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Vuonna 2026 hankintatoimi on monessa organisaatiossa jälleen kerran murroskohdassa. 

Olemme kokeneet omakohtaisesti sekä nähneet vuonna 2025 useita tutkimuksia, kuinka 
hankintajohto näkee alalla enemmän haasteita kuin vuonna 2024 ja miten toimitusketjut 
ovat liiketoiminnan elinehto – ja hankinta on liiketoiminnan pulssi. 

Tutkimusten tulokset ovat muuttuneet viimeisten kahden vuoden aikana siihen suuntaan, 
että kärjessä ovat olleet kustannussäästöt, riskienhallinta, digitaalinen transformaatio ja 
tekoälyn hyödyntäminen. Halusimme tällä kyselytutkimuksella havainnollistaa tämän hetken 
tilanteen ja viimeisimmät näkymät vuoden 2026 prioriteeteista.

Tällä hetkellä haasteina ovat kustannuspaineet, markkinoiden epävarmuus, geopoliittiset 
jännitteet, yllätykselliset tariffit, kalvava inflaatio, vastuullisuusvaatimukset sekä 
digitalisaation ja tekoälyn kiihtyvä kehitys, jotka pakottavat yrityksiä tarkastelemaan 
hankinnan roolia uudelleen. Pelkän kustannusten hallinnan sijaan hankinnaltakin odotetaan 
yhä vahvemmin liiketoiminnan kumppanuutta ja strategista arvonluontia. Voidaankin sanoa, 
että vuonna 2026 hankinta on liiketoiminnan ytimessä entistä vahvemmin ja isommalla 
jalanjäljellä kuin koskaan aiemmin.

Kartoitimme Hankintajohdon prioriteetit 2026 -kyselytutkimuksessa loka-marraskuussa 
2025 suomalaisten yritysten hankintajohdon näkemyksiä siitä, mihin hankinnan tulisi 
keskittyä vuonna 2026, miten automaatio ja digitalisaatio muuttavat työtä ja millä 
toimenpiteillä hankinnan suorituskykyä aiotaan parantaa entisestään. Oleellisimmat 
havainnot tässä kyselyssä kohdistuvat hankintajohdon itsensä kokemiin prioriteetteihin 
vuonna 2026.

Kyselytutkimukseen vastasi yhteensä 102 hankintajohtajaa ja hankinnan päättäjää 
Suomesta. Tässä raportissa avataan vastaajajoukon profiilia ja sen jälkeen keskeisimmät 
löydökset hankinnan prioriteeteista ja suorituskykyä parantavista toimenpiteistä vuodelle 
2026. Toivomme, että saat tästä raportista ajatuksia ja eväitä hankinnan haasteisiin ja ennen 
kaikkea uusiin mahdollisuuksiin liiketoiminnan ytimessä 2026.

Hankintajohdon 
prioriteetit 2026
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Resilienssi ja kustannusten hallinta korostuvat 
muutoksessa ja markkinoiden epävarmuudessa
Hankintajohto nosti prioriteeteistä kärkeen kustannusten hallinnan ja analytiikan vuodelle 
2026.  Resilienssin, riskienhallinnan sekä kustannussäästöjen nähdään olevan merkittävässä 
roolissa 2026. Kustannusten osalta haetaan pitkälti samaa tasoa tai aavistuksen enemmän 
kustannustehokkuutta kuin vuonna 2025.

Haasteista nousivat kärkeen markkinoiden muutokset ja hintojen nousu sekä yleinen 
epävarmuus. Tämän kaiken keskellä hankintajohdon tulee myös kehittää toimintaa ja 
lunastaa tavoitteet. Edessämme ei ole helppo vuosi, mutta myös valonpilkahduksia on 
nähtävissä. Erityisesti haasteiden odotetaan muuttavan muotoaan yleisestä epäselvyydestä 
kirkkaampaan näkymään – oli kyse sitten investoinneista tai yrityksen tilauskannan 
kehityksestä positiivisempaan suuntaan.

Tekoäly tehostaa hankinnan roolia merkittävästi jo tulevana vuonna. Erityisesti datan 
hallintaan ja analytiikkaan tekoälyn nähdään tuovan huomattavia hyötyjä. Tekoäly ja 
robotiikan mahdollistama rutiinien automatisointi tulevat vaikuttamaan erityisesti 
operatiivisen hankinnan automatisointiin vielä strategisia tehtäviäkin enemmän.

Miten sitten hankintajohto tulee konkreettisesti parantamaan suorituskykyä entisestään 
vuonna 2026? 

Yli 80 % vastaajista pitää 
kustannusten hallintaa ja 
analytiikkaa vähintään 
”erittäin tärkeänä” 
tai ”kriittisenä” 
prioriteettina 2026.
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Annetaanko tekoälyn hoitaa asiat kuntoon, vai miten hankintaa trimmataan entistäkin 
paremmin liiketoiminnan suorituskykyä tehostavaksi ja lisäarvoa tuottavaksi toiminnoksi? 
Hieman yllätyksellistä on, että tekoäly, digitalisaatio tai vastuullisuus eivät ole TOP 5 
-toimenpiteitä, vaan kärkipäästä löytyvät ”back to basics” -tyyppiset hankinnan peruspilarit:

1.	 Toimittajayhteistyön syventäminen

2.	 Säästöt hankintakustannuksissa

3.	 Datan ja analytiikan kehitys

4.	 Riskienhallinta ja resilienssin kehitys

5.	 Hankinnan ja liiketoiminnan yhteistyön kehitys 

47 %

49 %
49 %

65 %

72 % Toimittajayhteistyön ja -suhteiden 
syventäminen

Säästöt 
hankintakustannuksissa

Riskienhallinta ja 
resilienssin kehitys

Hankinnan ja 
liiketoiminnan 
yhteistyön 
kehitys 

Datan ja 
analytiikan 
kehitys

Kuva 1. Vastaajien arvioimat hankinnan kehityskohteet, joita pidettiin erittäin tärkeinä tai kriittisinä (osuus 
vastaajista, %).
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1.	 Tutkimuksen vastaajat

