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Tutkimuksen tavoitteena oli luoda Yritys X:lle toimintatapa, jonka avulla on mahdol-
lista saada oikeaa tietoa, jonka pohjalta on mahdollista tehda parempia hankintapaa-
toksia, jotka johtavat laadukkaisiin ja kustannustehokkaisiin hankintoihin asiakkaiden
toimitilakohteissa.

Tutkimuksen teoriapohjana oli hankintatoimeen liittyva kirjallisuus seka analyysime-
netelmind Spend-, ABC- ja ostoportfolioanalyysi seka séahkdinen kysely ja haastattelu
tiedonkeruumenetelmina. Kyseessa on toimintatutkimus, joka tehtiin yhteisty6ssa or-
ganisaation hankinnoista vastaavien henkildiden kanssa.

Tutkimus sisalsi erilaisia vaiheita ja eteni syklisesti. Ensimmaisessa syklissa haastat-
telin hankintapaallikkda, jonka esittdman tarpeen pohjalta laadittiin tutkimusongelma
seka kartoitettiin mita tietoa tarvitaan ongelman ratkaisemiseksi. Toisessa syklissa
tutustuin l&hdekirjallisuuteen ja valitsin teoriapohjan sen perusteella mité tietoa tarvi-
taan ja miten sita voidaan hyddyntaa tutkimusongelman ratkaisemiseksi. T&han kuu-
lui Spend- ja ABC-analyysin seka ostoportfolioanalyysin toteutus seka sdhkdinen
kiinteistopaallikoille lahetettavan kyselyn toteutus. Analyysien seké kyselyn tulosten
hyodyt raportoitiin. Kolmannessa syklissa hankintayksikdlle laadittiin edellisten syk-
lien pohjalta ohjeistuspaketti systemaattisen analysointiprosessin mahdollistamiseksi.
Neljannessa syklissa ohjeistuspaketti, analysointiprosessin tydkalupaketti, esiteltiin ja
luovutettiin hankintayksikoélle.

Tutkimuksen tuloksena syntyi toimintatapa, jonka avulla Yritys X:n hankintayksikon
on mahdollista saada tietoa kokonaiskustannuksista, hankintastrategioista seka liike-
toiminnan toteuttamasta hankinnasta. Taman tiedon pohjalta on mahdollista tehda
parempia hankintapaatoksia, jotka johtavat laadukkaisiin ja kustannustehokkaisiin
hankintoihin asiakkaiden toimitilakohteissa. Uusi toimintatapa muodostuu pilo-
toiduista analysointi- ja tiedonkeruumenetelmista koostetusta analysointiprosessin
tyOkalupaketista, joka ohjeistaa hankintaa systemaattisen analysointiprosessin to-
teuttamiseen, joka on toistettavissa vuosittain.
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The aim of the thesis was to create a process for Company X which would provide
information for making better procurement decisions and would lead to higher quality
and more cost-effective procurements in the customers’ commercial properties.

The theoretical framework of the thesis focused on procurement literature, while the
research part used Spend-, ABC- and Portfolio analysis techniques. The thesis re-
lied on qualitative data collection methods, such as interviews and an e-survey which
was sent to the property managers. The thesis was carried out as an action research
in cooperation with the organization.

The research part consisted of several stages and progressed cyclically. In the first
cycle, there was an interview with the procurement manager conducted which helped
to formulate the research problem and provided insights which data would be needed
in the investigation for solving the research problem. The next cycles included the im-
plementation of Spend-, ABC- and Portfolio analyses. The results of the analyses
and the survey were reported in the organization, and an instruction package was
created based on the previous cycles. In the last cycle, the instruction package and
the analysis process toolkit were presented and handed over to the procurement unit.

As a result of the thesis, a process was created which helps the procurement unit to
collect data on the total costs, procurement strategies, and the procurements made
in the business unit. Based on the results, it is possible to make better procurement
decisions which should lead to higher quality and more cost-effective procurement in
the customers’ commercial properties. The new mode of operations is based on the
process toolkit which includes the piloted analysis and instruction for data collection
methods and guides how to implement a systematic analysis process for annual use.
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1 Johdanto

Hankinnat ovat nykyisin merkittava osa liiketoimintaa. Monet yritykset keskitty-
vat ydinosaamiseen, jonka vuoksi suuri osa muista toiminnoista ulkoistetaan.
Mitd enemman rahavirtoja kuluu sita riippuvaisemmaksi, tullaan toimittajista ja
tama vaatii yhd enemman hankintaosaamista. Hankinnat ovatkin yha tarkeam-
massa roolissa tulevaisuuden liiketoiminnan seka kilpailukyvyn suhteen, eika
kyseesséa ole enda pelkastaan tavaran tai palvelun ostamista. Sen sijaan, etta
johdettaisiin vain omaa toimintaa, nykyisin taytyy johtaa ulkoisia resursseja. Yh-
teisty6 ja henkilosuhteet ovat ottaneet roolia pelkkiin kustannuksiin keskittymi-
seltd. Liiketoiminnan paatdksentekoa ohjaa suurelta osalta taloudelliset seka
sosiaaliset asiat. Kokonaisvaltaiseen hankintastrategiaan kuuluu hinnan lisaksi
pitk&ntahtdimen panostus yhteistyohon ja toiminnan varmuuden tukemiseen.
(Nieminen 2016, kappale 1.1-1.3).

Hyva hankinta tukee liiketoiminnan edistamista. Nimikkeiden oikea-aikainen ja
matala riskinen saatavuus, jatkuva kehittaminen seka kustannusten hallinta ja
pitdminen mahdollisimman alhaisina kuuluu tarkeana osana hankintaan. (Niemi-
nen 2016, kappale 1.6). Hyvaan hankintaan kuuluu hankintojen analysointi ja
kehittdminen, joita voidaan tarkastella kahdesta eri nakdkulmasta. Toisessa
keskitytddn kokonaiskustannusten analysointiin ja niiden pohjalta 16ytyviin kehi-
tyskohteisiin. Toinen ndkdkulma pitaa sisallaan hankintaprosessin kehittdmisen
niin, etta se on parempi tavoitteen saavuttamiseksi. (Nieminen 2016, kappale
4).

Tassa Opinnaytetydssa aihealueina on juurikin hankintojen kokonaiskustannus-
ten analysoiminen Spend-analyysin seka ABC-analyysin avulla, ostoportfolio-
analyysin hyddyntaminen hankintastrategioiden laatimisessa seka hankintojen
organisoinnin seka kilpailutusten tarkastelu liiketoiminnan ndkdkulmasta, jota
selvitettiin kyselyn pohjalta. Tydssa pilotoitiin analysointiprosessi seka laadittiin
Yritys X:lle uusi toimintatapa seké ohjeistukset systemaattisen analysointipro-

sessin toistuvalle toteutukselle.



2 Kohdeorganisaatio ja toimintaympaéaristo

Kehitystydn kohdeorganisaationa on Yritys X, joka toimii kiinteistfalalla. Yritys X
on palveluorganisaatio, joka on erikoistunut kiinteistéjohtamiseen. Palveluihin
kuuluu mm. kiinteiston yllapidon johtaminen, kiinteistovuokraus sek& muita alan
lisdpalveluita. Tytskentelen itse kyseisessa yrityksessa kiinteistojen yllapidon

johtamisen saralla Asiakaspaallikkna.

Yritys X:lla tehdaan sekd omaa hankintaa, etta asiakkaille tehtavaa hankintaa.
Konsernilla on hankintaosasto, joka toimii liiketoiminnan eli Yritys X:n tukitoimin-
tona. Hankintaosasto tukee liiketoimintojen hankintoja seka maarittdd suuntavii-
vat hankinnoille. Opinnaytetyd keskittyy oman hankinnan sijaan puhtaasti asiak-
kaille tehtavaan palveluhankintaan. Asiakkaiksi on rajattu yllapidon johtamisen
toimitila-asiakkaat. Yllapidon johtamiseen siséltyy kiinteiston yllapitopalveluiden
hankinta, mm. kiinteistéhuolto, ulkoalueiden hoito, tekniset palvelut, jatehuolto,
kiinteiston yhteisten tilojen siivous, vartiointi- ja muut kiinteistopalvelut. Yllapidon

johtamisen tarkeimpana tavoitteena on vaalia asuntosalkun arvoa.

Jotta ymmarretaan Yritys X:n roolia, on hyva ymmartaa Yritys X:n, asiakkaiden
seka asiakkaiden vuokralaisten keskinaiset hankinnan vastuujaot. Kiinteistojen
vuokralaiset tilaavat itse omien tilojensa siivous- ja muut kayttajapalvelut. Yritys
X:n asiakkaina on mm. asunto- ja toimitilakiinteistdjen yksityisia ja julkisia omis-
tajia ja kayttajia. Se milla tavalla palveluhankintoja toteutetaan asiakkaiden hal-
linnoimiin tiloihin, riippuu paljon asiakkuudesta sek& asiakassopimuksista.
Osaan palvelusopimuksista sisaltyy kiinteistopalveluiden kilpailuttaminen ja
usein kilpailutuksia tehdaan yhdessa asiakkaan kanssa. Joissakin asiakkuuk-
sissa toimittajavalintaprosessit ja paatoksenteon eteneminen on enemman ai-
kaa vievaa ja lupa tarvitaan mahdollisesti Kiinteistbosakeyhtion hallituksen ko-
kouksista. Asiakkuuksissa on asiakastiimit, jotka koostuvat usein asiakaspaalli-
kosta, talouspalveluiden ammattilaisista, vuokrauspéaallikdsta seka kiinteistokoh-
teisiin nimetyista kiinteistopaallikostd. Kokoonpanot vaihtelevat hieman asiak-

kuuksittain. Kiinteistopaallikdt vastaavat paaosin hankinnoista ja kilpailutuksista



saadessaan niihin luvan asiakkailta asiakaspaallikdiden kautta. Suurin osa han-
kinnoista tapahtuu yksittaisina kilpailutuksina. Keskitetty kilpailutus on mahdolli-
nen kiinteistopaallikon hallinnoidessa useampaa kiinteistoa tai jos asiakas pyy-
taé& keskitettya kilpailutusta.

VRN
Asiakkuuspaallikkd

~
A L =N

Kiinteistopaallikot

Controller (hallinnollinen + Vuokrauspaallikko
tekninen)
N
Vuokravalvonta
N
N
Kirjanpito
N

Kuvio 1. Asiakastiimin kokoonpano.

3 Tutkimusasetelma

3.1 Tutkimusongelma

Tutkimusongelman méaarittely on tarkea vaihe toimintatutkimuksen toteutuk-
sessa. Siirtyminen lilan nopeasti itse ratkaisuun saattaa jattaa todellisen ongel-
man analysoinnin lilan pinnalliseksi ja taten johtaa vaariin ratkaisuihin. (Kana-
nen 2017, 36).

Haastattelin tutkimustyon alussa hankintapaallikkba hankintojen nykytilasta.
Keskustelun aikana esiin tulleiden haasteiden pohjalta méarittelimme hénen

kanssaan opinnaytetyoélle tutkimusongelman: Yritys X ei pysty tekem&an par-



haita mahdollisia paatoksia ja toimenpiteita liittyen asiakkaiden toimitilakohtei-
siin tehtavaan hankintaan. Ongelma johtuu siitd, ettéa paatdsten ja toimenpitei-
den tueksi ei ole saatavilla tarpeeksi tietoa. Talle on syyna, etta Yritys X:lt&
puuttuu systemaattinen toimintatapa hankinnan analysointiin ja kehittAmiseen
seka tiedonkeruuseen. Tamén seurauksena asiakkaille tuotettavassa hankin-
nassa ei pystyta parhaalla mahdollisella tavalla hyédyntamaan potentiaalisia
kustannus- ja laatuhyotyja. Tutkimusongelma kirkastui keskustelun my6ta so-
veltaen 5-miksi-kysymyksen tekniikkaa. (Kananen 2017, 44).

3.2 Tutkimuskysymykset

Pelkka tutkimusongelman maarittely ei kuitenkaan riitd. On tarkeaa etsia syyt on-
gelmalle ja sen jalkeen muodostaa oikeat tutkimuskysymykset. Tutkimuskysy-
mysten tehtavanéa on hankkia tietoa, jotta ongelma saadaan ratkaistua. Toimin-
tatutkimuksen olemassaolon perusta ovat tutkimuskysymykset. Jos niité ei ole, ei
myo6skaan tutkimusta voida toteuttaa. Tutkimuskysymykset saattavat muuttua

prosessin edetessa ja tutkimusongelman tdsmentyessa. (Kananen 2017, 44).

Opinnaytetyon tutkimuskysymykset kirkastuivat tyon edetessa ja ne on johdettu

suoraan tutkimusongelmasta.

e Mita tietoa tarvitaan, jotta voidaan tehda parempia paatoksia ja toimenpi-
teita?
e Milla tavalla tama tieto saadaan selvitettya?

¢ Minkélaisia asioita ja mita hyotya talla tiedolla saadaan aikaiseksi?

3.3 Tutkimuksen vaiheet

Tutkimus eteni vaiheittain toimintatutkimukselle tyypillisen syklisesti. Tutkimuk-
sen edetessa selkiytyi seuraavat syklit, joissa punaisena lankana toimi tutkimus-
ongelma seka tutkimuskysymykset. Tutkimuksen syklit toteutettiin yhteistytssa

Yritys X:n kanssa.



1. Ensimmaisessa syklisséa haastattelin hankintapaallikkda, jonka esittdman tar-
peen pohjalta laadittiin tutkimusongelma seka kartoitettiin mité tietoa tarvitaan

ongelman ratkaisemiseksi.

2. Toisessa syklissa tutustuin lahdekirjallisuuteen ja valitsin teoriapohjan sen
perusteella mita tietoa tarvitaan ja miten sitéa voidaan hyédyntaa tutkimusongel-
man ratkaisemiseksi. Tahan kuului Spend- seka ABC-analyysin seka ostoport-
folioanalyysin toteutus seka séhkdinen kiinteistopaallikdille toteutettavan kyse-
lyn toteutus. Analyysien seké kyselyn tulosten hyddyt raportoitiin.

3. Kolmannessa syklisséa hankintayksikdlle laadittiin edellisten syklien pohjalta

ohjeistuspaketti systemaattisen analysointiprosessin mahdollistamiseksi.

4. Neljdnnessa syklisséa ohjeistuspaketti, analysointiprosessin tytkalupaketti,
esiteltiin ja luovutettiin hankintayksikolle.

3.4 Tutkimuksen tavoitteet

Tutkimuksen tavoitteena on luoda Yritys X:lle toimintatapa, jonka avulla on
mahdollista saada oikeaa tietoa, jonka pohjalta on mahdollista tehda parempia
hankintapaatoksia, jotka johtavat laadukkaisiin ja kustannustehokkaisiin hankin-
toihin asiakkaiden toimitilakohteissa. Tavoitteena on siis luoda ratkaisu, jonka
avulla hankintayksikk® voi tukea paremmin siséista asiakasta, kiinteistopaallik-
koa tuottamaan ulkoiselle asiakkaalle, kiinteistonomistajalle hankinnan, joka
tuottaa kustannus ja laatuhyotya ja néain ollen parantaa Yritys X:n brandia seka

asiakkaan suuntaan, etta toimittajamarkkinoilla.

3.5 Sovellettavat mittarit ja seuranta

Jotta pystytdan arvioimaan tavoitteiden saavuttaminen prosessin kehityksessa,
tarvitaan mittareita. Mittareita laadittaessa kannattaa tiedostaa minkalainen on
hyva mittari. Hyva mittari on luotettava, se mittaa oikeaa asiaa, mittari on yhden-
mukainen, tarkka, objektiivinen, yksinkertainen, strategianmukainen ja realisti-

nen. (Jarvensivu, 2018).



