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15.1. Ostutegevus ettevottes, ostutegevuse eesmargid

Ostutegevuse all moeldakse ettevottes logistika, ostmise ja tarneahela juhtimise valdkonnas
tehtavat to6od, et tagada tootmiseks ja dritegevuseks vajalike toorainete, materjalide, komponentide
ja valmistoodete olemasolu ning tegevuseks vajalike teenuste osutamine ndutavas mahus ja vaja-
liku kvaliteediga.

Hankimine ja hanked on ostutegevusest laiem mdiste. Kui driiihingutes riédgitakse mater-
jalide, valmistoodete ja teenuste sisseostmisest ja ostutegevusest, siis avalikus sektoris rddgitakse
enamasti hankimisest ja hangetest. Avalikus sektoris moeldakse hankimise all tildjuhul iihekord-
sete ja/voi suuremahuliste ostude korraldamist, mida tehakse avalike hangete l1dbiviimise korrale
ja riigihankeseadusele tuginedes. Ostmise ja ostutegevuse all mdeldakse era- ja avaliku sektori
ettevotetes tehtavaid ostutoiminguid, mis on vajalikud héireteta t60 kindlustamiseks. Erinevalt
avaliku sektori institutsioonidest on erasektoris tegutsevad ettevotted tarnijate (hankijate) valikul
vabad, vottes vastu tarnija valiku otsuseid ettevotte ostu- ja dristrateegiatest ning ostupoliitikast
lahtudes. Hankimine erasektoris kajastab firmade varustamistegevust, mis on seotud rohkem ostu-
tegevuse strateegilise poolega.

Ettevotetel on vaja oma tegevuseks osta sisse mitmesuguseid materjale, tooteid ja teenu-
seid véljastpoolt oma organisatsiooni. Tegevussisendite soetamise protsessi on vorreldes ettevotte
muude tegevustega peetud pikka aega vihetidhtsaks. Ostutegevust on vaadeldud kui vihetdhtsa
juhtimistaseme tegevust, mille vastutusalasse on kuulunud ettevotte muudes alliiksustes tehtud
tellimuste tditmise organiseerimine ja korraldamine. Ostmise esmane iilesanne on olnud pika aja
jooksul omandada tarnijatelt soovitud ressursse voimalikult madala ostuhinnaga.

Kui varasematel aastatel on ettevdtetes olnud eelistatud positsioonil turundustegevust kor-
raldavad miitigiosakonnad, siis niitid on voetud omaks arusaam, et sageli muudab ettevotte tege-
vuse efektiivseks hésti hallatud, edukas ostutegevus ning varude juhtimine. Kaubandus- ja toot-
misettevotete majandustegevuse edukus soltub suurel méiiral sellest, kui hésti on organiseeritud
selles driiihingus ostmine. Viimaste aastakiimnete jooksul on kogu maailmas podratud rohkem
tdhelepanu hankimisele ja ostmisele kui #irmiselt olulisele valdkonnale. Uha enam réhutatakse
ostutegevuse rolli ettevotte konkurentsivéime suurendamisel ja majandustegevuse tulemuste saa-
vutamisel.

Kaubanduses on ostutegevusega seotud kulud vorreldes ettevottes loodava lisavédrtusega
suured, ulatudes sageli 70—-80%-ni1 firma kogukuludest. Tootmisettevotetes on sisemise lisavair-
tuse osakaal tinu materjalide tootlemisele ja uute toodete koostamisele suurem. Vaatamata sel-
lele ulatuvad ostutegevusega seotud kulud tootmisettevotetes kogukuludest 60—70%-ni. Ostude
osa kogukuludest on tekstiilitoostuses keskmiselt 60%, rdoivatoostuses ja modblitootmises 50%,
puidu- ning metallurgiatoostuses 60% ja elektroonikatoostuses keskmiselt 70%. Protsendiméérad
sisaldavad koiki materjalide hankimisega otseselt ja kaudselt seotud kulusid, millest peamise osa
moodustavad materjali-, ostutegevuse, transpordi- ja sdilituskulud.

Koikides majandusvaldkondades — toostuses, kaubanduses, teenindussfiiris, avalikus ja
erasektoris — on viimastel aastakiimnetel suurenenud ostmise osakaal. Konkurents on sundinud
ettevotteid keskenduma iiha enam oma pohitegevusele, millega seoses ostavad tootmisettevotted
jarjest enam materjale ja komponente, selle asemel et neid ise toota. Konkreetses valdkonnas tegut-
sev tarnija on arendanud tehnoloogiad ja tootmiskorralduse vélja tasemele, mis voimaldab tal toota
materjale, sdlmi ja komponente iildjuhul efektiivselt ja korge kvaliteediga. Tuumikoskuste aren-
damine, monest tegevusest loobumine ja toimingute viljasttellimine (outsourcing) suures ulatuses
ettevotte pohitegevusalaga ldhedalt seotud valdkondades on suurendanud teenuse ostmise ja all-
hangete mahtu ning aidanud kaasa ostutegevuse téhtsuse kasvule.
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Ostutegevuse tihtsus kasvab peaaegu koikides ettevotetes soltumata valdkonnast, kus firma
tegutseb. Ostutegevuses juba toimunud ja tulevikus tdendoliselt aset leidvate muutuste taustal
oodatakse, et ettevotete tegevus muutub veelgi efektiivsemaks.

Ostutegevuse arengut mojutavate protsesside ja muutuste paremaks mdistmiseks on vaja
teada peamisi tegureid, mis mojutavad ostutegevust ettevotetes. Need tegurid on alljargnevad:
 riigi majanduse ja organisatsioonide pikaajalised arengusuunad
» tegurid, mis mdjutavad organisatsiooni ostutegevust véljastpoolt
» sisemised tegurid, mis mojutavad ostutegevust organisatsiooni sees.

Ostuala tootajad tdidavad jdrjest enam olulist rolli ka oma ettevotte turundusprotsessis.
Ostuturunduseks peetakse ostuspetsialisti tegevust — suure ja maineka tarnija kliendiks ja koostoo-
partneriks saamiseks tehakse joupingutusi, et muuta oma ettevote sellele tarnijale atraktiivseks ja
kasulikuks.

Ostutegevuse tasemed

Ostutegevuses eristatakse strateegilisi, taktikalisi ja operatiivtoiminguid. Strateegilise ostmise vald-
konda kuuluvad ostutegevuse planeerimine ja arendamine, ostja-tarnija suhte arendamine, ndudluse
pikaajaline prognoosimine, tarnijate valik ning nende suutlikkuse hindamine. Strateegilise ostmise
olulised valdkonnad on pikaajalised hankelepingud ja strateegiliste toodete hinnatase. Ostutegevuse
strateegiline juhtimine on vajalik saavutamaks ostmise eesmérkide iihildumist ettevotte &ri- ja turun-
dusstrateegiatega. See aitab arendada ostmise tulemuslikkuse mdotmist, samuti tarnijate suutlikkuse
hindamist.

Taktikalise ostmise alla kuuluvad tegevused nagu tarnijate turu kaardistamine, paringute
koostamine, pakkumiste analiiiis ja vordlemine, parima pakkumise tuvastamine,ostuldbirdikimised,
ostu- ja hankelepingute ning ostueelarvete koostamine ja kategooriajuhtimine. Taktikalise ostutoo
tahtsad valdkonnad on hinnalédbirddkimised, uute tarnijate leidmine, tarnegraafikute ja nn péaeva-
hindade ehk liihiajaliselt kehtivate hindade kooskolastamine. Ostmise operatiivtod tdhendab rutiin-
set ostut6dd: ostutarbe tuvastamine, tellimuste koostamine ja edastamine, tarnete kooskdlastamine
ja jilgimine ning ostuarvete digsuse/vastavuse kontrollimine.

Proaktiivne ja reaktiivne ostmine

Strateegilist ostmist iseloomustab proaktiivsus ehk vajadus siindmusi prognoosida ja nende
kulgemist ette nidha. Operatiivne ostutegevus on iildjuhul reaktiivne ehk reageeriv — tegevuste
keskpunktis on ostuhinnad ja ostukulud. Reaktiivset ostmist praktiseerivas ettevottes ei soovitata
tildjuhul vihendada ladustatavate toodete tarnijate arvu, sest selles ndhakse voimalust tootmis- ja
tarneriske paremini hallata. Proaktiivne ostutegevus pohineb aga viirtuse loomisel, sest vastu-
pidi reaktiivsele tegevusele piirgitakse varude suuruse ja tarnijate arvu vdhendamisele. Eriti suurt
tdhelepanu pooratakse pideva andmevahetuse hdireteta toimimisele, sest digel ajal edastatud infor-
matsioon teeb voimalikuks toimingute ohjamise ja ostutegevuse ning varude juhtimisega seotud
riskide efektiivse haldamise. Ettevitete ostuiiksuste tegevus on harva ainult proaktiivne voi reak-
tiivne. Enamasti on korraga kasutusel mdlemad ldhenemised olenevalt tooterithmast ja -kategoo-
riast voi liksikutest toodetest.

Kuna ostutegevusega on voimalik mojutada ettevotte miiligikédivet, kasumit ja rentaablust,
tdidab see firma majandusliku tulemuse saavutamise seisukohalt iiliolulist rolli. Uksnes mdneprot-
sendiline sddst ostuhinnas voib tugevasti mojutada firma kasumit ja rentaablust. Selleks et samal
maidral parandada ettevotte majandustegevuse tulemust, voib tekkida vajadus suurendada toodete
vOi teenuste ldbimiiiiki isegi 10%.

Ostetud materjalide, valmistoodete ja teenuste osa ettevotte kdibest ning ostude majandus-
lik mdju soltub suurel miiral firma suurusest ja tegutsemisvaldkonnast. Ostes ettevotte tegevuse
tarvis erinevaid materjale ja tooteid, seotakse sellega osa firma kiibekapitalist. Ostutegevuse tiht-
sus ettevotte tegevuses vOib olla vahel sedavord suur, et voib delda — ettevotte majandustegevuse
tulemus on saavutatud tédnu hésti korraldatud ostutegevusele.
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Joonis 15.1 Ostuportfell

Ostuportfell nditab, et rutiinsete ostude tarbeks kasutatakse vdhesel méédral finantsvahen-
deid. Ostutegevus ei ole dritegevuse seisukohalt kriitiline ja seetOttu iiritatakse ostutoimingud stan-
dardida. Alternatiivseid tarnijaid on valdkonnas palju. Mahuostude puhul on ostueelarve maht suur ja
tarnijad konkureerivad tellimuse saamiseks. Léabirdidkimistel on ostjal voimalus kehtestada mitmeid
omapoolseid hanketingimusi. Nii rutiinsete ostude kui ka mahuostude puhul on ostja riskid véikesed.

Kriitilisi tooteid on raske hankida, mistottu on ettevdte soltuvuses ithest voi monest tarni-
jast. Tarneriskide vihendamiseks kasutatakse enamasti arvestatava suurusega reservladu. Stratee-
giliste toodete ostmisel on voimalus ostjal end ostulidbirddkimistel kehtestada ja teostada ost temale
sobivatel tingimustel. Teisalt on oluline teha tarnijaga pikka aega kestvat usalduslikku koostdod ja
arendada iiheskoos vastastikku kasulikke &risuhteid.

Ostmise tdhtsus kasvab koos tarnijate poolt tarnitava kauba lisavéirtuse osa kasvuga miiii-
davas kaubas. Sellega seoses on muutumas ka ostut60 raskuskese. Ostmine on olulisemaid tegevusi
ettevottes, millest soltub ettevotte jatkusuutlikkus ja piisimajdédmine.

Alates 1980-ndate algusest on organisatsioonide suhtumine ostufunktsiooni jiarsult muutu-
nud. Keskendumine tarneahela juhtimisele on muutnud ostmise ettevotte jaoks strateegilise tdht-
susega tegevuseks. Eristamaks tdnapdeva ostutegevust traditsioonilisest on ostmise strateegilise
tahtsuse kasv toonud kaasa ka uue mdiste — hangete juhtimine. Kui ostmise alla kuuluvad opera-
tiivtegevused, mida teeb enamasti ostuiiksus, eeldab hankimine ja hangete juhtimine tihedat koos-
t60d muude ettevotte liksustega funktsiooniiilese meeskonnatdo kaudu.

Uks oluline hankimise kasvava tihtsuse pdhjus on teadvustamine, et sisseostetud mater-
jalide, toodete ja teenuste kulud moodustavad suure osa ettevotete kogukuludest ning nende miiii-
davate kaupade viirtusest. See tdhendab, et suhteliselt vdike kuluséddst sisseostetavate materjalide,
toodete ja teenuste hinnas mdjutab ettevotte tulemit rohkem kui samaviirne muude kulude vihe-
nemine ja miiligi paranemine. Seda soltuvust tuntakse kui voimendusprintsiipi.

Teine oluline hankimise strateegilise tdhtsuse kasvu mdjutanud tegur on ulatuslik véljast-
tellimine (outsourcing) viimase paarikiimne aasta jooksul. Termin outsourcing on tuletatud inglis-
keelsete sonade out (viline) ja source (allikas) kombinatsioonist, andes otsetdlkes eestikeelseks
vasteks “viline allikas”. Konealune termin tdhendab juhtimiskontseptsiooni, mis lubab delegeerida
ettevottevilisele operaatorile operatiivvastutuse selliste protsesside vOi teenuste eest, mida varem on
traditsiooniliselt teinud ettevate ise. Teisisonu tdhendab véljasttellimine traditsiooniliselt ettevotte
enda tegevuse voi funktsiooni tdita andmist lepingulisele tootjale voi kolmanda osalise teenuse-
pakkujale. Varem ettevottes toodetud toodet vOi teenust ostetakse sisse viliselt tarnijalt.

Kiisimused
1. Millist eesmérki tiitis ostutegevus varem ja millist eesmérki on tditnud
viimastel aastakiimnetel?

2. Kuidas saada aru viitest, et “ostmise kulud moodustavad firma kogukuludest 60%?

3. Miks on kaubanduses ostmise kulude osatihtsus omahinnas suurem kui tootmisettevotetes?
4. Milline peamine vahe on proaktiivsel ja reaktiivsel ostmisel?

5. Nimetada peamised ostutegevuse strateegilise, taktikalise ja operatiivtasandi tegevused.
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15.2. Ostutegevuse eesmargid ja Ulesanded

Ostutegevuse iildeesmirk ettevottes peaks olema rahuldada nende klientide vajadusi,
kelleks enamasti on tarneahela 10pus olev tarbija ja viimase edasimiiiija tarneketis. Sama oluline
on ka ettevotte siseklientide vajaduste rahuldamine. Ettevotte siseklientideks on erinevad all-
tiksused ja tootajad, kes vajavad ostuala tdotajate abi neile vajalike materjalide, seadmete ja tee-
nuste hankimisel voi kes teenindavad véliskliente ja justkui ostaksid nende teenindamiseks kaupu
voi teenuseid ettevotte muudelt alliiksustelt.

Kuigi praktika niitab, et paljudes ettevotetes ei peeta siseklientide vajaduste rahuldamist
samavord oluliseks kui tegelemist klientidega viljaspool ettevotet, tuleb pidada siseklientide ostu-
vajaduste rahuldamist samavéérseks vélisklientide teenindamisega.

Peamine ettevotte ostutegevuse eesmirk peaks olema efektiivsuse ja korge teenindus-
taseme saavutamine klienditeeninduse protsessis. Ostma peaks minimaalsete kuludega ndutava
teenindustaseme juures. Ostutegevuses piilitakse lisaks sellele luua ka usalduslikku ostja-tarnija
suhet ja seda pidevalt arendada. Ostmise suurtest mahtudest piiiitakse kasu saada tellimusi, tarneid,
vedusid ja arveid iihendades.

Ostuspetsialistidel, kes hoiavad kogu aeg laovarusid kontrolli all nii oma ettevottes kui ka
iiha sagedamini kogu tarneahela voi selle osa ulatuses, peab olema pidevalt infot ettevotte varude
suuruse ja koosseisu kohta. Et tarbijate vajadusi voimalikult hésti rahuldada, peab ostuvaldkonna
tootaja neid tundma.

Ostutootajate lilesanne on osta ettevottele vajalikud materjalid, tooted ja teenused digel
ajal, diges koguses, 0Oige kvaliteedi ja hinnaga, nagu see on eelnevalt ettevotte muude alliiksuste
ja tarnijatega kokku lepitud. Ostuspetsialistide téhtis ililesanne peaks olema tuleviku noudluse ja
ostuvajaduste prognoosimine, et mitte tegeleda ,,tulekahjude kustutamisega‘* ehk soovimatule olu-
korrale reageerimisega alles siis, kui see on juba tegelikkuseks saanud.

Traditsioonilisteks ostutegevuse eesmirkideks peetakse nn kuue dige saavutamist — dige
aeg, dige koht, dige toote voi teenuse kvaliteet, dige kogus, dige hind ja dige tarnija. Need kuus
oiget on traditsioonilised staatilised ostutegevuse eesmérgid. Konkreetsete tulemuste ja tegevus-
nditajate saavutamine on aga diinaamiline protsess, mis on tihedalt seotud ettevotte muude tege-
vustega ning tddemusega, et ostutegevus kui valdkond nduab iiha enam strateegilist ldhenemist.

Kui veel moni aastakiimme tagasi tegeles tootmisettevotte ostuspetsialist sageli ainult
siseklientidega, kelleks olid tootmis- ja miiligiosakond, siis tdnapdeval on 10ppkliendid ehk tarbijad
oma soovide ja vajadustega muutunud sedavord oluliseks, et ostja ja viimase edasimiiiija 1ivimine
on muutunud sagedaseks. Samuti on varasemast tihedam ostva ettevotte ja tarnijaettevotte koos-
t60. Tarnija miiiija voib soovitada klientettevotte ostuspetsialistile nditeks tooraine ja materjalide
hankimisel odavamaid ja liihema tarneajaga lahendusi. Samas v&ib klientfirma ostutéotaja anda
soovitusi voi esitada ndudmisi tarnija tegevuste parendamiseks. Lopptoote ehk tarbimiseks valmis
toote tarnetingimuse muutmine vOib muuta tarneahela toiminguid sedavord, et voib tekkida vaja-
dus muuta ka toorainete ja materjalide tarnetingimusi.