1.1	 Teollisuus vahvasti edustettuna

Ei ole yllätys, että vastaajajoukko painottuu selvästi tuotannollisiin ja investointivaltaisiin 
toimialoihin, joissa hankinnoilla on kriittisen suuri merkitys liiketoiminnalle:

•	 Teollisuus: noin 62 %

•	 Rakentaminen: 8 %

•	 Kaivostoiminta ja louhinta: 5 %

•	 Sähkö-, kaasu- ja lämpöhuolto, jäähdytysliiketoiminta: 5 %

Näiden lisäksi mukana on yksittäisiä vastaajia esimerkiksi majoitus- ja ravitsemisalalta, 
kiinteistöalalta, ympäristöhuollosta, julkisesta hallinnosta sekä muista palvelutoiminnoista.

Tulokset kuvaavat erityisen hyvin teollisten organisaatioiden hankintanäkymiä ja 
tilannetta marraskuussa 2025 – eli toimialoja, joissa hankinnan päätöksillä on suora 
vaikutus tuotantoon, kapasiteettiin ja pääomien sitoutumiseen, ja siten siis vahva vaikutus 
liiketoiminnan tulokseen.

1.2	 Pääosassa suuret ja erittäin suuret yritykset

Yritysten liikevaihtoluokkien jakauma korostaa, että aiheet koskettavat vastaajia erityisesti 
suurten ja keskisuurten organisaatioiden hankinnan arjessa:

•	 yli 500 M€ liikevaihto: 27 %

•	 100–500 M€: 34 %

•	 50–100 M€: 16 %

•	 25–50 M€: 13 %

•	 alle 25 M€: 6 %

Kuva 2. Kyselyyn 
vastanneiden 
yritysten 
liikevaihtoluokat
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Enemmistö vastaajista tulee organisaatioista, joissa hankinta on jo hyvin organisoitu 
ja ammattimaistettu, sekä yrityksistä, joissa hankinnalla on merkittävä rooli yrityksen 
tuloksentekokyvyssä.

1.3	 Vastaajat hankinnan ydinrooleista

Vastaajajoukon profiili kertoo, että kysely tavoitti hyvin hankinnan avainhenkilöitä. 
Yleisimmät vastaajien roolit ovat:

•	 Head of Procurement / Sourcing: 41 %

•	 CPO / Hankintajohto: 33 %

•	 Sourcing Manager: 15 %

•	 Category Manager: 6 %

Jäljelle jäävä 5 % koostuu mm. Business Development -rooleista ja ostotehtävissä toimivista 
henkilöistä, mutta selvä enemmistö edustaa hankinnan johtoa ja keskijohtoa. Tämän 
perusteella tuloksien voidaan nähdä heijastavan kattavasti suomalaisen hankintajohdon 
näkemyksiä kyselyn tekohetkellä loppuvuodesta 2025.

1.4	 Raportointisuhteet ja hankinnan asema: hankinta vihdoin liiketoiminnan 
ytimessä

Hankinnan organisatorinen asema näkyy selvästi raportointisuhteissa. Kokemuksiin 
pohjautuen on nähtävissä, että hankintajohdon asema yritysten johtoryhmissä on 
lisääntynyt, vaikkakin merkittävä osa edelleen on pykälän tai pari johtoryhmätasosta. Trendi 
on kuitenkin positiivinen ja hankinnan asema on yhä tukevammin johdon agendalla.

Kuva 3. Kyselyyn vastanneiden roolijakauma
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Raportointisuhteet:

•	 33 % raportoi suoraan toimitusjohtajalle (CEO)

•	 28 % raportoi CPO:lle / hankintajohdolle

•	 18 % raportoi operatiiviselle johtajalle (COO)

•	 10 % raportoi talousjohtajalle (CFO)

•	 4 % raportoi suoraan yrityksen johtoryhmälle, ja lisäksi vastauksissa näkyy useita 
kombinaatioita (esim. CEO + johtoryhmä).

Kuva 4. Roolit tai tahot, joille vastaajat raportoivat yrityksessään

Hankinta on monessa organisaatiossa selvästi strateginen funktio, joka on kiinnitetty 
yritysjohdon lähikehään, ei siis pelkästään taloushallinnon tai operatiivisen johdon 
alaisuuteen.

Hankinnan rooli ei vielä ole suuryrityksissä johtoryhmätasolla, sillä yli 500 M€ liikevaihdon 
yritysten vastaajista vain kolme raportoi suoraan CEO:lle. Erittäin positiivista kehitystä 
kuvaa kuitenkin se, että hankintajohdosta 37 % raportoi suoraan toimitusjohtajalle tai 
johtoryhmälle. Hankinnan rooli liiketoiminnan ytimessä on tavoitteena – siihen suuntaan 
kehitys onneksi on menossa, ja suunta on hienosti ylöspäin! Seuraamme tätä trendiä 
jatkossakin. 
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2.	 Hankintajohdon tärkeimmät prioriteetit 
vuonna 2026

Kyselyssä vastaajia pyydettiin arvioimaan kahdeksan eri teeman tärkeyttä asteikolla 0–4 (0 
= ei ollenkaan, 4 = kriittinen). Tarkastelussa korostuu kolme suurta teemaa: kustannus- ja 
riskijohtaminen, yhteistyö liiketoiminnan kanssa sekä digitalisaatio ja työn tehostaminen.