On tarkeaa maaritella kehittdmistehtava tarkasti ja sille taytyy pystya asettamaan
selkeat mittarit, jotta myohemmin pystytdan arvioimaan kehittamisen tuloksia.
(Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 33) Muutoksen tavoitteiden tulee olla mitat-
tavia. Vaikka mittarit olisivat kuinka hyvét, niista ei ole hyoty&, jos mittaukselle ei
|6ydy tietolahdettd. Taman vuoksi onkin tarkeaa miettia jo suunnitteluvaiheessa
validit mittarit, joilla on tietolahde, josta saadaan tarvittava tieto keratyksi. (Kana-
nen 2017, 58, 60)

Mittarina kyseisessé kehittAmistydssa kaytetdan kvalitatiivista mittaria, joka mit-
taa laadullisia ominaisuuksia. Mittariksi on asetettu onnistuminen hankintayksi-
kon tarpeen tayttdmisessa opinnaytetydn pohjalta laaditun ratkaisun avulla. Tar-

peena on saada tietoa paatosten ja toimenpiteiden tueksi.

4 Tutkimusmenetelma

4.1 Toimintatutkimus

Toteutan opinnaytetyon toimintatutkimuksena. Toimintatutkimuksessa tuotetaan
tutkittua tietoa seka samalla pyritdan saamaan aikaan muutosta. Kyseessa on
kaytannonlaheinen tutkimusmenetelma, joka pyrkii aidosti muuttamaan nykyti-
lannetta. Kiinnostuksen kohteena ei ole ainoastaan, kuinka asiat ovat juuri talla
hetkella vaan, kuinka niiden pitéisi olla. Tyypillinen piirre toimintatutkimukselle
on saada organisaatiossa tydskentelevia ihmisia osallistumaan aktiivisesti kehit-
tamiseen. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 37, 58). Toimintatutkimus pyrKii
saavuttamaan pysyvan muutoksen ja ratkaisemaan ongelman yhteisty6ssa nii-
den henkildiden kanssa, joita ratkaistava ongelma koskee. (Kananen 2017, 11).
Kehittaminen on olennaista toimintatutkimuksessa ja kehittdminen tapahtuu pro-
sessimaisesti sykleittéain. Kyseessa ei ole yksi tutkimusmenetelma vaan toimin-
tatutkimus voi koostua useista eri menetelmista. (Kananen 2017, 13—-14) Kun
paamaarat, kehittamisongelma ja tyon tavoitteet on maaritelty, voidaan aineis-
toon tutustumisen kautta vahvistaa projektisuunnitelma. Kehitystyéssa vuorotte-

levat suunnittelu, toiminta ja toiminnan arviointi. Naita vuorottelemalla, voidaan



selvittdd, minkalaisia mahdollisuuksia kdytanndéssa on tavoitteisiin paase-
miseksi. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 61)

Tiedonkeruumenetelmina kaytetd&dn maarallisena menetelmana lomakekyselya
ja laadullisena menetelmana haastattelua ja keskustelua. Kysely valikoitui tie-
donkeruumenetelmaksi, koska sen avulla on mahdollista keratéa tehokkaasti
laaja tutkimusaineisto suurelta maaralta henkildita. Koin sen parhaaksi keinoksi
selvittdad kattavasti ympari Suomea tyoskentelevien kiinteistopaallikbiden nake-
myksia hankinnan nykytilasta sek& ongelmakohdista. Laadulliseksi menetel-
maksi valikoitui haastattelu. Haastattelu soveltui tiedonkeruuseen hyvin, koska
sen avulla minun oli mahdollista selventaa ja syventaa hankinnan nykytilaa hen-
kildiden kanssa, joilla on aiheesta vahva osaaminen. Avointa haastattelua seka
keskustelua pystyi myds hyddyntamaan analyysien tekemisessa. (Ojasalo, Moi-
lanen & Ritalahti 2015, 106, 121).

Toimintatutkimukselle olennainen sykleittainen toiminta sopii hyvin kehittamis-
hankkeeseeni. Mielestani on kiinnostavaa seka hyodyllista, etta voin itse tutki-
jana ja kirjoittajana vaikuttaa tutkimukseen aktiivisena toimijana ja toteuttaa
suunnitellut syklit, joiden my6ta tutkittavaa ongelmaa on mahdollista ratkaista ja
kehittaa. Lisaksi on erittain tarkeda saada toimintaan mukaan henkildita, joita
tutkimusongelma koskettaa. Heidan saamisensa kehittamiseen aktiivisiksi toimi-
joiksi suo hyvid mahdollisuuksia kehittamiselle, koska heilla on operatiivisella ta-
solla paras tietamys ja ymmarrys, kuinka asiat ovat talla hetkella ja mitka asiat

toisivat heidan mielestaan pysyvia parannuksia nykyiseen tilanteeseen.
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Kuvio 2. Toimintatutkimuksen spiraalimainen eteneminen (Ojasalo, Moilanen &
Ritalahti 2015, 60).

5 Valikoitunut kehittamisen teoriapohja

5.1 Hankintojen analysoiminen ja kehittaminen

5.1.1 Spend-Analyysi

Spend-analyysi on hyva tapa kartoittaa hankintojen nykytilaa ja hahmottaa niiden
kokonaisuutta. Kyseessa on analyysimenetelma, jolla kannattaa aloittaa, kun ta-
voitteena on hankintojen kehittdminen. Kyseiselle menetelmaélle on keskeista sel-
vittdad kuinka paljon, kuinka usein, milla hinnalla, mité ja keneltd on hankittu. Han-
kintojen kokonaiskuvaa varten olisi tarkedd saada kerattyd aukoton kustan-
nusdata seka suorista, ettéd epasuorista hankinnoista. Usein kuitenkin virheelli-
sesti keskitytddn vain suoraan hankintaan, eli myyntiin tarkoitettavien nimikkei-
den hankintakustannuksiin. Spend-analyysi auttaa kerddméaan tietoa seka koko-
naiskustannuksista, ettd kustannuksista yksikdittain tietylté aikavaliltéa. Analyysin
avulla nousee tarkeita kysymyksia pintaan ja niiden pohjalta voidaan miettia oli-

siko volyymien kautta mahdollista parantaa toimittajayhteistyotd, saada yksikko-
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hintoja alhaisemmiksi ja tarkastella mitka toimittajat ovat olleet organisaatiolle tar-
keimpid. Spend-analyysin sisaltdman toimittajatiedon perusteella, voidaan myds
tarkastella onko hankinnoissa kaytetty yhteisesti sovittuja toimittajia vai lisaksi
muitakin toimittajia ja tehtiinkd hankintoja ohi ostosopimusten. Keskeisena
spend-analyysin tuotoksena on myos tieto mitd nimikkeitd on hankittu kaikista
eniten ja onko kyseisten hankintojen kustannuksia mahdollista alentaa jatkossa

jollakin tavalla. (Nieminen 2016, kappale 4.1).

"Hankintoja on hyodyllistéa analysoida tarkemmin ja hyddyntéaa Spend-analyysia,

jos organisaatiossa ei ole valmiita vastauksia seuraaviin kysymyksiin.

» Mitka olivat eniten ostetut tuotteet, joihin keskittymalla voidaan pienentaa kus-

tannuksia?

» Mitka olivat yrityksen kustannuspaikkakohtaiset kustannukset?

* Onko ostovolyymia mahdollista hyddyntaa hintaneuvotteluissa?

 Ketka toimittajat ovat arvokkaimpia ja strategisia?

» Kuinka paljon ostoista on sopimushankintoja?” (Pandit & Marmaris 2008, 5).

Spend-analyysin tekemisen tuloksena voi parhaimmillaan tunnistaa, etta oste-
taan sellaisilta toimittajilta, joita kannattaa valttaa tai hankintoja tehdaan liian suu-
relta maaralta toimittajia. Onnistuessaan on mahdollista saavuttaa jopa 2—-25 %

saastoja hankintakustannuksista. (Pandit & Marmaris 2008, 5-6).

5.1.2 ABC-Analyysi

Kun kasiteltavaa tietoa on paljon, on tarkeaa I6ytdd massasta olennainen tieto.
ABC-analyysin tarkoitus on lajitella haluttu tieto suuruusjarjestykseen, jonka jal-
keen on mahdollista tarkastella ostovolyymin keskittymistd. Hankintoihin patee
usein pareton 80/20 saanto, jossa 20 % on syyté ja 80% seurausta. Tama ei ole

vedenpitavan tarkka, mutta antaa hyvin suuntaa. Hankinnan ndkdkulmasta tama
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tarkoittaa esimerkiksi sita, ettéd 80% kustannuksista koostuu 20% toimittajan ni-
mikkeista. Nain on mahdollista tarkastella suuruusjarjestyksessa olevasta listauk-
sesta mitk& ovat ne toimittajat ja mika niiden maara on, joiden kumulatiivinen vo-

lyymi on 80%. (Nieminen 2016, kappale 4.1).

ABC-analyysin avulla on myés mahdollista arvottaa nimikkeet ja seurata minka
nimikeryhman hankintoja kannattaa erityisesti kehittaa. Esim. A-nimike on tarkein
ja sen kulutus on 80%, seuraavaksi tulevat B ja C nimikkeet. ABC-analyysin
avulla paasee myos pureutumaan mitka toimittajat tuottavat suurimman osan 0s-
tolaskuista ja nain on mahdollista miettia mahdollista maaran jarkevoittamista toi-

mittajan kanssa. (Nieminen 2016, kappale 4.1).

5.2 Ostoportfoliomalli

Spend- ja ABC-analyysi sisaltdvat maarallistd analysointia, kun taas portfolio-
analyysi keskittyy laadullisiin muuttujiin seka toimittajamarkkinoihin. Peter Kraljic
esitteli vuonna 1983 artikkelissaan "Purchasing Must Become Supply Manage-
ments”, etta ostoportfoliomallin avulla on mahdollista luokitella tuotteet ja palvelut
niiden keskindisen tarkeyden seka toimittajamarkkinoiden hallittavuuden mu-
kaan. Yksinkertaisesta ja karkeasta muodostaan huolimatta tama luokittelu muo-
dostaa hyvan pohjan hankintastrategian seka yksittaisten kategoriastrategioiden
kehittamiselle. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 116, 123). Kaikkein olennai-
sinta matriisin kaytdssa on hyddyntaa sita niin, etta tunnistetaan merkittavat ja
vahemman merkittavat hankinnat. Muita hyddyllisia nakdkulmia ovat tietyissa ti-
lanteissa asiakastyytyvaisyys seka vaikutus kannattavuuteen tai esim. brandiin.
(lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 123).

Tuote- ja palveluryhman tarkeyttéa voidaan kuvata helpoimmin hankintojen suh-
teellisella suuruudella. Kun puhutaan toimittajamarkkinoiden hallittavuudesta ja
monimutkaisuudesta voidaan tarkoittaa tilannetta, jossa on ostajan markkinat,
monopoli, toimittajan markkinat. Monopolilla tarkoitetaan aitoa monopoliasemaa

ei ndennaista toimittajariippuvuutta. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 117). On
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tarkeaa tunnistaa, ettd vaaka-akselin, toimittajamarkkinoiden haastavuus ja hal-
littavuus voivat vaihdella markkinatilanteen mukaan, hiljaisina aikoina on ostajan
markkinat ja kiireisimpina aikoina toimittajan markkinat. (lloranta Pajunen-Muho-
nen 2018, 123).

Kraljicin ostoportfoliomallissa pystyakseli kertoo volyymin ja vaaka-akseli toimit-
tajamarkkinoiden hallittavuuden. Kun matriisissa mennaan vasemmalta oikealle,
hallittavuus hankaloituu. Toimittajamarkkinoiden hallittavuutta vaikeuttaa mm.
edelld mainittu monopoli tai oligopolinen tilanne tai muut esteet uusille toimijoille,
jotka saattavat liittya mm. teknologiseen etumatkaan, korkeisiin logistiikan kus-
tannuksiin tai suuriin alkuinvestointitarpeisiin. Markkina saattaa pysya toimittajilta
harvalukuisena ja tallgin toimittajan vaihtaminen voi olla haastavaa ja sisaltaa ris-
keja. Tama voi tulla kyseeseen mm. silloin kun tuote on vaativa valmistaa. Luon-
nollisesti toimittajamarkkinaa on helpompi hallita, kun kyseessa on tuote tai pal-
velu, jolla on useita toimittajia ja toimittajan vaihtaminen ei ole haastavaa. (Nie-

minen 2016, kappale 4.1).

Kaytettavyys, visuaalisuus sekad yksinkertaisuus ovat portfolioanalyysin etuja.
Analyysin rakenteeseen kuluu paaryhmat, jotka ovat volyymituotteet, rutiinituot-
teet, strategiset tuotteet ja pullonkaulatuotteet. Analyysin avulla on mahdollista
laatia hankintastrategia paaryhmien mukaan, mika auttaa kehittamaan organi-
saation hankintoja. (Nieminen 2016, kappale 4.1).

Pystyakselin hankinnan volyymi kertoo karkeasti ajateltuna, etta mita suurempi
hankintavolyymi niin sitd merkittavampi hankinta on kyseessa tuloksellisesta na-
kokulmasta. Tama on yksinkertaistettua, mutta ajaa asiansa riittdvan tarkasti.
(Nieminen 2016, kappale 4.1).
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Suuri
Volyymituotteet- ja Strategiset tuotteet ja
palvelut palvelut
Rutiinituotteet ja Pullonkaulatuotteet ja
palvelut palvelut
Pieni
Helppo Vaikea

(ostajan markkinat)  (toimittajan markkinat)

Toimittajamarkkinoiden hallittavuus

Kuvio 3. Portfolio-analyysi (Kraljic 1983).

Volyymihankinnat

Volyymihankintojen toimittajamarkkinat ovat runsaat ja kyseisen kategorian han-
kinnat muodostavat usein suurimmat kustannukset. Kyseisessa kategoriassa toi-
mittajan vaihtamisen kustannukset ovat pienet ja kilpailua on paljon. Aggressiivi-
set kilpailutukset ja neuvottelut ovat toimivia ratkaisuja ja prosentuaalisesti pie-
netkin saastot voivat muodostaa suuria kustannussaastoja. Aggressiivista kilpai-
lutusta on syyta toteuttaa vain tiettyyn rajaan saakka. (lloranta Pajunen-Muhonen
2018, 119). Jos volyymituotteiden yksikkdhintaa saadaan laskettua edes vahan,
saasto voi olla hyvinkin suuri. (Nieminen 2016, kappale 4.1). Tietojarjestelman

nakokulmasta volyymituotteiden hankinnan tukemiseen voi sopia sahkdinen huu-
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tokauppa, johon on jo olemassa ja jatkuvasti kehitetdan uusia jarjestelmia ja so-
velluksia kuten tyypillista tietotekniikan saralla. S&hkdinen hankinnan huuto-
kauppa tapahtuu kaanteisesti perinteiseen huutokauppaan nahden, eli hankintaa
tekeva yritys hakee alhaisinta hintaa. Sahkoinen huutokauppa sopii juuri volyy-
mihankintoihin, koska massojen on oltava suuria seka nimikkeen on oltava kai-
killa toimittajilla keskenaan samanlainen, jotta huutokauppa voi toteutua onnistu-
neesti. Kilpailuasetelman aikaansaamiseksi hankinnan kohteelle taytyy l0ytya
suuri maara toimittajia. (Nieminen 2016, kappale 8.3).

