkonna kaudu, sealhulgas TalTechi

raamatukogu digikogu kaudu kuni autoridiguse kehtivuse téhtaja I6ppemiseni.

2. Olen teadlik, et ké&esoleva lihtlitsentsi punktis 1 nimetatud digused jadvad alles ka autorile.

3. Kinnitan, et lihtlitsentsi andmisega ei rikuta teiste isikute intellektuaalomandi ega

isikuandmete Kkaitse seadusest ning muudest digusaktidest tulenevaid digusi.

ILihtlitsents ei kehti juurdepaasupiirangu kehtivuse ajal, valja arvatud ulikooli digus 16put66d

reprodutseerida tksnes sailitamise eesmargil.
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