2.1	 Kustannusten hallinta ykkösenä – analytiikka korostuu

Selkein painopistealue on kustannusten hallinta ja analytiikka:

•	 Yli 80 % vastaajista pitää kustannusten hallintaa ja analytiikkaa vähintään ”erittäin 
tärkeänä” tai ”kriittisenä” prioriteettina.

•	 Kustannussäästöjen maksimointi nousee lähes samalle tasolle: reilut 72 % 
vastaajista arvioi sen erittäin tärkeäksi tai kriittiseksi.

Kustannustehokkuus ei siis ole kadonnut hankinnan agendalta – päinvastoin. Luonnollisesti 
hankintaa mitataan tyypillisesti kustannusten kautta ja säästöjä raportoidaan johdolle. Erona 
aiempiin vuosiin on, että kustannusten hallinta ymmärretään yhä vahvemmin datavetoiseksi 
analytiikka- ja johtamiskysymykseksi, ei pelkäksi yksittäisten sopimusten neuvotteluksi ja 
yksikköhintojen halpuuttamiseksi.

Kuva 5. Hankintajohdon tärkeimmät prioriteetit vuonna 2026
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Omassa kysymyksessään tiedusteltiin myös, millaisia konkreettisia kustannussäästöjä 
hankintajohto tavoittelee yhteistyössä liiketoimintayksiköiden kanssa vuonna 2026. 
Vastaukset osoittavat, että organisaatiot ja niiden hankinnan päättäjät tähtäävät jopa 
korkeammalle kustannussäästöjen osalta kuin vuonna 2025:

•	 26 % arvioi, että säästötavoitteet pysyvät vuoden 2025 tasolla.

•	 20 % tavoittelee 3–5 % korkeampia säästöjä kuin vuonna 2025.

•	 17 % tähtää 1–2 % korkeampiin säästöihin.

•	 16 % tavoittelee 5–10 % lisäsäästöjä.

•	 13 % asettaa erittäin kovan tavoitteen: yli 10 % enemmän säästöjä kuin 2025.

•	 Vain 8 % uskoo, että säästöt ovat vuonna 2026 pienemmät kuin 2025.

Suurin osa (66%) vastaajista siis odottaa jonkinasteista kasvua säästötavoitteisiin, ja noin 
kolmannes vastaajista tähtää vähintään 5 % korkeampiin säästöihin kuin vuonna 2025. Millä 
toimenpiteillä tämä toteutetaan? Löytyykö kustannussäästöjen toteuttamiseen osaaminen ja 
resurssit? Tähän löytyy lääkkeitä loppusanoista.

2.2	 Riskienhallinta ja resilienssi: hankinta halutaan iskunkestäväksi

Riskienhallinta ja resilienssi asettuu lähes kustannustavoitteiden rinnalle ja varmasti 
riippuukin vastaushetkestä, joka voi antaa eri tuloksen eri päivänä tai viikkona tilanteen 
mukaan.

•	 Noin 73 % vastaajista pitää riskienhallintaa ja resilienssiä erittäin tärkeänä tai 
kriittisenä prioriteettina.

Avoimissa vastauksissa nostettiin esiin esimerkiksi

•	 Kiina-riippuvuuden pienentäminen

•	 Pitkien toimitusaikojen komponenttien sopimus- ja varastopuskurit

•	 Tuotteiden saatavuuden varmistaminen tilanteissa, joissa saatavuus priorisoidaan 
jopa kustannusten edelle

Hankinnan rooli toimitusvarmuuden ja geopoliittisten riskien hallinnassa korostuu edelleen 
ja on tehnyt sitä jo vuodesta 2020 alkaen. Kustannus ei tietenkään yksin ratkaise, vaan 
riskien ja saatavuuden hallinta määrittää entistä useammin prioriteetit. Tämä tarkoittaa, 
että hankinnan on löydettävä oikea balanssi kustannustehokkuuden korostuessa vahvasti. 
Samaan aikaan saatavuus, laatu ja muut kriteerit vääntävät yhtälöä toiseen suuntaan. 
Tällainen kokonaisuuden hallinta tekee hankinnasta mielenkiintoisen ja haastavan 
tehtäväkentän myös 2026.
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2.3	 Hankinnan ja liiketoiminnan yhteistyö liiketoiminnan kasvun tukena

Hankinnan ja liiketoiminnan yhteistyön syventäminen nousee myös keskeiseksi teemaksi:

•	 Noin 61 % vastaajista pitää yhteistyötä vähintään erittäin tärkeänä tai kriittisenä 
prioriteettina.

Tämä heijastaa kahta kehityssuuntaa vuodelle 2026:

1.	 Hankinnalta odotetaan aktiivista roolia liiketoiminnan tuloksellisena kumppanina, ei 
tilaus- tai sopimusautomaattina toimivana yksikkönä.

2.	 Toimitusketjun läpinäkyvyyttä, tuoteportfolion hallintaa ja kaupallista yhteistyötä 
halutaan rakentaa yhdessä myynnin, tuotannon ja tuotekehityksen kanssa.

Hankinta on lähtökohtaisesti liiketoiminnan kumppani ja haluaa juuri sitä – miksi sitten 
se ei aina ole näin? Jokaisessa yrityksessä on omat toimintamallinsa ja pahat sekä parhaat 
käytännöt, joita kohtaan on syvää mieltymystä ja yritysten muutoskyvykkyys on hyvin 
erilainen. Hankintaankin tarvitaan resilienssiä, ja yritysten johtoon sekä erityisesti 
keskijohtoon tarvitaan ketterämpää muutoskyvykkyyttä entistäkin enemmän.