Ostutegevuse eesmirgid peaksid olema mdddetavad, saavutatavad ja seotud ettevotte
muude tegevuste, isedranis tootmise, klienditeeninduse ja turundusega. Nii on vdoimalik muuta ees-
mirgid juhitavateks ja ostuosakonda motiveerivaiks. Eriti tihtis on, et ostutegevus ja selle eesmir-
gid oleksid kooskodlastatud ettevotte juhtkonnaga ja seotud ettevotte strateegiliste eesmirkidega.

Ostutegevuse eesmirkide saavutamist tuleks hinnata oluliste kriteeriumide ja tegevus-
niitajate mOotmise kaudu. Moddetavad kriteeriumid on néiteks toote voi teenuse hind, kvaliteet,
tarneaeg, tarnekindlus, tarne tépsus, tarnijale esitatud reklamatsioonide arv jne. Ostmise kui tege-
vuse tdhtsuse kasvuga on lisandunud olulisi valdkondi, mille puhul on vdimalik hinnangut anda
(nt koostodvalmidus, suhtumine, reageerimise kiirus). Hindamise holbustamiseks korraldatakse
siseklientide, edasimiiiijate ja tarbijate kiisitlusi. Nii saadakse kogum hinnanguid, millest tehtud
kokkuvdtted on tavaliselt kiillaltki kaalukad.

Uldjuhul oodatakse ostuala tootajatelt logistikakulude vihendamist. Seejuures on tihtis
arvestada, et vahel on logistika kogukulude tdus pdhjendatud. See kehtib tavaliselt juhul, kui
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kliendile pakutav lisavéirtus suureneb ja klient on valmis maksma selle eest ka kdrgemat hinda.
Niiteks voidakse maksta teatud toorainete ja materjalide eest kdrgemat hinda, et aidata kliendil
saada valmistoode turule soovitud ajaks.

Ostutegevus teenib kiill ettevotte eesmirke, kuid alati peab arvestama viliskeskkonnas, nii
materjalide kui ka valmistoodete turul aset leidvate muudatustega, mille tagajérjel voib tekkida
vajadus muuta ettevotte strateegiat ja tegevust. Ostude eest vastutavatel tootajatel on ettevotte
tegevuses ja tihtipeale ka selle ellujadmise kiisimustes tdita tihtis roll.

Sageli riigitakse ostmise viiest vastutusalast:
» kindlustada ettevdttes vajaminevate materjalide pidev saadavus
» kindlustada materjalide saadavus kaugemas perspektiivis
* mojutada materjalide ja teenuste ostukulude vihendamist
» osaleda arendusprojektides, vajaduse korral neid ka juhtida
* luua tarneahela liikmetele positiivne ettekujutus oma ettevottest.

Ostupoliitika
Uks vdimalus, kuidas luua iihtne arusaam ostuosakonna tegevusest, lilesannetest ja eesmirkidest,
on ostupoliitika kontseptsiooni kujundamine. Ettevotte ostupoliitika peaksid kujundama turundus-
Jja ostustrateegia alusel ostudirektor ja ostujuht.

Ostupoliitika késitleb eelkoige:
» sooritatavaid toiminguid ostutegevuses
* ostutegevuse ja ostuosakonna vastutust
» ostutegevuse ldhivaldkondade mojutamist
» ostuala tootajate eetilisi tdekspidamisi
* ostutdd konfidentsiaalsust
» koostdotingimusi tarnijatega

Kiisimused
1. Kes on ettevotte siseklientideks?
2. Miks on siseklientide korgetasemeline teenindamine sama oluline kui vilisklientide
teenindamine?
. Nimetada ettevotte ostutod eesmirgid ja lilesanded.

3
4. Kuidas hinnatakse ettevottes ostutegevuse eesmérkide saavutamist ja ostutegevuse
tulemuslikkust?
. Nimetada ostutegevuse vastutusalad.

15.3. Ostutegevus ettevottes

Ettevotetes ostetakse materjale, valmistooteid ja teenuseid pohitegevusvaldkonna (-de) vaja-
duste katmiseks. Samuti ostetakse erinevaid abimaterjale, toordivaid, kaitsevahendeid, seadmeid,
tooriistu, I'T-tehnoloogia seadmeid ja erinevaid teenuseid selleks, et tegutsemine pohitegevusalal
oleks voimalik. Seega, osa materjalidest, kaupadest ja teenustest ostetakse suures mahus firma
pohitegevuse tarvis, osa aga viiksemates mahtudes eelduste loomiseks ja katkematuks tegutsemi-
seks ettevotte pohitegevusalal.

Liahtuvalt ostutegevuse juhtimise seisukohast toimub pShitegevusvaldkonnaga seotud ostude
ja seda toetavate ostude haldamine iildjuhul erinevalt. Sel pohjusel jaotatakse ka ettevotte soori-
tatavaid ostusid otsesteks ja kaudseteks.

Otsesed ostud on seotud ettevotte tegevuseks vajalike materjalide, komponentide, valmis-
toodete ja teenuste hankimisega. Kaudsete ostude puhul soetatakse ettevottele kaupu, materjale ja
teenuseid, mis el ole vajalikud firma pohitegevuseks. Tegemist on enamasti erinevate abimater-
jalide, kontoritarvete, hooldustarvete, varuosade ja tugiteenuste ostudega.

Eriti suur voib olla ostetavate teenuste maht. Nii voidakse osta IT teenust, puhastusteenust,
turvateenust, sideteenust, lumekoristusteenust, seadmete hooldamise ja remondi teenust, konsul-
tatsiooniteenust, auditeerimisteenust jne.
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On tehtud kindlaks, et kaudsete ostude osakaal koikidest ettevotte ostudest moodustab kesk-
miselt 40%. Tarnijate loetelu kaudsete ostude korral on enamasti pikem kui otseste ostude puhul.
Arvestades asjaolu, et kaudsete ostude osakaal kdigi ostude hulgas on suur, on ettevotted hakanud
viimastel aastatel podrama kaudsetele ostudele senisest enam tidhelepanu. Teenindussektoris loetakse
koik klientide teenindamiseks tehtavad ostud otsesteks. Kui tootmise voi teenuste osutamise tarbeks
ostetakse kaupu ja teenuseid allhankijailt, loetakse ka need ostud otsesteks ostudeks.

Ostusid liigitatakse ka viljakujunenud praktika, ostude iseloomu, majanduslike aspektide
(majanduslik olulisus), toote- v4i teenuseriihma ja tarnijate jargi.
Mbones ettevottes on ostud liigitatud ka ostetavate materjalide ja kaupade kategooria pdhiselt.

Kategooriajuhtimine
Kategooriajuhtimine Idhtub pohimottest, et iga ettevotte tegevuses esineb ebaefektiivsust ning
koiki tooteid ja protsesse on voimalik parendada. Ostja ja tarnija saavad koostdod tehes vihendada
toodete ja teenuste kulusid, et muuta need atraktiivsemaks, paremini toimivaks, tookindlamaks ja
ka odavamaks.

Kategooriajuhtimise pohimote on olnud pikka aega kasutusel erinevates dritegevusvald-
kondades. Kategooriajuhtimise all moistetakse iildiselt toodete jaotamist huvipakkuvate ja oluliste
tunnuste alusel gruppidesse ehk kategooriatesse ja nendele kategooriatele erinevate juhtimisvotete
ja tegutsemismudelite rakendamist parema tulemuse saavutamise eesmaérgil. Tooteriihma iihtse
haldamisega piilitakse saavutada kulude vihenemist, efektiivsust ja ettevotte kasumi suurenemist
iga iiksiku toote kasumlikkuse kasvu arvel.

Tootmises ja kaubanduses rddgiti kuni 1960. aastani ostutegevusest kui hankimisest, kuni
1980. aastate 10puni rddgiti ostmisest ja ostujuhtimisest. Alates 1990. aastatest rohutati tarnete
juhtimist ja uue sajandi algusest rifigitakse ostmise valdkonnas jirjest enam kategooriajuhtimisest
kui ostutegevuse ja varude juhtimise meetodist, mille abil on véimalik parandada ostuto tule-
muslikkust ja minimeerida ostu kogukulusid. Kategooriajuhtimisega alustati 1980. aastatel Pohja-
Ameerikas, 1990-ndatel hakkas kategooriajuhtimine pikkamodda levima ka Euroopas. Algul voeti
kategooriajuhtimise kontseptsioon kasutusele toidukaupade jaemiiiigis, eeliste ilmnedes levis see
aga kiiresti edasi muudesse jackaubanduse sektoritesse.

Kategooriajuhtimine on tarnete juhtimise meetod, mille jirgi ostetavad kaubad ja teenused
jaotatakse gruppidesse ehk kategooriatesse. Kategooriajuhtimine on ka ostu- ja varude juhtimise
meetod, mille puhul jaotatakse ostetavad kaubad ja teenused lihesuguste vOi sarnaste tunnuste
alusel riithmadesse. Kategooriajuhtimine tegeleb ostja ja tarnija vaheliste suhete nihutamisega
koost60, andmevahetuse ning dritegevuse lihise planeerimise suunas. Kategooriajuhtimise raames
kavandavad ostja ja tarnija meetmeid molema ettevotte tulemuse parendamiseks ja ostu kogu-
kulude vihendamiseks.

Tédnu kategooriajuhtimisele peaksid kaubad ja teenused muutuma atraktiivsemaks ja tulu-
toovamaks. Kui ostmisel keskendutakse hinnale — miiligimarginaali vihendamisele tarnija pakku-
mises —, siis kategooriajuhtimine on pikk protsess, mille kdigus vidhendatakse ostetavate toodete
ja/voi teenuste kogukulusid. Kui ostuldbirddkimistel suudetakse vihendada tavaliselt ostuhinda
3-5%, siis kategooriajuhtimisega on vdimalik vihendada ostu kogukulusid 10-15%.

Kategooriajuhtimine jackaubanduses on jaemiiiija ja tootja iihine strateegia muutmaks
toodet atraktiivsemaks, kasumlikumaks ja tarbija vajadustele enam vastavaks. Tootmises on
see omakorda integreeritud strateegia, et parendada toodet ja muuta tarneahelat tdhusamaks ja
konkurentsivoimelisemaks. Kategooriajuhtimine on tootegrupi strateegiline juhtimine kaubandus-
partnerluse kaudu maksimeerimaks ldbimiitiki ja kasumit tarbija vajadusi rahuldades. Kategooria-
juhtimine on iihtlasi turundusstrateegia, mille puhul juhitakse tootevaldkonda kui strateegilist
dritiksust. See arusaamine pShineb kontseptsioonil, et tarbijat, kes ostab kindlate mustrite jargi,
saab analiiiisida paremini tootekategooriatele keskendudes.

Kategooriajuhtimist voib votta kokku kui:
* jaemiiligiprotsessi, mille puhul on samalaadsed tooted iihendatud tootevalikus toote-
gruppideks ehk kategooriateks
» tegevust, kus iga kategooriaga tegutsetakse kui eraldiseisva viikese driga, mida juhivad tootja
ja jaemiilija oma kategooria kdibe ja kasumlikkuse suurendamise eesmirgil
* jaemiiiija ja tarnija koostdod, mis pohineb avatusel ja vastastikusel koostdol
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Kategooriajuhtimine arendab partneritevahelist funktsiooniiilest tegutsemist ja iildjuhul
kaasab ostmise, varude juhtimise, finantside, tarneahela, kaubanduse, turunduse, miitigisaali planee-
rimise, laotoimingute, miiiigi ja tootearendusega seotud tdotajaid.

Jaekaubanduse kategooriajuht on turundusspetsialist, kes valib ja ostab tootevalikus ole-
vad tooted, médrab optimaalsed ostukogused ja kvaliteedinduded. Ta on mitmekiilgsete teadmiste
Jja oskustega juht, kes hindab tarbijate eelistusi, médrab kindlaks olulised tooted ning turud, juhib
miiligikampaaniaid, lepingute solmimist ja tarnijasuhteid. Jaeckaubanduslik kategooriajuhtimine
optimeerib tootevalikut eesmirgiga kasvatada kategooria kdivet ja kasumit. Kategooriajuhtimise
rakendamisega saadakse jackaubanduses tavaliselt 2—5% tdiendavat kasumit.

Kiisimused
1. Mida moeldakse kategooriajuhtimise all?

2. Milliseid eesmérke peetakse silmas kategooriajuhtimise juurutamisel ettevotetes?
3. Mis on kategooriajuhtimise peamine eesmérk ostutegevuses?
4. Miks on kategooriajuhtimine levinud eelkdige jackaubanduses?

15.4. Ettevotte ostuliksus ja ostutootajate llesanded

Ostutootajatele esitatavad ndudmised on valdkonna tdhtsustumise tOttu viimase kahe
aastakiimne jooksul kasvanud. Lisaks ametioskusele ndutakse teatavat elukogemust, oskust hoida
ja arendada pikaajalisi suhteid, lahendada probleeme nii organisatsiooni sees siseklientidega kui
ka véljaspool seda tarnijate ja klientidega.

Ettevotte ostutegevust juhivad tavapdraselt ostudirektor, ostuosakonna juhataja ja/voi ostu-
juht. Kaubandusettevottes voib olla ostuala juhiks ka kaubandusdirektor, kes vastutab iihtlasi
miiiigi eest. Spetsialistidena tootavad nende alluvuses ostukoordinaatorid ja/voi ostuspetsialistid.
Rutiinsete ostutoimingute tditmisel abistavad neid ostusekretérid voi ostuassistendid. Ministee-
riumides, ametites, sihtasutustes ja kohalikes omavalitsustes tuleb korraldada kogu hanketegevus
lahtuvalt avalike hangete ldbiviimise korrast voi riigihangete seadusest. See nduab hankejuhtidelt
ja -spetsialistidelt valdkonnaspetsiifiliste pddevuste korval ka juriidilisi teadmisi.

Ostuorganisatsiooni iilesehitamisel ettevottes on olulisemad kiisimused, kas ostud tsent-
raliseerida, hajutada voi kasutada nn hiibriildmudelit ehk mdlemat mudelit samaaegselt.
Kaikide alternatiivide puhul on olemas nii head kui ka halvad kiiljed. Ostud voib tsentraliseerida
tulemusiiksuste (ettevotte tulu tootvad alliiksused), tarnijate ning ka toodete ja turgude jérgi.

Ettevottesisest ostutegevust saab korraldada nii funktsionaalselt kui ka toote- ja tooteriih-
made pohiselt. Funktsionaalne ostuiiksus eeldab ostutoimingute jaotamist osadeks ja eri osades
tehtava t00 jaotamist ostuala tootajate vahel. Niisugune mudel ei ole levinud, sest digemaks pee-
takse, et liks ostuspetsialist teeb koik iihe tarnijaga seotud ostutoimingud. Erandiks on ostutehniline
t00 ehk regulaarne ostuvajaduse viljaselgitamine, tellimuste koostamine ja edastamine ning tarnete
jélgimine. Peetakse digeks, et sellist ostutodd teevad ettevotetes ostusekretérid ja -assistendid.

Enamikus ettevotetes on kasutusel mudel, kus toodete ja tooterithmade jérgi iiles ehitatud
ostuorganisatsioonis on kogu t60 jaotatud ostuspetsialistide vahel ja neile on antud otsustamisel
suhteliselt suur vabadus. Loplik vastutus jdib siiski ostujuhile vdi ostuosakonna juhatajale.

Ostutegevuse korraldatus voib olla viiga erinev olenevalt ettevotte suurusest ja selle tege-
vusalast. Viikeste, kuni monekiimne to6tajaga kaubandus- ja tootmisettevotete puhul on tavaline,
et firmas on iiks voi kaks ostuspetsialisti, kelle iilesanne on sooritada ettevottes kdik toodete ja
teenuste ostud. Viiksemas hulgimiiligiettevottes on suure arvu tarnijate puhul tavaliselt kahe kuni
kolme tootajaga ostuosakond, mis allub otse firma tegevjuhile voi logistikajuhile. Suuremates
kaubandusettevotetes peaks keegi tippjuhtidest tegelema ainult hankimise haldamisega. Selleks
persooniks on tavaliselt ostu- voi kaubandusdirektor.

Kuna ostmine on logistika ja tarneahela juhtimise oluline valdkond, peaks see olema alluta-
tud logistika- voi tarneahela juhile. Ostudirektori asemel vOib suurtes firmades olla ametis tarne-
ahela juht (supply chain manager), kellele allub logistikajuht. Logistikajuhi vastutusvaldkon-
dadeks on sel juhul tavaliselt transpordi- ja ladude t66 korraldamine ning jaotuse organiseerimine.
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Joonis 15.2  Ettevotte logistikaorganisatsiooni iilesehituse voimalikud alternatiivid ja ostuorganisatsiooni
koht ettevotte organisatsiooniskeemis

Ebasoovitav on olukord, kus ostmisega tegeleb ettevottes mitu tootajat, kusjuures kellelgi
neist pole ostmine pohitdoks.