5.2.1 Rutiinihankinnat

Rutiinituotteissa on kyse tuotteista joiden kustannukset eivat ole suuret, mutta
toimittajamarkkinoilla on paljon toimittajia. Kyseisen tuotteen tai palvelun han-
kinta voi olla melko kallista hankinnan arvoon verrattuna. Kyseinen hankinta on-
kin jarkevaa mahdollisesti automatisoida tai delegoida kayttgjille ja kayttdad mah-
dollisimman vahan aikaa itse hankintatapahtumaan. (lloranta Pajunen-Muhonen
2018, 120). Rutiinituotteiden hankinnassa on avainasemassa kehittd& niiden
hankinta mahdollisimman tehokkaaksi, koska tilaus-toimitusprosessi saattaa
muodostaa suuremman kustannuksen kuin hankittava nimike. Toimittajaa voi
hyodyntad tehokkuuden seka volyymin ja tarpeiden yhdistamisen kehittami-
sessa. (Nieminen 2016, kappale 4.1). E-katalogi ja sdhkdinen tilausjarjestelma
oat rutiinihankintoihin sopivia tykaluja. E-katalogi sopii erityisesti ep&suoriin han-
kintoihin ja helpottaa ohiostamisen kitkemista. Hankintayksikko tekee toimittajan
kanssa sopimuksen ja sopimuksen sisalléon mukaisesti on mahdollista tehda ti-
lauksia e-katalogin kautta. Tama vapauttaa resursseja liiketoiminnalle tarkeam-
piin hankintoihin keskittymiseen, koska e-katalogi yhdessé sahkodisen tilausjar-
jestelméan kanssa automatisoi tehokkaasti tilaus-maksatus-prosessin. (Nieminen
2016, kappale 8.3).
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5.2.2 Pullonkaulahankinnat

Pullonkaulahankinnoissa on kyse tuotteista tai palveluista, joiden toimittajia on
vahan, usein vain yksi. Volyymi ei ole valttamatta suuri, mutta kyseessa on kui-
tenkin toiminnalle merkittava tekija, jolloin toiminnalle on riskind muodostua pul-
lonkaula. Yritys saattaa itse ajautua tai toimittaja saattaa onnistua houkuttele-
maan yrityksen erilaisten sopimusten avulla téallaiseen tilanteeseen. (lloranta Pa-
junen-Muhonen 2018, 121). Jos vain mahdollista, niin pullonkaulatuotteiden tar-
peesta olisi hyva paasta eroon. Tilanteen ollessa sellainen, etta pullonkaulatuo-
tetta todella tarvitaan ei valttamatta kannata keskittya kilpailuttamiseen, joka hi-
dastaa entisestdaan nimikkeen saantia, vaan ennen kaikkea keskittyd hyvaan yh-
teistybhan toimittajan kanssa ja mahdolliseen varmuusvarastoon. Riippuvaisuus
toimittajasta on tarkedd hyvaksya, jos tuotteen hankinnasta ei ole mahdollista
paasta eroon. (Nieminen 2016, kappale 4.1). Pelkastaan pullonkaulahankintoja
varten ei kannata panostaa liikaa tietojarjestelmiin. Toki toiminnanohjausjarjes-
telman uupuessa organisaatiosta, sdhkoinen tilausjarjestelma mahdollistaa han-
kintojen paremman seurannan. liman toiminnanohjausjarjestelmaa tai sahkoista
tilausjarjestelmaa organisaation hankinnan voivat olla hallitsemattomia ja epajar-

jestelmallisia. (Nieminen 2016, kappale 8.3).

5.2.3 Strategiset hankinnat

Strategisissa hankinnoissa on kyseesséa kaikkein haastavin hankintakategoria.
Kyseisia tuotteita ja palveluita tuottaa vain harva toimittaja. Lisdksi kustannukset
ovat kyseisissa hankinnoissa suurimmat. Toimittajayhteistyo ja elektroniset tyo-
kalut ovat tarkeita apuvélineitd hallinnoimaan tallaisia hankintoja. Lisaksi strate-
gisissa hankinnoissa taytyy olla monipuolinen ja vahva hankintaosaaminen. Pe-
rinteinen kilpailuttaminen ei toimi ollenkaan, koska markkinoilla ei ole kilpailevia
toimijoita. Tuotekehitysta vaativat hankinnat saattavat muodostaa pitkén riippu-
vuussuhteen. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 123). Strategisten tuotteiden

hankinnassa perusstrategiana toimii parhaiten se, ettd kehitetdan suhdetta toi-
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mittajan kanssa ja pyritddn molempien tahojen lilketoiminnan kehittdmiseen. Toi-
mittajan vahva kilpailukyky on etu myés organisaatiolle. (Nieminen 2016, kappale
4.1).

Hyvin tehty portfolioanalyysi auttaa hahmottamaan mita strategiaa missakin ka-
tegoriassa kannattaa hyddyntda. Analyysi antaa kokonaiskuvan yrityksen han-
kinnoista ja ryhmittelee hankintoja niin, etta niistd on myo6s helpompi viestia. Ta-
man pohjalta voi tarkastella mita hankinnan kohteita kannattaa lahtea kehitta-
maan. (Nieminen 2016, kappale 4.1). Strategisissa hankinnoissa sopimusten ja
toimittajasuhteen hallinnan sisaltavat jarjestelmét sekd mahdolliset yhteiset jar-
jestelmat ja tyokalut toimittajan kanssa, tukevat hankintoja. Jarjestelmien avulla
VoI Seurata, ettd sopimusta toteutetaan sovitulla tavalla ja tavoitteet saavutetaan.
Liséksi yhteiset alustat, jossa tydskennellaan yhteistydssa ja tiedon jakaminen on
helppoa, tukevat hankintaa sopimuskauden aikana. (Nieminen 2016, kappale
8.3).

Suuri
-
Volyymituotteet Strategiset tuotteet
Kehité strategista
. . . hteistydsuhdetta edelleen.
Hysd ttel B
yodynnd neuvotteluvoimaa Hyvaksy lukkiutunut
@ yhteistyésuhde
et
=}
=
3 A
= + -
v
o
= Rutiinituotteet
utiinituotiee
Yhdistele tarpeita ja kasvata “PuIlcl?nllfaulatquteletm
volyymia Vahenna riippuvuutta ja riskié,
Tavoittele operatiivista pyri l6ytdmé&an uusia ratkaisuja
tehokkuutta Hyvéksy riippuvuus ja pyri
vahentdmaan haitallisia
seurauksia
Pieni
Helppo Vaikea

Toimittajamarkkinoiden hallittavuus

Kuvio 4. Perusstrategiat ja suuntaviivat portfolioanalyysin perusteella. (Niemi-
nen 2016, kappale 4.1).
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5.3 Matriisin strategiat

Hankinnoille, jotka ovat samassa ruudussa, on mahdollista maaritella yhteinen
perusstrategia. Kyseinen perusstrategia luo pohjan perusteellisemmille laaditta-
vissa oleville hankintastrategioille. Hankintojen jaottelu matriisin avulla mahdol-
listaa kullekin hankinnalle parhaiten sopivan perusstrategian tunnistamisen. On
tarkeaa huomata, etté toimittajamarkkinoiden tilanne ja ostajan asema suhteessa
markkinoihin vaikuttavat siihen mik& on milloinkin paras toimintamalli. (lloranta
125, 127). Lisdksi on tarkedd huomata, ettd hankinnat ovat tilanneriippuvaisia.
Jossakin tilanteissa kuten tavallisissa toimistoissa siivous on rutiinihankinta, kun
taas hotellissa tai sairaalassa kyseessa voi olla strateginen hankinta. (lloranta
Pajunen-Muhonen 2018, 203).

Volyymihankinnoissa on tarkeda varmistaa, etta ei tulla liian riippuvaiseksi toimit-
tajasta, mutta yhteistyon on kuitenkin hyva olla tiivista, jotta toimittajalla on moti-
vaatiota yhteistyohon. Vahva kilpailuttaminen ja neuvotteluvoiman hyddyntami-
nen on volyymihankintojen perusstrategia. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018,
126).

Rutiinihankinnoissa on hyddyllista keskittya hankintaprosessi tehokkuuteen seka
sen kokonaiskustannusten minimoimiseen. Keskitetty hankinta ja koordinoidusti
kasvatetut volyymit herattavat toimittajien mielenkiintoa seka parantavat neuvot-
teluasemaa. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 126).

Pullonkaulahankinnoissa on tarkeda paasta eroon toimittajariippuvuudesta ja et-
sid uusia toimittajia tai uusia mahdollisuuksia korvaamaan tilanteen, jossa on vain

yksi toimittaja. (Iloranta Pajunen-Muhonen 2018, 127).

Strategisissa hankinnoissa perusstrategiana on pullonkaulahankintojen tapaan
pyrkid loytamaan myos toisia vaihtoehtoja ja luomaan kilpailua. On my6s tilan-
teita, jolloin tiivis liitto toimittajan kanssa voi muodostua kilpailueduksi. (lloranta
Pajunen-Muhonen 2018, 127).
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Edella mainittujen lisaksi on paljon muitakin tapoja luokitella hankintoja. O’Brienin
(2015, 22) mukaan hankintojen kategorisointi voidaan kuvata seuraavien toimien

mukaisesti:

"1) Tee spend-analyysi, jonka avulla on mahdollista selvittaa kustannusjakauma.

2) Panosta ja resursoi vain niihin spendeihin joihin on mahdollista vaikuttaa.

3) Kohdista resurssit kategorioihin, joihin voit vaikuttaa ja joista on saatavilla hyo-

tyd, muista 80/20 saanto.

4) Tunnista todellinen markkinatilanne. Esimerkkina kirja kayttaa taksiyrityksia,
jotka ovat maailmanlaajuinen ilmi6, mutta itse markkina on aina paikallinen ja

pieni.

5) Paata milla tasolla tyoskentelet. Kategoriatason tulee olla tarpeeksi laaja ko-
konaisuus mahdollisten hy6tyjen saavuttamiseksi, mutta sopivan pieni hallitta-
vaksi.” (O'Brien 2015, 22-30).

5.4 Hankinnan organisointi

Kun puhutaan hankintojen organisoinnista, keskeisempéana nakdkulmana on,
onko kyseessa keskitetty vai hajautettu hankinta. Useimmiten yrityksen hankinta
koostuu molemmista tavoista hoitaa hankintatoimintaa. Kaytannossa tyypillista
organisoitumista on, ettd uudet toimittajat hankitaan keskitetysti ja varsinaiset ti-
laukset tehdaan hajautetusti. Nykyisena suuntauksena on, etta edetddn kohti
keskitettyd hankintaa, jotta pystyttéisiin parantamaan kustannustehokkuutta.
(Nieminen 2016, kappale 2.3).

Keskitetyn hankinnan riskin& on byrokratia ja joustavuuden heikentyminen. Liike-
toimintayksikot saattavat vastustaa hankintayksikon lilkkaa puuttumista operatiivi-
seen toimintaan, jos keskittdminen ei huomioi yksikdn strategisia tarpeita. Osas-

torajojen ylittdva vuorovaikutus onkin keskeisesséa roolissa, jotta voidaan valttaa
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lian kapea fokus. Organisoitaessa hankintaa on tarke&aa valttaa hankintaproses-
sin kontrollointia ja sen sijaan miettia mitk& prosessit, toiminnot ja tehtavat on
hyva hoitaa keskitetysti ja mitka taas yksikoissa hajautetusti. Liiallinen hajautta-
minenkaan ei ole tehokkain ratkaisu. Riskin& on hankinnan pirstaloituminen, joka
vahentaa houkuttelevuutta ja neuvotteluvoimaa toimittajiin nahden. Kun hankinta
tehdaan hajautetusti hankinnan kokonaisuus voi jddda hahmottamatta ja tama
vahentdd mahdollisten kehittdmiskohteiden huomaamista. Hajautetussa hankin-
nassa tyota tehdaan paallekkain ja yksikon sisélla saattaa olla useita erilaisia so-

pimuksia, hintoja ja ehtoja. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 319).

Keskitetty hankinta mahdollistaa volyymin hyédyntamisen, joka parantaa asemaa
ja neuvottelumahdollisuuksia toimittajien silmissé. Alhaisemmat hinnat ovat usein
helpommin saavutettavissa keskitetyn hankinnan keinoin. Keskitetty hankinta
mahdollistaa paremman kokonaiskuvan hankinnasta, jolloin myds sen kehittami-
nen, johtaminen ja ohjaaminen ovat pirstaleista hajautettua hankintaa helpom-
paa. Myos hajautetussa hankinnassa on paljon etuja. Painvastoin kuin keskite-
tyssé hankinnassa, hajautetussa hankinnassa on vahemman byrokratiaa ja han-
kinta on suoraviivaisempaa, kun palvelun kayttajat ovat suoraan toimittajaan yh-
teydessa. Operatiivinen yhteistyd, kehittaminen ja taloudellinen raportointi hel-

pottuu ja on selkedmpé&a. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 319).

Keskitetty kaikille yksikdille yhtenaisesti kohdistuva tuki ja koordinointi ja osittai-
nen hajautus ovat usein hyddynnetty tapa organisoida hankinnat. Tasta kayte-
taan nimitysta keskitetysti ohjattu malli. Tallainen hybridimalli usein painottuu
enemman joko keskitettyyn tai hajautettuun hankintaan. Hankintaa voidaankin
tarkastella niin, ettd mita yhtendisempi organisaatio sitd keskitetympi hankinta-
toimi, kun taas hajautettua hankintaa harjoitetaan epayhtendisemmissa organi-
saatioissa. Keskitetty hankinta on hyodyllinen ratkaisu silloin kun yksikdiden
hankkimat palvelut tai tuotteet ovat samankaltaisia. Hajautettu hankinta sen si-
jaan on usein luonnollinen vaihtoehto, kun yksikéilla on toisistaan poikkeavia ni-
mikkeitd. Markkinoilla, joilla volyymi takaa vahvan neuvotteluaseman suhteessa

toimittajiin, on syyta harkita enemman keskitetyn hankinnan mallia. On kuitenkin
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tilanteita, jolloin yksikéilla on pienemmallakin volyymilla vahva asema neuvotte-

lupbydassa. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 319).

Keskitetylle hankinnalle ominaista on kategoriahallinta. Hankinta on kokonaisuu-
tena niin suuri kasite, ettd sitd on helpompi toteuttaa ja hallinnoida pienempina
paloina. Erilaiset tuotteet ja palvelut on hyva jakaa eri kategorioihin, joille asete-
taan vastuuhenkild. Kyseisen henkilon tyon siséltd on monipuolinen ja sisaltaa
useita huomioon otettavia asioita. Oma kategoria, sidosryhmat, asiakkaan tar-
peet ja toimittajamarkkinat taytyy tuntea hyvin, jotta on mahdollista jatkuvaan ke-
hittdmiseen ja analysointiin. Liiketoiminnan strategiset tavoitteet antavat suunta-

viivat kategoriahallintaan. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 319).

Olennainen asia johdon mietittavana on, kuinka liiketoimintayksikoille saadaan
suotua tarvittava vapaus, mutta kuitenkin niin, etta volyymi- ja synergiaedut saa-
taisiin hyédynnettya. Useimmiten téllainen hybridimalli on paras tapa organisoida
organisaation hankinta. Erilaisia tapoja organisoida hankintatehtavia on jaotella
tehtavat lilketoiminnoittain, toimittajittain tai toimittajamarkkinoiden pohjalta. Lii-
ketoiminnoittain jaoteltavat tehtavat ovat hyvia ratkaisuja kun yksikéilla on toisis-
taan poikkeavat hankintatarpeet. Kuitenkin on syytd muistaa, etta erilaisista toi-
minnoista huolimatta yksik6t saattavat kuitenkin hankkia hyvinkin toisiaan vas-
taavia hankintanimikkeitéa. Toimittajapohjaisessa jaottelussa on riskind yhteen ja
samaan toimittajaan kiinnittyminen, vaikka kyseessa ei valttamaétta olisikaan pa-
ras tai edullisin vaihtoehto. Kuitenkin tottumiskysymykset vaikuttavat tahan ja jos
hankintaa on tekeméssa henkild, joka myods paivittain kayttda kyseista palvelua,
on helppo ajautua tutun toimittajan kanssa sopimukseen. (lloranta Pajunen-Mu-
honen 2018, 321).

5.5 Kilpailutus

Kilpailuttamista pidetddn usein helppona keinona optimoida hankintaa- ja toimi-
tusketjua. Tyypillisesti toimittajaa on voitu vaihtaa, jos hinnan eivét ole olleet edul-
lisimmat ja toimittajaan ei olla muutenkaan oltu taysin tyytyvaisia. Usein on voitu

luottaa siihen, ettd markkinavoimien paineessa toimittaja kehittyy itsenaisesti
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kustannustehokkaammaksi seka paremmaksi, ilman ettd asioista olisi keskus-
teltu toimittajan kanssa. Kilpailuttamista onkin pidetty suurimpana panostuksena
hankintoihin ja on tuudittauduttu ajatukseen, etta kilpailutilanteessa muodostuu
markkinahinnasto. Kun hankintoihin ei ole kilpailutuksen liséksi muuten panos-
tettu on syvallisempi analysointi jaanyt tekematta, jolloin virheelliset kasityksen
markkinahinnoista ovat saattaneet kasvattaa kustannuksia useissa yrityksissa.
(lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 245-246).