2.4	 Digitalisaatio, tehostaminen ja tekoälyn hyödyntäminen - hot topic

Digitalisaatio (työkalut ja prosessit) sekä työn tehostuminen nähdään laajasti tärkeinä, joskin 
hieman kustannus- ja riskiteemoja pehmeämpinä prioriteetteina:

•	 Noin 53 % pitää digitalisaatiota 
erittäin tärkeänä tai kriittisenä

•	 55 % puolestaan arvioi työn 
tehostamisen vastaavasti erittäin 
tärkeäksi tai kriittiseksi

Tekoälyn hyödyntäminen on selvästi 
nouseva mutta vielä epätasaisesti 
konkretisoitunut teema vastausten 
perusteella:

•	 Vajaa kolmannes vastaajista 
(n. 28 %) pitää tekoälyn 
hyödyntämistä erittäin tärkeänä 
tai kriittisenä prioriteettina

•	 Valtaosa sijoittaa sen kuitenkin 
vähintään ”jonkin verran” tai 
”tärkeä” -tasolle
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Useampi vastaaja nosti esiin kriittisen pohjatyön, joka digitalisaatiolta ja tekoälyltä 
vaaditaan: ”Itse näkisin tärkeiksi prioriteeteiksi datan oikeellisuuden ja hallinnan mm. 
automaatiota varten.”

Toinen vastaaja kuvasi käytännön sovellusaluetta: ”Luokitteluttoman datan karkea analysointi 
on osoittautunut sopivaksi alueeksi hyödyntää tekoälyä.”

Automaatio tulee lisääntymään jatkuvasti, ja teköäly on osa hankinnan ammattilaisen 
työkalupakkia 2026. Tekoäly voi tässä tarkoittaa yksittäisiä sovelluksia, joissa AI:ta 
hyödynnetään hankintajärjestelmistä toimittajahakuihin. Hypen vallitessa jollakin saattaa 
mennä sekaisin automaatio, robotiikka ja AI, mutta ei nyt mennä siihen. Tänä päivänä 
yritysten käytössä on tyypillisesti työkalut Copilotista Geminiin ja GPT:hen sekä muihin 
vastaaviin. Kokonaisvaltaiset ratkaisut ja rajapinnat eri datojen sekä järjestelmien välillä 
tuovat kuitenkin epäilemättä tulevaisuudessa täysin uusia hyötyjä. Tämä aihe on varmasti 
oman tutkimuksensa arvoinen 2026.

2.5	 Vastuullisuus ja ESG – tärkeä mutta ei tässä hetkessä kriittinen ajuri

Vastuullisuus ja ESG-vaatimukset ovat selvästi tärkeitä, mutta eivät vielä nouse kustannus- 
tai riskiteemojen tasolle:

•	 Noin 36 % vastaajista pitää vastuullisuutta erittäin tärkeänä tai kriittisenä 
prioriteettina

•	 Suurin osa muista vastaajista pitää sitä silti asteikon keskikohdalla ”tärkeänä”

Vastuullisuus nähdään siis osana hankinnan agendaa, mutta monessa yrityksessä 2026 
näyttäytyy vielä vuotena, jolloin kustannus, saatavuus ja riskit ajavat vastuullisuuden edelle, 
mikäli joudutaan tekemään kompromisseja.

Tiedostamme, että ESG kokonaisuus (EU:n CSRD, ESRS-standardit, CSDDD, taksonomia 
yms.) nosti vastuullisuuden 2024 pakkoaiheeksi isoille yrityksille, mutta sitten aikataulua on 
pidennetty EU-tasolla, raportointivaatimukset ovat tietyllä lailla monimutkaisia ja standardit, 
säädökset sekä ohjeistus koetaan kenties liikkuvana maalitauluna. Näin paine ei ole vielä 
pakottavalla tasolla ja onkin jääty tietynlaiseen välitilaan, jossa muut prioriteetit ajavat 
edelle ja yrityksissä hoidetaan ensin muut tulipalot alta pois.

Tässä hetkessä vastuullisuus on vielä ”compliance” sekä PR näkökulma – osittain 
valitettavasti, sillä ESG pakollinen minimitaso tulee nousemaan, kun EU-tason sekä 
kansallinen sääntely ”jäätyy”. Ne yritykset, joilla on data kunnossa ja osaaminen hallussa, 
tulevat lopulta olemaan vahvoilla. 
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3.	 Mitä haasteita hankintaorganisaatiot 
kohtaavat tavoitteiden saavuttamisessa?

Vastaajia pyydettiin asettamaan useita valmiita haastevaihtoehtoja tärkeysjärjestykseen 
sen mukaan, mikä estää tai hidastaa hankintaorganisaatiota parhaiten saavuttamasta 
prioriteettejaan 2026.

3.1	 Ulkoinen epävarmuus ja markkinamuutokset hallitsevat haastekenttää

Selvin kokonaiskuva on, että hankinnan suurimmat haasteet liittyvät yritysten 
toimintaympäristön epävarmuuteen ja markkinamuutoksiin.

Kolmen suurimman haasteen joukkoon vastaajat nostivat useimmin:

•	 Markkinoiden muutokset ja hintojen nousun

	» noin 60 % vastaajista sijoitti tämän kolmen suurimman haasteen joukkoon

	» noin neljännekselle se oli kaikkein tärkein yksittäinen haaste.

•	 Yleisen epävarmuuden

	» yli puolet vastaajista (n. 54 %) nosti sen kolmen suurimman haasteen 
joukkoon

	» noin neljännekselle se oli tärkein haaste.