Séirasel juhul ilmnevad tavaliselt jirgmised tiiiipilised puudused:
» ostutdotajad pole piisavalt professionaalsed
» ostmine on ettevottes hajutatud ja selle haldamine on raske
* pole vdoimalik hoida kokku kulusid vedude iihendamise arvelt
» kéibevahendite kasutamise kontroll voib olla raskendatud

Ostutootajad tiaidavad ettevottes enamasti jargmisi iilesandeid:
» tuvastavad ostuvajadust
» otsivad uusi ja konkurentsivdimelisi hankeallikaid
» valivad ja hindavad tarnijat
» arendavad ostja ja tarnija koostood
» peavad ostulidbirddkimisi
* modddavad ostutegevust ja kannavad ette mootmise tulemusi
e tagavad parima vdimaliku kvaliteedi, hinna ja teenuste kombinatsiooni
e vihendavad varude hoidmisega seotud kulusid (séilituskulusid)
» arendavad standardimist/unifitseerimist
e jdlgivad turge
» ennetavad ndudluse muutusi

Ettevotte mainet mdjutab suurel méiral ostutdotajate suhtlemine tarnijate, klientide ja part-
neritega. Kuna ostuspetsialisti vOi ostujuhi eelistustest ja otsustest voivad soltuda suures ulatuses
toodete vOi teenuste tarnijate miiligikdibed, on mdistetav, et neid piilitakse eri viisidel mdjutada
langetamaks valikut konkreetse tarnijaettevotte kasuks. Seoses sellega rohutatakse iiha enam &ri-
eetika, isedranis aga ostueetika olulisust. Otsustusdigusega ostutdotaja tod on suures osas disk-
reetne ning eeldab ausust ja sirgjoonelisust, lojaalsust téoandjale, ostutdo eetiliste pdhimotete
(ostutootaja eetikakoodeks) jargimist ja vOimalike isiklike huvide korvalejatmist tarnijasuhete
haldamisel. Praktika on ndidanud, et nende pohimdtete korvalekaldumatu jargimine loob eeldused
pikaajaliseks to0ks ostmise ja tarnete juhtimise valdkonnas ning korge kvalifikatsiooniga ostuspet-
sialisti vdljakujunemiseks.

Ostutootajad, kellel on volitused langetada ainuisikuliselt olulisi otsuseid tarnijate valikul,
hinna- ja muude ostutingimuste lidbirdidkimisel ja ostulepingute sdlmimisel, peaksid tajuma, et
koos neile antud volitustega kaasneb suur vastutus ja lojaalsuskohustus oma t66andja ees. Lihtne
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eetiline pohimdte on langetada kodik ostutegevusega seotud otsused ainult oma ettevotte, mitte
tarnijaettevotte ega isiklikest huvidest lahtudes. Kahjuks eksitakse selles osas sageli.

Suurtes jae- ja hulgikaubandusettevotetes, kus ostujuhi alluvuses todtab kiimmekond ostu-
spetsialisti vOi ostukoordinaatorit, kes haldavad kokku sadu tarnijaid, voib olla vajalik kehtestada
ettevotte sees ostutddtajate tarvis teatud reeglid tarnijatega suhtlemiseks. Niisuguste reeglitega
voidakse kehtestada ostutootajate suhtlemisel tarnijaorganisatsiooni tootajatega viaga konkreetsed
piirangud kohtumisteks, firma suveniiride ja kingituste vastuvotmiseks jne. Piirangute seadmine
vOib olla teatud juhtudel pohjendatud, kuid need ei tohiks hakata iihel v&i teisel viisil piirama ostu-
tootajate normaalset ametialast suhtlemist tarnijaettevotte esindajatega.

Mitmete riikide ostuvaldkonna erialaorganisatsioonid on tootanud vélja ja kehtestanud
ostutdo eetilised pohimdtted. Rahvusvaheline Ostu- ja Tarnete Juhtimise Foderatsioon (IFPSM,
International Federation of Purchasing and Supply Management) on kehtestanud ostuala todtaja
eetilised pohimdtted, mida soovitatakse oma litkmesorganisatsioonidel jirgida.

Ostja eetilised pohimotted

o Tegutsege alati pShimdtete jargi, mis vastavad teie ettevotte eesmirkidele ja jdrgige ettevotte
tildiseid tegevussuundi.

» Tehke oma tookaaslastega head koostodd, loobumata oma vastutusalasse kuuluvate iilesannete
taitmisest.

* Osalege oma ettevotte arendamises, lisades ettevotte infosiisteemi teadmisi materjalidest ja
toorainetest, tootmisprotsessidest ja ettevotte eesmérkidest ning vajadustest.

e Valige tarnijaid objektiivselt, liritage saada lepingust ettevottele maksimaalset tulu.

» Tegutsege alati viisil, mis eeldab ausust ja usaldust ning vilistage otsuste vastuvotmisel iga-
sugused voimalused viljastpoolt mOjutamiseks.

» Austage alati head dritava ja toimige nii, et ka tarnijad ja kliendid tegutsevad samamoodi teie
ja teie ettevotte suhtes.

e Olge alati valmis aitama oma kolleege muudes ettevotmistes, kui see on voimalik ja kui see
tuleb kasuks teie ettevottele.

» Tehke koostodd avaliku sektori ja eraettevotetega, kes on voimelised teid abistama ostutod
arendamises ja selle hea maine kujundamises.

Kiisimused
1. Millega tegelevad ettevottes ostudirektor, ostujuht, ostuspetsialist ja ostuassistent?
Nimetada nende olulisemad to6iilesanded ja vastutusvaldkonnad.

2. Miks on ostuotsuseid tegev toitaja ettevottes tarnijaile oluline isik, kelle

otsuseid piiiitakse vahel kallutada?
3. Kuivord on ettevotte juhtkonna poolt piirangute rakendamine ostutdotajaile digustatud?
4. Nimetage ostja tegevuse eetilisi pohimatteid.

15.5. Ostuprotsess

Ostuprotsess sisaldab koiki toiminguid, mida vajatakse materjalide, valmistoodete ja tee-
nuste hankimisel. Olulised valdkonnad on seejuures ndudluse prognoositeabe hankimine, telli-
muste tegemine, tarnete jalgimine, vastuvott, ladustamine ja arveldamine. Ostuprotsessi etapid
soltuvad toote sortimendist, toodete omadustest, tellimustest ja lepingutest.

Ostuprotsess koosneb jargmistest etappidest ja pohitegevustest:
* ostuvajaduse tuvastamine
» ostukriteeriumide méératlemine
» voimalike tarnekanalite otsing
* potentsiaalsete tarnijate turu kaardistamine
* potentsiaalsete tarnijate eelvaliku tegemine
e piringu koostamine
e péringu edastamine
» pakkujate konsulteerimine (lisainformatsiooni edastamine, vajadusel)
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» pakkumiste analiiiis ja nOuetele vastavuse hindamine (tarnijate kvalifitseerimine)
» pakkumiste vordlemine ja parima pakkumise (tarnija) valik

» ldbirddkimised tarnijaga ja kokkulepete sOlmimine

» tellimuse tegemine ja tellimuskinnituse saamine

* tarneprotsess

» toote/teenuse kvaliteediga rahulolu hindamine

Oluline on eristada mingi toote vi teenuse esmakordset ostmist, mil iildjuhul puudub eel-
nev teave nii pakutavate toodete/teenuste kui ka nende tarnijate kohta. Sel juhul on ostuprotsess
pikk ja lédbi tuleb teha koik selle etapid. Kui toodet voi teenust on iihelt voi mitmelt tarnijalt ostetud
pikema aja jooksul, vOib tekkida vajadus kaardistada uued voimalikud tarnijad ja nende pakutav
ning votta uued pakkumised alternatiivsetelt tarnijatelt. Sel juhul jietakse dra mitmed etapid (ostu-
vajaduse tuvastamine, ostukriteeriumide mééramine) ja kogu protsess on selle vorra lithem.

Ettevotte ostustrateegia voib niha ette, et teatud aja moddudes (2-3 aastat) alustatakse n-0
,»puhtalt laualt”, korraldatakse uus hankekonkurss, kaasates protsessi nii teadaolevad potentsiaalsed
kui ka vahepeal turule lisandunud tarnijad. Sel juhul ldbitakse algusest peale ostuprotsessi kodik
etapid. Sddrase hankekonkursi tulemusel voidakse veenduda, et kasutatav tarnija on osutunud taas
sobivaimaks/parimaks. Samas voib uue pakkumisinformatsiooni taustal olla pShjust pikaajalise
koostoopartneri viljavahetamiseks. Niisuguse otsuse tegemist tuleks aga hoolikalt kaaluda, sest
pikka aega tarnijaga kestnud koost6d on andnud kliendile piisavalt usaldusvéirset ja objektiivset
informatsiooni nii tarnija kui ka tema pakutavate toodete ja/voi teenuste kohta. Uus pakkuja tdestab
oma voimekust ja sobivust lubaduste ja kuvandi loomisega pakutavast. Alati ei pruugi aga kirjelda-
tav ja tegelikult pakutav kattuda, mistdttu tuleb tarnija véljavahetamisel arvestada suurte riskidega.

Ostuprotsessis tuleb eristada korduvate ostutellimuste esitamist véljavalitud tarnijale, mil
toimitakse vastavuses varem sOlmitud ostulepingu voi aktsepteeritud pakkumise tingimustega.
Kuna ostut6d on niisugusel juhul suhteliselt lihtne ja piirdub tellimuste koostamise, edastamise,
tellimuskinnituse saamise ja tarneprotsessi kooskdlastamise ning jdlgimisega, teevad seda tava-
piraselt madalama astme ostutodtajad — ostusekretérid ja ostuassistendid.

Ostuprotsessi eri etappides on vaja kdik oluline dokumenteerida. Nii tagatakse ldbipaistvus
ja paraneb jilgitavus. Siistematiseeritult tuleks sdilitada kogutud informatsioon tarnijate ja nende
pakutavate toodete voi teenuste kohta, piring, nduete spetsifikatsioon, pakkumised ja pakkumiste
vordlemise tabel. Materjali voib séilitada paberil voi failidena arvutis. Elektroonilisel sdilitamisel
tuleb arvestada, et arvuti kovaketta rikke korral voib minna kogu oluline informatsioon kaotsi.
Seetottu tuleks hoida vastavaid faile kopeeritult ka mones teises arvutis (nt vorguserveris). Suulise
informatsiooni alusel tehtav ost peab olema alati dokumenteeritud (kasvoi tagantjérele) ja voima-
likult erandlik néhtus, et viltida hilisemaid segadusi ja arusaamatusi ostu pohjendatuse kohta.

Ostuprotsessi eri etappides vajatakse erinevaid dokumente, mille pShjade koostamine
nduab ostutddtajatelt professionaalseid oskusi. Ostutoiminguteks on vaja mitmeid dokumente
nagu ostutellimus, hinnapéring, pakkumine, ostuleping, tellimus jne. Siinkohal on kasulik 1dh-
tuda olemasolevatest tiilipdokumentidest voi dokumendistandarditest. Pakkumiste vordlemiseks,
tarnijate hindamiseks ja muudeks olulisteks toiminguteks tuleks koostada ettevottes tabelite kujul
sobivad dokumendivormid.

On tavapdrane, et uue tarnija véljavalimise jédrel tehakse ndidiste ja viikeste koguste nn
prooviostud. Kiillalt sageli pakuvad suured tootjad tootendidiseid tasuta, vottes enda kanda ka
koik niidiste tarnekulud. Pirast tootendidiste kittesaamist ja uurimist/hindamist vdidakse tuvas-
tada toote mittesobivaid omadusi ja kone alla tuleb sellelt tarnijalt ostmise plaanist loobumine.

Tuleb arvestada, et tarnija valiku protsess on mitmetahuline, mis tdhendab tavaliselt otsuse
langetamist kompleksselt paljude kriteeriumide alusel. Pakkumisel kirjeldatud néditajad on ena-
masti objektiivsed.

Ostutarve
Ostuprotsess algab traditsiooniliselt ostuvajaduse (ostutarbe) tuvastamisega. Ostutarbe tekkimine
on eelduseks hanketegevuse alustamisel. Ostuosakondades, kus tootajad hangivad erinevaid ma-
terjale, tuleks selgeks teha ostutarbe tekkimise iseloom, pOhjus ja ostutdotajate tegutsemine ostu-
vajaduse tekkimisel. Ostuspetsialist peab arvestama, et ettevottes kellegi esitatud ostuvajadus ei
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pruugi olla tegelik. Tootaja, kes ostuvajaduse esitab, ei pruugi omada kogu informatsiooni teda
huvitava valmistoote voi materjali kohta ettevottes. Kui iihes ettevotte alliiksuses voi laos vaja-
likku toodet pole, ei tihenda see, et seda ei leidu firma teises alliiksuses. Vahel voib selguda, et
materjalide ostmise asemel voib osutuda otstarbekaks osta hoopiski teenust. Nii vdidakse loobuda
paljundusmasinate ja printerite, nende kassettide ja hoolduse/remondi tellimisest ja hakata ostma
hoopiski nende rendi- ja tdishooldusteenust.

Ostuvajadus voidakse edastada ostutootajale ettevotte monest teisest alliiksusest volitatud
isiku poolt ostuettepaneku kujul kirjalikult. Tegemist voib olla iihekordse voi perioodiliselt teos-
tatava kaudse ostuga, mille vajalikkuses/otstarbekuses oleks vaja veenduda. Kui ostusoovi esitab
tootaja, kellel on vastavad volitused, vOib ostuspetsialist piirduda selle sdilitamisega kirjalikult.
Isedranis hoolikalt tuleks kontrollida ostuvajaduse pohjendatust, kui ostusoovi esitab moni tootaja,
kes seda tavaliselt ei tee, ja/voi kellel puuduvad selleks juhtkonna volitused. Sel juhul peaks ostu-
ala tootaja konsulteerima ostuvajaduse pohjendatuses oma vahetu tilemuse voi ostusooviga esine-
nud tootaja juhiga.

Tavapiraselt tehakse suurem osa ostudest ettevotte pohitegevuse kindlustamiseks, toodete
valmistamise vOi teenuste osutamise tagamiseks (otsesed ostud) ning sel juhul on vastavad tooted
laoartiklite/varude sortimendis koos laosaldode ja tulevikuvajadustega kirjeldatud. Ostutodtaja
teeb ostuvajaduse sel juhul kindlaks, arvestades hetke laosaldosid, tellimuspunkte voi tellimus-
tsiikleid, tootmise vajadust, tarnitavat ja lattu veel mitte joudnud kaubakogust, tarneaega ning
ndudlust ja selle voimalikku muutumist.

Ostuvajaduse kindlakstegemine on lihtne, kui jutt on kaubandusettevotte tootevalikusse
kuuluvast tootest voi materjalist, mida kasutatakse pidevalt tootmises. Juhul, kui tegemist on kii-
resti ringleva kasumliku tootega, pole ostutodtajal pdhjust kahelda jirjekordse tellimuse esitamise
vajalikkuses. Ostutdotajal tuleks sel juhul tellimuse vormistamisel ldhtuda konkreetse toote voi
tootegrupi varude juhtimise pohimdtetest, millega on médratud tavaliselt tellimuspartii suurus voi
tellimuse esitamise aeg (vOi molemad).

Kui kone all on tooted, mida miiliakse vdhe ja miiiik on pigem languses, tuleks kaaluda
jargmise ostu pohjendatust. See voib tihendada ka otsustamist tellimise kasuks, kuid tavapérase
ostukoguse vihendamist. Kahtluste korral peaks ostuspetsialist uurima toote miitigiajalugu ja kon-
sulteerima miiligitootajatega. Tuleb arvestada voimalusega, et vaadeldav toode on joudnud oma
elutsiikli I6pufaasi ja selle juurdetellimise asemel tuleks keskenduda hoopis turule ilmunud voi
ilmuvale uuele tootele.

Tarnekanalite otsing ja tarnijate turu kaardistamine
Juhul, kui turul tegutsevate tarnijate kohta puudub eelnev informatsioon, vOib tarnijate ja nende
pakutavate toodete voi teenuste kaardistamine osutuda siivenemist ja aega ndudvaks tegevuseks.
Info kiilluse puhul pole probleemiks see, kas vajalik info leitakse, vaid pigem see, kui palju aecga
nduab info leidmine ja siistematiseerimine.

Enamasti alustatakse voimalike tarnijate otsimist internetist. Siinjuures on abiks erine-
vad otsingumootorid, mis toovad esile tooteid voi teenuseid pakkuvate ettevotete kodulehekiil-
jed. Tuleb arvestada voéimalusega, et kogu veebilehtedel tarnijate kohta sisalduv info ei pruugi
olla virske ja tdene. Arvutiekraanil vdidakse kuvada tooteid ja teenuseid, mida tegelikult enam
el pakuta. Kodulehekiiljelt pole voimalik saada teavet tarnija majandusliku olukorra, likviidsuse,
miiiigikdibe jne kohta.

Esialgset teavet tarnijate kohta saab tavaliselt ka elektroonilistest ja paberil dri- ja telefoni-
kataloogidest. Kataloogid pakuvad iildjuhul informatsiooni ainult ettevotte tegutsemisvaldkonna
ja kontaktandmete kohta. Elektronposti teel voi ettevottesse helistades hangitakse juurde tiksik-
asjalikku teavet pakutava kohta.

Palju kasulikku ja detailset infot saab niituse- ja messikataloogidest. Tootekataloogid sisal-
davad iildjuhul tarnija ja tema pakutava kohta kogu vajaliku teabe.

Tarnijate kaardistamisel voib abi olla ka todkaaslastelt ja tuttavatelt saadud teabest. Tegemist
on hinnatava teabega, sest see voimaldab saada olulist infot ka tarnija suutlikkuse, teenindusta-
seme jms kohta. Kuigi monda tarnijat voidakse soovitada ja teisi mitte, tuleks koiges ikkagi endal
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veenduda. Kui tarnijaid otsitakse vélismaalt, voib olla abi ka podrdumisest asjaomaste riikide
kaubandus-toostuskodade ja erialaliitude poole.

Kogutud andmete sorteerimise ja siistematiseerimise tulemusel koostatakse potentsiaalsete
tarnijate ja nende pakutava kohta loetelu.