Jos markkinoilla on paljon toimittajia ja tuote on standardoitu, kilpailuttaminen on
toki helpompaa kuin monimutkaisissa palveluhankinnoissa. Kilpailutus nahdaan
helppona toteuttaa, koska sen koetaan sisaltdvan tarjouspyynnon toimittamisen
sekd omat nakokulmat tarpeen maarittelyista seké toimitusehdoista. Taman jal-
keen odotetaan tarjouksia, joista valitaan edullisimmat paalta. Monimutkaisissa
hankinnoissa vanhat kilpailutuksia koskevat olettamukset eivat pade. Toimittaja-
markkinat ovat nykyisin paljon laajemmat kuin aikaisemmin. Parhaat toimittajat
saattavat olla sellaisia, jotka hankinnan tekija taytyy etsimalla l16ytaa. Lisaksi toi-
mittajien tarjoama voi olla hyvinkin laaja ja toisistaan poikkeava, joka tekee ver-

tailusta haastavampaa. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 247-248).

Kilpailutukset eivat kuitenkaan ole aina helppo ratkaisu, vaan niihin liittyy myos

riskeja, jotka on hyva tunnistaa. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 248).

Hankinnan tekija esittaa toimittajalle mitéd hankinnan kohteelta odotetaan enin-
taan ja mita vahintaan. Tallaisissa tapauksissa toimittaja pyrkii usein tarjpamaan
minimivaatimuksen mukaista tuotetta tai palvelua. Kun hankinnan tekija painos-
taa hintaa neuvotteluiden lomassa yha alemmaksi, ei tarjottavaan nimikkeeseen-
kaan siséllyteta yhtddn enempaé asioita kuin minimi. Talléin on riskina, etta mah-
dollisesti jotakin tarpeellistakin ja& hankinnan ulkopuolelle. Lisaksi alhaiset hinnat
aiheuttavat myds sen, etta kehittdminen ja laadukkaimmat resurssit eivat mah-
dollistu. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 248).

Tarkka tarvemaarittely on erittain tarke&aa, mutta tarjouspyynnén tiukat vaatimuk-

set saattavat johtaa siihen, ettd toimittaja sitoutuu tarjoamaan tarjouspyynnon
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mukaisesti, vaikka hanen oma ndkemyksensa saattaisi olla erilainen. Jos loppu-
tulos ei olekaan tarpeeksi hyva, riski jaa ostavalle osapuolelle. Kuitenkin esimer-
kiksi palveluhankinnoissa asiantuntijapalveluissa on risking, etta toimittaja kokee
eri tavalla mité tarjouspyynnon sisallon tuottamiseen tarvitaan kuin mitéa hankkiva
osapuoli kokee. Taméan riskin pystyy taklaamaan mm. maarittelemalla tarjous-
pyyntoon tarpeeksi tarkasti resurssien taso seka tarpeeksi hyvat toimittaja-arvi-

oinnit. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 251).

Ajoittain toimittajien hinnoittelu saattaa olla hyvin tasaista tai yksi hinnoittelee sel-
kedasti alakanttiin verrattuna muihin. Houkutus toimittajien keskindiseen yhteistyo-
hon hintakilpailun valttamiseksi saattaa ajoittain toteutua, vaikka se laitonta on-
kin. Kyseiset kartellit eivat myoskaan tule aina edes ilmi. (lloranta Pajunen-Mu-
honen 2018, 251).

Jarjestelmallinen hankintaprosessi auttaa valttamaan riskeja. Tarkein osuus on
tarpeen ja hankinnan kohteen maarittely, johon sisaltyy hankinnan strategia, jotta
etenemiselle ja toimintatavoille on selke&t maaritelméat. Tarpeen peilaaminen toi-
mittajamarkkinoihin seka taloudelliset resurssit ovat tarked miettia hyvissa ajoin.
Osan hankinnoista voi toteuttaa samalla sopimuksella. Haastavampi toteuttaa,
mutta helpommin hallittavissa oleva hankinta voidaan jakaa osiin. Toimittaja-
markkinoita voi olla hyva laajentaa ja sitten valita pitkalta listalta strategialle sopi-
via toimittajia tarkasti mietittyjen valintakriteerien mukaisesti. Toimittajilta voi olla
hyodyllista pyytad ehdotuksia, kuinka he nakisivat, etta tarve voitaisiin tayttaa.
N&in on mahdollista saada uusia ideoita ja nakdkulmia, jotka auttavat tarvemaa-
rittelyn tekemisessa. Samalla voi pyytaa toimittajaa analysoimaan mahdollisia ris-
keja ja ratkaisuja niihin. Toimittajien tarjouksia ei saa paljastaa ristiin, se on lai-
tonta. Toki voi halutessaan tiedustella mielipidettd toisen toimittajan ehdotuk-

sesta. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 253).

Referenssit ovat hyodyllinen lahde selvitettdessa toimittajan sopivuutta. Kannat-
taa selvittdd myds sellaisia toimittajien asiakkaita, joita toimittaja ei varsinaisesti

markkinoi, silla sielta saattaa |0ytyd myds tyytymattomia asiakkaita, joiden koke-
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mukset ovat arvokasta tietoa. Tarjouspyynto vaiheessa voi miettid haluaako tar-
jouspyynnosta tehda tarkan vai halutaanko siihen jattaa hieman myos avoi-
muutta. Ainakin kannattaa pyrkia ottamaan huomioon eri toimittajien tarjoamat
mahdollisuudet ja jattaa niille tilaa. Jarjestelmallisen hankintaprosessin jalkeen
paatoksenteon pitaisi olla melko vaivatonta ja riskitonta. Toimittajiin perehtymi-
nen, riskien ymmartaminen seka selkeytyneet kriteerit ovat avainasemassa paa-

tosta tehtdessa. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 254).

5.6 Toimittajasuhde

Yhteistyd on hyva kun molemmat organisaatiot, niin ostava kuin toimittava, saa-
vat liilketaloudellista menestysta tuottamalla arvoa loppuasiakkaalle. Organisaa-
tioiden yhteisty6ta ohjaa sopimus, mutta toimittajasuhteeseen vaikuttaa vahvasti
sosiaaliset vuorovaikutussuhteet joihin sopimus ei pysty suoranaisesti vaikutta-
maan. (Nieminen 2016, kappale 5.1). Sopimuksen ulkopuolella on mahdollista
tuottaa sellaista arvoa, joka vahvistaa toimittajasuhdetta. Niemisen (2016) tutki-
muksen perusteella tapoja, joita hyddynnetaan lisdarvon tuottamiseen ovat pyr-
kimys yhteiseen kehittamiseen esim. kehitysprojektin kautta, reaktiivinen ja
proaktiivinen toiminta asiakkaan suuntaan, joka mahdollistuu, kun tekemista oh-
jaa asiakkaan tarve. Asiakassuuntautunut sisainen kehittaminen, jossa viestitdan
asiakkaan tarpeista ja odotuksista ja niiden pohjalta kehitetaan ja priorisoidaan
asioita. Liséksi aktiivinen vuorovaikutus on tarkeassa roolissa lisdarvon tuottami-
sessa ja tahan vaikuttaa vahvasti asiakas rajapinnassa toimivien henkildiden
osaaminen ja asennoituminen. Syita siihen miksi toimittaja haluaa tuottaa sopi-
mukseen kirjaamatonta arvoa asiakkaalle ovat tavoite lisamyynnista seka inhimil-
liset tekijat kuten tunne hyvasta yhteistydsta. Lisaarvon tuottamisen kynnysta ma-
daltaa, kun prosessit ovat selkeat, asiakassuuntautuneisuus kuuluu yrityksen
kulttuuriin seka strategian ja odotusten samankaltaisuus. (Nieminen 2016, kap-
pale 5.1).
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5.7 Toimittajasuhteen kehittaminen

Kehittamisen mahdollistaa parhaiten systemaattinen suhtautuminen siihen. Tyy-
tyvaisyys seka organisaatioiden valinen hiljaiselo eivat tue kehityshenkisyytta, jol-
loin riski kilpailukyvyn heikentymisesta kasvaa. Ostavan osapuolen seka toimit-
tajan olisi tarkeaa keskustella yhdessa tekemisté tukevin termein sen sijaan, etta
jatkuvasti nousee esiin kilpailutuksen, arvioinnin ja hallitsemisen termit. Helppous
houkuttaa ja ajoittain voi olla helpompi sopia yhteisista kehityspalavereista silloin
kun niille tuntuu olevan tarvetta. Kuitenkin tehokkainta ja kehitysta tukevaa olisi
selvasti sovitut palaverikaytannot ja sovitut ajankohdat, jolloin organisaatiot ta-
paisivat ja kavisivat lapi liiketoiminnan tilanteen ja mahdolliset muutokset, kehi-
tysprojektien tarpeen ja statukset seka markkinatilanteen ja yhteiset tavoitteet tu-
levalle. Tavoitteet on tarkea kirjata ja ne tulee viestia organisaatiolle, jotta ne saa-
daan kaytannon tekemiseen mukaan. Johdon taytyy myo6s varmistaa, etta yhteis-
ten tavoitteiden lisaksi myos liiketoimintastrategiat ovat keskendan yhteensopi-
vat. Asioiden yhteensovittaminen vaatii kompromisseja, mutta niihin kannattaa
olla valmis, jotta yhteiset tulevaisuuden tavoitteet voidaan saavuttaa. (Nieminen
2016, kappale 5.2).

6 Tutkimuksen toteutus

6.1 Hankintap&aallikdn haastattelu

Aloitin kehitystyoni haastattelemalla hankintapaallikkda. Selvitin hankintayksi-
kon roolia Yritys X:n hankinnoissa. Hankintayksikon tehtaviin kuuluu tukea liike-
toimintaa kilpailutuksissa seké materiaaleissa, laatia puitesopimuksia ja tutustua
toimittajamarkkinoihin seka kehittd& hankintoja, etté etsia kustannussaastoja.
Jotta hankintayksikko pystyisi toteuttamaan edella mainittuja tehtéavia he tarvit-

sevat tietoa toimenpiteiden seka paatosten tueksi.

Keskustelu oli haastattelun sijaan vapaamuotoista. Sain ndkemyksen, kuinka

yrityksen hankinta on organisoitunut. Kyseessa on hybridimalli; Liiketoiminnan
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kiinteistopaallikot toteuttavat asiakkaille tehtavad hankintaa, kun taas hankin-
tayksikon keskitetty hankintatiimi tukee liikketoiminnan kiinteistopaallikoita asiak-

kaille tehtavissd hankinnoissa.

Keskusteluissa tuli esille, ettd hankintojen kokonaiskustannuksista ja kustan-
nusten jakautumisesta ei ole kokonaiskuvaa. Asiakkaiden toimitilakohteisiin
hankittavien palveluiden kustannusten jakautumista toimittajittain ja hankintaka-
tegorioittain ei tunneta. Lisaksi puuttuu ymmarrys kuinka suureen % kiinteistoi-
hin tapahtuvista hankinnoista pystyy vaikuttamaan hankinnan keinoin ja nain
edesauttamaan mahdollisia sdastdja. Toistaiseksi ei ole selvyytta mihin hankin-
toihin resursseja kannattaa panostaa. Lisaksi kokonaiskuvan puuttuminen tekee
kehityskohteiden havainnoinnin hankalammaksi, jonka vuoksi mahdolliset kus-

tannussaastot voivat jddda huomaamatta.

» Puuttuu tieto hankinnan kokonaiskustannuksista seka kustannusja-

kaumasta
> Puuttuu tieto mihin hankintoihin voi vaikuttaa hankinnan keinoin

Keskustelussa nousi myos esiin, ettd Yritys X:lla ei ole erilaisia toimintamalleja
erilaisten hankintakategorioiden hankinnoille, vaan hankinnat tehdéaan usein lii-
ketoiminnassa kiinteistopaallikon hyvaksi kokemalla tavalla. Kaikkia hankintoja
kasitellaan ja lahestytdan samalla tavalla, jonka vuoksi potentiaalinen kustannus-

tai laatuhyoty voi jadda hyddyntamatta.

» Puuttuu tieto milla tavalla eri hankintakategorioiden hankintaa tulisi toteut-

taa

Kolmantena puutteena keskustelussa nousi esiin, etta talla hetkella ei ole koko-
naiskuvaa milla tavalla hankintoja toteutetaan liiketoiminnassa ja minkéalaista tu-
kea kiinteistopaallikot tarvitsisivat. Kiinteistopaallikot tekevat kilpailutukset omien
kaytantdjensd mukaisesti. Hankinnan hajautuneisuuden vuoksi kiinteistopaallikot

eivat tieda toistensa kilpailutuksista ja resursseja menee hukkaan, kun tehdaan
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tehottomasti paallekkaista tyota. Hajautetun hankinnan kautta on myés mahdol-

lista menettaa volyymihyotyja.

» Puuttuu tieto milla tavalla hankintaa liikketoiminnassa toteutetaan ja mité
tukea hankintayksikélta tarvittaisiin

6.2 Teoriapohjan hyédyntadminen tutkimuksen toteutuksessa

Toisessa syklissa tutustuin lahdekirjallisuuteen ja valitsin teoriapohjan sen perus-
teella mita tietoa tarvitaan ja miten tietoa voidaan hyddyntaa tutkimusongelman
ratkaisemiseksi. Tahan kuului Spend- sekd ABC-analyysin sek& ostoportfolio-
analyysin toteutus seka sahkoéinen kiinteistopaallikoille toteutettava kysely. Kuvio
5. esittelee tutkimusongelman, seké tutkimusongelman ratkaisemiseksi valikoitu-
neen teoriapohjan, jonka pohjalta laaditut ratkaisut luovat pohjan toimintatutki-
muksen tavoitteen saavuttamiselle. Talousanalyysien, Spend- ja ABC-analyysien
pohjalta on mahdollista selvittda kokonaiskustannukset, jonka pohjalta saadaan
nakemys kustannusjakaumasta seka siitd mihin hankintoihin on mahdollista vai-
kuttaa hankinnan keinoin. Ostoportfolioanalyysin avulla saadaan ABC-analyysin
pohjalta laadituille olennaisille hankintakategorioille hankintastrategiat. Hankin-
nan organisointi, kilpailutus seka toimittajasuhde taas loivat tietoperustan kiinteis-
topaallikéille laaditun kyselyn kysymyksille. Naiden tietojen pohjalta oli mahdol-
lista laatia toimintatapa, jonka avulla on mahdollista saada selvitettyd tietoa,
jonka pohjalta on mahdollista tehda parempia hankintapaatoksia, jotka johtavat
laadukkaisiin ja kustannustehokkaisiin hankintoihin asiakkaiden toimitilakoh-

teissa.
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Kuvio 5. Teoriapohjasta johdetut ratkaisut tavoitteiden saavuttamiseksi.

6.3 Spend-analyysin toteutus

Spend-analyysin tavoitteena on saada kokonaiskuva asiakkaiden toimitilakoh-
teisiin tehtavasta hankinnasta. Spend-analyysissa tarkastellaan kokonaiskus-
tannuksia seka kustannusten jakautumista hankintakategorioittain seka toimitta-
jittain ja selvitetaan mihin hankintakategorioihin organisaation on mahdollista
vaikuttaa hankinnan keinoin. Samalla mietitaan my6s potentiaalisia sdéastokoh-
teita. (Nieminen 2016, kappale 4.1).