Yhdessä nämä kaksi teemaa muodostavat kuvan toimintaympäristöstä, jossa tariffit, 
korkotaso, heikko kasvu erityisesti Suomessa, hintojen volatiliteetti, toimitusketjujen 
häiriöherkkyys ja geopoliittinen epävarmuus nakertavat hankinnan mahdollisuuksia 
(tai ainakin tuovat ylimääräistä haastetta) tehdä pitkäjänteisiä toimenpiteitä. Tämä 
heijastuu myös prioriteetteihin, joista kärjessä olivat hyvin konkreettiset toimenpiteet 
kustannussäästöistä aina riskienhallintaan.

3.2	 Taloudelliset reunaehdot ja kyvykkyysrajoitteet

Ulkoinen epävarmuus yhdistyy sisäisiin reunaehtoihin. Vastaajat nostivat vahvasti esiin 
myös:

•	 Budjetin rajoitukset

	» lähes puolet (n. 49 %) vastaajista sijoitti tämän kolmen suurimman haasteen 
joukkoon

•	 Nykyisen kyvykkyyden rajoitteet

	» noin 35 % nosti sen TOP 3 -haasteisiin.
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Tässä näkyy jännite sen välillä, mitä hankinnalta odotetaan ja millaiset resurssit ja kyvykkyys 
ovat käytettävissä. Hankintaa pyydetään samanaikaisesti:

•	 Pienentämään kustannuksia

•	 Vahvistamaan resilienssiä

•	 Vastaamaan ESG-vaatimuksiin

•	 Hyödyntämään dataa ja tekoälyä entistä tehokkaammin

Tiedostamme, että kyvykkyys, budjetti ja henkilöstö eivät aina skaalaudu odotusten ja 
tavoitteiden tahdissa. Hankintaorganisaatiotkin ovat ottaneet kolhua hitaan kasvun ja 
epävarmuuden aikoina, ja se näkyy hyvin organisaatiossa, joissa hankinnan henkilöstö on 
tiivistetty tekemään juuri tämän hetken prioriteetteja. 

Tässä kohtaa onkin hankintajohtajan hyvä suunnitella valmiiksi, miten organisaation 
kapasiteetti ja osaaminen skaalautuu. Kun epäselvyyksiä hälvenee, markkina lähtee nousuun 
ja taas kohdataan erilaiset haasteet sekä ennen kaikkea mahdollisuudet.

3.3	 Data, osaaminen ja muutosjohtaminen

Hankinnan digitalisoituminen ja datavetoisuus näkyvät myös haastepuolella. Haasteet datan 
hyödyntämisessä nousivat noin kolmanneksella (n. 32 %) vastaajista kolmen tärkeimmän 
haasteen joukkoon. Tämä kytkeytyy suoraan prioriteetteihin, joissa data, analytiikka ja 
automaatio on nostettu keskiöön.

Lisäksi vastaajat nostivat haasteiksi:

•	 Muutosvastarinnan

•	 Osaavan henkilöstön puutteen

•	 Johdon sitoutumisen

•	 Hankinnan roolin ajoittaisen epäselvyyden päätöksenteossa

Vaikka nämä eivät yksittäin nouse yhtä usein tärkeimmäksi haasteeksi kuin 
markkinamuutokset tai budjettirajoitteet, ne muodostavat taustalla vaikuttavan ”pehmeän” 
haastekokonaisuuden: muutos ei kaadu pelkästään teknisiin tai taloudellisiin realiteetteihin 
vaan myös siihen, miten hyvin hankinta on asemoitu organisaatiossa ja millaista osaamista 
sen ympärille on rakentunut. Hankinnan ja liiketoiminnan yhteistyön kehittyminen on tässä 
myös isossa roolissa.

3.4	 Haasteet ja prioriteetit limittyvät

Kun haasteita peilaa hankinnan prioriteetteihin vuodelle 2026, muodostuu looginen 
kokonaisuus:
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•	 Markkinamuutokset, epävarmuus ja hintojen nousu selittävät, miksi kustannusten 
hallinta, riskienhallinta ja resilienssi ovat prioriteettilistan kärjessä.

•	 Nykyinen kyvykkyys, osaavan henkilöstön puute ja haasteet datan 
hyödyntämisessä kertovat tarpeesta panostaa dataan, analytiikkaan, AI-osaamiseen 
ja toimittajayhteistyön syventämiseen.

•	 Muutosvastarinta, hankinnan roolin epäselvyys ja johdon sitoutumisen taso 
viestivät, miksi hankinnan ja liiketoiminnan yhteistyö sekä kategoriajohtamisen 
kehitys nähdään kriittisinä kehitystoimina.

Toisin sanoen: samat voimat, jotka luovat painetta hankinnalle ulkoa, näkyvät myös sen 
sisäisissä kehitystarpeissa. Tämä tekee hankinnasta vuoden 2026 näkökulmasta sekä 
yrityksen haavoittuvimman että potentiaalisesti vaikuttavimman toiminnon, kun haasteisiin 
tartutaan systemaattisesti.

4.	 Mistä tehostamista haetaan – mihin AI ja 
automaatio iskee?

Kyselyssä tarkasteltiin, missä hankinnan tehtävissä vastaajat uskovat tekoälyllä ja 
automaatiolla olevan suurimmat vaikutukset vuonna 2026.