Voimalike tarnijate eelvalik
Pérast tarnijate loetelu koostamist vOib selguda, et nimekiri on liialt pikk, sisaldades kiimneid
erineva suurusega ja eri riikides asuvaid ettevotteid. On selge, et kdigile pole motet piringut saata
ja teha tuleb teatud eelvalik. Eelvaliku tulemusel voib jddda esialgse paarikiimne tarnijaettevotte
asemel nimekirja alles viis-kuus ettevotet.

Tarnijate eelvalikul tuleks ldhtuda olemasoleva info pohjal jargmistest kriteeriumidest:
* tarnija geograafiline kaugus
e tarnijaettevotte suurus
 tarnijaettevotte toodete voi teenuste loetelu
 tarnijaettevotte majanduslik jatkusuutlikkus
» toodete/teenuste eeldatav hinnatase
» toodete/teenuste eeldatav kvaliteeditase
e tarnijaettevotte maine

Lihemal asuvatelt tarnijatelt ostes on transpordikulud tavaliselt vdiksemad kui kaugelt tar-
nides. Samuti on ldhemalt ostes eeliseks vOimalus osta korraga vihem ja sagedamini ehk teha
viiksemaid ja sagedasemaid tarneid, mis on oluline toodete saadavuse ja kédibevahendite kasu-
tamise seisukohalt. Aasia riikide firmadest ostes voib saada kaupu kiill odava hinnaga, kuid peab
arvestama, et tarneaeg on pikk, veokulud suured ja probleeme voib tekkida kaupade kvaliteediga.

Suured ettevotted on viikestega vorreldes enamasti jatkusuutlikumad, mis pakub kliendile
paremaid viljavaateid pikemaajaliseks tulemuslikuks koostooks. Suurema tootevalikuga tarnijalt
voib leida muidki tooteid, mida on hangitud seni mujalt.

Kui on olemas usaldusvéirne teave liialt korge hinnataseme voi ebarahuldava kvaliteedi
kohta, voib eelvalikus jitta vastavad tarnijaettevotted korvale.

Piringu koostamine ja edastamine
Péringu ehk pakkumiskutse koostamine nduab siivenemist ja asjatundlikkust, sest sellega pannakse
alus saabuvate pakkumiste iilesehitusele ja sisule. Ebapiisava infoga piringu korral voidakse votta
korduvalt iihendust ja kiisida juurde infot, et pakkumist oleks véimalik iildse koostada.

Péring on dokument, mis peab sisaldama kogu vajaliku informatsiooni, et potentsiaalsetel
toodete voi teenuste tarnijatel oleks voimalik mdista, millist toodet voi teenust soovitakse ning
millistel tingimustel ja millistele nduetele peaks pakutav teenus/toode vastama. Pakkumiskutses
peavad kajastuma koik tootele voi teenusele esitatavad nduded. Kui péring koostatakse tehnika-
toodete kohta, vajatakse tarnijalt sageli ka jooniseid, tehnilisi tingimusi, kvaliteedisertifikaati, selgi-
tusi varuosade saadavuse, nende hinna ja hooldusvajaduse kohta.

Oluliseks infoks on ka teave toote hinnas sisalduvate voi mittesisalduvate tolli- ja muude
maksude, valuutakursside jms kohta. Pédringute koostamisel tuleks arvestada koiki tegureid, mis
lithemas voi pikemas perspektiivis voivad mojutada hanke kogukulusid.

Pakkumiskutse peab sisaldama jargmist informatsiooni:
» toote voi teenuse kirjeldus
» tehnilised ja/vdi kaubanduslikud nduded
* kogus ja tihikud
» tarneaeg ja -koht
» lepinguperiood ja vdoimalik optsioon
» pakkumise esitamise tdhtaeg ja koht (meili- vOi postiaadress)

Piéring tuleks koostada viisil, et pakkumiste analiiiisi ja vordlemist oleks hdlbus teha. Et
seda tagada, tuleks enne péringu saatmist panna end pakkuja olukorda ning moelda, kas pakku-
miskutse sisaldab koike vajalikku pakkumise tegemiseks. Paring peab looma eeldused pakkumiste
vordlemiseks ja pakkumuse/tarnija valikuks tihesugustel alustel. Piring tuleb koostada arvestu-
sega, et pakkumiste vordlemine oleks lihtne ega nduaks lisainformatsiooni kiisimist ega lisatood,
et vordlemine oleks iildse voimalik.
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Péring el tohiks olla tilemééra detailide- ja nOueterohke. Mida rangemaid noudeid pakku-
miskutses esitatakse, seda vihem jdetakse pakkujale vabadust pakkumise koostamisel.

Liialt detailne ja ndueterohke piring voib hakata piirama pakkujate arvu. Samas voib pea-
liskaudne ja pakkujatele liialt tdlgendamisruumi jéttev pakkumiskutse tekitada palju erinevaid
pakkumisi, mille vordlemine vOib osutuda raskeks.

Sageli esitatakse pakkumiskutses ka tarnija valikut mdjutavad kriteeriumid ja nende
osakaalud. Ostja voib kiisida teenuste osutajatelt teenuste kirjeldusi ja tingimusi nende teenuste
osutamiseks.

Piringu edastamine
Péring tuleb edastada kdigile pakkujaile iihel ajal ja tihesugusena. Lubamatu on olukord, kus pak-
kumise koostaja mérkab selle edastamise ajal dokumendis puudusi, lisab olulist informatsiooni ja
saadab osale pakkujatest teistsuguse, muudetud péringu.

Koik pakkumiskutsed tuleb saata elektronpostiga likshaaval, sest pakkujad ei tohi teada,
kes on iilejadnud pakkumiste esitajad. Juhul kui seda siiski tehakse, peab arvestama, et pakkujad
voivad kasutada teavet teiste pakkujate kohta néiteks selleks, et loobuda pakkumise esitamisest vo1
pakkuda korgemat hinda, kui seda oleks tehtud teisi pakkujaid teadmata.

Lisainfo andmine

Kui pakkujad on pidringu saanud, kiisivad nad sageli lisainformatsiooni. Siinkohal on pakkumis-
kutse saatjal kaks voimalikku varianti — kas jétta lisainformatsioon saatmata, voi saata see kdigile
pakkujatele iihesugusena ja samaaegselt. Et niisuguseid olukordi viltida, on vaja enne pédringu
edastamist veenduda, et see sisaldab kogu vajaliku info toote, teenuse ja nendega seotud tingi-
muste kohta. Kui kogu vajalik info edastatakse pakkumiskutses, pole vaja hiljem kulutada aega
konedele ja meilidele vastamiseks. Peab arvestama, et kui pakkuja ei ole teadlik kdigist tarnega
seotud tegureist, vOib ta lisada pakutavale hinnale kulusid, mis tegelikult ei pruugi tekkida.

Pakkumise koostamine
Pakkumine tuleks vormistada nii, et tdidetud oleksid ostja esitatud miinimumtingimused. Vastasel
juhul jdetakse pakkumine analiiiisi faasis kui mittekvalifitseeruv korvale. Oluline on teada, et alati
ei tohiks olla eesmirk saada kdige parema kvaliteediga toodet voi teenust.

Pakkumises esitatakse tidpne informatsioon toodete, teenuste ja ostu-miiligi ning tarne-
tingimuste kohta ning vastatakse kodigile pakkumiskutses esitatud kiisimustele. Lisades voidakse
edastada info toote vdi teenuse kirjelduse kohta, loetelu tehtud téodest, olemasolevatest klientidest
Jjne. Pakkumises esitatakse hind, voimalikud koguselised allahindlused, tarneaeg, tarnetingimused,
maksetingimused, lepingu kehtivusaeg ja muu vajalik informatsioon, nagu garantii- ja hooldus-
tingimused.

Pakkumises tuleks esitada kogu informatsioon loogiliselt liigendatuna. Tinglikult v&iks
jaotada pakkumisdokumendi neljaks andmeviljaks. Uhel andmeviiljal esitatakse informatsioon
pakkuja kohta, teisel péaringu esitanud ettevotte nimi ja kontaktandmed, kolmandal iiksikasjalik
informatsioon pakutava toote voi teenuse kohta. Neljas andmevili on tarneaja, tarnetingimuste,
maksetingimuste jms tarvis.

Juhul kui toote kohta tuleb saata rohkem informatsiooni kui andmeviljale mahub, tuleks pak-
kumisele lisada leht vajalike tooteandmetega. Teenuste pakkumise koostamisel peab arvestama, et
pakkuja iilesanne on luua potentsiaalsele kliendile piisav ettekujutus tema pakutava teenuse kohta.
Esitada tuleb osutatavate teenuste sisu, nende osutamise tingimused, kirjeldada teenindustaset jms.

Pakkumiste analiiiis ja vordlemine

Pakkumiste analiiiisi kédigus tuvastatakse pakkumise ja selle esitaja vastavus ostja piistitatud
nouetele. Pakkumiste vordlemine on tavaliselt ostuprotsessi tdoomahukamaid etappe. Pakkumisi
analiiiisides tuleb veenduda, et need tdidavad kdik péringutes sisalduvad tingimused ja nduded.
Lisaks toote voi teenuse hinnale tuleb arvestada makse- ja tarnetingimusi, tarnekindlust ja
kvaliteeti. Peab arvestama, et kuigi pakkumised vdivad olla koostatud igati professionaalselt, voib
makse- ja tarnetingimuste, tarnepartiide, kindlustuse, garantii ja hoolduse informatsioon olla neis
esitatud viga erineval viisil.
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Hankeprotsessi olulisemaid tegevusi on parima tarnija véljavalimine mitmete voimalike
hulgast. Oige tarnija valik on téhtis korge kvaliteediga toodete voi teenuste tootmisel.

Potentsiaalsete tarnijate viljaselgitamiseks tehtava t60 ulatuslikkus ja pdhjalikkus sdltuvad
konkreetse hanke ostumahust, olulisusest ettevotte tegevusele ning sellest, kas tegemist on uue /
esmakordse hankega voi rutiinse, juba toimuva hanke jitkamisega. Tavapérasest palju pohjaliku-
mat tarnijaturu ja potentsiaalsete tarnijate tausta uurimise to0d tuleb teha eelkdige selliste toodete/
teenuste hangete puhul, mis on véga tdhtsad, keerukad voi mille jirele on jitkuv vajadus.

Kui planeeritud hanke tulemuseks on pikaajaline koostoosuhe, eeldab see mérkimisvair-
seid kulusid. Kui hangitava toote vOi teenuse kvaliteet on kriitiline, hinnatakse potentsiaalseid
tarnijaid meeskonnatodna. Ehkki meeskonna koosseis vOib varieeruda, kuuluvad sinna tiitipiliselt
esindajad ostuosakonnast, kvaliteedikontrollist, tootearendusest ja tootmisest. Meeskonnatoo voi-
maldab saavutada paljude ettevottesiseste osaliste vastastikusest koostdost tulenevat siinergiat.

Funktsiooniiilese hankemeeskonna kasutamine annab jargmised eelised:
o kaasata kdik hankega seotud osalised/huviriihmad
» arvestada téielikult hankiva ettevotte vajadusi
* kasutada rohkem hindamiskriteeriume
» ettevottesisesed osalised/huviriihmad aktsepteerivad paremini valikuprotsessi tulemusi;
» 10plik hankeotsus on kdikide ettevottesiseste osaliste huvisid maksimaalselt arvestav
kompromiss.

Tarnijate hindamiseks on palju meetodeid. Ukskdik millist meetodit kasutada, toimub hin-
damine ja valik joonisel esitatud loogiliselt jirgnevate etappidena.

Miéra tarnija valiku votmekriteeriumid.
Tarnijate valik algab alati otsustamisest, milliseid tegureid hindamiskriteeriumidena kasutada.
Esmased hindamiskriteeriumid on tavaliselt hind, kvaliteet ja klienditeenindus, mis on kdige sil-
manéhtavamad ja kriitilisemad ostjat mgjutavad valdkonnad. Hindamiskriteeriumide alla vdib kuu-
luda ka allkriteeriume. Niiteks klienditeeninduse hinnang vdidakse saada, ldhtudes tarnetépsuse,
tarneaja ning tarnija osutatavat miiligijargse teeninduse hindamise allkriteeriumidest.

Maira iga hindamiskriteeriumi kaalukus.
Igale hindamiskriteeriumile médratakse kaalukus, mis néitab vastava kriteeriumi téhtsust ja moju
valiku 10ppotsusele. Mida tdhtsam on kriteerium ostja jaoks, seda suurema kaalukusega see on (ja
vastupidi).

Miiratle hindamissiisteem.
Selgelt médratletud hindamissiisteem vOimaldab véltida subjektiivseid hindamiskriteeriume.

Pakkumiste kvalifitseerimine on pakkumiste vordlev analiilis, mille kdigus selgitatakse
vilja, kas pakkumine vastab péringus esitatud tingimustele. Juhul, kui pakkumine on kvalifit-
seerunud, ldheb see edasi pakkumiste analiiiisi ja vOrdlemise jirgmisesse etappi, kus vorreldakse
neid omavabhel ja selgitatakse vilja parim pakkumine.

Tarnijate kvalifitseerimine on ostueelne tegevus ja tdhendab potentsiaalsete tarnijate va-
likut ja hindamist, kellega sisseostja vOib astuda drisuhetesse. Tarnijate kvalifitseerimise kdigus
selgitatakse vélja vdoimalikud tarnijad, kes suudavad tdita ostja médratud olulised kriteeriumid.
Nendeks kriteeriumideks voivad olla niditeks varasemate referentside olemasolu, toodete voi tee-
nuste valik, kvaliteet, tarneaeg jne. POhimote peaks olema, et pakkumiste vordlemise vooru pédse-
vad pakkumised, mille puhul on kvalifitseerunud nii pakkumine kui ka selle esitaja.

Pakkumisi analiilisitakse ja vOrreldakse tavaliselt kahes etapis: algul hinnatakse pakku-
misi eraldi ja hiljem vorreldakse neid omavahel. Esimeses etapis hinnatakse pakkumise vastavust
paringule. Hinnatakse voimalike erinevuste moju tulevastele tarnetele. Arvutatakse ka kogukulud
iga tarnija jaoks eraldi, et saada iildpilti, missugune pakkumistest vdiks olla kogukulude seisu-
kohalt soodsaim. Pakkumisi vordlev ostutdotaja peaks esitama endale kiisimuse: ,,Millised on pak-
kumise kogukulud ehk milliseks kujuneb 16pphind?”

Parima pakkumise valiku kriteeriumid vdivad olla eri organisatsioonides, erinevate tegut-
semisalade, toodete ja teenuste puhul suuresti erinevad. Koige enam kasutatavad valikukriteeriu-
mid on kvaliteet, tarneaeg ja hind. Muud sagedamini kasutatavad valikukriteeriumid on tarnija
paindlikkus ning makse- ja tarnetingimused.
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Pakkumiste ldbitootamisel ja vordlemisel tuleb jilgida, kas pakkuja pole tahtmatult voi
tahtlikult kirjutanud pakkumisse puudulikku voi vigast informatsiooni. Teenuste ostmisel peab
olema veendunud, et ndutud t6oga saadakse tdepoolest hakkama. Suuremahuliste hangete puhul
oleks vaja kiisida arvamust ka potentsiaalse teenusepakkuja klientidelt.

Hinnatavatele kriteeriumitele lisatakse sageli nn kaalukuse koefitsiendid. Koostatakse tabel,
mis sisaldab koiki valikukriteeriume, nende kaalukuse koefitsiente ja kokkuvotteid.

Niide: Tarnijate hindamine valiku eesmérgil

Tarnija valiku kriteerium Kriteeriumi HINNE HINNE HINNE HINNE

kaalukus Tarnija 1 Tarnija 2 Tarnija 3 Tarnija 4

1 Tarnevdime 0,20 8 1,60 5 1.0 9 1,80 1,20

2 Tarnekindlus 0,15 7 1,05 7 1,05 8 1,20 5 0,75

3 Hind 0.15 8 1,20 8 1,20 7 1,05 10 1,50

4  Tarneaeg 0,10 5 0,50 7 0,70 8 0,80 9 090

S Tarnija paindlikkus 0,10 4 0,40 6 0,60 8 0,80 7 0,70

6 Klienditeenindus 0,10 10 1,00 6 0,60 9 0,90 6 0,60
(tellimise lihtsus)

7  Infosiisteemide 0,05 4 0,20 10 0,50 6 0,30 2 0,10
ithilduvus

8 Makseaeg 0,05 10 0,50 8 0,40 10 0,50 5 0,25

9  Tarnija finants- 0,05 8 0,40 8 0,40 10 0,05 2 0,10
olukord (likviidsus)

10 Huvi pikaajalise 0,05 6 0,30 7 0,35 8 0,40 8 040
koostdo suhtes

KOKKU 1,0 7,15 6,80 8,25 6,50

Enne kriteeriumide vordlemist tuleb kindlaks teha, kuidas on neid voimalik modta voi hin-
nata. Sellest soltub, kui palju punkte pakkujad kriteeriumide eest saavad. Jargnevalt koostatakse
tabel, kuhu sisestatakse koikide pakkujate valikukriteeriumite véértused ja nende summad. Hiljem
koostatakse pakkujatest pingerida.

Pakkumistel esitatakse palju informatsiooni, millest osa on kvalitatatiivne ehk sonaliselt
viljendatav, osa aga kvantitatiivne ehk arvuline. K&ige lihtsam on analiiiisida ja vorrelda arvudena
esitatud informatsiooni ja jérjestada nende alusel pakkumisi. Nii on hea vorrelda toote hindu, hinna-
alanduste mddrasid, tarneaegu, makseaegu, tehnilisi néitajaid, kvaliteedinditajaid jne. SOnalises
vormis esitatud pakkumisinformatsiooni analiilisimine ja vordlemine on keerukam ja acgandudvam
ning eeldab elementaarsete teadmiste olemasolu kvalitatiivse analiiiisi tegemisest. Kui kvantita-
tiivseid kriteeriume mdddetakse ja jirjestatakse vastavalt modtmistulemustele, siis kvalitatiivsete
kriteeriumide puhul véidakse piirduda hinnangu andmisega. Hinnang on teadagi subjektiivne ja selle
juures on suur osakaal hinnangu andja teadmistel, kogemustel, eelistustel ja hoiakutel. Sel pShjusel
on soovitatav analiilisida ja hinnata pakkumiste kvalitatiivseid kriteeriume koos tookaaslastega.