Opinnaytetydssa toteutettamani Spend-analyysi tarkastelee toimitila-asiakkaiden
kiinteistokohteisiin toteutettujen hankintakustannusten jakautumista. Spend-ana-
lyysissd hyddynnetyn datan keruu osoittautui haastavaksi. Organisaatiossa on
kaynnisséa jarjestelméprojekti, jonka tavoitteena on siirtda loppuvuonna kaikki Yri-
tys X:n kautta hoidettava asiakkaiden kustannustieto uuteen kirjanpitojarjestel-
maan. Talla hetkella asuntokohteiden tiedot 16ytyvat jarjestelmasta, mutta toimi-

tilapuolen kustannustiedosta arviolta vasta 30% on jarjestelméssa. Olen laatinut
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Spend-analyysin taman 30% perusteella. Spend-analyysin kustannustieto on ai-
kavaliltd huhtikuu 2021-syyskuu 2021. Jarjestelmaprojektin myota jarjestelmaan
ei tulla saamaan kaikkea asiakkaiden kustannustietoa, koska osa asiakkaiden
tiedoista sijaitsee asiakkaiden omissa jarjestelmissa. Tulevaisuudessa olisi hyo-
dyllista ratkaista kuinka hankinnan kustannustoteumia voidaan seurata, vaikka
kustannustieto olisikin asiakkaan jarjestelmissa. Lisaksi pyysin asiakasvastaa-
vilta kustannustietoja, joita ei viela jarjestelmasta I6ytynyt, mutta valitettavasti Kii-
reisyys ja budjettikausi veivat niin paljon heidan resurssejaan, ettéa hyédynsin vain

jarjestelmasta saatavaa tietoa.

Tarkastelin tuloksia aluksi hankintakategorioiden ylatasolla. Toteutin ylatasolla
kaksi erilaista laskentaa, toisessa on mukana talouspalvelut ja toisessa talouspa-
lelut on jatetty pois. Pidin taloushallintopalvelut tietoisesti mukana, koska on mie-
lenkiintoista tarkastella mita toimittajia kohteissa kaytetaan. Kuvio 6. perusteella
voi ndhda, etta 57% kaikista kohteeseen liittyvista hankintakustannuksista kos-

kee taloushallintopalveluita.
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= Taloushallinto = Energia

Kiinteistovero = Vuokrat
= Korjaus- ja rakennustyot LVIS & Tekniset palvelut
= Kiinteistonhoito = Ymparistopalvelut

= Konsultointi, valitys, arviointi ja vuokraus = Kayttajapalvelut ja hallinto
= Suunnittelu ja valvonta = Paasyjarjestelmat

= Kiinteiston tarveaineet, kalusteet ja varusteet = Vakuutukset

0%

0%

Z

Kuvio 6. Hankintakategorioiden ylatason kustannusjakauma (sis. taloushallin-
non).

Tarkastelin millainen kustannusjakauma kohteeseen liittyvissa taloushallintopal-
veluissa on toimittajittain. Yritys X ei mahdu 20 suurimman toimittajan joukkoon.
Kyseiset taloushallintopalvelut liittyvat vahvasti kohteiden projekteihin. Tassa
saattaisi kuitenkin olla potentiaalia myo6s Yritys X:lle kasvattaa kyseisten talous-

hallintopalveluiden tuottamista nykyisille toimitila-asiakkaille.

Spend-analyysi, josta on jatetty pois taloushallintopalvelut, osoittaa etta suurim-
mat kustannukset kohdistuvat energiaan. Seuraavaksi tulevat tassa jarjestyk-
sessa kiinteistdvero, vuokrat, korjaus- ja rakennustyot, LVIS & Tekniset palvelut,
Kiinteistonhoito, Ymparistopalvelut, Konsultointi, valitys, arviointi ja vuokraus,
Suunnittelu ja valvonta, Paasyjarjestelmat, Kiinteiston tarveaineet, kalusteet ja

varusteet, vakuutukset. Kuvio 6. auttaa havainnollistamaan kustannusjakaumat.
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= Energia = Kiinteistovero
Vuokrat = Korjaus- ja rakennustyot
= LVIS & Tekniset palvelut Kiinteistonhoito
= Ymparistopalvelut = Konsultointi, valitys, arviointi ja vuokraus
= Kayttajapalvelut ja hallinto = Suunnittelu ja valvonta
= Paasyjarjesteimat = Kiinteiston tarveaineet, kalusteet ja varusteet
= Vakuutukset

Kuvio 6. Ylatason hankintakategorioiden jakautuminen. (ei sis. taloushallintoa)

Sivuutan kiinteistéveron seka vuokrat, koska niihin Yritys X ei voi suoranaisesti
vaikuttaa. Kiinteistéveron osuus on valtava. Energiakustannukset muodostavat
suuren osan kustannuksista. Sahkonmyynti muodostaa energiakustannuksista
43 % ja loput jakaantuvat vesi- ja jatevedelle, sdhkodnsiirtoon, maakaasuun seka
lammitykseen, joiden kustannuksiin ei pystytd niin hyvin vaikuttamaan. Yritys
kayttaa paaasiassa neljga sahkonmyyjaa. Organisaatiolla ei ole puitesopimusta
yhdenkaan sahkonmyyjan kanssa. Tassa voisi olla mahdollista miettia keskitettya
séhkdnhankintaa, jos se mahdollistaa paremmat edut sek& volyymin tuomat hin-

nat.

Kavin kuvio 6. tuloksia lapi hankintapaallikon kanssa seka keskustelimme mihin
hankintoihin organisaatio pystyy vaikuttamaan hankinnan keinoin. Jokaisen ka-
tegorian kohdalle merkittiin joko mahdollista, ei mahdollisuutta tai osittain mah-
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dollista. Ei mahdollisuutta-kategoriat sisaltavat energiaan liittyvid hankintakustan-
nuksia, joihin on mahdollista vaikuttaa energiajohtamisen eli kulutuksen seuran-
nan ja siihen reagoinnin kautta. Lisaksi Kiinteistdvero, Arviointi, kiinteistovuok-
raus seka isdnndinti laitettiin ei-mahdollisuutta kategoriaan. Kokonaisuudessaan
Yritys X:n on hankinnan keinoin mahdollista vaikuttaa 35% hankinnoista ja ei
mahdollisuutta 50% hankinnoista ja osittain mahdollista vaikuttaa 15 % hankin-
noista. Tama sisaltdd mm. erilaisia Capex kustannuksia joihin yllapidon johtami-
nen voi vaikuttaa eri asiakkaiden osalta eri tavalla. Toisissa vain osittain, toisissa
ei ollenkaan ja joiden asiakkaiden kanssa esim. tiettyyn kustannukseen saakka.

Jakauma on esitelty taulukossa 1.



Taulukko 1. Vaikutusmahdollisuudet eri hankintakategorioihin hankinnan kei-

noin.

Kategoria ~ |Organisaation vaikutusmahdollisuudet
Kiinteistévero Ei mahdollisuutta

Vastikkeet Ei mahdollisuutta

Sahkontuottaja tai -myyja Mahdollista

Vuokrat Ei mahdollisuutta

Kiinteistokorjaukset Osittain mahdollista

Lammitys Ei mahdollisuutta

Kiinteistohuolto Mahdollista

Vartiointipalvelut Mahdollista

Suunnittelu ja valvonta

Osittain mahdollista

Hallintopalvelut

Ei mahdollisuutta

Siivous Mahdollista
Isdnndintitoimisto Ei mahdollisuutta
LVI-jarjestelmien korjaukset ja huollot Mahdollista
Jatehuolto Mahdollista
Sahkonsiirto Mahdollista
Sahko- ja tietoliikennejérjestelmien huolto Mahdollista

Kattoremontit

Osittain mahdollista

Vesi ja jatevesi

Ei mahdollisuutta

Ulkoalueiden hoito Mahdollista
Asianajotoimisto Ei mahdollisuutta
Lammitysjarjestelmien huolto ja asennukset Mahdollista
Julkisivukorjaukset Osittain mahdollista
Viemarit Mahdollista
Jadhdytys Ei mahdollisuutta
Muut kdyton ja huollon kulut Mahdollista
Hissihuollot ja -korjaukset Mahdollista
Aulapalvelut & kulunhallinta/kulunvalvonta Mahdollista
Asiantuntijapalvelut Osittain mahdollista
Erityislaitteiden ja koneiden korjaukset Mahdollista
Turvatekniikka Mahdollista
Rautakauppa Osittain mahdollista
Ovet ja ikkunat Mahdollista
limanvaihto Mahdollista
Liukuportaat ja -kaytavat Mahdollista
Kosteuskartoitus ja -korjaus Mahdollista
Energianhallinta Mahdollista

Kiinteistovuokraus

Ei mahdollisuutta

Hissiurakat Osittain mahdollista
Rakennusliike Osittain mahdollista
Parvekkeet, parvekelasit ja terassit Mahdollista
Vakuutusliike Ei mahdollisuutta
Nosto-ovet Mahdollista
Markkinointi Ei mahdollisuutta
Arviointi Ei mahdollisuutta
Piha- ja parkkialueiden urakat Mahdollista
Rakennusautomaatio (Talotekniikka) Mahdollista
Lukostojen korjaus ja urakat Mahdollista
Hygieniapalvelut Mahdollista
Ulkorakennukset Mahdollista
Paloturvallisuus Mahdollista
Internet, puhelin ja TV Mahdollista
Kylpyhuoneet ja markatilat Mahdollista
Tekninen tukku Mahdollista
Leasing Mahdollista
Suodattimet Mahdollista
Vihertyot Mahdollista
Kalusteet ja sisustus Mahdollista
Huoneistokorjaukset Mahdollista
Tuholaistorjunta Mahdollista
Jatesailiot Mahdollista
Valaisimet ja valonldhteet Mahdollista
Maakaasu Ei mahdollisuutta
Hissit Mahdollista
Asfalttityot Mahdollista
Konevuokraus Mahdollista
Oviympariston huolto ja korjaus Mahdollista
Ikkunoiden pesu Mahdollista
Ulkoaidat ja portit Mahdollista
Valaistuksen huolto ja korjaus Mahdollista

IT Konsultointi Mahdollista
Kukka & kasvi -palvelut Mahdollista
Kopiointiliike Mahdollista
Henkiléstévuokraus Mahdollista
Koulutukset Mahdollista
Kodinkoneet & pesulakoneet Mahdollista

Uudisrakentaminen

Ei mahdollisuutta
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Tulos:

e Kokonaisuudessaan organisaation on hankinnan keinoin mahdollista vai-
kuttaa 35% hankinnoista ja ei mahdollista 50% hankinnoista. Osittain on

mabhdollista vaikuttaa 15% hankinnoista.

¢ Yksittdisena potentiaalisena saastokohteena voisi olla sahkénmyynnin kil-
pailuttaminen keskitetysti, koska kyseesséa on suuri volyymi ja helppo Kil-

pailutus.

e Organisaation kannattaa hyddyntaa myoés omien palveluiden lisamyyntia
toimitilakohteissa.

6.4 ABC-analyysin toteutus

ABC-analyysin avulla tarkastellaan mitka toimittajat seka hankintakategoriat kat-

tavat suurimman osan hankintakustannuksista 80/20 mukaisesti.

Abc-analyysi toteutettiin hankintakategorioille, joihin on Spend-analyysissa toteu-
tetun tarkastelun mukaan mahdollista vaikuttaa hankinnan keinoin. Taulukon 2.
keltaiset kategoriat muodostavat 80% kustannuksista, oranssit 15% ja siniset 5%.
Yhteensa 12 hankintakategoriaa muodostaa 80% kustannuksista. Kyseiset kate-

goriat sisaltavat yhteensa noin 850 toimittajaa.

Otin tarkasteltavaksi A-luokan hankintakategorioiden 3 suurinta toimittajaa per
hankintakategoria, eli yhteensa 36 toimittajaa. Tarkastelin Hankintayksikon laati-

mia puitesopimuksia verraten kaytettyihin toimittajiin.

¢ Viemarihuollosta lI6ytyy puitesopimukset kahden toimittajan kanssa, kysei-
set toimittajat eivat 10ydy kolmen kaytetyimman toimittajan joukosta.

e LVIS-palveluiden osalta puitesopimus on laadittu yhden toimittajan
kanssa.

e Hissihuollon osalta kaksi eniten kaytettya toimittajaa ovat my6s puitesopi-

muskumppaneita.
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Tarkastelun perusteella kategorioiden eniten kaytetyista toimittajista puitesopi-
mukset l6ytyvét 5 toimittajan kanssa, joka on 14% 36 toimittajasta. Naiden 14%
osalta olisi tarke&& varmistaa, ettd kohteiden sopimuksissa on kaytetty puiteso-
pimusta yksittdisten sopimusten sijaan. Kysyin puitesopimuksien hyédyntami-

sesta kiinteistopaallikdille tehtavassa kyselyssa.

Taulukko 2. ABC-analyysi hankintakategorioista.

Kategoria

Sahkontuottaja tai -myyja
Kiinteistohuolto
Vartiointipalvelut

Siivous
LVI-jarjestelmien korjaukset ja huollot
Jatehuolto

Sahko- ja tietoliikennejarjestelmien huolto
Ulkoalueiden hoito

Lammitysjdrjestelmien huolto ja asennukset
Viemarit

Muut kayton ja huollon kulut
Hissihuollot ja -korjaukset

Aulapalvelut & kulunhallinta/kulunvalvonta

Erityislaitteiden ja koneiden korjaukset
Turvatekniikka

Ovet ja ikkunat
lImanvaihto
Liukuportaat ja -kdytavat

Kosteuskartoitus ja -korjaus
Energianhallinta

Parvekkeet, parvekelasit ja terassit
Nosto-ovet

Piha- ja parkkialueiden urakat
Rakennusautomaatio (Talotekniikka)
Lukkojen korjaus ja urakat

Hygieniapalvelut
Ulkorakennukset

Paloturvallisuus

Internet, puhelin ja TV
Kylpyhuoneet ja markatilat
Tekninen tukku

Leasing
Suodattimet




Vihertyot

Kalusteet ja sisustus

Huoneistokorjaukset

Tuholaistorjunta

Jatesailiot

Valaisimet ja valonlahteet

Hissit

Asfalttityot

Konevuokraus

Oviympariston huolto ja korjaus

Ikkunoiden pesu

Ulkoaidat ja portit

Valaistuksen huolto ja korjaus

IT Konsultointi

Kukka & kasvi -palvelut

Kopiointiliike

Henkilostovuokraus

Koulutukset

Kodinkoneet & pesulakoneet

Tulos:
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e Hankintakategoriat joiden kustannukset muodostavat hankinnoista 80%

on 12 kpl ja ne sisaltavat yhteensa noin 850 toimittajaa. Kategorioiden 36

eniten kaytetysta toimittajista puitesopimukset 10ytyvét vain 5 toimittajan

kanssa, joka on 14% 36 toimittajasta. Lisaksi on epavarmaa, hyédynne-

taanko puitesopimuksia kaikissa kohteissa kyseisten 5 toimittajan suh-

teen.

6.5 Portfolioanalyysin toteutus

Laadin ostoportfolioanalyysin kiinteistopaallikon seka hankintapaallikon kanssa

kaytyjen keskustelujen pohjalta, jotka koskivat eri hankintakategorioiden konk-

reettisia erityispiirteita ja sisaltod. Keskustelua kaytiin samalla kun tein portfolio-

analyysia. Nain oli mahdollista tarkentaa kunkin kasitellyn hankintakategorian

toimittajamarkkinan haastavuutta sekd kyseisen hankinnan tarkeytta kohteelle.
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Portfolioanalyysi kasittelee 25 suurinta hankintakategoriaa, joihin on mahdollista

vaikuttaa hankinnan keinon.

High  Bargaipi wer (volume kiinteistohuolto | Strategic Liukuportaat ja -

kaytavat

S ] ; Hissihuollot ja -
Sahkontuot}_aja tai - korjaukset
myyja A
\\_‘ liImanvaihto ' O

Aulapalvelut &
kulunhallinta/kulunv

Lukostojen korjaus O LVI-jarjestelmien

ja urakat koriaukset ja
alvonta O o Lammitysjarjestelmi uollot

= Jatehuolto Siivous en huolto ja

o 5ahko- ja

o @ tietoliikennejarjestel
o =~ mien huolto

o N - . . . -

§ Maintenance ( Ulkoalueiden hoito Bottleneck Erityislaitteiden ja koneiden
a— v

E Piha.ja  Viemart Muutkaytonja  Rakennusautomaat Parvekkeet, parvekelasit
i parkkialueiden O huolion kulut io (Taloteknikka) | ) =

urakat Mosto-ovet Ovet ja ikkunat =
Kosteuskartoitus ja
O O O o O O -korjaus
Energianhallinta =
L Turvatekniikka
0
w oL
0 Complexity in supplier market (X) High
w

Kuvio 7. Kraljicin matriisi hankintakategorioista.