4.1	 Suurin potentiaali datassa, ostolaskuissa ja rutiineissa

Kun tarkastellaan niiden vastaajien osuutta, jotka arvioivat vaikutuksen vähintään 
merkittäväksi (”merkittävä” + ”radikaali vaikutus”), nousevat erityisesti esiin:

•	 Datan ja analytiikan tehtävät ja prosessit 

	» Noin 42 % uskoo merkittävään tai radikaaliin tehostumisvaikutukseen

•	 Ostolaskujen käsittely 

	» Noin 39 % näkee merkittävän tai radikaalin vaikutuksen

•	 Rutiinien automatisointi yleisesti 

	» Noin 34 % uskoo merkittävään tai radikaaliin tehostumiseen

Hankintajohdon katse on vahvasti toistuvien, datavetoisten ja volyymiltaan suurten 
tehtävien automatisoinnissa, ei niinkään yksittäisten strategisten päätösten korvaamisessa.
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4.2	 Operatiivinen ostaminen tehostuu – strateginen hankinta korostuu

Operatiivisen ostamisen tehtävissä automaation odotetaan tuovan huomattavaa helpotusta:

•	 Noin 25 % vastaajista näkee merkittävän tai radikaalin vaikutuksen

•	 Yli puolet näkee vähintään ”selkeän” vaikutuksen

Sen sijaan strategisen hankinnan tehtävissä ja prosesseissa odotukset ovat maltillisemmat:

•	 Vain noin 4 % arvioi vaikutuksen merkittäväksi tai radikaaliksi

•	 Suurin osa uskoo automaation vaikutuksen olevan rajallinen tai keskitason luokkaa

Strategisen hankinnan rooli säilyy ja jopa korostuu. Automaatio ja tekoälyn hyödyntäminen 
vapauttavat aikaa analysointiin, toimittajastrategioihin ja liiketoiminnan kanssa tehtävään 
yhteistyöhön. Automaatio tai tekoäly eivät kuitenkaan korvaa strategista päätöksentekoa ja 
hankinnan henkilöstön osaamista vielä 2026.

4.3	 Toimittajien kartoitus ja uusien tunnistaminen: automaatio tukiroolissa

Toimittajien kartoituksen ja uusien toimittajien tunnistamisen osalta automaatiolta ei 
odoteta yhtä suurta vaikutusta:

•	 Vain noin 7 % vastaajista odottaa merkittävää tai radikaalia vaikutusta

Toimittajamarkkinan ymmärtäminen, innovaatioiden hyödyntäminen ja toimittajasuhteiden 
rakentaminen nähdään edelleen asiantuntijatyönä, johon automaatio tuo tukea mutta ei 
korvaa sitä. 

Markkinoilla on jo strategista hankintaa tehostavia AI-pohjaisia työkaluja toimittajien 
tunnistamiseen tai vaikkapa AI-pohjaiseen tarjouspyyntö- ja sopimusprosessiin. Monesti 
suurilla yrityksillä on käytössään kattavat Purchase to Pay -järjestelmät, joissa tämä kehitys 
tapahtuu pari askelta viiveellä – mutta luonnollisesti tulee tapahtumaan. On selvää, että 
markkinoilla tullaan näkemään AI:ta hyödyntäviä työkaluja, jotka ovat juuri tiettyyn 
toiminnallisuuten porautuvia ja isoihin järjestelmiin (ERP:t ja eSourcing) integroituvia. 
Mielenkiinnolla seurataan ja tutustutaan uusin työkaluihin ja niiden hyötyihin. Voi olla liikaa 
sanottu, että taivas on rajana, mutta ainakin asetelmiin on tulossa muutoksia.  
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5.	 Millä toimenpiteillä hankinnan suorituskykyä 
parannetaan 2026?

Kyselyn loppupuolella vastaajia pyydettiin arvioimaan useiden kehitystoimenpiteiden 
merkittävyyttä hankinnan suorituskyvyn parantamisessa. Tarkastelussa korostuu kolme 
painopistettä: toimittajayhteistyö, kustannussäästöt ja yhteistyö liiketoiminnan kanssa.

5.1	 Toimittajayhteistyön syventäminen selkein no. 1 kehityskärki

Selvästi tärkeimmäksi kehitystoimenpiteeksi nousee:

•	 Toimittajayhteistyön ja -suhteiden syventäminen 

	» Noin 72 % vastaajista pitää tätä vähintään melko tai erittäin merkittävänä 
toimenpiteenä.

Avoimissa vastauksissa korostetaan esimerkiksi:

•	 Toimittajamarkkinoiden innovaatioiden parempaa hyödyntämistä

•	 Palvelujohtamisen kehittämistä

•	 Pitkäjänteistä kumppanuusajattelua

Toimittajayhteistyön ja toimittajasuhteiden hallinnan kentässä yrityksellä tulee 
usein olla kunnossa kategoriajohtamisen malli ja realistiset resurssit sekä osaaminen 
toimittajajohtamisen käytännön toteutukseen. Tähän on selvästi tarvetta – haasteena 
tässä hetkessä on prioriteetit sekä hyvin kevyeksi hiotut hankintaorganisaatiot, joissa 
ajankohtaiset aiheet vain vievät usein kehitykseltä maton alta.

5.2	 Kustannussäästöt ja analytiikka pysyvät agendan keskellä

Toiseksi selkeimmäksi kehityskokonaisuudeksi nousee:

•	 Säästöt hankintakustannuksissa 

	» Noin 65 % näkee tämän vähintään melko tai erittäin merkittävänä 
toimenpiteenä

Tätä tukevat:

•	 Data ja analytiikka (n. 49 % pitää melko tai erittäin merkittävänä)

•	 Riskienhallinta ja resilienssi (myös n. 49 %)
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Kustannusten optimointi ei enää ole ”yksittäinen projekti”, vaan se kytkeytyy vahvasti datan, 
analytiikan ja riskienhallinnan kehittämiseen ja sitä kautta parempaan päätöksentekoon. 
Kustannustehokkuuden parantamiseen voisikin yhdistää samalla vähintäänkin 
peruskäytännöt toimittajajohtamiseen esimerkiksi kilpailutusten tai sopimusten uusinnan 
yhteydessä.