Kui pakkumiste kdrval hakkab lackuma jéirjest rohkem informatsiooni ka véimalike tarnija-
ettevotete ning nende kontakt- ja votmeisikute kohta, tekib pakkumiste hindajal palju tdiendavat
informatsiooni voimalike hankijate suuruse, maine, suutlikkuse, tootajate jms kohta. Pirast potent-
siaalsete tarnijate esindajatega kohtumist hakkab méngima iiha enam rolli isiklik siimpaatia, mis
voib hakata mgjutama tarnija valiku protsessi ebasoovitavas suunas.

Tarnija valiku I6ppfaasis on ostutdotajal kogunenud tarnijate ja pakkumistega seoses seda-
vord palju infot, et ettevotte tarvis parima voimaliku otsuse vastuvotmine vOib osutuda raskeks.
Uhest kiiljest on soov osta parima kvaliteedi ja hinnatasemega toodet vdi teenust parimatel tingi-
mustel, teisest kiiljest on viigagi sobiv suhelda edaspidise koost6o kéigus ja teha koostodd meeldi-
vate ja siimpaatsete inimestega.

Kas valikuprotsessis langetatakse valik pakkumise voi tarnijaga seotud info pohjal?
Arvestada tuleks molemaga, kuid olenevalt sellest, kas tegemist on iihekordse ostuga, perioodiliste
ostudega voi pidevalt toimuva ostmisega, tuleks arvestada iihel juhul rohkem pakkumisega, teisel
juhul enam tarnijaga.
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Uhekordsete ja perioodiliste ostude puhul on otsuse langetamine suhteliselt lihtne, sest
méédrava tdhtsusega on toote vOi teenusega seotud néitajad. Pikaajalise koostod ja sagedaste
tookontaktide korral muutub toote voi teenuse teabe korval oluliseks arvestamine tarnijaettevotte
suuruse, omanike, maine, jatkusuutlikkuse, likviidsuse, ettevotte kultuuri, votmetddtajate profes-
sionaalsuse ja suhtlemisoskusega. Toote vdi teenusega seotud nditajate korval muutuvad olulisteks
tarnijaga seotud riskide juhtimine, koosto6 lihtsus ja mugavus, tarnijaettevitte maine, juhtkonna
suhtumine koostoosse, ettevotte omanike staatus jne.

Ei tohi mingil juhul unustada, et rahas viljendatud hind on vaid osa ostuga seotud
kogukuludest. Pakkumiste ldbitd6tamine on pohjalik, siivenemist ja acga ndudev tegevus.

Alljargnevalt moned kulusid méjutavad tegurid, mida tuleks arvestada ostu
kogukulude arvutamisel:

Hinda mdjutavad tegurid Hindadega kaasnev viide valuutakurssidele, tooraine hinnale
voi hinnaindeksitele
Tarnetingimused Transport, kauba ladustamiskulud, tollimiskulud, kindlustamise

kulud jne. Millised on alternatiivid?

Kogusega seotud tingimused Kuidas muutuks hind, kui muutuksid tarnitavad kogused?
Kui palju maksab tarneaja lithendamine?
Missugune on paindlikkuse hind?

Tarnekindlus Kas tarnekindlus on vettpidav?

Kui mitte, siis milline on lubatud tarnekindluse ,,hind”?
Maksetingimused Kas allahindlus v&i pikem makseaeg on v&imalik?
Kvaliteedikiisimused Kui suur on kadude risk?

Kui iihtlast kvaliteeti on oodata toote kogu elutsiikli jooksul?
Reklamatsiooniprotsess Milline on kvaliteedi kohta esitatava reklamatsiooni esitamise aeg?
Teenused Kui palju maksavad véimalikud lisateenused, juhul kui need

on vajalikud?
Toote kasutamise tugi Kui suuri kulusid nduab miiiijate/kasutajate viljadpe ja kui keerukas

see on? Missugune on tarnija pakutav tugi? Kas seda pakutakse?
Varuosade saadavus Milline on varuosade hinnatase ja ladustamise maksumus?

Milline on see vorreldes keskmise turuhinnaga?
Garantiitingimused Mis on garantii hind ja millist lisavédrtust see tootele pakub?

Missugune oleks toote hind ilma garantiita?
Arengupotentsiaal Mida voiks tarnija meie ettevottele tulevikus pakkuda lisaks sellele,

mille vastu praegu huvi tunneme?
Kui suur voiks olla tarnija arenguvéime?

Kiisimused
. Miks on vaja ostuprotsess dokumenteerida?
. Mille poolest erineb / vdib erineda ostutarbe tuvastamine otseste ja kaudsete ostude
korral?
. Loetleda vdimalused informatsiooni hankimiseks tarnijate turu kaardistamisel.

. Millistest kriteeriumidest tuleks 1dhtuda tarnija eelvaliku tegemisel?

. Mida peaks silmas pidama péringu koostamisel?

. Millistele nduetele peaks vastama korrektne pakkumine?

. Millistest tegevustest koosneb pakkumiste/tarnijate hindamine?

. Miks on vaja arvestada pakkumiste hindamisel ostu kogukuludega?

. Nimetada ostu kogukulu komponendid, millega arvestatakse pakkumiste hindamisel.
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15.6. Labiraakimised ja lepingute s6lmimine

Kui pérast tarnija valikut kavatsetakse astuda pikaajalistesse lepingulistesse suhetesse
vOi on tegemist suuremahuliste ostudega, tuleb alustada tarnija esindajaga(te)ga ldbirddkimisi.
Labirddkimised voivad toimuda isiklike kohtumiste, ndupidamiste, videondupidamiste, elektron-
posti voi telefoni teel ja kesta enne lepinguni joudmist nddalaid. Labirddkimiste kdigus toimub
ostja ja miiilija seisukohtade, késitluste, vajaduste ja eesmirkide véljaselgitamine. Labirdékimiste
eesmirk on kujundada osaliste tihiste huvide taustal erithuvide osas kompromisse, selgitades iihes-
koos vilja mdlema poolt aktsepteeritavad seisukohad ja lepingutingimused.

Ostulibiriddkimisteks valmistumisel tuleks pidada silmas jargmist:

» selgitage vilja, kas sel teemal pole juba varem peetud ldbirddkimisi, kas on olemas mingeid
varasemaid kokkuleppeid

» tehke endale selgeks, millised on need kokkulepped, arusaamad ja viértushinnangud, millega
tuleb labirddkimistel kokku puutuda

» selgitage vilja, kas on olemas mingeid olulisi pdhjusi, mis vdiksid mdjutada seniste
kokkulepete kehtivust voi tingimuste muutmist

e proovige mdista tarnija omahinna arvutamise pohimdtteid ning hinda mojutavaid tegureid.
See vdoimaldab mdista, milline on tegelik hinnapiir, millest allatingimine oleks mottetu

» pistitage kindlad eesméirgid, mida ldhete ldbirddkimistel saavutama.

Ostulébirdédkimistel on suunatud ostja ja miitija tdhelepanu eelkdige hanketingimuste vilja-
tootamisele tingimustel, mis on vastuvoetavad molemale osalisele. Enamikul ettevotetel on
tootatud vélja tildised (tiiipsed) hanketingimused, mida piilitakse kasutada tarnijatega sdlmita-
vates lepingutes. Ettevotte hanketingimused on tavaliselt kogutud iihte tiilipsesse ostulepingusse.
Ostuldbirddkimistel tuleks kisitleda ostuhinna kdrval ka muid olulisi tegureid, nagu minimaalne
ostukogus, tarneaeg, toote kasutusiga, garantiitingimused ja hooldusteenused.

Uldjuhul peaksid hanketingimused olema jéirgmised:

Teema Kisitletavad kiisimused

Tingimuste siduvus Millal astuvad tingimused jousse?
Millised on lepingu katkestamise tingimused?
Lepingu objekt Mida leping katab, milline on tarnete sisaldus ja ulatus?

Lepingu muudatuste tegemise kord ja lepingu lisade arv ning sisu.
Kas tarnija kasutab allhankijat?

Tarneaeg Milline on kokkulepitav tarneaeg?
Kuidas menetletakse ebapiisava tarnetdpsusega seotud hilbeid?
Tarneklausel Millist tarneklauslit kasutatakse. Enamasti méidratakse see
Incoterms 2010 pohjal.
Kvaliteet Millised on tootele voi teenusele kehtivad kvaliteedinduded?

Kes vastutab kvaliteedikontrolli eest?
Kuidas toimub kvaliteediprobleemide menetlemine?
Hind Milline on toote vai teenuse hind? Millisel perioodil kokkulepitud
hind kehtib? Millistel pohjustel tuleb kone alla hinna muutmine?
Millistes piirides on hinna muutmine voimalik?
Millistel tingimustel ja millisel perioodil on hinna muutmine véimalik?
Milline voiks olla hind ettemaksu korral?
Makseviis Kuidas toimub arveldamine? Milline on makseaeg?
Kas seda voidakse pikendada?
Garantii ja reklamatsioonid  Milline on garantii katvus ja kestus?
Kuidas toimub remondikulude hiivitamine?
Konfidentsiaalsus Kuidas sonastatakse konfidentsiaalsuse kohustus?
Lepingu lopetamise tingimused Millistel tingimusel vOib 10petada lepingu iihepoolselt?
Sanktsioonide rakendamine  Kas rakendatakse leppetrahve? Kui rakendatakse, siis mille eest ja
millises ulatuses? Kuidas arvutatakse leppetrahvi madrad?
Erimeelsuste lahendamine Kuidas kisitletakse ja lahendatakse erimeelsusi?
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Ettevotted kasutavad ostmise valdkonnas erinevaid lepinguid. Lepingu litkideks voivad
olla tihekordne ostu-miiiigileping, aastaleping, raamleping, projektileping ning partnership leping.
Ostu-miitigilepingud solmitakse tavaliselt tihekordsete, lithiperioodil toimuvate ja kindlapiiriliste
hangete puhul. Kui kaubanduses on koost60 iihekordsete lepingute alusel laialt levinud, siis toot-
mises ja teenuste osutamisel on neid kdigest 10-20% koikidest lepingutest. Uhekordse lepingu
kestuseks on tavaliselt iiks kuni kaks aastat.

Aastaleping kisitleb pika perioodi (aasta) jooksul toimuvaid tarneid. Aastalepingus lepi-
takse kokku toote voi teenuste hinnad, nende voimalike muutumiste pShjused ja piirid, tarneviis ja
toodete voi teenuste kvaliteediga seonduv. Raamlepingutes sitestatakse peamised koostdooprotse-
duurid ning koik olulised tingimused ja piirid, mille raames toimub kahe ettevdtte pikaajaline
koostdo. Kaisitletakse tavaliselt ka tellimise protseduure, allahindluste siisteemi, hindade muut-
mise tingimusi jms. Raamlepingu sOlmimisel on eesmirk saada kasu suurtest ostumahtudest,
vihendada ostukulusid ning tagada toodete voi teenuste saadavus.

Projektileping koostatakse kindla projekti raames vajatavate toodete ja osutatavate teenuste
kohta. Ehituses on kdige enam kasutatavaks lepinguks projektileping. Koostooleping (partnership
agreement) on olemuselt inforikas, detailne ja késitleb kindlasti lepinguosaliste iihise arengu stra-
teegilisi teemasid. Tavaliselt sdlmitakse koostdolepinguid iiksikute suurte ja ettevottele iilioluliste
tarnijatega. Koostoo- ja aastalepingud on tootmises ja teenuste osutamise valdkonnas enim kasu-
tatavad lepinguliigid.

Lepingu koostamine on iildjuhul aega ja ressursse ndudev toiming mdlema poole jaoks.
See eeldab sagedasi meilivahetusi, telefonikonesid, koosolekute ja ndupidamiste ldbiviimist nii
oma ettevottes kui ka lepinguosaliste juures. Sel pohjusel ei praktiseerita paljudes firmades massi-
list kirjalike lepingute koostamist ja sGlmimist.

Uhekordsete ja viikesemahuliste ostude tarvis pole otstarbekas koostada lepingut. Piisab
sellest, kui mdlemad pooled aktsepteerivad pakkumist. Sel juhul on otstarbekas teha tellimisel vii-
de konkreetsele pakkumisele, millega annab ostja teada, et ta eeldab ostmisel pakkumises toodud
hindade ja muude kirjeldatud tingimuste rakendamist konkreetse ostu ja tarne puhul.

Juhul kui lepinguga seotud informatsiooni on palju, pole motet koostada pikka, kdikehol-
mavat lepingut. Informatsiooni, mis pole koost6o seisukohalt kdige olulisem ja/vdi voib erinevatel
pohjustel lepingu kehtivuse ajal muutuda, on otstarbekas esitada lepingu lisades. Lepingul vdib
olla palju lisasid. Peab arvestama, et lepingu lisas sisalduvat infot on iildjuhul lihtsam muuta kui
lepingut ennast.

Ekspedeerimisettevotted noustavad oma kliente sageli ostulepingutes sisalduvate tarne-
tingimuste valikul. Tarnetingimus méirab dra miiiija ja ostja vahelise kulude jaotuse (kuluvastutus),
kahjuriskide iilemineku miitijalt ostjale (kaubavastutus) ning tegutsemiskohustuse (tegutsemisvas-
tutus). Tarnetingimuse valikuga méératakse dra, kumb tehingu pool korraldab veo (veod). Nendel
pohjustel on tarnetingimusega seonduv osa ostu-miiiigilepingust ddrmiselt oluline. Tuntuim ja enim
kasutavam tarnetingimuste valik sisaldub Rahvusvahelise Kaubanduskoja koostatud Incoterms
tarneklauslites, mille viimane versioon kannab nimetust Incoterms 2010. On lubatud kasutada ka
vanemaid tarnetingimusi, kui need on ostja ja miiiija vahel kokku lepitud ning lepingus 4ra mirgitud.

Logistikateenuste osutamise lepingu koostamisel pakuvad logistikafirmad sageli teisele
poolele erialaliitude koostatud erinevaid ,,iildtingimusi”, millega piiilitakse saavutada teatud iihe-
poolsed eelised turvamaks oma tegevust ja vihendamaks riske lepingupartneri arvel. Voidakse
teha ettepanek kasutada lepingu lisadena mitmesuguseid ekspedeerimise, ladustamise vms tingi-
musi. Kuna nimetatud tingimustel puudub seaduse joud, on sédraste lisatingimuste aktsepteeri-
mine vabatahtlik. Kui teenusepakkuja tahab igal juhul kasutada iildtingimusi lepingu lisadena,
on pohjust teha detailselt selgeks lisatingimuste voimalik moju ja poolte vastutus kahjujuhtumite
esinemisel.

Ostulédbirddkimiste algfaasis voidakse sdlmida pohilepingust eraldi konfidentsiaalsus-
leping kindlustamaks toote tehniliste parameetrite konfidentsiaalsust voi turu kaitset.

Kas koostada lepinguprojekt ise voi lasta see teha tarnijal? Enamasti on lepinguosalistel
olemas tiiliplepingu pohjad, mida on varasemate lepingute puhul kasutatud. Kui otsustatakse votta
aluseks partneri lepingupdhi, tuleks siiveneda hoolikalt kdigisse moistetesse ja késitlustesse ning
nduda vastaspoolelt vajadusel selgitusi ja tédpsustusi.
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Lepingupdhja koostajal on tavaliselt selge, mida iihe voi teise klausli all mdeldakse ja miks
konkreetne klausel lepingusse lisatakse. Lepingu koostamisel tuleb hoolikalt jélgida, et koostatav
dokument holmaks kdiki olulisi valdkondi, teemasid ja tingimusi. Lepingu sOnastus peab olema
lihtne, tdpne ja lepinguosalistele arusaadav.

Lepingu koostamisel on kasulik léihtuda alljargnevast teemade ja mirksonade
kontrollnimekirjast:
1. Lepingu nimetus (ostu-miiiigileping, koostooleping jne).
2. Lepingu osaliste selge médratlemine.
3. Lepingu objekt (toode, teenus vms).
4. Moistete selgitus (nt tarnekindlus, tarnevdime, teenindustase, kvaliteet, omandidiguse iileminek).
5. Lepingu kehtivusaeg.
6. Lepingutingimuste tditmise jirjestus olulisuse alusel (nt 1 — tarne tépsus, 2 — tarnevdime,
3 — toote voi teenuse hind).
7. Informeerimise kohustus (kohustus informeerida teist poolt digeaegselt tarneprobleemidest,
hinnamuutustest jne).
8. Koostd0 (tarnija kohustus piirgida efektiivsuse suurendamisele, omahinna alandamisele jne).
9. Kontaktisikute ja nende andmete loetelu (ametikohad, nimed, telefoninumbrid, meiliaadressid jne).
10. Uldised tarnetingimused (tarneaeg, tarnetingimused, garantiid, vdiramatu joud jms).
11. Kauba markeerimine (kaubamirk, ettevotte nimi, sdilitus- ja hoiatustekstid jne).
12. Ostjapoolne kvaliteedijarelevalve (ostja digus tooteid testida, testimise parameetrid jne).
13. Seadustega ettendhtud tingimused (miiiija vastutus kauba seaduslikkuse eest jne).
14. Tarnija tootmisdigused ja vastutus nende rikkumise eest.
15. Hooldusmaterjalide ja varuosade tarnimise kohustus (hinnad, tarnimise tingimused,
varuosadega kindlustamise periood jne).
16. Toote ja/voi teenuse hind
a) ostuhind (allahindlused, sdltuvus ostetavast kogusest, kampaaniahinnad jne)
b) makse sooritusviis (ettemakse, makseaeg jne)
¢) valuutaklausel (maksevaluuta, selle kursi muutumise arvessevotmine, andmebaas
valuutakursi timberarvestamiseks jne)
d) indeksiklausel voi muu hinna muutmisega seotud tingimus (tarbijahinnaindeks,
tootjahinnaindeks, veohinnaindeks jne)
e) kulude katmine kooskdlas tarneklausliga.
17. Tellimuse tiihistamise tingimused.
18. Erimeelsuste késitlemise kord ja tingimused.
19. Lepingu lisad
a) kokkulepitud moddikute ja tegevusnditajate siisteem
b) lisades sisalduv ei tohi olla vastuolus pohilepinguga
¢) lisadena tuuakse eeskirjad, iildtingimused jms, millele lepingus viidatakse
d) lisade allkirjastamise ndue.