Volyymipalveluiden kohdalla on mahdollista hyédyntda neuvotteluvoimaa ja ag-
gressiivistakin kilpailuttamista. Volyymit ovat suuria ja toimittajamarkkinoilla on
kilpailua. Lisaksi toimittajan vaihtamiseen liittyvat kustannukset ovat melko alhai-
set. Toki on syyta pitdd huolta toimittajayhteistydsta, jotta yhteistyd on hyvaa ja
molempia osapuolia tyydyttavad. Sahkon kilpailuttaminen on matriisin volyymi-
palveluista sellainen, jonka voi tehda helposti, koska sen tarvemaarittelyt ovat
hyvin yksinkertaiset. Jos esim. sdhkdn yksikkdhintaa saadaan vahankin alemmas

suuren volyymin myo6ta sadstot voivat olla merkittavat.

Kiinteistdhuolto asettui matriisissa volyymipalveluksi, mutta on kohdekohtaista
kuinka haastavaa kiinteistohuollon kilpailuttaminen on. Jos kohde on hyvin hoi-

dettu ja kaikki kilpailuttamista varten tarvittavat tiedot 16ytyvat huoltokirjoista, on
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kilpailuttaminen helpompaa. Jatehuolto ja siivous ovat tdysin omat kokonaisuu-
tensa, mutta niité voi harkita kilpailutettavaksi samassa kuin kiinteistdhuoltoa kil-
pailutetaan. Vartiointipalvelut + Aulapalvelut & kulunhallinta voisi kilpailuttaa yh-
dessa viela suuremman volyymiedun saamiseksi, koska molemmilla palveluilla
on toimittajamarkkinoilla my6s samoja toimittajia. Volyymipalveluissa hankinta-
strategiana on siis kilpailutus. Aktiivinen tarjouskilpailu tai kadanteinen huuto-
kauppa soveltuvat hyvin kyseisiin hankintoihin. Yhdistelemalla hankintakokonai-
suuksia yha suuremmiksi, neuvotteluasema ja houkuttelevuus kasvavat toimitta-
jamarkkinoilla seka sdastopotentiaali kasvaa. (Massa- ja volyymituotteet/palvelut

— Logistiikan Maailma)

Rutiinipalveluiden kustannukset ovat volyymituotteita matalammat, mutta toimit-
tajamarkkinat ovat helpot. Kyseisia palveluita voi yhdistell&a suuremman volyymin
saavuttamiseksi seka keskittya hankintaprosessin tehokkuuteen. Ulkoalueiden
hoidon kilpailuttaminen voisi olla hyva yhdistaa kiinteistbhuoltoon, samoin piha-
ja parkkialueiden urakat sek& muut kayton ja huollon kulut. Energianhallinta on
kokonaisuutena melko helppo hankkia tehokkaasti selkeiden maarittelyjen
kautta. Yritys X:lla on itselladn energiajohtamisen osalta ymmarrysta energian-
hallinta-asioista, joten heiddn ammattitaitoaan on hyva hyddyntaa. Viemareihin
littyva hankinta on melko standardoitua ja myds mahdollista toteuttaa yksinker-
taisesti hyvan toimittajan kautta. Hankintastrategiana on tehostaa ja tukea osto-
prosessia sekd mahdollisesti yhdistella kategorioita suureksi toimittajia houkutte-

levaksi kokonaisuudeksi. (Rutiinituotteet ja -palvelut — Logistiikan Maailma)

Pullonkaulahankinnan toimittajamarkkinat ovat hieman haastavammat. Volyymit
eivat ole suuria, mutta kyseiset palvelut ovat kuitenkin sellaisia, etta ne voivat
muodostaa pullonkaulan. Lisaksi voi olla risking, ettd ajautuu sopimuksen kautta
pidemmaksi aikaa kiinni yhteen toimittajaan. Toimittajariippuvuudesta onkin tar-
keaa paasté eroon ja uusia mahdollisuuksia on hyva tarkastella. Rakennusauto-
maation suhteen on syyta olla tarkkana, koska toimittajat tarjoavat useita eri pal-
veluita, jotka voivat osoittautua sitoviksi. On syyta harkita, tarvitseeko kohde kk-

sopimusta rakennusautomaatioon vai tulisiko mahdollisesti edullisemmaksi, etta


https://www.logistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/hankintatoimi-ja-ostotoiminta/hankintastrategiat-ja-ostoportfolio/massa-ja-volyymituotteetpalvelut/
https://www.logistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/hankintatoimi-ja-ostotoiminta/hankintastrategiat-ja-ostoportfolio/massa-ja-volyymituotteetpalvelut/
https://www.logistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/hankintatoimi-ja-ostotoiminta/hankintastrategiat-ja-ostoportfolio/rutiinituotteet-ja-palvelut/
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tarpeen vaatiessa tilattaisiin esimerkiksi rakennusautomaatiota taitava huolto te-
kemaan tarvittavia sdatdja. Rakennusautomaatio yritykset saattavat myos tarjota
energianhallintapalveluita ja sitoa sitd kautta. On syyta olla tarkkana, etta sopi-
mukset ovat irtisanottavissa lyhyella aikavalilla, sek& etta laitteistot ovat jo alku-
jaan sellaisia, ettd myds muut toimittajat pystyvét ottamaan niiden kayton haltuun.
Siksi on syyta varmistaa, etta rakennusautomaatio on mahdollisimman standar-
doitua. Kohteiden ovet, ikkunat ja parvekelasit saattavat olla hankala hankittava
edellisen rikkoutuessa. Kyseiset tuotteet ovat usein spesifioituja tuotteita, eika
niita 10ydy valttamatta suoraan hyllystd, vaan odotusajat voivat olla pitkiakin. Kui-
tenkin esimerkiksi rikkoutunut lasiovi on todella ikéava asia kohteelle, erityisesti
jos kyseessa on Premium tason kohde ja vaihtoa ei pystyta suorittamaan tar-
peeksi nopeasti. Osassa pullonkaulahankinnoista voi olla tarpeen hyvaksya ti-
lanne ja ennen kaikkea rakentaa hyvaa yhteisty6téa ja miettia yhdessa toimittajan
kanssa kuinka voidaan varmistaa pullonkaulojen valttdminen. Hankintastrate-
giana on tunnistaa miksi kyseiset palvelut aiheuttavat pullonkauloja ja I0ytaa kor-
vaavia vaihtoehtoja, eliminoida tai minimoida tarve. Esimerkiksi varmuusvarastot
ovat pitkalla tahtaimella kallis tapa varautua pullonkauloihin. (Pullonkaulatuotteet

ja -palvelut — Logistiikan Maailma)

Strategiset hankinnat ovat nimensad mukaisesti strategisesti hyvin merkittavia
hankintoja, joihin esimerkiksi aggressiivinen kilpailutus ei sovi ollenkaan. Kyseis-
ten hankintojen kustannukset ovat suuret, mutta toimittajakenttd on haastavampi
kuin volyymihankinnoissa. Pullonkaulahankintojen tapaan voi olla hyddyllista tar-
kastella my6s muita vaihtoehtoja, mutta on mya@s tilanteita, kun on syytéa hyvak-
sya symbioottinen tilanne. Strategisissa hankinnoissa on mahdollisuus saada toi-
mittajayhteistyota kehittamalla tilanne, jossa kehityksen kautta on mahdollista
muodostaa molemmille kilpailuetua. Ihanteellisessa tilanteessa seka toimittaja,
ettd ostava organisaatio kehittavat jatkuvasti liketoimintaansa, mutta kuitenkin
keskendan samansuuntaisesti. Strategiset hankinnat tarvitsevat vahvaa hankin-
taosaamista ja on tarked, ettd seka hankintayksikko, ettad liketoiminta seka tuo-
tekehitys ovat kaikki mukana hankinnassa, seka operatiivisessa toiminnassa ja

kehittamisessa. On myds tarkeda huomata, ettd hankittaessa useiden eri kate-


https://www.logistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/hankintatoimi-ja-ostotoiminta/hankintastrategiat-ja-ostoportfolio/pullonkaulatuotteet-ja-palvelut/
https://www.logistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/hankintatoimi-ja-ostotoiminta/hankintastrategiat-ja-ostoportfolio/pullonkaulatuotteet-ja-palvelut/
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gorioiden palvelut samalta toimittajalta hankinnoista voi tulla strategisia hankin-
toja. Viestinta on tarkeaa seka sisaisesti, etta ulkoisesti. Systemaattiset ja sdan-
nolliset kehityspalaverit ovat avainasemassa. Hissi sek& liukuporras kategori-
oissa on hyddyllista pitkantahtaimen strateginen yhteistyd. Samoin LVIS-sisal-
téisten hankintojen yhdistaminen samalle toimittajalle ja yhteistyon syventadminen
voi olla hyddyllista. Strategisten palveluiden hankintastrategia on siis tiivis toimit-
tajayhteisty0. Panostaminen toimittajasuhteeseen seka yhteiseen kehittamiseen
ovat avainasemassa. Toimittajan vaihtamista ei kannata toteuttaa kevyin perus-

tein. (Strategiset tuotteet ja -palvelut — Logistiikan Maailma)

Tulos

Portfolioanalyysin pohjalta laaditut hankintakategoriat voi nahda yksinkertaiste-
tusti Taulukosta 3. Kyseisia hankintastrategioita on kuitenkin syyta tarkastella

kohdekohtaisesti ja kriittisesti. Nama strategiat ovat suuntaa antavia.

Taulukko 3. Olennaisimpien hankintakategorioiden hankintastrategiat.

Hankintakategoria Hankintastrategia

Sahko- ja tietoliikennejarjestelmien huolto Kilpailuta
Kiinteistohuolto Kilpailuta
Vartiointipalvelut Kilpailuta
Jatehuolto Kilpailuta
Lukostojen korjaus ja urakat Kilpailuta
Aulapalvelut & kulunhallinta/kulunvalvonta Kilpailuta
Siivous Kilpailuta

Ulkoalueiden hoito

Viemdrit

Piha- ja parkkialueiden urakat
Muut kdyton ja huollon kulut
Energianhallinta

Hankintaprosessin tehostaminen/yhdistely volyymin kasvattamiseksi
Hankintaprosessin tehostaminen/yhdistely volyymin kasvattamiseksi
Hankintaprosessin tehostaminen/yhdistely volyymin kasvattamiseksi
Hankintaprosessin tehostaminen/yhdistely volyymin kasvattamiseksi
Hankintaprosessin tehostaminen/yhdistely volyymin kasvattamiseksi

LVI-jarjestelmien korjaukset ja huollot
Lammitysjarjestelmien huolto ja asennukset
IiImanvaihto

Liukuportaat ja -kaytavat

Hissihuollot ja -korjaukset

Sahko- ja tietoliikennejarjestelmien huolto

Vahva poikkiorganisationaalinen yhteistyo seka toimittajayhteistyo
Vahva poikkiorganisationaalinen yhteistyo seka toimittajayhteistyo
Vahva poikkiorganisationaalinen yhteistyo seka toimittajayhteistyo
Vahva poikkiorganisationaalinen yhteistyo seka toimittajayhteistyo
Vahva poikkiorganisationaalinen yhteistyo seka toimittajayhteistyo
Vahva poikkiorganisationaalinen yhteistyo seka toimittajayhteistyo

Erityislaitteiden ja koneiden korjaukset

Toimittajayhteistyd/korvaavat vaihtoehdot

Turvatekniikka

Toimittajayhteisty6/korvaavat vaihtoehdot

Ovet ja ikkunat

Toimittajayhteistyd/korvaavat vaihtoehdot

Kosteuskartoitus ja -korjaus

Toimittajayhteistyd/korvaavat vaihtoehdot

Parvekkeet, parvekelasit ja terassit

Toimittajayhteistyd/korvaavat vaihtoehdot

Nosto-ovet

Toimittajayhteisty6/korvaavat vaihtoehdot

Rakennusautomaatio (Talotekniikka)

Toimittajayhteisty6/korvaavat vaihtoehdot



https://www.logistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/hankintatoimi-ja-ostotoiminta/hankintastrategiat-ja-ostoportfolio/strategiset-tuotteet-ja-palvelut/
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6.6 Kyselyn toteutus

Selvittadkseni hankinnan nykytilaa liiketoiminnoissa laadin kiinteistopaallikoille
kyselyn. Kyselyn laatimisen pohjana toimi teoriatieto koskien hankinnan organi-
sointia, kilpailutuksia seka sivusi toimittajasuhteen kehittamista. Laadin kysy-
mykset teoriatiedon pohjalta ja muutaman kysymyksen valitsin hankintayksikon
tarpeesta. Hankintapaallikon kanssa kayty keskustelu avasi hankintayksikon toi-
mintaa. Jotta kasitys myds liiketoiminnassa tehtavasta hankinnasta selventyisi,
kysely oli tarpeellinen. T&h&n asti on ollut tiedossa, etté Yritys X:n hankinta on
hybridimalli, joka sisaltda seké hajautettua, etté keskitetty hankintaa. Niemisen
2016 mukaan osastorajat ylittava vuorovaikutus on keskeisessa roolissa ja or-
ganisoitaessa hankintaa on tarke&aa valttaa hankintaprosessin kontrollointia ja
sen sijaan miettia mitd on hyva hoitaa keskitetysti ja mita taas yksikdissa hajau-
tetusti. Kyselylla selvitettiin, kuinka usein liiketoiminnassa kiinteistopaallikko te-
kee hankintaa, jotta voidaan selvittaa milla tavalla paremmin hankintoja voitai-
siin organisoida resurssitehokkuuden aikaansaamiseksi. Organisoinnin jarke-
voittamiseen haettiin myos selvyytté tiedustelemalla kokevatko kiinteistopaalli-
kot tarvitsevansa lisda hankintaan liittyvaa koulutusta ja millaista tukimateriaalia
ja tukea he hankintayksikolta toivoisivat. Kyselylla kartoitettiin myds, onko vuo-
rovaikutus ollut riittdvan tehokasta ja ovatko kiinteistopéaallikot osanneet hyédyn-
t&& hankintayksikon laatimia puitesopimuksia.

Kilpailutukset eivat ole aina valttdmatta helppo ratkaisu ja niiden riskit taytyy
tunnistaa. (lloranta Pajunen-Muhonen 2018, 248). Kiinteistopaallikoilta tiedustel-
tiinkin, kauanko heilla menee kilpailutuksiin aikaa seka tietavatké he muiden
asiakkuuksien kilpailutuksista ja niiden aikatauluista. Naméa kysymykset johdat-
telivat kysymykseen siita, olisivatko kiinteistopaallikot kiinnostuneita osallistu-
maan keskitettyihin kilpailutuksiin. Nain olisi mahdollista saada hankintayksikko
mukaan koordinoimaan kilpailutuksia ja mahdollisilta kilpailutusten suden-
kuopilta olisi helpompi valttya keskittdmisen myoéta. On kuitenkin syyta olla, tark-
kana, koska liika puuttuminen lilkketoiminnan hankintoihin voi aiheuttaa vastus-

tusta. (Nieminen 2016, kappale 2.3).
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Toimittajasuhteiden yllapitaminen on tarkeaa. Erityisen tarkeda on myds pyrkia
kehittamaan suhteita ja tehokkainta olisi selvasti sovitut palaverikaytannot ja so-
vitut ajankohdat, jolloin organisaatiot tapaisivat ja kavisivat ajankohtaiset asiat
l&pi. (Nieminen 2016, kappale 5.2). Sivusin aihetta kyselyssa tiedustelemalla kiin-

teistopaallikoilta pitavatko he toimittajien kanssa kehityspalavereita.