5.3	 Yhteistyö liiketoiminnan kanssa ja kategoriajohtaminen

Myös sisäisen yhteistyön ja rakenteiden kehittäminen korostuu:

•	 Hankinnan ja liiketoiminnan yhteistyön kehitys 

	» Noin 47 % näkee tämän vähintään melko merkittävänä toimenpiteenä

•	 Kategoriajohtamisen kehitys 

	» Noin 46 % arvioi sen melko tai erittäin merkittäväksi

Kategoriajohtamisen prinsiippeinä ovat juuri toimittajajohtaminen ja yhteistyö 
liiketoiminnan kanssa. Voidaankin vetää johtopäätös, että erityisesti kategoriajohtamisen 
rakentamisen ja konkreettisen toteutuksen kautta näihin TOP 3 -toimenpiteisiin päästään 
aidosti käsiksi. 

Linkitys on ilmiselvä ja kuulostaa isolta urakalta, mutta tähän voidaan luoda toimintatapoja 
askeleittain ja lähteä juuri oman yrityksen prioriteeteista liikkeelle. Yrityksesi ei välttämättä 
tarvitsekaan maailmanluokan kategoriamallia vaan mallin, joka on realistinen, lisäarvoa 
tuottava ja liiketoiminnan kanssa yhteistyössä toteutettava.

5.4	 AI-osaaminen, kilpailutukset ja sopimustenhallinta

Useat toimenpiteet muodostavat ikään kuin ”toisen aallon” kehityskohteita 2026:

•	 AI-osaamisen lisääminen ja kehitys 

	» Noin 28 % pitää tätä melko tai erittäin merkittävänä toimenpiteenä, mutta 
enemmistö arvioi sen vähintään kohtalaisen tärkeäksi

•	 Sopimustenhallinta ja sopimuskattavuuden parantaminen 

	» Noin 43 % näkee tämän melko tai erittäin merkittävänä

•	 Kilpailutusten lisääminen 

	» Noin 35 % pitää tätä vahvana kehitystoimenpiteenä

Yksi vastaaja nosti esiin ajankohtaisen teeman, kun kysyttiin mahdollisista muista 
toimenpiteistä hankinnan suorituskyvyn kehittämiseksi 2026:

”AI sopimukset/klausaalit eritoten asiantuntijapalveluissa, AI:n käyttörajoitukset, AI käytöstä 
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syntyvien hyötyjen jakaminen toimittajan ja asiakkaan kesken” – muistuttaen, että tekoälyn 
käyttöönotto tuo mukanaan myös uudenlaisia sopimusteknisiä kysymyksiä, joihin tarvitaan 
organisaatioissa vastauksia. 

Tiedostamme, että markkinoilla on jo lukuisa määrä AI-pohjaisia työkaluja tehostamaan 
sopimustenhallintaa tai vaikkapa kilpailutuksia. Strategisessa hankinnassa iso aikasyöppö on 
uusien potentiaalisten toimittajien tunnistaminen, ja siihen on jo huikeita työkaluja mukaan 
lukien AI-pohjaiset tarjouspyyntö- ja sopimusprosessit.

5.5	 Rekrytointi ja ulkoiset asiantuntijat marginaalisemmassa roolissa

Mielenkiintoinen havainto on, että:

•	 hankinnan henkilöstön rekrytointi nähdään vain noin joka kymmenennessä 
yrityksessä (n. 11 %) melko tai erittäin merkittävänä kehitystoimenpiteenä

•	 Interim-asiantuntijoiden ja advisory-palveluiden hyödyntäminen koetaan 
pääosin melko merkityksettömänä: vain noin 4 % arvioi tämän melko tai erittäin 
merkittäväksi toimenpiteeksi

Tämä viittaa siihen, että yritykset hakevat ensisijaisesti tehostamista, osaamisen kehittämistä 
ja yhteistyön tiivistämistä nykyisellä organisaatiolla ja turvautuvat rekrytointeihin tai 
ulkoisiin interim-asiantuntijoihin selektiivisesti ja varoen.

Ovatko nämä edellä mainitut toimenpiteet vuodelle 2026 aidosti realistisia ajankohdassa, 
jossa hankintaorganisaatiot on jo hiottu niin kevyiksi kuin mahdollista? Aika tulee 
näyttämään, miten toimenpiteet onnistuvat. Onneksi markkinoilla on hankinnan 
asiantuntijapalveluja, joiden interim-asiantuntijoita yritykset voivat hyödyntää hankinnan 
kehityksessä sekä operatiivisessa toteutuksessa.

Vastauksista löytyi eriäviäkin mielipiteitä.

”Osaava henkilöstö, eli sekä laaja-alaisella näkemyksellä että omalla kyvyllä tehdä (tuoda) 
johtopäätöksiä tilanteeseen.” Pelkkä henkilömäärän kasvattaminen ei siis riitä, vaan tarvitaan 
strategista osaamista ja analysointikykyä, joka on ajan tasalla ja jopa askeleen edellä.

Eräs vastaaja mainitsi vaihtoehtoisen ratkaisun: ”Operatiivisen hankinnan ulkoistaminen” – 
viitaten malliin, jossa rutiinitoiminnot hoidetaan ulkoisten kumppaneiden kautta, jolloin 
sisäinen tiimi voi keskittyä strategiseen työhön. Erittäin mielenkiintoinen ratkaisu, johon 
löytyy Procurement as a Service -palveluntarjoajia – myös Suomesta!