Pikka aega kehtivate koost66- ja raamlepingute puhul voib kerkida esile vajadus neid aja-
kohastada. Vahepeal vdivad olla muutunud seadused, eeskirjad, iildtingimused ja édritegevuskesk-
kond, mis nduavad kajastamist varem sdlmitud lepingus. Kui teine pool teeb ettepaneku muudatuste
sisseviimiseks lepingusse vai selle lisadesse, tuleks kontrollida nende pohjendatust ja sisseviimise
vajadust. Lepingu muudatused peavad allkirjastama molemad pooled. Ettevotte allkirjadigusega
tootajad on mdédratud ettevotte asutamisdokumentides. Lepinguid voivad allkirjastada ka nende
volitatud isikud. Kontrollida on vaja allkirjadigusi ja volitusi.

Kiisimused
1. Mis on ostuldbirdidkimiste eesmérgiks ostjal, mis miiiijal?
2. Mis peaks olema ostuldbirddkimiste sisuks?

3. Mida tuleks teha ostuldbirddkimisteks ettevalmistamise kadigus?
4. Milliseid teemasid peaksid késitlema ldbirddkimiste osalised hanketingimuste
kokkuleppimisel?
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15.7. Tellimine ja tarnete jalgimine

Peab arvestama, et eri ettevotete volitatud tdotajate poolt suusdnalised ja meilikirjavahe-
tuse teel tehtud kokkulepped on samuti osalisi siduvad. Niimoodi tegutsedes on riskid mdlema
poole jaoks siiski iilemédra suured. Reegel voiks olla, et vdikesemahulised, véikese védrtusega,
tihekordsed voi harva toimuvad ostud tehakse ilma lepinguta. Kui tellimused on suuremahulised
ja sagedased, tuleks tegutseda kirjalike lepingute alusel.

Pérast lepingu solmimist vO1 ostutingimuste kokkuleppimist alustatakse toodete voi tee-
nuste tellimist. Tellimuste koostamise, edastamise, tarnete kooskOlastamise ja jalgimisega tege-
levad ettevotetes tavaliselt ostuspetsialistid, ostuassistendid voi -sekretéirid. Suurtes rahvusvahe-
listes ettevotetes on sageli kasutusel paljudest moodulitest koosnevate ja suurte voimalustega
majandustarkvarad, millesse on integreeritud ka juhtimismoodulid, mis on suutelised analiiiisima
andmebaasides sisalduvaid toodete ja teenustega seotud andmeid. Niisugused tarkvarad annavad
ostutdotajale erinevaid soovitusi tellimise esitamise aegade, sageduste, tellitavate partiide suuruse
ning kasutusvaru ja reservvaru suuruse kohta toodete miitigiajaloo, ndudluse analiilisi tulemuste,
transpordi- ja sdilituskulude suuruse ning ostuhinna alusel.

Enamik ettevotteid kodu- ja vilismaal kasutab viiksemate voimalustega odavamaid tark-
varasid, mis vOimaldavad teha kiill hulgaliselt péaringuid, kuid andmete t66tlemine ja otsuste
vastuvotmine tuleb teha ostutdotajal. Raportite andmed konverteeritakse tabelarvutusprogrammi
(tavaliselt Excel), andmeid toodeldes, seoseid ja valemeid kasutades leitakse tellimissagedused,
tellimispartiide suurused, kasutus- ja reservvarude suurused jne.

Andmed tellimuse koostamiseks voib anda tellimuse koostajale ka miiiigi- vO1 tootmisosakond.

Tellimuse koostamiseks on ettevotetel tavaliselt olemas kindel tellimisvorm, kuid kunagi
pole liiast (eriti ostutdod alustades) veenduda moningates pohitddedes. Eelkodige tuleks viltida
tellimuste esitamist telefoni teel — need voivad hiljem pdhjustada suurt segadust ja arusaamatusi.
Kui see on siiski mingil pohjusel viltimatu, tuleks nimetatud teave kinnitada kirjalikult elektron-
posti teel.

Tellimuse koostamiseks on vaja teada palju erinevaid andmeid toodete, nende hinna, varu-
de suuruse ja tarnetingimuste kohta. Alljirgnevalt on toodud loetelu olulisest infost, mida peaks
ostja teadma ostutellimuse koostamisel ja edastamisel.

Nendeks andmeteks on:
* toote artiklikood
» toote artikli nimetus
» toote tegelik laosaldo
* toote vaba, broneeringuteta laosaldo
* toote pakketiksus
* tarneaeg
* tellimuspunkt
» standard- v6i ostuhind
» allahindluse tingimused
» tarnetingimused, tarneklausel

Tellimus peab sisaldama konkreetseid ndudeid toote voi teenuse tarnimise kohta. See peaks
sisaldama jdrgmist informatsiooni:

Tarnijaga seotud andmed
* tarnijaettevotte nimi
* tarnijaettevotte aadress
e isiku nimi, kellele edastatakse tellimus (kui on teada)
» tarnijat esindava isiku meiliaadress
» tarnijat esindava isiku telefoninumber

Toote ja selle kogusega seotud andmed
» tooteartikli nimetus
» tooteartikli kood
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» tellitav kogus

* toote lihik

* hind, mis oli antud pakkumisel (vajadusel)
» tellimuse maksumus (vajadusel)

» pakkeiiksuse tiilip

» pakkeitiksuste arv

» tdiendav tooteinfo (vajadusel)

Tellijaga seotud andmed
o tellijacttevotte nimi
o tellijacttevotte firma logo
o tellijacttevotte aadress
» tellijat esindava isiku meiliaadress
» tellijat esindava isiku telefoninumber

Tellimuse/tarnega seotud andmed
e tellimuse number
* tellimuse kuupédev
» soovitud / kokku lepitud tarneaeg
* saaja aadress, tarnekoht, tarneaadress (voib erineda tellija aadressist)
e viide makse garanteerimisele (kui pole tegemist ettemaksuga)
e tarnetingimus (vajadusel)
* tarneviis, logistikateenuse pakkuja jne (vajadusel)
» transpordijuhised (vajadusel)
e arve saatmise aadress (postiaadress, e-posti aadress)
» lisainformatsioon (vajadusel)

Ostjal ja tarnijal peaks olema ostetavast tootest ithesugune arusaamine ehk ostja ja miitija
peaksid tuvastama tooteid ostuprotsessis kindla artiklikoodi pdhjal. Tarnija vOib kasutada oma
andmebaasis toote tdhistamiseks iiht artiklikoodi (artikli numbrit), ostja aga teatud pdhjustel teist.
Kui sddrane seotus on molemale poolele teada, saab viltida paljusid hilisemaid arusaamatusi
vigaste tarnete korral. Kui ostja esitab tellimuse kasutades tarnija artiklikoodi, esineb tarne koos-
seisuga seotud tarnevigu vihem.

Uldjuhul on ndutav, et tarnija saadab kliendile tellimuse saamisel pérast tellimuse tiitmise
voimaluste selgitamist tellimuskinnituse. Sellega antakse ostjale teada, et tellimus on kohale joud-
nud ja see tdidetakse soovitud tingimustel. Siinkohal tasub olla tidhelepanelik, sest tihtipeale ei
sisalda tellimuse kinnitus mitte ainult hinda ja tarneaega ning tarneviisi kinnitust, vaid ka tea-
tud lisatingimusi. Kui pole voimalik koiki soovitud tingimusi (nt tarneaeg jms) téita, margitakse
sellised hilbed tellimuskinnitusele. VGib tarvis minna, et ostja selle omakorda aktsepteeriks. Kui
tellimuse kinnitusele omakorda vastus saata, on hilisema vaidluse korral ostjal mittendustumist
tdiendavate tingimustega lihtsam tdestada. Tellimused ja tellimuse kinnitused tuleb hilisemate
arusaamatuste viltimiseks arhiveerida.

Kasutada voidakse ka nn tildtellimust (blanket order), mis tihendab, et ostja teeb tarnijale iihe
tellimuse teatud perioodil toodete/kaupade soetamiseks. Hankija tarnib kaubad mitme tarnena ostja
planeeritud tarnegraafiku kohaselt. Selle asemel, et teha eraldi ostutellimus iga tarnepartii kohta, oste-
takse kaupu tihe ostutellimusega, millega on sétestatud ka osa kaupade tarnimisel maksetingimused.
Uldtellimuse esitamine vdimaldab tavaliselt viihendada ostetava tooteiihiku hinda ning tellimiskulusid.

Tellimustel sisalduvad andmed on olulised koigis logistikaprotsessi etappides, mistottu
on nende automaatne siirmine infosiisteemides tihelt dokumendipdhjalt teisele eriti oluline. Ostja
koostatud ostutellimusest saab miiiija juures miiiigitellimus, sellest omakorda komplekteerimisleht
(laoviljastus), sellest omakorda pakkeleht, pakkelehest veokiri jne.

Kuigi tarne tdhtpédev on ostjale teada, voib juhtuda ikkagi, et eelnevat informatsiooni tarne
kohta edastamata voib olla tarne kliendi jaoks ootamatu. Eriti keerulisse olukorda vdib ostja-
ettevote sattuda kauba mahalaadimisel ja vastuvotmisel siis, kui lao todpdev on ette planeeritud.
Tarnest teatamata jdtmine voib tdhendada veo sooritanud autojuhile iilemédrast seisuaega ja sageli
ka probleemi jargmiste saadetiste laadimisel, kuna kokkulepitud ajaks ei jouta jirgmise saaja juur-
de voi tagasikoorma pealelaadimisele.
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Niisuguste olukordade viltimiseks peaks tarnija saatma ostjale eelneva informatsiooni
saabuva saadetise kohalejoudmise tdendolise aja ja tarne koosseisu kohta. Pakkelehe saatmine
elektrooniliselt voimaldab ostjal valmistada ette lao sissetulek juba enne kauba saabumist, mis
kiirendab kauba mahalaadimist ja vastuvotukontrolli tegemist.

Kiisimused
1. Miks tuleks viltida tellimuste esitamist telefoni teel?

2. Miks on vaja saata kauba tellijale tellimuskinnitus?
3. Miks on vajalik, et tarnija teavitaks ostjat tarne tGendolisest ajast
(kaubapartii saabumise ajast)?

15.8. Tarnijad ja tarnijasuhted

Globaliseeruvas maailmas on tarnijate turud suured ning kasvavad ja muutuvad pidevalt. Turu-
le ilmuvad iiha uued tarnijad ning tooted. Ka pikka aega tegutsenud ja tuntud tarnijad on pidevas
muutumises. Muutuvad tehnoloogiad, ettevotete omandivorm ja suurus. Seetdttu on samavéiérse
tahtsusega nii uute tarnijate leidmine kui ka olemasolevate tundmine ning nende arengu jilgimine.

Tarnijate arvu jdrgi turul jaotatakse turud paljude tarnijatega vabaturgudeks, mone tarnijaga
turgudeks ja monopoolse tarnijaga turgudeks. Paljude tarnijatega vabal turul on ostjal hea tegutseda.
Pakutavate toodete voi teenuste valik on suur ja konkurents mdjutab positiivselt kvaliteedi- ning
hinnataset. Paljude tarnijatega turul on ostjal tugev positsioon ostuldbirddkimistel, mis vdoimaldab
tal kehtestada oma tingimusi. Materjali- ja komponenditarnijate puhul on vabaturg suhteliselt harva-
esinev nihtus toodete rohkuse ja erinevuse tottu.

Kui turul on véhe tarnijaid, on kdikidel toodete ja teenuste miiiijatel suur turuosa. Ostja
positsioon pole nii hea kui vabal turul, sest ta peab arvestama rohkem tarnija pakutavate tingimus-
tega. Ostja vOib saavutada sobivad hanketingimused eelkdige kogenud ja oskusliku lébirdédkijana.

Monopoolsel turul on ostjal tegutseda kdige raskem. Turul on ainus tarnija, kellel on tea-
tud tehnoloogia voi mingi erilise oskuse omamise tottu voimalik dikteerida miiligihindu, tarneaegu,
makseaegu, tarnevoimet jne. Kui sellisel tarnijal on mitmeid kliente, samas aga piiratud tootmis-
voimsus, on materjalide voi valmistoodete hankimine tdeliselt raske. Hinnaldbirddkimised niisuguse
tarnijaga voivad osutuda eriti rasketeks. Tarnija positsioon on sedavdrd hea, et tal pole erilist hirmu
kliendi kaotamise ees.

Ostmist mojutavad olulisel mééral turu trendid, mis voivad muutuda suhteliselt liihikese aja
Jooksul. Kui pakkumine iiletab turul ndudluse, on tegemist ostja turuga, kui aga noudlus tiletab pak-
kumise, on tegemist miiiija turuga. Ettevdtte ostutdotajal on alati parem tegutseda ostja turul. Uks
ostuspetsialisti oluline toovaldkond on turutrendide jdlgimine ja vGimaluse korral ostude ajatamine
perioodile, mil miiiija turust on saanud ostja turg.

Lisainformatsiooni hankimine oma téovaldkonda puudutavate turgude kohta on muutunud
ostja igapdevaseks tegevuseks. Infot on vaja nditeks selleks, et pidada ostuldbirddkimisi olemas-
olevate tarnijatega. Turul valitsevate hoiakute jdlgimine vdib anda ostjale digeaegseid signaale
turusituatsiooni muutuste kohta. Kui ostuspetsialist saab aru, et ostja turust on varsti saamas miiiija
turg, peaks ta kavandama meetmeid oma ettevotte tegevuse kindlustamiseks. Néiteks looma puhver-
lao, suurendama reservladu ja leidma tdiendavaid tarnijaid (varutarnijaid).

Ténapédeval on potentsiaalsete tarnijate leidmine maailma eri osadest suhteliselt lihtne.
Veokorraldajad saavad toodete kohaletoimetamisega maailma eri paikadest hakkama peaaegu
probleemideta. Samal ajal voib olla koost66 nende tarnijatega komplitseeritud, kuna kaugel asu-
vate tarnijate suutlikkuse hindamine on suhteliselt raske. Veebilehel leiduv informatsioon vdib olla
puudulik ja vahel ka lausa viir.

Suhteid ja koostdod tarnijatega peetakse tarneahela juhtimisel vOtmetihtsusega kiisi-
museks. Kui firmal on palju tarnijaid, voidakse olla olukorras, et ostutdotajail ei jdtku piisavalt
aega hoidmaks suhteid nende kdigiga. Ostutodtajail on paljude véikeste tarnijate haldamine raske,
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sageli ka iile jou kéiv. Strateegiliste ehk suurte ja ettevottele kdige olulisemate tarnijatega koostoo
parendamiseks on vaja tarnijate arvu viihendada ja votmetarnijaid selekteerida. Uks ostutegevuse
missioone on vOtmetarnijate leidmine ja nendega koost6o arendamine, mis loob eeldused iihiseks
arendustegevuseks ning partneri spetsiifiliste oskuste ja ressursside kasutamiseks. Peab arvestama,
et tarneahela litkmed kasutavad iiha enam oma tarnijate teadmisi ja oskusi lisavdirtuse loomiseks
ja klientide paremaks teenindamiseks.

Tarneahelas voib olla mitmeid tarnijasuhete liike, kuid iikski neist pole universaalne. Ostja-
firma juhtkond peaks otsustama, millist liiki tarnijasuhe on kdige sobivam konkreetse dritehingu
jaoks. Ostja lepingulisi suhteid tarnijatega vOib jaotada kahte gruppi: distantseeritud suhted ja
partnerlussuhted. Neid suhteid voib nimetada ka distantseeritud/taktikalisteks ja partnerlus/stra-
teegilisteks suheteks.

Traditsioonilised distantseeritud/taktikalised suhted moodustavad enamiku ettevotete-
vahelistest suhetest. Lepingulised suhted ostjate ja tarnijate vahel kalduvad olema liihiajalised ja
rajanema eelkdige hinnal. Osaliste suhted on enamasti formaalsed, piirdudes ostja-miiiija lihtsa
kontaktiga. Personaalseid suhteid hoitakse sedavord, kui seda nouab vajaliku informatsiooni
jaotamine, iihised tegevused ning oma tegevuse kohandamine teise lepingupoole huvides. Seetdttu
on ka dripartneri vahetamine lepingu téhtaja 10ppemisel lihtne.

Suhe solmitakse iihekordse vOi mitme teatud &ritehingu teostamiseks. Tiitipiliselt pakub
miiiija standardseid tooteid voi teenuseid paljudele klientidele standardsete hindadega koigile iihe-
sugustel tingimustel. Detailne leping sitestab tehingu kummagi lepingupoole kohustused ja vastu-
tuse. Kui 16peb leping, 10peb ka tarnijasuhe.

Partnerlus-/strateegiline suhe on partnerile kohandatud &risuhe, mis pohineb vastastikusel
usaldusel, avatusel, jaotatud riskidel ja kasul ning voib tuua kaasa konkurentsieelise, mis viljen-
dub suuremas irilises vdoimekuses, kui seda partnerfirmad eraldi tegutsedes suudaksid saavutada.
Seetdttu nimetatakse partnerlussuhet sageli ka win-win suhteks, mis tdhendab, et sellest voidavad
tihel voi teisel moel molemad partnerid.