Kaydessani kyselyn kysymyksia lapi hankintapaallikon kanssa herasi toive viela
seuraaville kysymyksille: Maksavatko kohteesi vuokralaiset yllapitopalveluista,
jotta tiedetaan ovatko yllapitokustannukset Yritys X:n asiakkaan vai asiakkaan
vuokralaisten kannettavina. Lisdksi haluttin ymmartad milla rytmilla budjetteja
verrataan toteumiin. Kyselyn lopussa oli viela mahdollista vapaasti kertoa han-
kintaan liittyvista toiveista tai kehitysideoista.

Laatiessani kyselya, oli tirke&a pitda mielessa, ettéa kyselyn pituus ei ole liian
pitka ja ulkoasu on selked. Lisaksi on tarkeaa, etta kyselyyn vastaajat ymmarta-
vat kysymykset mahdollisimman samalla tavalla. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti
2015, 131). Osa kysymyksista oli avoimia kysymyksia ja osa sisalsi vastaus-
vaihtoehdot. Avoimia kysymyksia kannattaa kayttaa, jos niille on painava syy,
koska niihin on helppo jattaa vastaamatta. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015,
132). Tiesin kuitenkin, ettd vastaanottajilla on suuri motivaatio vastata avoimiin
kysymyksiin, koska ne kasittelevat heidan toiveitaan. Taman vuoksi sisallytin

myo6s avoimia kysymyksia kyselyyn.

Kyselyt lahetettiin Webpropol-internetsovelluksella. (Webpropol) Kyseisen séh-
koisen tiedonkeruumenetelmén mahdollistava nopea ja vaivaton toteutustapa
seka raportoinnin vaivattomuus olivat olennaisia syita kyseisen tiedonkeruume-

netelman valintaan. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 128).

Kyselylomake vastauksineen on toimitettu hankintayksikon nahtavéaksi ja mah-
dollisia toimenpiteitéa varten. Seuraavassa kooste tarkeimmista huomioista kos-
kien kyselyn tuloksia. Kysely l&hetettiin 62 henkildlle, joista siihen vastasi 22
henkiloa, eli 35%. Vastausaikaa oli 5 paivaa ja toiseksi viimeisené paivana lahe-

tettiin muistutus.
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Suurin osa vastaajista oli kiinteistopaallikditd, mukana myds asiakasvastaavia.
Suurin osa vastaajista kertoi tekevansa tydssaan hankintoja viikoittain ja puolet
vastaajista oli sitd mielta, etta hankintakoulutukset olisivat tarpeellisia. Toiveena
oli tukimateriaalia kuten selkeita ja raatalditavia tarjouspyyntopohjia, sopimus-
pohjia, sahkdisia hankinnan tytkaluja seka aikaisempia kilpailutuksia, joita voisi
muokata kohteen mukaisesti. Hankinta/kilpailutusprosessin kuvausta toivottiin,
jotta kaikki asiat tulisivat huomioiduiksi hankintoja tehdessé. Myds kokonaisval-
taista tukea kaivattiin urakoiden kilpailutuksiin seka tarjouspyyntojen laatimisiin,
jotta varmistetaan tarjousten vertailtavuus. Toiveena oli myds saanndlliset han-

kinnan ajankohtaiskatsaukset teamsin valityksella.

Liiketoiminnasta esitettiin my6s toive saada selke&dmpi kuva hankintayksikon toi-
minnasta ja tieto siita milla tavalla heitd voi hyddyntaa hankinnoissa. Toiveena

oli my6s saada tukea hankinnan erikoisalojen asiantuntijoilta koskien mm. varti-
ointia tai automatiikkaa seka LVI-asioita. Tukea kaivataan myos PKS-seudun li-

saksi maakuntiin.

Suurin osa vastaajista oli hyodyntanyt hankintayksikon laatimia puitesopimuk-
sia, mutta l6ytyy myds vastaajia, jotka eivat niita ole kayttaneet tai tienneet nii-
den olemassaolosta. Lisaksi puitesopimusten sisaltéon liittyen pyydettiin lisatie-
toja. Toiveena oli myos tuki haastavissa hankinnoissa seka selvityksia toimitta-
jamarkkinoista.

Kilpailutukset vievét selvasti valtavan ajan kiinteistopaallikbiden arjessa, erityi-
sesti Kiinteistdhuolto/ulkoalueiden hoito/tekniset palvelut/siivouspalvelut/varti-
ointi- ja aulapalvelut. Kyselystéa selvisi, ettéd suurin osa ei tiedd muissa asiak-
kuuksissa tapahtuvista kilpailutuksista ja ne, jotka tietdvat ovat kuulleet asiasta
vain ohimennen sattumalta. Vastaajista pieni osa ei halua osallistua keskitettyi-
hin kilpailutuksiin, mutta suurin osa haluaisi, kuitenkin tietyilla ehdoilla. Keskite-
tyn kilpailutuksen tulisi sisdltaa todellista hyotya asiakkaalle ja kilpailutukseen
tarvitaan asiakkaan suostumus, sopimukset eivat saa sitoa liian pitkaksi aikaa ja

aikataulun taytyy osua kohdalleen.
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Kyselyn perusteella suurin osa kiinteistopaallikoista pitaa toimittajien kanssa
saanndllisia kehityspalavereita. Suurin osa yllapitokuluista saadaan katettua
vuokralaisten maksamilla vuokrilla, mutta lahes 24%:ssa tapauksista omistaja
kustantaa kiinteiston yllapitokulut. Valtaosa vastaajista seuraa budijettia ja to-

teumaa kuukausitasolla.

Muita nostoja kyselyn avoimista kysymyksista:

-Keskitetty sopimus ei ole aina edullisin vaihtoehto. Alueelliset toimijat ja toimin-
tatavat on huomioitava. Tarke&é tehda sopimuksia mahdollisimman lyhyill& irti-

sanomisajoilla.

-Asiakkaat ovat harvoin valmiita maksamaan kilpailuttamisista ja usein heilla on

ehdottaa toimijat omasta takaa.

-On tarke&é muistaa, etta asiakkaille tehtavat lupaukset hankintojen johtami-

seen liittyen tulee pitda ja ne vaativat valtavasti resursseja.

-Sopimusten sisallon tulee olla mahdollisimman selkeaa, jotta suoritusporras

pystyy tarkastelemaan niitad tehokkaasti.

Tulos

Kyselyn vastausten perusteella moni jo olemassa oleva asia kuten materiaalit,
prosessikuvakset seka tamanhetkiset puitesopimukset olisi tarkeaa selventaa
liketoiminnalle viestinnan kautta. Lis&ksi vastausten mukaista tukea seka mate-
riaaleja on mahdollista tuottaa hankintayksikon resurssien mukaisesti ja erityi-
sesti huolehtia niiden viestinnasta ja jalkauttamisesta liiketoimintaan. Kyselyn
perusteella olisi mahdollista lisata keskitettyjen kilpailutusten toteuttamista ja
miettia konkreettinen valine seka toimintatapa, jonka avulla pystyttaisiin seuraa-
maan tarvetta ja aikatauluja keskitetylle kilpailutukselle. Kilpailutukset vievat val-
tavan osan kiinteistopaallikdiden resursseista, joten hankinnan organisointia ja
jarkevoittamista kannattaa toteuttaa hankinnan organisoitumisen kirkastamisen

kautta seké tukimateriaalien ja toimenpiteiden muodossa. Kysely nosti esille
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myos tarpeen paikkakuntakohtaisille kilpailutuksille, keskitetty ei ole aina paras
ratkaisu. Lisaksi on hyva huomioida, etta kilpailutuksista ei voida laheskaan
aina laskuttaa asiakasta ja sopimusten sisaltd ja mahdollisesti niiden tarkka la-
pikayminen suorittavan tahon kanssa on erityisen tarke&a.

7 Yhteenveto ja tulokset

Tutkimuksen tuloksena syntyi toimintatapa, jonka avulla Yritys X:n hankintayksi-
kén on mahdollista saada tietoa kokonaiskustannuksista, hankintastrategioista
seka liiketoiminnan toteuttamasta hankinnasta. TAméan tiedon pohjalta on mah-
dollista tehda parempia hankintapaatoksia, jotka johtavat laadukkaisiin ja kus-
tannustehokkaisiin hankintoihin asiakkaiden toimitilakohteissa. Uusi toiminta-
tapa muodostuu pilotoiduista analysointi- ja tiedonkeruumenetelmista kooste-
tusta analysointiprosessin tyokalupaketista, joka ohjeistaa hankintaa systemaat-
tisen analysointiprosessin toteuttamiseen, joka on toistettavissa vuosittain. Ky-
seinen analysointipaketti esiteltiin ja luovutettiin opinnaytetydn lopuksi hankin-

tayksikolle.

Analysointiprosessin tytkalupaketti pilotoitiin opinnaytetydssa toteuttamalla
Spend-analyysi, ABC-analyysi, Ostoportfolioanalyysi seka kiinteistopaallikdille
osoitettu kysely. Kyseinen toteutus on pilotointi, jonka mukaista analysointipro-
sessia hankintayksikdn on mahdollista toteuttaa itsenaisesti vuosittain. Analy-
sointiprosessin toteutus tuo pysyvan muutoksen toimintatapoihin ja sita voi ke-
hittd& vuosien varrella ajankohtaan sopivaksi kuitenkin paéperiaatteita noudat-

taen.
Analysointiprosessin tytkalupaketti, liite 1, sisaltaa:

¢ Analysointiprosessin konkreettiset ohjeistukset, jotka sisaltavat Spend-
analyysin, ABC-analyysin, Ostoportfolioanalyysin seka kiinteistopaalli-

koille osoitetun kyselyn toteutuksen.

¢ Valmiin kyselylomakepohjan kiinteistopaallikdille (liite 2).
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e Ostoportfolioanalyysin pohjan (liite 3).

Uuden toimintatavan tukena on myos toimintatutkimuksen sisaltdman analy-

sointiprosessin tyokalupaketin kerran toteutettu pilotointi seka sen tulokset.

Analysointiprosessin tytkalupaketin toteutuksen hyddyt pahkinédnkuoressa:

Spend-Analyysi

Hyoty:

-Hankintojen kokonaiskuva ja kasitys kustannusten jakautumisesta.

-Kun on ymmarrys hankintojen nykytilasta, on mahdollista 16ytaa kehityskohteita
seka kustannussaastokohteita ja mahdollisen lisamyyntipotentiaalin huomaami-
nen.

-Ymmarrys kuinka suureen osaan hankinnoista voidaan vaikuttaa ja mihin resurs-

sit kannattaa keskittaa.

ABC-analyysi:

Hyoty:

-Ymmarrys mitka hankintakategoriat, niistéa hankinnoista, joihin voi vaikuttaa han-
kinnan keinoin, muodostavat suurimman osan hankintakustannuksista ja kuulu-
vat nain ollen hankintojen A-luokkaan. Tamén avulla on mahdollista keskittaa re-
sursseja ensisijaisesti kyseisiin hankintakategorioihin.

-Ymmarrys toimittajien maarasta. Mahdollisuus analysoida, olisiko jarkevaa kes-
kittyd pienempaan toimittajamaaraan kustannus-, laatu- seka tehokkuushyddyn
mukaisesti.

-Ymmarrys mita toimittajia liketoiminnassa kiinteistopaallikot kaytannossa kayt-
tavat vs hankintayksikon laatimat puitesopimukset. Mahdollisuus myo6s tarkas-
tella olisiko joku toimittajista sellainen, jonka kanssa olisi jarkevaa tehda puiteso-

pimus.
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Ostoportfolioanalyysi

Hyoty: Eri hankintakategorioiden ryhmittely ostoportfolioanalyysin mukaan auttaa
selvittam&an kategoriakohtaiset hankintastrategiat ja suuntaviivat sille, kuinka mi-
takin hankintakategoriaa kannattaa lahestya.

Kiinteistopaallikk6-kysely
Hyoty: Mahdollisuus selvittaa milla tavalla liiketoiminnassa kaytannossa toteute-
taan hankintaa seka tukitarpeita, joita liiketoiminnassa toivotaan hankintayksi-

kolta.

7.1 Tulosten arviointi

Prosessin tulokset voidaan arvioida asetettujen tavoitteiden pohjalta. (Kananen
2014, 63) Tutkimuksen mittari johdettiin tutkimuksen tavoitteesta. Mittarina oli:
Vastaako opinnaytetydn pohjalta laadittu toimintamalli hankinnan alkuperaista
tarvetta. Tarpeena oli saada tietoa paatosten ja toimenpiteiden tueksi. Hankin-
tayksikdn mukaan opinnaytety® onnistui tarpeen tayttamisessa kehittamalla toi-
mintatavan, jonka avulla Yritys X:n hankintayksikon on mahdollista saada tietoa
kokonaiskustannuksista, hankintastrategioista seka liiketoiminnan toteuttamasta
hankinnasta. Riittavaa olisi ollut pelkastaan pilotointi. Kuitenkin hyodyllisena li-
sana koettiin tutkimuksen mahdollistama uusi toimintatapa, jonka myotéa kerta-
luontoisten tietojen sijaan saatiin ohjeistukset ja pohjat, joiden avulla toiminta-
mallia voi systemaattisesti ja itsenaisesti toteuttaa myos jatkossa. Mittaus tehtiin
niin, etta tutkimuksen tulos esiteltiin hankintapaallikdlle ja han sai tutustua tutki-
mukseen itsendisesti, jonka jalkeen han antoi palautteen, jonka mukaan alkupe-

rainen tarve on toteutunut.

Nain voidaankin todeta, etta toimintatutkimus onnistui mitattavan tavoitteen mu-

kaisesti.

7.2 Toimintatutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Validiteetilla tarkoitetaan sitd, etta tutkitaan oikeita asioita. T&ma on mahdollista

varmistaa asettamalla tutkimukselle oikea mittari, jolla mitataan oikeita asioita
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Reliabiliteetti taas tarkoittaa, ettd tutkimusta toistettaessa tulokset olisivat edel-
leenkin samat. (Kananen 2014, 126). Tekemani toimintatutkimus on mittarinsa
perusteella kvalitatiivinen tutkimus, johon useiden tahojen mukaan on hankala
soveltaa validiteettiarviota. (Kananen 2014, 131). Voidaan kuitenkin todeta, ettéa
tutkimukselle asetettu mittari oli sopiva arvioimaan kyseisen tutkimuksen tu-
losta. Opinnaytetydn onnistumisen mittaaminen tarpeen tayttamisen nakokul-
masta sopi hyvin tallaiseen tutkimukseen, jossa lopputuloksena syntyi tarpeesta
uusi toimintamalli. Tutkimuksen reliabiliteetilla tarkoitetaan pysyvyytta, eli olisiko
tutkimuksen tulos sama, jos se toistettaisiin (Kananen 2014, 128). Koen, etta
tutkimuksen tulos pysyisi samana, jos kyseinen tutkimus toistettaisiin nyt uudel-

leen. Uudelleen toteutettuna, tuloksena syntyisi vastaava toimintamalli.

7.3 Kehitysehdotukset jatkoa varten

Analysointiprosessin tytkalupaketin pilotoinnin tuloksia on syyta tarkastella ja

harkita toteutettavia toimenpiteita niiden perusteella.

Jatkossa voisi olla hyddyllista, etté kategoriat muodostettaisiin KTI:n (puolueeton
kiinteistomarkkinoiden asiantuntija) mukaisiksi, jotta vertailu markkinoiden kus-
tannuksiin olisi helpompaa. Erityisesti yllapitopalveluiden hankintojen osalta. Or-
ganisaatio on hankkimassa toiminnanohjausjarjestelmaa, jonka kautta kohdere-
kisteri on mahdollista saada selkeammaksi ja kattavammaksi. Talla hetkella ei
ole taysin paivitettya tietovarastoa koskien taménhetkisia toimitilakohteita. Liséksi
tarkka tieto kohteiden m2-maarista puuttuu. Organisaation olisi helpompi vertailla
esim. hoitovuokratasoja, jos kategorisointi olisi KTI:n mukainen, ks Kuvio 8. Koh-
derekisterin tulee my0s sisaltda kohteen tarkka kayttotarkoitus, jotta pystytaan
tarkasti listaamaan haluttaessa pelkat toimitilakohteet. Analysointiprosessin tyo-

kalupakettia kannattaa myos jatkossa kehittda tarpeen mukaan.