5.6	 Avoimet vastaukset: mistä 2026 oikeasti puhutaan?

Avoimet kommentit täydentävät kuvaa ja nostavat esiin teemoja, joita vakio-
vastausvaihtoehdot eivät täysin tavoita. Joitakin lisähuomioita on syytä nostaa mukaan:
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•	 Datan laadun ja masterdatan kehittäminen, jotta automaatio ja analytiikka voivat 
oikeasti toimia lisäarvollisesti 

•	 Kiinan, USA:n ja muiden geopoliittisten riskien pienentäminen

•	 Toimittajaverkoston kohtaamisen kehitys

•	 Toimittajamarkkinan innovaatioiden parempi hyödyntäminen

•	 Työvoiman saatavuus, erityisesti vaativilla toimialoilla

•	 Strategisen hankinnan merkityksen korostaminen jopa ilman järjestelmiäkin - 
arvon luonti pidemmällä aikavälillä

•	 Varastonarvon hallinta myynnin kasvaessa

•	 Toimittajaportaalit, tarjouspyyntöprosessin helpottaminen ja läpinäkyvämpi 
sopimustieto

•	 Huoli siitä, että yksi vuosi on lyhyt aika isojen muutosten toteuttamiseen – monen 
mielestä aikajänteen pitäisi olla 3–5 vuotta. 

6.	 Yhteenveto: Mitä hankintajohdon prioriteetit 
2026 kertovat?

Vuosi 2026 ei tule olemaan helppo – mutta se tarjoaa enemmän mahdollisuuksia kuin 
uhkia niille, jotka uskaltavat tarttua toimeen. Kyselymme piirtää kuvan hankinnasta, joka 
on murroksessa: kustannuspaineet, markkinoiden epävarmuus ja geopoliittiset jännitteet 
haastavat jokaisen organisaation. Samalla digitalisaatio, tekoäly ja datavetoisuus avaavat 
ovia aivan uudenlaiseen tehokkuuteen ja arvonluontiin.

Hankinnan vuosi 2026 tulee olemaan myös nuoralla tanssia prioriteettien toteuttamisen 
ja päivän polttavien aiheiden välillä. Ketteriksi ja verrattain kevyiksi optimoidut 
hankintaorganisaatiot kohtaavat mahdollisesti haasteita revetä kaikkialle yhtä aikaa. 
Skaalautuvuutta ja uutta osaamista tullaan tarvitsemaan – askeleittain ja varsin heikolla 
ennustettavuudella vuonna 2026. 

Uhat ovat todellisia:

•	 Hintojen nousu ja markkinoiden heilahtelu nakertavat ennustettavuutta.

•	 Budjettirajoitteet ja osaamisvaje hidastavat kehitystä.

•	 Muutosvastarinta ja epäselvä rooli päätöksenteossa voivat jarruttaa hankinnan 
strategista asemaa.
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Mutta mahdollisuudet ovat vielä suurempia:

•	 Data ja analytiikka nostavat kustannusten hallinnan uudelle tasolle – ei enää 
pelkkää hintaneuvottelua vaan älykästä johtamista.

•	 Toimittajayhteistyön syventäminen luo kilpailuetua ja innovaatioita, kun 
kumppanuudet korvaavat lyhytnäköisen pelkkien hintojen kilpailutuksen.

•	 Automaatio ja tekoäly vapauttavat aikaa strategiseen työhön ja parantavat 
hankinnan vaikuttavuutta.

•	 Yhteistyö liiketoiminnan kanssa tekee hankinnasta aidon kasvun kumppanin, ei 
vain kustannusten vartijan tai kustannusjahtaajan.

Hankinta on jo nyt liiketoiminnan ytimessä – ja sen merkitys kasvaa. Tämä ei ole pelkkä 
reaktiivinen rooli, vaan mahdollisuus muokata yrityksen tulevaisuutta. Jokainen askel kohti 
parempaa dataa, vahvempaa toimittajaverkostoa ja ketterämpää yhteistyötä rakentaa 
resilienssiä ja kilpailukykyä.

Vuosi 2026 voi olla hankinnan paras vuosi ikinä

Vaikka epävarmuus on läsnä, hankintaorganisaatioilla on kaikki edellytykset nousta 
entistä strategisemmaksi voimaksi. Aloita perusasioista, mutta katso rohkeasti eteenpäin: 
investoi osaamiseen, hyödynnä teknologiaa ja rakenna kumppanuuksia. Vuosi 2026 ei ole 
pelkkä selviytymisen vuosi, vaan sillä on potentiaalia olla jopa hankinnan paras vuosi, jos 
uskallamme tehdä oikeat liikkeet nyt.

Hankintakustannusten läpinäkyvyys ei ole vain pelkkää raportointia, vaan 
liiketoimintatiedon aktiivista hallintaa. Kun hankinta hallitsee datan, se 
hallitsee kustannuksia, riskejä ja päätöksiä. 

Tieto on hankintatoimen uusi valuutta – ja sen hyödyntäminen ratkaisee, 
muuttuuko hankinta todelliseksi strategiseksi voimavaraksi.



ValueSource Partners tarjoaa hankinnan kokonaispalvelut, konsultoinnin ja interim-
asiantuntijat, jotka tuovat nopeaa vaikuttavuutta ja strategista syvyyttä ilman raskaita 
rekrytointeja. Palvelumme auttavat yrityksiä saavuttamaan jopa 10–30 % kustannussäästöt, 
parantamaan toimitusvarmuutta ja hyödyntämään dataa, automaatiota sekä tekoälyä 
tehokkaasti. Joustavat interim-palvelut varmistavat, että hankinta pysyy ketteränä 
muutoksissa ja projekteissa – juuri sitä, mitä yritykset tarvitsevat epävarmuuden ja kasvun 
keskellä.

Asiakkaanamme voit täysillä keskittyä liiketoimintaasi, me hoidamme hankinnat ja 
operatiivisen ostamisen - aina puolueettomasti, asiantuntevasti ja tuloksellisesti. Vuodesta 
2009 lähtien olemme auttaneet yrityksiä parantamaan kilpailuetujaan ja menestymään.

Tehdään sinunkin yrityksesi hankinnoista kilpailuetu yhdessä!
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