Teatud vastastikuse usalduse taseme saavutamisel voivad partnerlussuhte (raamlepingu)
kéigus tehtavad tehingud toimuda ka konkreetset koostodlepingut sdlmimata. Isegi kui partnerite
kohustused ja vastutus on lepingus sitestatud, on mdlemad pooled motiveeritud tegema rohkem,
kui dripartner ootab. Kui iiks partneritest ebadnnestub, ollakse pigem valmis leidma vdimalusi
probleemi lahendamiseks kui vahetama partnerit. Partnerlussuhete arendamine véliste osalistega
on ressursimahukas nii ajaliselt kui ka juhtkonna kaasatuse seisukohalt. SeetSttu saab firma olla
partnerlussuhetes ainult viikese arvu tarnijatega.

Jargnevalt kirjeldatakse tdnapdeval ostjate ja tarnijate vaheliste lepinguliste suhete viit
enam esinevat liiki.

Taktikaline vastassuhe
Ostja teeb toote voi teenuse ostuks valiku paljude turul tegutsevate tarnijate hulgast. Tarnijatega
suheldes keskendutakse eelkdige hinnale, koguselistele allahindlustele ja tarnijate vahetamisele
kui hiid tehinguid tagavale taktikale. Taktikalist vastassuhet iseloomustab piiratud infovahetus.
Teabe edastamine toimub peamiselt telefoni ja elektronposti teel. Hindu vorreldakse regulaarselt
teiste tarnijate pakutavate hindadega.

Taktikaline distantssuhe
Turul on mitmeid tarnijaid. Hind on téhtis, kuid olulised on ka ostu kogukulud. Pooled vahetavad
infot eelkdige tarnija varustamiseks vajaliku informatsiooniga. Tehakse moned omavahelised kiilas-
kdigud.

Taktikaline osalussuhe
Olemasolevate (ostja vilja valitud) tarnijate arv on suhteliselt viike. Tarnija valikul on réhuase-
tus pigem kogukulul ja klienditeenindusel kui hinnal. Vahetatakse informatsiooni ettevottesiseste
protsesside kohta (prognoosid, tootmisplaanid jms). To6tajate vahel toimuvad regulaarsed kontak-
tid. Ostja voib tunda huvi ka tarnija tarnijate vastu. On seatud arengusihid ja paika pandud moned
tihised arengueesmérgid.
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Strateegiline sidussuhe
Olemasolevaid tarnijaid on iiks voi kaks. Toenéoliselt on ostja ja miiiija vahel sdlmitud pikemaaja-
lisem raamleping. Osaliste vahel toimuvad mitmel tasandil regulaarsed planeeritud kontaktid. Oma-
vahel liidestatud infosiisteemid voimaldavad organisatsioonide tegevuste vastastikust ldbipaistvust.
Partnerid analiiiisivad iihiselt tarneahela protsesse eesmérgiga parendada selle toimimist.

Strateegiline usaldussuhe
Sellist tiitipi suhtes kasutab ostja hankeks ainsat tarneallikat. PGhirdhk on vastastikuse kasu saa-
vutamisel. Informatsioon on kittesaadav molemale poolele. Organisatsioonide vahel toimuvad
kontaktid juhtkonna tasemel. Toimub tihine investeerimis- ja arendustegevus.

On oluline teada, et esitatud suhete liigid arenevad poolte vahel iildjuhul nende esitamise jérjestuses.

15.9. Tarnija suutlikkuse hindamine

Tarnija hindamise (suutlikkuse hindamise) all peetakse silmas potentsiaalse tarnija tarne-
vOime ja tarnekindluse pidevat jilgimist, registreerimist ning sellele hinnangu andmist kd&ikide
oluliste kriteeriumide alusel.

Ostja vilja valitud tarnija peab toimima ostja esitatud ndudmiste kohaselt. Peatédhelepanu
nihkub esmaselt hindamiselt ja valikult kinnituse saamisele, et tarnija tegutseb kooskolas tarne-
lepingu tingimustega — tooted/teenused vastavad spetsifikatsioonidele, tarned saabuvad Gigel ajal,
ostjat informeeritakse kdikidest olulistest muutustest tarnija tegevuses jms. Erinevalt tarnija kvali-
fitseerimise kriteeriumidest peaksid tarnija suutlikkuse hindamiseks kasutatavad néditajad olema
holpsasti tuvastatavad, voimaldades andmete kogumist pidevalt voi teatud ajavahemike jdrel.

Tarnijate hindamise protsess ise annab mérkimisvéérset kasu, sundides ettevotte juhtkonda
1abi mdtlema ning formuleerima ostuotsuseid mdjutavaid olulisi tegureid ja vaatama kriitiliselt iile
kasutatavaid meetodeid ja protseduure. Ettevote saab vilja arendada universaalse tarnijate hin-
damise ja valiku vahendi, mida saab kasutada koikide ostude puhul. Olenevalt ostude ja hangete
olulisusest hinnatakse koiki voi osa méératletud hindamiskriteeriumidest.

Kuna enamasti pole koik tarnijad ettevottele majandustegevuse seisukohalt iihesuguse
tdhtsusega, tuleks teatud perioodi (nt aasta) jérel tarnijad kategoriseerida ehk liigitada gruppidesse
nende tdhtsuse jirgi. A-rilhma kuuluvad votmetarnijad, kellega on sdlmitud pikaajalised lepin-
gud ja kellelt ostetakse pidevalt suurtes mahtudes. Kui votmetarnija peaks sattuma raskustesse,
vihendades tarneid voi isegi neid katkestades ning varutarnija puudub, kes oleks valmis kohe vot-
metarnijat asendama, voivad sellest ostjaettevottele tekkida suured probleemid. B-rithma liigita-
takse ettevotte jaoks olulised tarnijad, kellelt ostetakse regulaarselt viiksemates voi perioodiliselt
suuremates mahtudes. Kui B-rithma tarnija jaoks on olemas varutarnija, ei teki selle voimalikust
dralangemisest tosist probleemi. C-rithma liigitatakse tarnijad, kellelt ostetakse aeg-ajalt suhteliselt
viikseid partiisid.

Tarnijate suutlikkust tuleks hinnata ja liigitada neid olulisuse seisukohalt eri kategooria-
tesse tuleks iiheaegselt. Sageli auditeeritakse tarnijat enne kategoriseerimist. Auditeerimise kdigus
veendutakse, et tarnijal on olemas lisaks majanduslikele huvide ka vajalikud kvaliteedi- ja kesk-
konna juhtimise siisteemid ning voime areneda ning hallata riske. Ostja hindab tarnijat selle alusel,
kui hésti viimane suudab téita talle esitatavad ndudmisi ehk kui hésti suudab téita kuue dige tingi-
musi.

Hindamise pohjalikkus sdltub ostetava toote olulisusest ja koostookogemustest tarnijaga.
Enne tarnijate hindamist tuleb jirjestada prioriteedid ja médédrata ndudmiste kriteeriumid ehk teha
endale selgeks, mida tarnijalt oodatakse.
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Tarnijate suutlikkuse hindamise levinud kriteeriumid:

Kriteerium

Ostupoliitika Kui histi vastab tarnija tegevus ostja ostupoliitikale?
Tarnevéime Kas tarnija suudab tiita tarnekindlusele, tarne paindlikkusele,
tarne tipsusele ja ldbimisaegadele esitatavaid ndudmisi?

Millised on need ndudmised?

Kvaliteeditase Kuidas esitada tarnijale kvaliteeditingimusi ja kuidas neid hiljem
moota?
Arenguvoime Kas tarnijal on voimalus ja soov arendada tooteid ning
teenuseid vastavalt ndbudmistele praegu ja tulevikus?
Kohanemisvoime Kas tarnijal on soov ja suutlikkus kohaneda arengutega ostja ettevottes?

Toodetega seotud teenused Kas tarnijal on olemas vajalikud tugifunktsioonid ja kogemused,
mida ostja vdib tulevikus vajada?

Ostuhind ja kogukulud Kas ostuhind ja muud ostuga seotud kulud on omavahel tasakaalus?

Silmas tuleb pidada tuge tarnitava materjali v4i toote kasutamisel, varuosade saadavust,
koolitamist ning tarnija jatkusuutlikkust nende teenuste osutamisel.

Tuleb hinnata ja vorrelda ostuhinda ning ostuga seotud kogukulusid. Sageli ei ole ostuhind
ja muud ostuga seotud kulud omavahel tasakaalus. Odav hind voib 16pptulemusena pohjustada
suuri kogukulusid. Ostuhind v6ib olla kiill odav, kuid toode ja selle pakendi kvaliteet on vilets,
tarned ebakindlad, tagastustega on probleeme jne.

Kui prioriteedid on méiratud ja toodetele/teenustele kehtivad nduded kirjeldatud, alusta-
takse tarnija hindamist. Ka hindamise ldbiviijailt nduab toiming mitmesuguseid teadmisi ja oskusi.
Peab arvestama, et tavaliselt votab hindamine rohkem aega, kui algselt planeeriti.

Tarnija hindamise protsessi vOiks késitleda investeeringuna tulevikku, sest korralikult hin-
natud tarnijat on hea kasutada ka siis, kui vahepeal pole koostodd toimunud. Hindamise jérel
kantakse tarnijad tavaliselt tarnijate registrisse. Nii saab koostada ettevotte tarnijate baasnimekirja,
kus esikohal on eelistatud tarnijad.

Kuna tarnijate hindamine on mahukas ja aegandudev t060, joutakse seda vahel teha ainult
tarnijate puhul, kellelt hangitakse olulisi voi kriitilisi materjale ja komponente. Kui ostumahud on
viikesed ja kvaliteedile ei esitata korgendatud ndudmisi, piisab ostutegevuse protsessis tarnijate
jalgimisest ja selle teabe alusel talle antud hinnangust. Igal tarnijal peaks olema vdimalus saada
regulaarset tagasisidet oma tegevuse ja selle kvaliteedi kohta. Suhtlemine stiilis “kiill me teatame,
kui on tekkinud probleemid” ei paku voimalusi tegelikuks sisuliseks koostooks tarnijatega.

Kui ostja tootab viikeses ettevottes, ei ole suurte tarnijate pohjalikuks hindamiseks eriti
palju vOimalusi, samuti ka aega ja muid ressursse. Sel juhul tuleks piitida hankida vajalikku infor-
matsiooni tarnija kohta avalikest allikatest.

Tarnijate suutlikkuse hindamine
Tavaliselt vastutab tarnija hindamise eest see ostutdotaja, kes nimetatud tarnijalt ostab ja vastutab
tarnijasuhete hoidmise eest. Vdidakse kasutada ka ldhenemist, mille puhul vastutab tarnijate hin-
damise eest kogu ostuosakond. On tihtis, et tarnija hindamisest votaksid vajaduse korral osa ka
ettevotte muude funktsionaalsete alliiksuste esindajad.

Tarnija suutlikkuse hindamise protsessis tuleb vaadelda ja hinnata jargmisi aspekte:
o ettevotte majanduslik olukord
» ettevotte finantsaruanded
e tarnimisvalmidus
» tehnilised vdoimalused ja/vdi oskused
» kvaliteedi juhtimise siisteem ja kvaliteediprotsessid
» toodete/teenuste noutav kvaliteeditase
* tarnija tegutsemise vastavus kliendi organisatsiooni ostupoliitikale
* tarnija eeldatav tarnevOime

15 Ostmine

419



420

» tarnija arenguvOimalused ja -soov

* tarnija kohanemisvOime

» osutatavate logistikatoimingute tase
» ostuhinna- ja kogukulude suhe

Tarnija hindamine peaks pohinema:
» varasematel muude tarnijate analoogilistel tarnetel
e varasematel hindamis- ja mdSdtmistulemustel
» vastuvOetud ndidistel voi testitulemustel
e oma ettevotte teiste ostutdotajate kogemustel
» sertifitseerimistulemustel

Vahel peab olema tarnija hindamine vidga pohjalik, kontrollida tuleb nii tarnijaga seotud
dokumentatsiooni kui ka tingimusi tarnijaettevottes.

Tarnijale laiaulatusliku ja pohjaliku hinnangu andmine voiks toimuda ka alljargnevalt:
1. Tarnijale saadetakse kiri, milles palutakse voimalust tema hindamiseks.
Kirjale lisatakse kiisimustik, millele palutakse vastuseid mdoistliku aja jooksul.
2. Tarnijat kiilastatakse. Ostja lepib kokku kiilastusaja, vajadusel voetakse abiks ekspertidest
esindajad. Kiilastamisel voetakse aluseks varem tédidetud kiisimustik, mille vastuste kohta vois
tekkida tdiendavaid kiisimusi.

Et tarnijate hindamine oleks vdimalikult objektiivne ja pohineks iihesugustel kriteeriu-
midel, on ettevotetes tavaliselt vilja tootatud baaskiisimustik. Seda vdib muuta vastavalt vaja-
dusele ja tarnitavate toodete/teenuste isedrasustele. Sagedasti on veaks kas iilearu pohjalik voi
liialt laialivalguv kiisimustik. Ulearu pdhjalikku kiisimustikku kasutatakse siiski harva, kuna selle
koostamine nduab ostutdotajalt palju aega. Samas ei ole ka mdtet teha formaalset ja lihtsusta-
tud hindamist, votmata arvesse olukorda valdkonna hanketegevuses. Kogenud ostjale annab juba
kiisimustiku tditmise viis, vorm ja pohjalikkus tarnijast teatud ettekujutuse.

Kiisimused
1. Missugustel pohjustel on vaja hinnata tarnija suutlikkust?

2. Missugustel pohjustel viiakse ldbi tarnijate kategoriseerimist?
3. Nimetada tarnija suutlikkuse hindamise enam kasutatavad kriteeriumid.
4. Mida hinnatakse tarnija suutlikkuse hindamise protsessis?

15.10. Ostmise kogukulud

Kuna ostmise kui tegevuse tdhtsus pidevalt kasvab, on suurenenud vajadus moodta ostu-
toimingute efektiivsust ja ostu kogukulusid. Ainult sel viisil on vdimalik teha digeid otsuseid —
sdista ettevottes seotud kapitali ja aidata teha firmasiseseid otsuseid.

Kogukulude alla kuuluvad kulud, mis on tehtud enne ostmist, ostmise ajal ja péarast ostmist.
1990. aastal voeti kasutusele ostu kogukulude kontseptsiooni mdiste (Total Cost of Ownership,
TCO), mille jdrgi arvutatakse vilja ja liidetakse koik toote voi teenuse elutsiikli jooksul tekkivad
kulud. Selle kontseptsiooni alusel voivad ostetud toodete ja teenuste hinnad moodustada vaid osa
ostuga seotud kogukuludest. Eriti oluline on ostu kogukulude arvutamine pikaks perioodiks, isegi
aastateks. Ostu kogukulude haldamine on iiks ostupersonali tihtsamatest tootilesannetest.

Ostu kogukulusid on pohjust arvutada jargmistel juhtudel:
» tegemist on rahalises védrtuses suurte ostudega
» ostukuludele lisandub arvestatava suurusega kaudsete ostude kulusid
(hooldus- ja tilalpidamiskulud)
e tegemist on teenuste ostudega

Ostu kogukulude hulka kuuluvad ostuhind, ostmise kulud, veo- ja ekspedeerimiskulud,
vastuvotukulud laos, tollimine ja erinevad maksud (impordimaksud, aktsiisimaksud jne), hoiusta-
mine, inventeerimine, varude hoidmise riskikulud, jareltarnete kulud, reklamatsioonide késitlemise
kulud, tagastuskulud, samuti ka administreerimis- ja arenduskulud. K&ige nidhtavam kulukompo-
nent on ostuhind, kuid ostutegevus toob endaga kaasa ka ostu- ja tellimiskulud, mis jaotuvad oma-
korda paljudeks kulukomponentideks.
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Ostu kogukulu arvutamine on suhteliselt uus praktika, mille eesmérk on teatud toote voi
teenuse ostmise tegeliku kulu mdistmine. See on kompleksne ldhenemine, mis nduab, et ostja
médrab, milliseid kulusid peetakse kdige olulisemaks toote voi teenuse omandamisel, omamisel,
kasutamisel ja sellele jargneval toote utiliseerimisel. Ostu kogukulu pohist Idhenemist saab kasu-
tada iga tiitipi ostude puhul. Arvesse voetavad kulutegurid voivad olla unikaalsed ostukategooriate
vOi ostutiilipide 16ikes.

Tooteiihiku ostuhind on kergelt kittesaadav selge informatsioon, mistdttu on seda kasu-
tatud aja jooksul praktiliselt ainsa kriteeriumina tarnijate valikul. Kui ostu kogukulusid arvuta-
takse esimest korda, voidakse saada kogemus, mille alusel voib muutuda suhtumine ostuhinda
kui peamisesse otsustuskriteeriumisse. Ehkki ostuhind jddb alati oluliseks, on see vaid iiks osa
koikidest hankimisega seotud kuludest. Lisaks hindadele tuleb arvesse votta voimalikke hinna-
alandusi, teeninduskulusid ja elutsiiklikulusid.

Hinnad ja hinnaalandused

Miitijad pakuvad sageli ostjatele hinnaalandusi, mis seonduvad ostetavate kogustega (mida suu-
rem ostukogus, seda madalam tihiku ostuhind) vdi ostu eest tasumise ajaga (mida lithem makse-
aeg, seda madalam tihiku ostuhind). Tarnijate pakutavate hinnaalanduste arvestamine viib ostja
automaatselt kaugemale lihtsast hinnapakkumiste ostuhinna vordlemisest. Suured ostukogused suu-
rendavad materjalide voi toodete varu. Pakutavate allahindluste puhul peab ostja arvesse votma ka
varude hoidmisega seotud suuremaid kulusid. Ostu suurus mdjutab samuti ostmisega seonduvaid
administratiivkulusid (ostupersonaliga seotud kulusid).