Organisaation hankintakategoriat ylataso

Kayttajapalvelut ja hallinto

Kayttd- ja huolto

Kiinteistonhoito

Energia

mparistdpalvelut

Vakuutukset

Vuokrat

Muu

Korjaus- ja rakennustyst

LVIS & Tekniset palvelut

Konsultointi, valitys, arviointi ja vuokraus

Padsyjarjestelmat

ISuunnittelu ja valvonta

Kiinteiston tarveaineet, kalusteet ja varusteet
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KTI:n hankintakategoriat ylataso

Hallinto
Kaytts ja huolto
Ulkoalueiden hoito

Siivous

Lammitys

Vesi ja jatevesi
Sahko

Jatehuolto
Vahinkovakuutukset
Vuokrat
Kiinteistivero

Muut hoitokulut
Korjaukset

Kuvio 8. Nykyiset ylatason hankintakategoriat ja KTI:n hankintakategoriat. (KTI
Online - KTI Property Information Ltd).
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Johdanto

Kyseinen analysointiprosessin tyOkalupaketti on suunniteltu ja luotu kaytettavaksi syste-
maattisesti vuosittain, jotta on mahdollista kerata seka analysoida kustannustietoa niin, etta
parempien hankintapaattsten seka toimenpiteiden toteuttaminen on mahdollista. Tyokalu-
pakettia on mahdollista muokata tarpeen mukaan, mutta on tarkeaa, etta sita toistetaan vuo-

sittain ja se tuo ajankohtaisen muutoksen toimintatapaan.
Analysointimenetelmien hyddyntaminen
Spend-Analyysi

Kaytannon ohjeistukset:

Valitse jarjestelméasta tietylta aikavaliltd, esim. puolelta vuodelta kaikki kohdekohtainen yri-
tys X:n kustannustieto. Varmista, ettéa kyseinen tieto pitaa sisallaan vain toimitilakohteiden
tietoa. Lataa tieto excelille.

Kayta excelin pivot-toimintoa:
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Valitse hankintakategoria ylataso ja summa:



Pivot-taulukon kentat v X
Valitse raporttiin lisdttavit kentét: &~
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Sum of RivinSumma *
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Taman jalkeen voit lajitella tiedon suuruusjarjestykseen lajitteluperusteena Summa ja jarjes-

tyksena suurimmasta pienimpaan.

N\,
/! AN
/ \,
/ AN
v \
Tiedosto Aloitus Lisaa Sivun asettelu Kaavat  Tiedot Talkisla\¥ Nayta Ohje
[hEI ["; P EK\;snlyt ja yhteydet A oA v = E +
BEap =T i G GH m
Nouda —_ Piivits — Organisaat.. Osakkeet(.. = %l Lajittele  Suodata Teksti
tiedot » &5 kaikki » | ; E Lisdasetukset sarakkeisiin E& *
lae ja muunna tietoja Kyselyt ja yhteydet Lajitteleminen
D4 = Jx + Lissataso || X Poistataso | [[3Kopioitaso Asetukset..
A Sarake Lajittele
1 Lajitteluperuste Summa /SumofRiv. ¥ Solujen arvot v

Entd jos - Ennustetaulukko

analyysi v
7 X '\ustﬂ

Z] Tiedot sisaltivat otsikoita

Suurimmasta pienimpaan |

Nain saat selvitettyd hankintojen kustannusjakauman suuruusjarjestyksessa. Tarkastele mi-

hin hankintakategorioihin kohdistuu suurimmat kustannukset. Tassa vaiheessa on mahdol-

lista tunnistaa hankintakategorioita, joissa voisi olla mahdollisia volyymin mahdollistamia

kustannushyotyja. Lisdksi on hyodyllista tarkastella hankintakategorioita, joita Yritys X itse-

kin tuottaa ja tunnistaa mahdollisia lisamyynnin mahdollisuuksia, joista voi ilmoittaa myyn-

nille. Tama onnistuu toteuttamalla edell& ohjeistettu Pivot niin, etta valitsee siihen tietyn ka-

tegorian sekda summan lisaksi toimittajan:
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Pivot-taulukon kentat v X
Valitse raporttiin lisattavat kentat: L~
Haku 0

ThuoNIT
ToimittajanNimi

O ToimittajanYtunnus

Sum of RivinSumma
Hankintakategoria

["1 Hankintakateaoria vlataso

Veda kenttia alla olevien alueiden valilla:

Suodattimet Sarakkeet

Rivit Arvot

Hankintakategoria ™ - Summa / Sum of Rivi.. ¥
-

Siirré asettelun paivittamista

Pivot taulukkoa voi muokata ja testata seka kehittda ja hyédyntdd sen hetkisen analysointi-
tarpeen mukaisesti. Edellisessé kohdassa tarkasteltiin hankintakategorioita ylatasolla, seu-
raavaksi otetaan pivotin avulla mukaan kaikki kategoriat. Eli Pivot-taulukkoa varten valitaan
Hankintakategoria ylatason sijaan Hankintakategoria. Taméan jalkeen Pivot-taulukko lajitel-
laan hankintakustannusten mukaisesti suuruusjarjestykseen. Taman jalkeen kaydaan han-
kintap&allikdiden kesken lapi, mitk& hankinnat ovat sellaisia joihin voidaan vaikuttaa hankin-

nan keinoin.

Hyoty:

-Hankintojen kokonaiskuva ja kasitys kustannusten jakautumisesta.

-Kun on ymmarrys hankintojen nykytilasta, on mahdollista 16ytaa kehityskohteita seka kus-
tannussaastokohteita ja mahdollisen lisamyyntipotentiaalin huomaaminen.

-Ymmarrys kuinka suureen osaan hankinnoista voidaan vaikuttaa ja mihin resurssit kannat-

taa keskittaa.
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ABC-analyysi:

Kaytannon ohjeistukset:

Toteuta ABC-analyysin Spend-analyysin tuloksena syntyneeseen listaukseen hankintaka-
tegorioista, joihin voi vaikuttaa hankinnan keinoin. Laske aluksi Pareto-ajattelun mukaisesti
kuinka suuri kustannus 80%, 15% seka 5% on hankintakategorialistauksen kustannuksista.
Merkitse hankintakategorialistaukseen edellisen laskennan perusteella 80 % kustannuksista
muodostavaa hankintakategoriaa, sama 15% ja 5 % osalta.

Nain saadaan jaoteltua hankinnat tarkeyden mukaisesti A, B ja C-luokkiin.

Taman jalkeen hyodynna jalleen pivot-taulukkoa. Valitse pivotoitaviksi A-luokan hankinnat,
ota mukaan summa-kentta seka toimittaja-kenttd. N&in saat selville kuinka monta toimittajaa
yhteensa A-luokan hankintakategorioihin liittyy. Lajittele ja jarjestele pivot taulukkoon jokai-

sen A-luokan hankintakategorian 3 suurinta toimittajaa, poista muut toimittajat.

Hyoty:

-Ymmarrys mitk& hankintakategoriat, niista hankinnoista, joihin voi vaikuttaa hankinnan kei-
noin, muodostavat suurimman osan hankintakustannuksista ja kuuluvat nain ollen hankin-
tojen A-luokkaan. Tamén avulla on mahdollista keskittdd resursseja ensisijaisesti kyseisiin
hankintakategorioihin.

-Ymmarrys toimittajien maarasta. Mahdollisuus analysoida, olisiko jarkevaa keskittya pie-
nempaan toimittajamaaraan kustannus-, laatu- seka tehokkuushyédyn mukaisesti.
-Ymmarrys mita toimittajia liketoiminnassa kiinteistopaallikot kaytanndssa kayttavat vs han-
kintayksikon laatimat puitesopimukset. Mahdollisuus my6s tarkastella olisiko joku toimitta-

jista sellainen, jonka kanssa olisi jarkevaa tehda puitesopimus.
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Ostoportfolioanalyysi

Kaytannon ohjeistukset:

Avaa ostoportfolioanalyysi-excel tydkalu pohja. Kyseessa on Ignite Procurementin ilmais-
pohja. Tayta kyseiseen pohjaan esimerkiksi A- ja B-luokan hankintakategorian, niiden kus-
tannukset, seka toimittajamarkkinoiden haastavuus ja kyseisen hankintakategorian tarkeys
kategorioittain. Voit valita tarkeys nakokulman, suosittelen ndkdkulmana esim. kiinteiston
kayttajaasiakkaan ndkokulmaa. Tahan harjoitukseen kannattaa ottaa mukaan kaikkien ka-

tegorioiden hankintapaallikot.

Template: Kraljic Matrix
Use this template to help segment and define your spend categories in the Kraljic Matrisx. i IgniteProcurement

Kraljic Matrix: Segmenting spend categories

NB! Placement in the Kraljic Matrix is only an indication of how the spend categories should be segmented and addressed.

Share Complexit Significa

of y in nce to
total supplier  you: _
Spend category Spend LTM spend  market: Total Sarakel Sarake2 Saral Kraljic Matrix
Sahkontuottaja tai -myyja 3210114 2T% 1,5 " 4,
Kiinteistohuolto 1592105  11%[ 2,5 ' 4,4 Hish  Bargaipi - :
: : Hieh. Barga wer (volume) Ginteis ‘ategic
[Vartiointipalvelut 1429346]  10%] 2,5 ' 5,0 g bt i |0 uoko [T
Siivous 1112329 8% . 3,3 Hissinucllot ja -korjaukset
LVI-jarjestelmien korjaukset ja huollot 1010807 7% 4, 4 3.3 ( J £ Liukuportaat ja -kaytavat
Jatehuolto 897 143 6% o " 3,5 Lukostojen korjaus jo urakat imanvainto
Sahk- ja tietolikennejariestelmien hu 776 555 5% 4 Aula @
Ulkoalueiden hoito 616985 4% " Jsehuoito kulunhallint
Lammitysjarjestelmien huotto ja asenn| 437 850 3% ” = sh LVHarjestelmien korjaukset
Viemarit 342 554 20 4 = O Vartiointipalvelut| | Sivous
Muut kayton ja huollon kulut 293147] _ 2%[ i’ B ==
Hissihuollot ja -korjaukset 292 167 2% " - -
[Aulapalvelut & kulunhallinta/kulunvalvol 235 417 2% " £ Ulkoalueiden haito! sanko-ja
Erityislaitteiden ja koneiden korjaukset 224 140 2% " £ Maintenance Bol e i tetden o konerd
Turvatekniikka 210 471 1% " ) Lt ( Parvekieet, parvekelasi
o ~ ) Farvel elasit ja
Ovet ja ikkunat 186468] 1 %] ’ v Viemaric Rakennisatamsata|_ D) erassic
limanvaihto 181738 1% " Pina- ja parkkialueiden | (@l Muut k8yton ja huolion (Telotekniike) | () KOSteUSKartortus ja oriaus
Liukuportaat ja -kéytavat 160 726 1% " urakat rgianhallinga | kulut Nosto-ovet Ovet ja ikkunat
Kosteuskartoitus ja -korjaus 154 022 1% " (@) ® @ @Natekmlkks
Energianhallinta 152 706 1%[ " ® ®
Parvekkeet, parvekelasit ja terassit 127 340 1% 4
Nosto-ovet 123633 1% "
Piha- ja parkkialueiden urakat 109 000 1% r
Rakennusautomaatio (Talotekniikka) 107 990 1% 4 Low
Lukostojen korjaus ja urakat 100 508 1 %) " &0 T
Low Complexity in supplier market (X) High,

Nain saat muodostettua ostoportfolioanalyysin, jonka perusteella on mahdollista johtaa han-
kintastrategioita, jokaisen nelikentan mukaisesti. Alla yksinkertaistetut hankintakategoriat

per ostoportfolioanalyysin osa-alue:

Ostoportfolio Hankintastrategia

Volyymihankinta Kilpailuta

Rutiinihankinta Hankintaprosessin tehostaminen/yhdistely volyymin kasvattamiseksi
Strateginen hankinta Vahva poikkiorganisationaalinen yhteisty6 sekéa toimittajayhteistyo
Pullonkaulahankinta Toimittajayhteisty6/korvaavat vaihtoehdot
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Hyoty: Eri hankintakategorioiden ryhmittely ostoportfolioanalyysin mukaan auttaa selvitta-
maan kategoriakohtaiset hankintastrategiat ja suuntaviivat sille, kuinka mitakin hankintaka-

tegoriaa kannattaa lahestya.

Liiketoiminnan konkreettisen hankintatiedon kerdaminen:

Kiinteistopaallikko kysely

Kaytannon ohjeistukset:

Olen laatinut Webpropol-palvelun kyselylomakkeen kiinteistopaallikoille nimella: Toimitila-
kohteisiin tehtavan hankinnan kehittaminen. Tata samaa pohjaa on mahdollista muokata

tietotarpeen mukaisesti ja lahettaa kaikille kiinteistopaallikdille.

Hyoty: Mahdollisuus selvittda milla tavalla liiketoiminnassa kaytanndssa toteutetaan hankin-

taa seka tukitarpeita, joita liketoiminnassa toivotaan hankintayksikolta.
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Toimitilakohteiden hankintojen kehittaminen — Kyselylomake

1. Roolisi

© Asiakasvastaava
© Kiinteistopaallikkd
“ Tekninen manageri

© Joku muu, mika?

2. Teen hankintaan littyvia ty6tehtavia

~

Paivittain

~

Viikoittain

Kuukausittain

~

Kvartaaleittain

3. Koetko tarvitsevasi hankintaan liittyvaa koulutusta
Kylla
©Ej

4. Koetko tarvitsevasi hankintaan liittyvaa materiaalia/pohjia? Jos kylla, niin minkalaisia?

5

K2
<] | 2

5. Mik& helpottaisi hankintojen tekemista/Millaista tukea toivoisit hankintayksikolta?

5

2

| 2

6. Oletko hyodyntanyt hankintayksikon tekemia puitesopimuksia?
T Kylla
" En
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" En ole tiennyt niista tai niiden sijainnista

7. Tiedatkd muiden asiakkuuksien kaynnissa olevista kilpailutuksista ja niiden aikatauluista?

© Kylla

“ En
© Ehké& ohimennen

8. Olisitko kiinnostunut osallistumaan keskitettyihin kilpailutuksiin, joissa olisi mukana myos
muiden asiakkuuksien kohteita volyymin ja tehokkuuden aikaansaamiseksi? (jos asiakas
hyvéksyy)?

© Kylla

“ En

“ Ehka jos:

9. Kauanko 1 kilpailutus vie aikaani yhden kohteen osalta? (Karkea arvio)

[ Kiinteistohuolto/ulkoalueiden hoito/tekniset palvelut/siivouspalvelut/vartiointi- ja aulapal-
velut: Kirjoita tuntimaaré/kohde

[ Hissihuolto, vaihtomattopalvelut ja muut jatkuvat palvelut: Kirjoita tuntimaara/kohde

[ Kertaluonteiset hankinnat: Kirjoita tuntimaaréa/kohde

[ Rakennuttamiseen liittyvat palvelut: Kirjoita tuntimaara/kohde

10. Seuraatko budjettia vs toteumia

® Kuukausittain

¢ Kvartaaleittain

“ Puolivuosittain

~

Vuosittain
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“ En juurikaan

11. Pidatko toimittajien kanssa saannollisia kehityspalavereita
© Kylla

“ En

12. Maksavatko kohteesi vuokralaiset yllapitopalveluista

[ Kylla, yllapitovuokran kautta

[ Kylla, yllapitopalvelut sisaltyvat perusvuokraan

" Ei, omistaja vastaa yllapitopalveluiden kustannuksista

" En osaa sanoa

[ Jotain muuta:

13. Onko sinulla hankintaan liittyvia kehitysideoita, sana on vapaa:

5

K2
<] | 2]

14. Onko sinulla hankintaan liittyvia toiveita, sana on vapaa:

5

K2
| 2
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Ostoportfolioanalyysin-pohja

Template: Kraljic Matrix | lgnite Procurement



https://www.igniteprocurement.com/resources/templates/kraljic-matrix/