Ostuhinna aspektideks on samuti tarnija vdimaldatavad maksetingimused ning voimalikud
ettemaksu puhul pakutavad allahindlused. Soodsamate krediiditingimuste (pikema makseaja) voi-
maldamine tarnija poolt vOib mdjutada ostuhinda oluliselt.

Teeninduskulud

Tarnijad pakuvad tavaliselt mitmesuguseid standardseid ja spetsiifilisi teenuseid, mille hindu tuleb
hankimisel arvestada. Paljud nendest on seotud logistikatoimingutega ning logistika korraldamisega
ostjate ja miiiijate vahel. Levinuim sellistest teenustest on saadetise kohaletoimetamine ehk jao-
tusvedu. Kuidas kohaletoimetamist korraldatakse, millal ja kuhu — kdik need aspektid mdjutavad
hankimise kogukulusid. Vahel voib olla tarnija pakutav jaotusveo kulu sedavord suur, et kogu-
kulude seisukohalt on otstarbekam korraldada ise vedu tarnija laost. Paljude miiiijate jaoks on
tavaparaseks praktikaks hinnapakkumiste tegemisel kaasata pakutavate toodete miitigihindadesse
nende kohaletoimetamise kulud kliendile. Alternatiivina saab ostja korraldada kohaletoimetamise
tarnijalt ise, kandes koik sellega kaasnevad kulud. Kui ta suudab seda teha miiiijast vdiksemate
kuludega, vihenevad ostmise kogukulud. Kolmandaks voimaluseks on kohaletoimetamise kulude
jaotamine miiiija ja ostja vahel vastavalt miitigilepingus kokku lepitud tarneklauslile.

Tarnija kohaletoimetamise hinnad/kulud vdivad erineda olenevalt ostja eelistustest. Niditeks
jaemiitija tellimuse kohaletoimetamine iihe suure saadetisena jaotuskeskusesse esindab iihe tase-
me teenindust, sama tellimuse tarnimine mitme viiksema saadetisena otse kauplustesse aga teise
taseme teenindust. Iga alternatiivne teenindamisviis voib tdhendada miiiija ja ostja jaoks erinevaid
kulusid. Lisaks kohaletoimetamise teenustele voivad tarnijad pakkuda ostjale suurt valikut mitme-
suguseid viirtust lisavaid teenuseid.

Tuleb arvestada, et iga lisanduv teenus tdhendab iildjuhul tdiendavat kulu tarnija jaoks ja
korgemat hinda ostja jaoks. Mingi hanke kogukulude viljaselgitamisel on votmeaspektiks iga tee-
nuse puhul lisandunud véértuse vordlemine selle teenuse kulu ja hinnaga. Selle tegemiseks tuleb
hangitava toote vO1 materjali ostuhind “lahti siduda” uuritavate teenuste hinnast. See tdhendab, et
iga teenuse hind tuleb tuvastada kogukulude analiiiisi kdigus eraldi. Traditsiooniliselt toote ostuhinna
sisse arvatud tarnija teostatud kohaletoimetamise veotasu méératakse eraldi hinnakomponendina.
Mitmed firmad toimetavad koik hangitud materjalid ja tooted ise kohale, et paremini kontrollida
hangetega seotud transpordikulusid.

Viirtust lisavate teenuste puhul jdeti ,traditsioonilisel ostmisel” need madalaima vdima-
liku ostuhinna otsimisel sageli tihelepanuta. Tohusa hanketegevuse puhul kaaluvad hankejuhid,
kas selliseid teenuseid peaks tegema firmasiseselt, laskma teha tarnijatel voi seda, kas nende jérele
tildse vajadust on. ,,Lahtisidumine” lubab teha ostjal sobivama valiku.
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Elutsiikli kulud
Nende alla kuuluvad koik omamise kogukulu muud komponendid, mis jddvad viljapoole mater-
jalide/toodete ostuhinda ja nendega kaasnevate teenuste hindu/kulusid. Osa elutsiikli kuludest
tekib juba enne hangitud kaupade tegelikku kittesaamist, osa hangitud materjali/toote kasutamise
kédigus ja osa pérast kasutamist.

Uhe osa elutsiikli kuludest moodustavad hanketegevuse enda administreerimise kulud.
Hankimise administreerimise kuludeks on néiteks potentsiaalsete tarnijate hindamise, ldbirddkimiste,
tellimuse ettevalmistamise ja edastamisega seotud kulud. Tehingujérgseteks kuludeks vdivad olla
toodete kvaliteediprobleemidega seotud kulud, néiteks tarnija ldhetatud mitterahuldava kvaliteediga
materjalide ja komponentide tottu defektsete 10pptoodete ja/vOi nende iimbertdotamise kulu, tarnija
kvaliteedigarantiide administreerimise kulu, juba miitidud defektsete 16pptoodete garantiithoolduse
kulud jms. Ka toote eluea 16ppemisel toimuva materjalide timbertdotamise voi taaskasutusega seo-
tud kulud vdivad mojutada ostmise kogukulu.

Koikide kuluelementide arvestamine hanketegevuse kdigus lubab enamikus ettevotetes
leida vdimalusi senise ostutegevuse parandamiseks. Paljud vdimalused tulenevad headest ja ldhe-
dastest koostoOsuhetest tarnijatega.

Iga hanke puhul ei ole ostmise kogukulu pohjaliku analiiiisi tegemine pdohjendatud. Analiiii-
si tegemine vOib olla keerukas ja aegandudev. Seetdttu peaks enne selle teostamist olema kindel, et
potentsiaalne kasu analiiiisist kaalub tdendoliselt iiles selle tegemise kulud.

Koige suuremat kasu annab ostmise kogukulu analiiiisi tegemine jirgmistele tingi-

mustele vastavate hangete puhul:

» ettevotte hankega seotud kulud on suhteliselt suured

* hankimine toimub teatud regulaarsusega: olemas on modningad eelmiste perioodide andmed
ning voimalus koguda jooksvaid kuluandmeid

* ostja arvab, et tooteartikliga on seotud mérkimisviirsed kaudsed kulud, mida ei ole seni
arvesse voetud

e ostja arvab, et liks vOi mitu seni arvesse votmata tehingukulu on eraldivéetuna véga suur

» ostjal on vdoimalik mojutada kulusid kas 1dbirddkimiste, tarnija vahetamise voi ettevottesiseste
tegevuste parendamise teel

» tarnijad ja ostjad teevad andmekogumisel koost6od saamaks rohkem informatsiooni hanke-
artikli kulustruktuurist.

Ostu kogukulu analiiiis on eriti tdhtis siis, kui kaalutakse iileilmse hankimise alternatiive,
kus pakutav ostuhind v6ib olla kiill atraktiivne, kuid sellega kaasnevad korged transpordi-, teenin-
dus- ja muud elutsiikli kulud véivad igasuguse ostuhinna kulusédéstu nullida.

Kiisimused
1. Missugustel pohjustel on vaja arvutada ostu kogukulusid?

2. Nimetada ostu kogukulu peamised komponendid.
3. Milliste ostude korral on pShjust arvutada ostude kogukulusid?

15.11. Hankestrateegiad

Hankestrateegia efektiivne rakendamine tarneahela juhtimise kontseptsioonide toeta-
miseks nduab ostjate ja miiiijate vahel tihedaid koostodsuhteid. Arengud ostutegevuses on toonud
kaasa jargmiste hankestrateegiate laialdase kasutamise:

1. hankemahtude/tarnijate konsolideerimine

2. tarnijate integreerimine ettevotte tegevusse

3. koostdo viirtuse juhtimisel.

Kuna esitamise jirjekorras nduab iga jargnev strateegia eelnevast tihedamat koostood tarneahela
partnerite vahel, ei saa neid kisitleda iiksteisest eraldi, vaid hanketegevuse arenguastmetena.
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Hankemahtude konsolideerimine
See on esimene samm efektiivse hankestrateegia viljatootamisel ja tihendab eelkdige tarnijate
arvu vihendamist. Ettevotted hakkasid konealust strateegiat omaks votma alates 1980. aastate algu-
sest. Enne seda loeti parimaks lahenduseks paljude alternatiivsete tarnijate kasutamist, mis vOi-
maldab votta pidevalt pakkumisi ja neid omavahel vorrelda, kauplemaks vélja voimalikult mada-
laid ostuhindu. Teiseks paljude tarnijate kasutamise eeliseks on ostja vihene sdltuvus tarnijast, mis
vOimaldas minimeerida viimastega seonduvaid riske.

Hankemahtude konsolideerimine viiksemale arvule tarnijatele voimaldab suurendada ostja
tdhtsust tarnija jaoks, tugevdades ostja positsiooni ldbirddkimistel. Suured tellimused allesjddanud
tarnijatele voivad tarnemahtude kasvu tottu tuua viimaste jaoks kaasa mastaabiefekti. Eelkdige seis-
neb see voimaluses jaotada oma piisikulusid suuremale tootmismahule, vihendades tarnitava iihiku
omahinda ning sellest tulenevalt tildjuhul ka miitigihinda. Kui tarnijale garanteeritakse suured hanke-
mahud, on ta rohkem huvitatud investeerimisest ressurssidesse voi protsessidesse klienditeeninduse
parendamiseks. Tarnijatel, keda ostja pidevalt teise vastu vilja vahetab, selline motiiv puudub.

On selge, et kui tarnijate arvu vihendatakse, suureneb ostja risk. Seetdttu kaasnevad tarnijate
arvu viahendamise programmidega peaaegu alati ranged tarnijate hindamise, valiku ja kategoriseeri-
mise programmid. Viirib mérkimist, et hankemahtude konsolideerimine ei pruugi ilmtingimata
tdhendada, et kasutatakse ainult {iht ja ainsat tarnijat. Pigem tihendab see, et kasutatakse palju viik-
semat arvu tarnijaid kui enamikus ettevotetes on traditsiooniliselt vajalikuks peetud. Hankemahtude
konsolideerimisest tulenev kuluséddstu potentsiaal on mérkimisvédédrne. On hinnatud, et kokkuhoid
ostuhinnast ja muudest kuluelementidest voib ulatuda 5-15 protsendini hangete vééartusest.

Tarnijate integreerimine ettevotte tegevusse
Ostjad ja miiiijad 10imivad oma tegevusi saavutamaks olulist tegevussoorituste paranemist tarne-
ahelas. Loimumine toimub ettevotte tarnijate baasist vélja valitud tarneahela partneritega partner-
lussuhete voi alliansside vormis kulude vihendamiseks.

Sellist 16imimist v3ib teha mitmel viisil. Ostja voib lubada tarnijale ligipddsu oma miitigi-
informatsioonile, et ta saaks varakult teada, milliseid tooteid on miilidud ja mida kavatsetakse
tarnijalt tellida. Tarnijal voimaldab see tdita tellimusi efektiivsemalt, vdiksemate kuludega.

Ostja ja tarnija voivad koos analiilisida tarnetega seotud tegevusi, et leida senisest pare-
maid iimberkorralduse voimalusi. Niiteks EDI andmevahetuse juurutamine tarneaegade liihen-
damiseks ja andmete kasitsi sisestamise vigade elimineerimiseks on sellise integratsiooni levinud
vorm. Edasiarendatud vormiks vGib olla selliste tegevuste elimineerimine, mida mdlemad pooled
paralleelselt teostavad. Voidakse loobuda ostjapoolsest sissetulnud saadetiste vastuvotukontrol-
list, usaldades tarnija poolt tarne ldhetamisel tehtud toimingute kvaliteeti.

Tegevuste 16imimise esmased eesmirgid on vihendada raiskamist ja kulusid ning arendada
koostdosuhteid, et ostja ja miiiija saaksid paremaid tulemusi. Hinnanguliselt voimaldab tegevuste
I6imimine tarnijaga saavutada tdiendavalt 5-20% kuluséistu lisaks hankemahtude konsolideeri-
misest tulenevale séddstule.

Viirtuse juhtimine

Selleks, et saavutada voimalikult hea tarnijate baas ning kindlustada kuue dige olemasolu, on ettevotte
seisukohalt tdhtis ostuosakonna kaasamine tootearendusse voimalikult varakult. Tegevuste 16imi-
mine tarnijatega viib edasi jirgmisele hankestrateegia arenguastmele — viértuse juhtimisele. Viértuse
Juhtimine on veelgi intensiivsem tarnijate 16imimise vorm, mis viib kdikehOlmava suhteni osaliste va-
hel. Viirtuse kavandamine, véértuse analiiiis ja varajane tarnijate kaasamine uue toote véljatdotamisse
on moned védrtuse juhtimise 1dhenemisviisid. Nii védrtuse kavandamise kui ka viértuse analiitisi ees-
mérk on leida kompromiss erinevate lahenduste kulude ja nende lahenduste funktsionaalsuse vahel.

Viirtuse kavandamine on kontseptsioon, mis tegeleb materjali- ja komponendivajaduste
hindamisega tootearenduse varases staadiumis tagamaks, et véljatootatav toode koosneks mada-
laimate kogukuludega sisenditest. Védértuse analiiiis tdidab sama funktsiooni juba tootmises ole-
vate toodete puhul. Niiteks ldbirddkimistel hankelepingu sGlmimiseks esitab tarnija vastavalt ostja
spetsifikatsioonile pakkumise. Kui hind on liiga korge, vdib ostja kiilastada tarnija tehast viimase
tegevusprotsesside jilgimiseks. Eesmérk on selgitada vilja valdkonnad, kus tarnija kulud iiletavad
lisanduvat véirtust. Kui osutub vajalikuks, tuleks muuta tellimuse spetsifikatsiooni moel, mis voi-
maldab tarnijal vihendada kulusid ja seega ka miiiigihinda ostja jaoks.
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Viirtuse analiiiis eeldab vastamist jargmistele kiisimustele:

1. Kas nimetatud komponendist on vdimalik konkreetse toote puhul loobuda?

2. Kui nimetatud komponent ei ole standardne, kas saab selle asemel kasutada standardset
komponenti?

3. Kui tegemist on standardse komponendiga, kas see sobitub tdielikult tootesse vdi on tegemist
mitteiihilduvusega?

4. Kas komponendil on suurem (tugevus-, vastupidavus-, joudlus- jms) ressurss, kui on vajalik?

5. Kas toote kaalu on vdimalik vihendada?

6. Kas varude nomenklatuuris on teisi sama laadi komponente, mida saab nimetatud
komponendiga asendada?

7. Kas tootmisspetsifikatsioonis kindlaksméiratud tehniliste parameetrite véértuse (tolerantside)
kdikumise ulatus on lubatavast vidiksem?

8. Kas komponendi tootmisel tehakse mittevajalikke todtlemisoperatsioone?

9. Kas Ioppviimistlust ei tehta pdhjendamatult korge kvaliteediga?

10. Kas klient on méddranud ndudmised miitidava toote kvaliteedile?

11. Kas komponenti on odavam ise toota voi sisse osta? Kui komponenti toodetakse ise,

kas oleks seda sisse ostes voimalik kulusid kokku hoida?
12. Kas on mdeldud pdhjalikult toodete transpordikuludele, saavutamaks maksimaalselt
madalaid transpordi iithikukulusid?
13. Kas tootepakendit on vdimalik lihtsustada ja/vdi muuta odavamaks?
14. Kas tarnijatele on tehtud ettepanekuid kulude vihendamiseks?

Mida kaugemale areneb ettevdttes tootearendusprotsess, seda vihem paindlikum on firma
tootekavandisse muudatuste tegemisel. Tootekavandeid saab kohandada ainult varajastes staadiu-
mides. Kui toodete prototiiiibid on juba vilja tootatud, on tootekavandis muudatuste tegemine
tavaliselt keerukas ja kulukas. Mida varem kaasatakse tarnija tootearendusprotsessi, seda suurema
toendosusega voidakse saada kasu tema teadmiste ja voimaluste kasutamisest.

Viirtuse juhtimine laieneb oma organisatsioonist véljapoole ning nduab tihedat koostood
tarnijate, tarnija tarnijate ja logistikapartneritega. Hanke-, tootearendus-, tootmis-, turundus-, miiiigi-
ja logistikavaldkonna esindajatest ning votmetarnijate tdotajatest koosnevad funktsiooniiilesed
meeskonnad piiiiavad leida véimalusi vihendada kogukulusid ja muuta tegevus tulemuslikumaks.
Uuringute tulemusel viidetakse, et potentsiaalne kuluséést véértuse juhtimisest voib olla organi-
satsioonides véga erinev. See vOib olla suurem, kui juba saavutatud kulusdist hankemahtude kon-
solideerimisest ja tarnijate loimimisest.

Ostutegevuse analiiiis
Tohusaks tegutsemiseks vajame pidevalt infot oma t66 tulemuste kohta. Analiiiis on ostuosakonna
to0s eriti tihtsal kohal. Analiiiisitakse minevikusiindmusi ja vorreldakse neid oleviku néditajatega, et
viltida minevikus tehtud vigu ja kujundada tegevussuunad tulevikuks. Analiiiisi tulemusena muu-
tuvad eesmirgid konkreetsemaks ja realistlikumaks. Tarnijate tegevust analiiiisides suudame kujun-
dada ja edastada neile pildi oma ootustest ja vajadustest. Koos todtatakse vilja tegevussuunad, mis
16pptulemusena parandavad ostut66 néitajaid ning iihtlasi kogu ettevotte majandusnditajaid.

Kiisimused
1. Miks kaasatakse tarnijaid jirjest enam ettevotte tootearendusse?
2. Millist eesmarki tdidab hankemahtude konsolideerimine?

3. Mida tdhendab ,,vidrtuse juhtimine* ostutegevuses
4. Millisel eesmairgil toimub ostutegevuses viirtuse kavandamine?
5. Mis eesmirgil tehakse ostutegevuse analiilisi
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